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INTRODUCCION

El proyecto consiste en la determinacion de la viabilidad técnica, administrativa y financiera para
la creacion de diez cabafias que presten el servicio de hospedaje en Mani Casanare, realizando la
parte de mercadeo, ingenieria, administrativa y juridica legal de esta nueva empresa.

En el proyecto se presenta la investigacion de mercados, el comportamiento de los clientes
potenciales en relacion con la calidad de nuestro servicio. Enelestudio técnico y de ingenieria se
muestra el mapa de la ubicacion de las cabafas de acuerdo con el plano de Mani en el
departamento de Casanare, el cual es uno de los principales sitios turisticos.

También se muestra el tamafio del proyecto por medio del plano grama, y los procesos por medio
de flujo grama. Se muestra el estudio administrativo y el direccionamiento estratégico, y la
estructura organizacional.

En este proyecto se pauta las politicas de gestion de talento humano, y el marco juridico legal a
través de una minuta de constitucion de una sociedad unipersonal.

Enel estudio financiero se determina el comportamiento de la proyeccion de ventas, de los costos
totales (fijos y variables), en relacién al precio de wventa, el punto de equilibrio, el
comportamiento del estado de fuentes y usos, el capital que se requiere para poner en marcha el
proyecto, el flujo neto del proyecto donde se establecié el valor presente neto, la tasa interna de
retorno y la relacién beneficio-costo como principales indicadores para la toma de decisiones;
también se podra apreciar el comportamiento del estado de resultados, balance general y el
resumen para la toma de decisiones. La parte mas importante de este trabajo es la evaluacién
econdmica la cual nos arroja informacidn para saber sies viable el proyecto.

Se determina que la empresa sera unipersonal, pero mas adelante se va a buscar socios
estratégicos para el crecimiento de la compafiia.
La razon social de la empresa es CABANAS “PARAISO COLOMBIANO”,
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2. Planteamiento del problema

! Una de las carencias en el municipio, es la falta de oferta en el sector hotelero ya que se ha
incrementado la demanda de este servicio, debido a la existencia de empresas que se dedican a la
explotacién de pozos petroleros, los cuales se ven obligados a contratar personal externo al
municipio, debido a cuestiones de seguridad y la particularidad de algunos perfiles.

1 .
www.dinero.com

www.ecopetrol.com.co
www.unal.edu.co
www.elcolombiano.com


http://www.ecopetrol.com.co/
http://www.unal.edu.co/
http://www.elcolombiano.com/
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2.1 Obijetivo general

Formular y evaluar la factibilidad del montaje de una empresa de servicios turisticos (cabafias) en
el municipio de Mani departamento del Casanare. Con previo estudio de mercado, estudio técnico
de ingenieria, estudio administrativo y el estudio financiero.

2.2 Objetivos especificos

e Analizar y desarrollar el plan de negocios con los siguientes 5 puntos.

f Realizar el estudio de mercado para identificar la demanda potencial y la oferta y/o
competencia.

f Definir las caracteristicas del servicio a prestar y el marketing mix de la futura empresa de
este proyecto.

f Realizar el estudio tecnico y de ingenieria del proyecto o plan de negocios que permita
determinar la ubicacion, el tamafio, y los procesos técnicos y tecnologicos de las cabarias.

f Disefiar los procesos administrativos, estableciendo la vision empresarial y de
emprendimiento para direccionar nuevas empresas.

f Definir la prospectiva financiera para evaluar proyectos a corto, mediano y largo plazo.
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3. Justificacion

Desde hace 10 afios es dificil hallar un punto de equilibrio entre la oferta y la demanda a nivel
municipal en el sector hotelero ya que se incrementd el nimero de turistas no solo en el
municipio de Mani sino en todo el departamento de Casanare, debido al aumento en la
explotacién de los pozos petroleros, y las diferentes fiestas que se realizan en el departamento.?

Mediante los diferentes estudios se demuestra que es factible el montaje de las cabafias, y se
implementara en la vida real, generando empleo en la region de forma directa e indirecta.

2 . . . . -z
En la parte de abajo de este archivo se encuentra todas las tablas relacionadas con el incremento en la explotacion de pozos
petroleros.
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4. Metodologia y método

Para crear este proyecto se realizaron y analizaron diferentes estudios, los cuales generan un
resultado especifico para determinar la viabilidad del proyecto.

En el estudio de mercadeo se desarrollaron las siguientes etapas:

Planteamiento de los objetivos, analisis situacional, proyeccidn de la demanda, caracterizacion de
la demanda y cliente potencial. Descripcion del mercado objetivo, justificacién del mercado
objetivo, perfil del cliente, segmentacion, definicion del proceso de compra y de los roles de
compra, identificacion de la competencia y de la oferta del bien y/o servicio, fortalezas y
debilidades de la competencia, recoleccion de la informacion, procesamiento y analisis de los
datos, presentacion de resultados, hallazgos y recomendaciones particulares.

La investigacion fue de tipo cuantitativo, se aplicd una encuesta la cual establece la aceptacion
del concepto de servicio por parte de la muestra definida, en este caso, los trabajadores de las
petroleras, empresarios y turistas.

En el estudio técnico y de ingeniera se tuvo en cuenta el lugar para el montaje de las cabafias de
acuerdo a la ubicacion de los clientes, y los puntos estratégicos.

Se contratd un arquitecto para que realice el disefio de las cabafias, oficinas, locales y demas
requerimientos, relacionados con la instalacion de algunos servicios.

El estudio administrativo determina el organigrama, el sistema organico y las funciones a
desemperfiar para cada empleado.

Estudio financiero determina cual va a ser el volumen de ventas, el presupuesto del personal,
inversiones, depreciaciones, gastos generales, proyeccion de la inversion, presupuesto de ventas,
costos e inventarios, estado de resultados, pronostico de los flujos de efectivo generado, inversion
requerida en capital de trabajo, flujos de inversion y netos del proyecto, recuperacién de la
inversion inicial del proyecto, balance general, evaluacién econdémica, VNE, TIR, PRUEBA
ACIDA, COSTOS-BENEFICIO, ETC.

Alterminar los estudios, nos arroja informacion que determina siel proyecto es factible o no.
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5. ESTUDIO DE MERCADEO

En este capitulo se presenta el estudio de mercadeo definido para determinar los aspectos mas
importantes y relevantes, tales como la correcta identificacion del producto o servicio, la
demanda potencial, la caracterizacion de la oferta 0 competencia, asi como el planteamiento del
marketing mix.

5.1 OBJETIVO GENERAL

f Determinar a partir de la muestra definida, el nivel de aceptacion de la idea de producto,
en este caso, una empresa de servicios turisticos (Cabafias) en el Municipio de Mani

Departamento del Casanare.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

f ldentificar las caracteristicas del macro entorno de la region en términos econdémicos,
politicos, juridicos, sociales, ecolégicos y culturales.

f ldentificar y caracterizar el servicio de acuerdo con resultados de la investigacion del
mercado.

f ldentificar y caracterizar la demanda potencial y el perfil del cliente prospecto.
f ldentificar y caracterizar la oferta o competencia.

f Identificar formas de promocion y comercializacion para este tipo de productos, seguin
caracteristicas de la region.

f formular el planteamiento estrategico del marketing mix.

5.3 PLAN DE ORDENAMIENTO TERRITORIAL DEL MUNICIPIO MANI CASANARE

El plan de ordenamiento territorial trata de todas las politicas que tiene el municipio para el
respeto y sana convivencia con el medio ambiente. También de las diferentes estrategias que
tiene el municipio con algunos sectores de la economia como son: el turismo, la agroindustria y
ganadero.

Uno de los principales temas que tiene el plan de ordenamiento territorial es la proteccion,
conservacion y aprovechamiento del territorio manicefio, también la mejora de la calidad de vida
de sus habitantes y mayor paz, en cuanto a seguridad.

Nos muestra la clasificacion del suelo; como suelo urbano la definicién de perimetro del suelo,
delimitacion de perimetro urbano, suelo de expansidn, delimitacion suelo de expansion urbana,
delimitacion del suelo suburbano y suelo rural.
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El perimetro urbano y de servicios: en este punto se clasifican en varios articulos que tienen que
ver con la zona del perimetro sanitario, el desarrollo de obras en el perimetro urbano, zonas de
alto riesgo y delimitacion.

5.4 ANALISIS DEL SECTOR
SECTOR SERVICIOS

El sector terciario de la Economia Colombiana (comercializacion de bienes y servicios,
infraestructura) es un sector que se encuentra en desarrollo gracias a que el gobierno de las
ultimas dos décadas se ha encargado de incentivar el comercio mediante la creacion de zonas
francas, procesos diplomaticos que se hanencargado de mejorar las relaciones internacionales de
Colombia con otros paises, establecimiento de aranceles a bienes que no deberian entrar al pais
para mejorar el flujo de trabajo interno incentivando y dando subsidios a los sectores menos
favorecidos con tal que se vuelvan mas competitivos, a nivel del sector terciario de la economia.

También se han realizado obras de infraestructura que incentivan el comercio en los diferentes
departamentos. En resumen éste sector se encuentra en crecimiento dado que el gobierno ha
definido perspectivas de desarrollo a través de tratados de libre comercio e infraestructura.

Sector terciario de la economia

Se denomina sector servicios al conjunto de todas aquellas actividades que no producen bienes
materiales de forma directa. Trata de servicios que se ofrecen para satisfacer las necesidades de
la poblacién. Dirige, organiza y facilita la actividad productiva de otros sectores. Incluye todo lo
relativo al comercio, turismo, sanidad, actividad civil, ocio, etc. El sector servicios o sector
terciario se compone de las areas “suaves” de la economia tales como seguros, turismo,
actividades bancarias, ventas al por menor y educacion.

Otros servicios son los siguientes:

Restaurante

Franquicias

Industria del ocio incluyendo la industria de grabacion, musica, radio, televisiony cine.
Informaética y tecnologia

Transporte

Cuidados personales y de salud servicios de consultoria, inversion y asesoramiento juridico.
Comunicaciones (prensa, radio, internet.)

*EL MUNDO RESPECTO A LAS ACTIVIDADES DEL SECTOR SERVICIOS

* http://procesosconielec.blogspot.com/2007/10/sector-servicios-colombia.html

4 http://procesosconielec.blogspot.com/2007/10/sector-servicios-colombia.html


http://procesosconielec.blogspot.com/2007/10/sector-servicios-colombia.html
http://procesosconielec.blogspot.com/2007/10/sector-servicios-colombia.html
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El sector servicios ha experimentado un destacado crecimiento gracias a la rapida expansion de
los servicios basados en el conocimiento y al crecimiento de la comercialidad de los servicios en
general. En la actualidad los servicios representan mas del 60% de la produccién y del empleo
mundial.

En términos comerciales, supone mas del 20% del comercio total.

De acuerdo con estadisticas que se han realizado la tasa de crecimiento de los servicios
comerciales fue sustancialmente mayor a la tasa de crecimientos del comercio de mercancias en
la década de los ochenta, producto de los avances tecnologicos que facilitaron su intercambio a
nivel global. Sin embargo, desde los noventas, el crecimiento de los servicios comerciales ha
evolucionado de forma similar al comercio mundial de mercancias, alcanzando en los ultimos
afios tasas superiores a las observadas en el periodo 1990-2000.

El sector terciario en la economia colombiana ha venido adquiriendo una importancia muy
significativa en los ultimos afios. En efecto, en linea con lo sucedido en el mundo, la
participacion en el PIB del sector de servicios se ha incrementado del 58% en 1992 a méas del
63% en 2005. Para este ultimo afio, el sector que obtuvo la mayor participacion dentro del PIB es
los sectores servicios como los sociales, comunales y personales con un 32% seguido por el
sector de establecimientos financieros, seguros, inmuebles y servicios a las empresas.

grafica 1: Sector terciario

DEPARTAMENTO DEL CASANARE
5.5 MANI CASANARE CAPITAL TURISTICA DEL DEPARTAMENTO DE CASANARE,
EXOTICAY ALEGRE

%5.5.1 DIVISION POLITICA —ADMINISTRATIVA
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Casanare tiene una superficie de 44.490 knm?, que en términos de extensién es similar a la de
Dinamarca. Los diecinueve municipios que lo componen son los siguientes:

Grafica 2: Departamento de Casanare y sus municipios
Municipios Mapa
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5.5.2 CASANARE Y LA CULTURA DEL HOMBRE LLANERO.

Casanare, territorio de gente noble, alegre y pujante, que se regocija con la riqueza cultural y las
creencias que se esconden en los confines de la inmensa sabana, cuna de los llaneros que hicieron
frente junto con el Libertador en las batallas de independencia.

El hombre llanero siempre se ha identificado con el caballo, porque uno y otro forman una sola
naturaleza. Por tradicion ha manejado ganados cerriles, se ha dedicado al cultivo de la sementera
como medio de subsistencia, cosecha yuca y topocho que junto con la carne son la base de su
dieta alimenticia.

El hombre llanero se caracteriza por ser experto nadador y navegante, habil cazador y pescador,
artesano de maderas duras y flexibles, constructor de la arquitectura del caney, vestuario de ropas
ligeras, franelas y pantalones cortos llamados guayucos, usa cotizas, sombrero pelo de guama. Y
su dormitorio es un chinchorro de moriche o de cumare.

6 http://es.wikipedia.org/wiki/Man%C3%AD_(Casanare)
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Entre sus habitos alimenticios se destacan: Toma café cerrero a las cuatro de la mafiana y hace
dos golpes en dia ordinario, come queso Yy cuajada, es poco vegetariano, toma agua desde que se
levanta.

Para el hombre nativo llanero su vida esta en su sabana infinita, en donde se identifica con sus
garzas, garrapateros, alcaravanes. Posee gran conocimiento de los animales, sus enfermedades,
conoce cada uno de los meses de su apareamiento y cria.

Es un fiestero innato, baila, canta y enamora, hacen sus grandes parrandas, bebe y es
tradicionalista en lo concerniente a celebrar fiestas como la Semana Santa, la fiesta del 29 de
Agosto en honor a Santa Rita, el 3 de Mayo dia de la Santa Cruz, la Navidad y el afio Nuevo.
Siempre se le oira entonando coplas compuestas al amor perdido, a su caballo, a su sabana, cree
en Dios, es supersticioso, bastante joven forma su hogar.

El departamento de Casanare es una alternativa como destino ECO-TURISTICO para conocer
no sélo espacios tropicales que se funden en la inmensidad de la llanura casanarefia, sino también
la cultura del hombre llanero, una cultura de gente noble, alegre y pujante.

Conozca piscinas naturales, miradores, esteros, rios, mientras respiran el aire fresco y sienten la
tranquilidad por el contacto con la naturaleza.

Recorren rutas turisticas y admiran espectaculares lugares, paisajes, atardeceres y descubran
muchas otras razones para enamorarse de Casanare.

Conozcan los mitos y leyendas del llano, sus costumbres, creencias y descubren por que el llano
es mas que una vasta extension de tierra fértil y zona paisajistica, son las vivencias de una cultura
de gente noble y pujante, en cuyo corazén albergan el amor hacia los suyos y la tierra que los vio
nacer y les da el sustento.

Recorren sabanas inundables en época de invierno y exploren bosques de galeria y disfruten de la
tranquilidad de recorridos al aire libre, mientras escuchan murmullos de las aves autdctonas.
Exploren en chalupas y canoas las aguas de lagunas y rios, admiran especies exoticas como el
Chiguiro, el roedor mas grande del mundo y especie en via de extincidn, el caiman llanero, peces
en los estg:ros, corocoras y las diferentes especies de garzas, patos guires, y caretos entre otras de
la region.

5.5.3 ACTIVIDADES ECONOMICAS — CASANARE

La economia de Casanare se basa principalmente en la produccion ganadera y agricola y en la
explotacidn petrolera. La ganaderia vacuna es la principal actividad econdmica de la poblacion
tanto por empleos como por ingresos; la cria, levante y ceba se realizan en forma extensiva en
toda la llanura, especialmente en Paz de Ariporo, Hato Corozal y Trinidad. La agricultura se
practica en areas de piedemonte de forma comercial y tecnificada, y en areas de laderas siguiendo
sistemas tradicionales. Los principales cultivos son arroz riego, arroz secano mecanizado, palma
africana, platano, maiz tradicional, café y yuca.

7 http://es.wikipedia.org/wiki/Casanare
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El petroleo se proyecta como la actividad de mayor generacion de ingresos. Los campos de
Cusiana y Cupiagua son los mayores del pais, sus reservas han sido estimadas entre los 2.000 y
2.200 millones de barriles, los que generarian al departamento ingresos por concepto de regalias
del orden de 5.000 millones de dblares durante todo el desarrollo del proyecto. Existen
explotaciones mineras de oro, manganeso, fosforo y niquel. En el departamento hay registrados
90 establecimientos industriales dedicados principalmente a la transformacion de la materia
prima agropecuaria; en este ramo son fundamentales las agroindustrias molinera, palmera y de
alimentos, las cuales se concentranen Yopal y Villanueva principalmente.

5.5.4 VIAS
VIAS DE COMUNICACION - CASANARE

El Departamento de Casanare cuenta con un total de 5.620,7 kildémetros de vias, de los cuales 351
son de propiedad de la Nacion, 2.342,50 pertenecen a la red secundaria departamental y 2.927,20
Km a la red terciaria municipal. Las vias primarias unen a Casanare con el resto del pais y se
encuentran pavimentadas en un 65%.

La red fluvial del departamento cuenta con una gran variedad de rios navegables en época de
invierno. Ademas, el rio Meta es navegable todo el afio a lo largo de 470 kilémetros. Los rios
Upia, Cusiana, Cravo Sur, Pauto, Ariporo y Casanare cuentan con 54, 72, 138, 132, 198 y 307
km. de via navegable, respectivamente.

En materia de aeropuertos, actualmente existen 38 pistas autorizadas por la Aeronautica Civil, de
las cuales 22 son privadas, 11 pertenecen a los municipios y corregimientos y 5 son
administradas por la UAEAC. El departamento cuenta con una buena infraestructura en este
sentido. Los terminales aéreos que prestan servicio de transporte comercial de pasajeros son los
de Yopal, Villanueva, Paz de Ariporo y Orocué, los demas prestan servicio de Aerotaxi. El
aeropuerto el Alcaravan, de Yopal, cuenta con equipos Yy servicios aeroportuarios modernos,
ademas de servicio nocturno con iluminacion de la pista.

Existe una via de que comunica de Aguazul a Mani y otras alternas que comunican la capital del
pais con Aguazul para llegar hasta Mani.

Una de las principales vias para ir hasta Mani Casanare cuenta con 414 Km vy tiene 6, peajes los

cuales son: Boquerdn, puente Quetame, Pipiral, Vanguardia, Veracruz San Pedro.

Las vias estan en buen estado, y durante su trayecto, se puede observar los mejores restaurantes,
cajeros, bancos como Bancolombia, BBVA, y otros lugares turisticos y de recreacion.

El deporte extremo mas reconocido es Bongi jumping, el cual nace a partir de la construccion del
puente que comunica Mani con las veredas pertenecientes a este municipio.
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Los siguientes mapas muestran las diferentes rutas que existen desde la capital del pais Bogota,
D.C. hasta Mani Casanare.

Grafica 3: Ruta B para llegar a Mani desde Bogota.
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Otra via que comunica Bogota D.C. con Mani Casanare es la siguiente:

8 http://es.wikipedia.org/wiki/Casanare
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Gréafica 4: Via al llano
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5.5.5 SEGURIDAD

El municipio cuenta con tres estaciones de policia, cercanas a las cabafias. En la vereda Las
Brisas esta ubicado el Batallon del ejército, el cual cada 8 dias asignan soldados para hacer
rondas por el municipio.

Otros batallones quedan ubicados en el municipio de Aguazul. En el lugar donde van a quedar las
cabafias, queda justamente la casa de la nueva alcaldesa por lo cual se espera sea un lugar muy
custodiado, dado que tanto policia como ejercito tienen la orden de brindar seguridad por lo
menos en un perimetro de 1 km. alrededor de la casa.

5.5.6 HOSPITALES Y CENTROS DE SALUD

Hay 4 centros de salud, uno de ellos cerca a las cabafias y el resto en diferentes puntos
estratégicos con mayor concentracion de personas. Las petroleras tienen varios helicopteros con

9 http://es.wikipedia.org/wiki/Casanare
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médicos para atender imprevistos o situaciones de emergencia en las que sea necesario el traslado
de pasajeros a diferentes destinos cercanos.

5.5.7 TURISMO - DEPARTAMENTO DE CASANARE

El departamento del Casanare ofrece innumerables atractivos turisticos desde el punto de vista
natural, cultural y cientifico. En toda la region de los llanos y particularmente en Casanare el
canto, la musica, las danzas, mitos y leyendas autctonas, constituyen la manifestacion cultural
de la poblacion; el joropo es su musica y el coleo su fiesta tradicional, la cual se celebra junto con
actividades como el jaripeo, el toreo y los gallos entre los meses de agosto a diciembre.

Los contrastes entre montafia y llanura ofrecen al visitante paisajes de singular belleza; al
noroeste los paramos cargados de fuentes de aguas cristalinas, e imponentes montafias; en el
centro y este, la llanura con su flora y fauna exotica, especialmente las aves. Desde el punto de
vista cultural sobresalen los atractivos historicos de sus poblaciones antiguas que conservan su
arquitectura colonial.*°

5.5.8 FESTIVIDADES CULTURALES (FIESTAS)
El departamento tiene una gran riqueza en manifestaciones culturales expresadas en sus multiples

fiestas.

En Mani donde quedaran ubicadas las cabafias se celebran varias fiestas como:

Festival de Verano, a finales de Enero.

Festival Internacional de la Bandola Criolla "Pedro Flérez", en los primeros 15 dias de
Enero.

Festival del mango, en Marzo

Feria Ganadera, en Mayo.

==

Villanueva

Festival de la Sabana, en Diciembre.

Festival Nacional de las Colonias, en Agosto.

Feria Exposicion Comercial Bovina y Equina, el cual se realiza en Diciembre.

La institucion Colegio Fabio Riveros realiza un festival llamado EL PALMARITO que se
realiza a mediados de septiembre.

=~

Paz de Ariporo

10 http://es.wikipedia.org/wiki/Casanare
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f Fiestas en honor a la Virgen de Manare, en Agosto.
f Festival Internacional de la Llanura, en Enero.
f Festival Estudiantil el Alcaravan de Oro, en Octubre.

Yopal

Fiestas patronales

Fiesta de las Colonias

Festival "El Cimarrén de Oro"

Festival estudiantil "EI Garcero del Llano™.
Feria exposicion ganadera, en Agosto

Festival internacional de la Guacaba, en Agosto.

NN SN

Festival y Reinado Nacional estudiantil de la cancion llanero y el joropo, en Agosto.

25

En Aguazul siempre que se celebran ferias y fiestas los turistas al ver la poca oferta en los
servicios hoteleros, toman la determinacién de desplazarsen a los diferentes municipios que

cuentan con dicho servicio.

Sus festivales son los siguientes:

f Festival y Reinado Nacional del Arroz, en Enero
f Festival Alma Sabanera, en Noviembre.

Monterrey

f Festival de Verano Rio Tua.
Sabanalarga

f Festival de la naranja y feria ganadera.
Hato Corozal

f Fiestas de nuestra sefiora del Rosario.

f Reinado de la Ganaderia.

f Festival de la soga.

La Salina

f Festival de la Sal'!

11 http://www.todacolombia.com/departamentos/casanare.html


http://es.wikipedia.org/wiki/Yopal
http://es.wikipedia.org/wiki/Aguazul
http://es.wikipedia.org/wiki/Monterrey_(Casanare)
http://es.wikipedia.org/wiki/Sabanalarga_(Casanare)
http://es.wikipedia.org/wiki/Hato_Corozal
http://www.todacolombia.com/departamentos/casanare.html

26

5.5.9 ANALISIS SITUACIONAL

En julio de 2011, los ingresos reales de los hoteles aumentaron 3,8% con relacion al mismo mes
de 2010. Por su parte, el personal ocupado registrd un crecimiento de 2,2%. Este dato es
relacionado con Colombia.

En julio de 2011, el principal motivo de viajel de los residentes colombianos alojados en los
hoteles fue ocio (49,9%), seguido por negocios (39,8%) y convenciones (6,1%).

Para los no residentes, el principal motivo de viajel fue negocios (53,0%), seguido por ocio
(36,6%) y convenciones (6,2%).

En julio de 2011, la tasa de ocupacion de los hoteles fue 53,7%, cifra superior en 0,8 puntos
porcentuales a la registrada en julio de 2010.

En el mes de referencia, la tarifa promedio de la habitacion sencilla aumentd 2,5%, la doble
crecio 2,6%, la tipo suite se incremento 2,1% Y la de “otros tipos de habitacion” aumentd 0,1%,
todas comparadas con igual periodo de 2010.

Tabla 1 Crecimiento del sector

Variacion (%)

Anual Ao cormndo Ultimos 12 meses

Ingresos Empleo Ingresos Empleo Ingresos Empleo

Afio y meses Real pE Total pE Real pE Total pE Real pE Total pE
2007 Enero 5,58 0,85 5,58 0,85 8,65 4,55
Febrero 735 2,35 6,37 1,59 8,44 417
Marzo 13,26 1,31 8,57 1,50 9,35 3,82
Abril 574 1,08 7,88 1,39 8,54 337
Mayo 14,38 1,88 9,06 1,49 9,48 3,09
Junio 8,49 2,21 8,97 1,61 9,27 2,84
Julio 2,71 3,14 7,94 1,83 8,57 2,79
Agosto 0,76 2,72 6,91 1,94 746 2,67
Septiembre 0,87 1,03 6,23 1,84 6,48 2,33
Octubre 2,32 2,06 5,81 1,86 5,59 2,11
Noviembre 726 3,65 5,95 2,02 5,74 2,1
Diciembre 0,93 2,48 5,49 2,06 5,49 2,06

Sector hotelero

Ingresos

Variacion anual y afio corrido
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Los ingresos de los hoteles por servicios de alojamiento, alimentacion, comunicacion, entre otros,
aumentaron 0,93% en diciembre de 2007, con respecto a igual mes de 2006. La variacion de
diciembre de 2006 también fue positiva en 3,53% frente al mismo mes de 2005. Los hoteles en el
rango de 51 — 100 habitaciones disponibles al mes, fueron los que mayores crecimientos anuales
registraron en diciembre, al aumentar 9,25%. Le siguieron los que tienen menos de 50
habitaciones disponibles con incremento en 0,26%. Los hoteles con més de 150 habitaciones
disponibles disminuyeron 1,70% (grafico 1).

En el afio 2007, los ingresos aumentaron 5,49%, con respecto al 2006. En el afio 2006, los
ingresos de los hoteles aumentaron 8,81% con respecto al 2005. (Grafico 2). Los mayores
incrementos, en 2007, se presentaron en los hoteles que se encuentran en el rango de 51 — 100
habitaciones disponibles, al registrar 11,03% y los hoteles con menos de 50 habitaciones con
4,65%.

EIPIB del departamento del Casanare a precios constantes de 2000, generado en

2006, participé con el 2.46% en el total nacional, constituyéndose el sector minero, en la
actividad productora mas importante.

Mientras Estados Unidos fue el principal destino de las exportaciones no tradicionales en 2006,
con el 83,23%; se erigié para 2007, como el principal pais del que se importaron productos para
el Casanare, conel 70,96% del total.

Enel sistema financiero, el saldo de captaciones al concluir 2007, disminuy6 en

2.3% respecto de 2006, basicamente por el decrecimiento de los depoésitos de ahorro y cuenta
corriente; mientras que la cartera reportd una expansion anual de 58.8%, gracias al buen
desemperio de los renglones comercial y de consumo.

Cifras provisionales de finanzas publicas sefialan que el Gobierno Central del

Casanare, presento al cierre de 2007, un aumento de 14.8% en los ingresos corrientes, explicable
por el avance de algunas rentas y de las transferencias, mientras que los gastos corrientes
aumentaron en 16.5%.

A su vez, el gobierno municipal presenté aumento de 2.9% en los ingresos corrientes, explicable
por el mayor monto de ingresos no tributarios y de 30.3% en los gastos corrientes, debido en
cierta medida al incremento en los gastos de funcionamiento.

El sacrificio de ganado, tanto vacuno como porcino aumenté para el 2007, en 10,7% y

34,1%, respectivamente.

El stock de vivienda se incremento en 2,5%, registrando el sector de la construccion un aumento
significativo en el nimero de licencias de construccion otorgadas, 116, 8% mas que el afio
anterior. También aumento en

55,9% el valor de viviendas financiadas nuevas y 67,4% las usadas.*?

12 http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/mmh/bol_mmh_jul11.pdf
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5.6 PROYECCION DE LADEMANDA Y LA OFERTA
5.6.1 DEMANDA
Desde hace 6 afios se ha incrementado el nimero de turistas e incluso algunos de estos han
decidido radicarse en el municipio.

Para tener con exactitud los datos de la proyeccion de la demanda, se realiz una investigacion de
campo a los diferentes hoteles de la region. Se indagod en las principales paginas del municipio,
pero no arrojé ninguna estadistica, como guia para la proyeccion de la demanda.

La siguiente tabla nos muestra, el nimero de turistas que ingresaron desde el afio 2005, hasta el
afio 2010.

Tabla 2: Demanda de los Gltimos 6 afios

@mmmmmm—

Para los proximos 6 afios se espera que se incremente en un 20% anual el nimero de veces que

esten ocupadas las cabafias.

Tabla 3: Proyeccion de la demanda

ANO
@EEEEE_

5.6.2 OFERTA

Tabla 4: Oferta

13 Se realiz6 una investigacion de campo debido a que no se pudo conseguir con exactitud esta informacién
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5.7 CARACTERIZACION DE LA DEMANDA Y CLIENTE POTENCIAL.

La demanda del servicio de hospedaje surge del incremento en la parte de turistas y/o
empresarios que ha tenido el municipio debido a las grandes petroleras que quedan en el sector, y
a los diferentes eventos que se realizan cada afio en el municipio.

Otra de las razones por la cual se incremento la demanda es la poca oferta de este servicio que se
encuentra en el pueblo y en sus alrededores, y de las pocas instalaciones que en las mismas
petroleras tienen para sus empleados 0 empresarios que van a trabajar o hacer sus respectivos
negocios.

Una de las caracteristicas que tienen las petroleras en la parte de contratacion de personal para
laborar en las mismas, es que sus empleados no tienen que ser del municipio, sector o del
departamento sino que tienen que ser de las grandes ciudades como Bogota, Medellin o Cali.

Por lo tanto es dificil que los trabajadores de las petroleras vean a sus familias. Entonces lo que
ellos hacen es llevarse a sus familias para que disfruten de unas vacaciones o que vivan alla
indefinidamente.

5.8 MERCADO OBJETIVO.

El mercado al cual estan dirigidos los diferentes servicios de las cabafias se encuentra ubicado en
el municipio de Mani Casanare y son turistas y/o empresarios que estdn en las principales
petroleras del sector. También son todas las familias de los empleados de las mismas petroleras
que van de visita en la época vacacional.

5.8.1 Justificacion del Mercado Objetivo.

La oportunidad surge de la poca oferta de servicios hoteleros o de hospedaje que hay en el sector,
por lo tanto los clientes tienen que recurrir en mayores gastos como son los de traslado. La
mayoria de estos clientes son personas naturales que van a realizar diferentes negocios con
empresarios muy reconocidos en el sector o con las petroleras que hay alrededor. Como lo
mencionamos anteriormente, los empleados debido a que no ven casi sus familias ya que las
petroleras del sector les dan entre 8 a 15 dias cada semestre para que viajen a sus ciudades de
residencia.

5.8.2 Perfil del cliente.
5.8.2.1 VARIABLE GEOGRAFICA

Los empresarios y/o trabajadores de las petroleras son de diferentes departamentos de Colombia
como Cundinamarca, Antioquia, Valle del Cauca, Bolivar etc. Y la region en donde ellos
trabajan en Mani Casanare, la cual tiene una superficie territorial de 3.860Km?, y el clima de esta
region es de 32°C.
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5.8.2.2 VARIABLES DEMOGRAFICAS

5.8.2.2.1 Edad

La edad de los empresarios esta en un rango de 29 a 50 afios. Y el de las familias esta entre 1 a
60 afios de edad, 0 mas.

5.8.2.2.2 Género

5.8.2.2.3 Orientacion sexual

Cualquiera

5.8.2.2.4 Inqresos

Los ingresos son més de $2.000.000 de pesos M/CTE.

5.8.2.3 VARIABLE SOCIO-CULTURAL

Las instalaciones las pueden utilizar todo tipo de personas, no interesa de qué parte del territorio
nacional e internacional son.

5.9 PROCESO DE COMPRA O ADQUISICION DEL SERVICIO

Si miramos la pirdmide de Maslow los clientes tienen que satisfacer dos necesidades primordiales
al momento de ir de vacaciones, las cuales son:

5.9.1 FISIOLOGICAS: Estas tienen que ver con la alimentacion y el hospedaje, las cuales
nuestras cabafas van a satisfacer sus necesidades.

5.9.2 SEGURIDAD: En la parte de infraestructura nuestros clientes deben de estar tranquilos
debido a que en el momento de realizar el estudio técnico y de ingenieria se tuvo en cuenta la
seguridad fisica de nuestros clientes, mediante los siguientes puntos.

o Se contrat6 arquitectos e ingenieros que hagan los planos del lugar y las diferentes rutas
de escape al momento de que exista una emergencia.

o En laparte alimentaria, todos los dias se mira la higiene con que hacen los alimentos, que
ellos consumen.

o Todos los dias se hace mantenimiento en la piscina, para mayor seguridad e higiene.

5.9.3 Quieninicia el proceso de adquisicion del servicio


http://es.wikipedia.org/wiki/G%C3%A9nero_(humano)
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El que inicia es el empleado de las petroleras cuya familia no viven en esta region, por lo tanto
para poder verlo viajanal municipio.

5.9.4 Quien influye en el proceso de adquisicion del servicio

La familia del empleado de la petrolera.

5.9.5 Quien decide en el proceso de adquisicion del servicio

Definitivamente son los trabajadores de las petroleras o quienes estén de paseo o cuestiones de
negocios con los diferentes empresarios de la region.

5.9.6 Quien consume en el proceso de adquisicion del servicio
Todas las familias y trabajadores de las petroleras o empresarios de la region.
5.10 IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA Y OFERTADEL BIEN Y/O
SERVICIO
5.10.1 Competencia directa.

El tamafio de las diferentes empresas que se dedican a ofrecer este servicio son organizaciones
medianas y pequefias empresas por lo cual es un sector poco desarrollado en el municipio.

Nuestra competencia directa no tiene en cuenta que el solo hecho de crear y organizar una
empresa consta de saberse posicionar dentro del mercado lo cual nos indica que ellos tienen poco
conocimiento en el momento de empezar a construir un proyecto hasta convertirlo en realidad.

Nuestros principales competidores son:

Grafica 5: Principales competidores



NOM BRE

HOTEL
CANAGUAY

HOTEL
BELGRADO

PRODUCTOS Y SERVICIOS
OQOUE SE OFRECEN

Hospedaje. piscina
restaurante discoteca
maximo 20 personas

Hospedaje. piscina
restaurante discoteca

PRECIOAL PUBLICO

PRECIO POR DIA 24 HORAS

DATOS DELA COMPETENCIA

Carrera 2 16-36 M ani

$30000 POR CABARNA

PRECIO POR DIA 24 HORAS

(Casanare)

CANAGUAY M ANI

maximo 20 personasy zona

$40000 POR PERSONA

HOTEL LOS

de juegos

5 cabafhas con 2
habitaciones cada una
habitaciones con
capacidad para 30

personas. Camping zona

ALMENDROS

HOTEL LAS
ACACIAS

HOTEL LOS
BOHIOS

Esta investigacion se llevo a cabo el mes de octubre del afio pasado.

de hamacas. piscina
restaurante y bar. El hotel
es campestre donde se
observa variedad de aves y
flora.

Hospedaje, piscina
restaurante

Hospedaje, piscina

PRECIO POR DIA 24 HORAS

$30000 POR CABANA PARA

CASANARE

LOS ALMENDROS MANI

5 PERSONAS

PRECIO POR DIA 24 HORAS

$26000 POR CABANA PARA

6 PERSONAS

PRECIO POR DIA 24 HORAS

CASANARE

Carrera 2 14-48 M ani
(Casanare)

Carerra 4 18-09 M ani

restaurante

$45000 POR CABARNA

Hotel Belgrado

(Casanare)
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f Es una empresa constituida legalmente de acuerdo con las leyes colombianas, dedicada a

brindarles hospedaje a los turistas, cuenta con 6 cabafas para 4 personas cada una.

Hotel
Canaguay

f Es unaempresa que tiene 9 Cabafias para 6 personas cada una.

Hotel

Los Almendros

f Es unaempresa que tiene 6 Cabafias para 5 personas cada una.

Hotel
Las Acacias

f Es unaempresa que tiene 10 Cabafias para 7 personas cada una.

Hotel
Los bohios

f Es unaempresa que tiene 8 Cabarias para 6 personas cada una.
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Ninguna de estas cabafas y hoteles cuenta con la capacidad instalada para realizar los diferentes
eventos que necesiten hacer los empresarios y/o personas naturales. 4

5.10.2 Fortalezas y debilidades de la competencia.

Gréfica 6: Debilidades y fortalezas de la competencia

5.11 INVESTIGACION DE MERCADOS.
5.11.1 Recoleccién de la Informacién.

Para saber sobre la investigacion de mercados se realizd6 una encuesta y se tabuld. Esto se
desarrollo el domingo 25 de septiembre de 2011 mediante una encuesta.

Caracteristicas de la muestra
e El muestreo fue no probabilistico por conveniencia.

e Genero

14 . . .
Investigacion de campo
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Grafica 7: férmula para calcular la muestra
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_ Z*Npq
EXN-D+Zpq

n= Tamafio de la muestra
N= Poblacién

Z= Nivel de confianza

p= Probabilidad de éxito
g= Probabilidad de fracaso
E= Margen de error

N= 198 Personas que trabajan en el sector petrolero y empresarios
Z=2%
p=0.5
g=0.5
E=5%

Tabla 5: Recoleccion de la informacion

CANTIDAD DE TRABAJADORES DE UNA PETROLERA ¥ EMPRESARIOS

M= 198 porcentaje de la muestra  100,00%
198 133
muestra=n
1,4925
n= 133

68.457312=22*198*0.5*(0.5)
0.573725=0.05°*(198-1)+2%*(0.5)*(0.5)

Se tuvo en cuenta la siguiente ficha técnica:

Tabla 6: Ficha técnica
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FICHA TECNICA
POBLACION ®ersonas que trabajan en el sector petrolero y empresarios

TAMAND DE LA MUESTRA 195

NIVEL DE CONFIANZA 2%

MARGEN DE ERROR 5%

METODO DFE RECOLECCION ©FE LA INFORMACION

ENCUESTA

5.11.2 Tabulacidn, sistematizacion y andlisis de resultados.
Variables descriptivas
5.12 MARKENTIG MIX

5.12.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO.

Nuestra organizacion brinda los siguientes servicios hospedaje, internet, television y el mas
importante el de un tour por los diferentes lugares del llano para que nuestros turistas vean los
contrastes entre montafia y llanura. Nuestras cabafias permitiran la realizacion de eventos como

matrimonios, primeras comuniones, cumpleafios, eventos empresariales etc.

Todo lo anterior

gracias a que el departamento de Casanare ofrece innumerables atractivos turisticos desde el

punto de vista natural, cultural y cientifico.

5.12.2 TIPOS DE SERVICIOS

Los diferentes tipos de servicios que la compafiia ofrece son:
Hospedaje.

Internet.

Piscina.

Restaurante

Lavanderia

Tour por las zonas turisticas del Casanare.

Realizacidn de diferentes eventos personales como empresariales.



37

5.12.3 UBICACION

Las cabafias estardn en el barrio EI Carmen y tienen la siguiente direccion carrera 5 No 25-20.
Las cuales quedaran cerca al colegio JESUS BERNAL PINZON.

5.12.4 INFRAESCTRUTURA

Se construirdn 10 cabafias, las cuales cuentan con servicio de piscina, bafios, vestier donde las
personas se puedan bafiar y cambiar.

Al frente de la piscina queda el restaurante y el bar, el cual brinda el servicio de alimentacion y
bebidas también en las horas de la noche en temporada alta se va a permitir que lleven conjuntos
de musica llanera. Al lado del restaurante queda el servicio de lavanderia, el cual las empleadas
del servicio son las encargadas de prestar dicho servicio a los turistas.

5.12.5 ZONAS ALEDANAS
Alrededor de las cabafias hay restaurantes, bares, discotecas, hace un afio colocaron unclub, enel

cual los turistas hacen deportes extremos, como Bunge Jumping también hacen torneos de futbol
el cual muchos de los turistas se anotan. También hay parques, centros de salud etc.

5.13 PROMOCION

Para promocionar las cabafias, se realizaran folletos los cuales indicaran todo lo relacionado con
el sitio de hospedaje y los sitios turisticos con que cuenta el municipio. En época de fiestas y
festivales se promocionaran ciertas actividades relacionadas con los mismos.

Dichos folletos se repartiran en los principales puntos en donde hay mayor namero de turistas.

Los turistas que deciden viajar a Mani por tierra tienen que llegar a Aguazul y hay preguntar
cuales son los medios de transporte para llegar hasta el otro municipio, ya que dicho municipio
no cuenta con una sefializacion establecida para llegar, por lo tanto se realizarad una alianza con
diferentes empresas de taxis del municipio de Aguazul Casanare para que ellos estén
promocionando el lugar mediante unas tarjetas las cuales indican el nombre del lugar, los
servicios que se brindan etc.

Para que los empleados de las petroleras conozcan nuestros servicios, se permitira que dentro de
las cabafias se realicen shows cada 8 dias.

Si algin empleado de la petrolera desea realizar un evento familiar, lo puede hacer en las
cabanas.

5.14 FORMATOS DE LOS FOLLETOS Y LAS TARJETAS
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Grafica 8: Folleto de las tarjetas

Esta foto se tomd en el lugar donde quedan las cabafias

Grafica 9: Formato de las tarjetas
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5.15 ALIANZAS CON EMPRESAS DE EVENTOS

Para promocionar nuestras cabarfias se permitird que empresas de eventos realicen reuniones tales
como matrimonios, bautizos, cumpleafios, despedidas de solteros etc. Teniendo en cuenta que
Unicamente brindamos el uso de las instalaciones y ellos se encargan de traer todos los equipos de
sonido, mesas, sillas etc. Y ellos son los encargados de contratar las diferentes agrupaciones de
nuestra musica llanera como de otros géneros.

5.16 ESTRATEGIA DE SERVICIO

El servicio como producto

En este punto se determiné que se ofrece a los clientes los servicios de hospedaje, alimentacion,
tour por las zonas turisticas.

En ciertas épocas del afio, como en la temporada baja podemos ofrecerles gratis el desayuno para
los clientes que tomen nuestros servicios.

Para los empleados de las petroleras se les brinda totalmente gratis el servicio de la piscina para
cuando lo deseen.

Ellos aprovechan los fines de semana para disfrutar de los servicios que tienen las diferentes
organizaciones del sector.

El servicio como intangible

Se contara con linea telefdnica, fax e internet.
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Para solicitar reservaciones se puede hacer por medio de la pagina WEB la que indicara cuales
van hacer los planes para cada época del afio.

El programa de fidelizacion es para aquellos clientes que habitlan en las cabafias varias épocas
del afio y se les dard un descuento en el precio de 3% y 2% respectivamente de acuerdo si es
temporada alta o baja.

Se va abrir una cuenta de usuario en Facebook o Twitter, y alli se ensefiardn mediante fotos toda
la informacidn de las cabafias, y se les enviara una invitacion a personas de alto nivel jerarquico
en Colombia, asi como cantantes, actrices, comerciantes, etc.

Tabla 7: Comparacion de servicios
CABANAS "PARALSO

SERVICIOS COMPETENCIA COLOMBIANO"
RESTAURANTE NO Sl
LAVANDERIA NO s
TOURS NO sl
EVENTOS NO Sl
SALIDAS DEPORTES EXTREMOS SIALGUNOS NO
SALON DEJUEGOS NO

5.17 PRECIOS

Para determinar el precio del alquiler de las cabafias se tomo6 el costo variable, luego el costo fijo;
que sumados proyectan el costo total. Por consiguiente tomamos el costo total y lo dividimos por
el costo variable unitario, Costo fijo unitario y Costo Unitario de venta. Lo cual proyecta los
costos unitarios fijos, variables y el costo de cada cabaria sin las ganancias esperadas y luego se le
aumentd el 10% de ganancia del alquiler de cada cabafia diaria.

Para mayor informacion ver capitulo financiero.

5.17.1 ESTRATEGIA DE PRECIO
Elprecio general de una noche en las cabafias es de $35.670 para el primer afio.

Como nuestros principales clientes son empresarios y familiares de los trabajadores de las
petroleras ellos se les dard un descuento del 3% en temporada baja y de 2% en temporada alta.
Para sacar los porcentajes de descuento del 3% y 2% se hizo un analisis detallado que arrojé lo
siguiente:

El costo unitario de hospedaje por persona sin la ganancia esperada es de $32.103 y
aumentandole el 10% de ganancia esperada es de $35.670.

Entonces paras las personas que se les aplica este descuento, el valor de hospedaje por cada
persona seria de $34.599.9 y $34.956.6.



41

5.18 ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Algunas estrategias de publicidad son:

f

f

f

f

Se realizardn alianzas estratégicas con dos agencias de viajes para promocionar nuestro
sitio turistico y hacerle la correspondiente publicidad.

Las dos agencias de viajes son MOSQUERA TOURS Y AVIATUR se averiguo los
correspondientes costos con cada una y se determina que se realizard la promocidn con
MOSQUERA TOURS debido a que es muy comodo los precios para promocionar
nuestros sitio turistico, ya que ellos cobran una parte administrativa que es el 15% del
plan que nosotros le ofrecemos a nuestros clientes. Encambio con AVIATUR nos cobran
un 20% mas del paquete turistico que nosotros le ofrecemos. Esto quiere decir que en el
momento que la agencia de viajes MOSQUERA TOURS no nos siga haciendo la
publicidad, entonces nosotros cogeriamos a AVIATUR.

Mediante una pagina WEB se da a conocer nuestras cabafias y en donde por medio de la
misma nuestros clientes hacen las respectivas reservaciones que deseen.

Otra de las estrategias es colocar una valla publicitaria con el nombre del lugar, en uno de
los puntos estratégicos en la carretera.

Elplan que nosotros ofrecemos a nuestros clientes es el siguiente:

Paguetes que se ofrecen a nuestros clientes

La agencia de viajes es la encargada del transporte hasta el sitio turistico por aire y tierra, ya que
primero tendria que llegar a la capital llanera que es Yopal y luego tomar transporte por tierra
hasta llegar al sitio turistico, si es enavion.

La organizacion ofrece los siguientes paquetes:

» Para 2 personas, 4 dias y 3 noches alojamiento con las tres comidas (desayuno, almuerzo

y comida).

Pueden utilizar los servicios de television, internet, piscina. Si desean permanecer mas
tiempos en las cabafias lo pueden hacer pero con anterioridad comunicarles a los
encargados de las cabaras.

Para 2 personas, 4 dias y 3 noches alojamiento sin las tres comidas. Pueden utilizar los
servicios de television, internet, piscina. Si desean permanecer mas tiempos en las
cabafias lo pueden hacer pero con anterioridad comunicarle a los encargados de las
cabafias.
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» Cuatro dias y tres noches el cual incluye el hospedaje y el tour por las principales zonas
turisticas de Casanare, incluye Alimentacion.

5.19 COSTOS DE LA PARTE PUBLICITARIAY PROMOCIONAR DEL SITIO TURISTICO

El siguiente cuadro nos indica cuales son los gastos publicitarios de la empresa “PARAISO
COLOMBIANO” (CABANAS)

Tabla 8: Descripcion de los costos de publicidad y promocidén

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Q;fg;;%;f; 1 $ 600.000,00 | $ 600.000,00
PV q;l/fg; -~ 1 $ 12.000.000,00 | $ 12.000.000,00
FOLLETOS 1000 $ 300,00 | § 300.000,00
TARIETAS 1000 s 150,00 | § 150.000,00
TOTAL s 12.600.450,00 | § 13.050.000,00

5.20 MATRIZ PERFIL COMPETITIVO

HOTEL LOS ALMENDROS HOTEL ACACIAS HOTEL BELGRADO
FACTORES CRITICOSDEEXITO PESQ CALIFICACION PESOPONDERADO PESO CALIFICACION PESOPONDERADO PESO CALIFICACION PESOPONDERADO
PRECIO0S COMPETITIVOS A%
PORTAFOLIO DE SERVICIOS Uh
PROGRAMADEFIDELIZACION 1%
INFRAESTRUCTURA 10%
ESTRATEGIA DE PROMOCION Y

13%

100% 289 100% 305 100%
Nota: (1) los valores de las calificaciones son los siguientes: 1- menor debiidad, 3-menor fuerza, 4 - mayor fuerza.

En esta tabla se tomaron tres competidores que actualmente se encuentran en el mercado. Estas
tres empresas son Hotel los almendros, Hotel Acacias y Hotel Belgrado, y se tomaron 5 factores
criticos de éxito, y se sacO el analisis de los agentes que tienen poca calificacién para las
empresas los cuales son: infraestructura y estrategia de promocion y divulgacion, debido a que
ninguna empresa Ve la importancia de hacerle publicidad a la misma.
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Para hacer la matriz de perfil competitivo se tuvo en cuenta factores que deben tener cualquier
empresa para el buen funcionamiento de la misma, como es la infraestructura, las estrategias de
promocion y divulgacion, portafolio de servicios, programa de fidelizacién y sobre todo precios
competitivos.

Existen dos factores importantes entre los cuales estan: precios competitivos y el portafolio de
servicios, quienes muestran cierta relevancia a nivel competitivo.

5.21 MATRIZ MEFI
FACTORES INTERNOS CLAVES PONDERACION CLASIFICACION RESULTADO PONDERADO
PREPARACION DEL PERSONAL E INCREMENTO
DEL PERSONAL
DISENO EN INFRAESCTRUTURA
PORTAFOLIO DE SERVICIOS
PROGRAMA DE FIDELIZACION DEL CLIENTE

[ S E P N P

INNOVACION DE SOFTWARE
FALTA DE RECURSO0S FINANCIEROS
FAILTA DE EXPERIENCIA EN LA PARTE DE
HOTELERIA
PRECIOS FLEXIELES
TOTAL

[N I ]

En esta matriz se tomaron todas las fortalezas y debilidades de nuestra futura compafiia, el factor
importante es el disefio de la infraestructura, ya que para la compafiia es primordial la seguridad
fisica y mental de nuestros clientes antes que cualquier otro factor.

El resultado es de 2.99 de esta matriz, debido a que se tiene en cuenta factores importantes para
el cliente.

5.22 MATRIZ MEFE

FACTORES EXTERNOS CLAVES PONDERACION CLASIFICACION RESULTADO PONDERADO
INCENTIVO POR. PARTE DEL GOBIERNO PARA LA CREACION DE ZONAS FRANCAS 13% 4 0,52
DISMINUCION DE LOS IMPUESTOS PARA EL SECTOR HOTELERO 12%

ALIANZA Y/O FUSION CON UNA EMPRESA EXTRANJERA Y/O NACIONAL 11%

SUBSIDIOS A LOS SECTORES MENOS FAVORECIDOS CON TAL QUE SE VUELVAN

MAS COMPETITIVOS

CRECIMIENTO ECONCMICO EN EL MUNICIPIO 1

14%

NACIMIENTO DE GRUPOS ARMADOS EN EL 5SECTOR

AUTORIDADES QUE VIGILEN ¥ CONTROLEN ESTE SECTOR NO PERMITAN EL
FUNCIONAMIENTO DE LAS CABANAS {ALCALDIA)

SE ACABE LAS ZONAS PETROLERAS EN EL SECTOR

DISMINUCION DEL PRESUPUESTO PARA FL SECTOR HOTELERO

COMPETENCIA DESLEAL
TOTAL

Esta matriz se realizd por medio del analisis del sector terciario, y se mird las oportunidades que
ofrece este sector, pero fue un poco dificil mirar las amenazas debido a las grandes oportunidades
que ofrece el gobierno para el sector terciario.
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El resultado de esta matriz es de 2.88, lo que indica es que en este municipio existen muchas
oportunidades para este sector y lo mejor es que en la actualidad los factores de amenaza se estan
convirtiendo y/o eliminando para que las empresas hoteleras y de cualquier tipo puedan crecer
aun mas.

5.23 MATRIZ DOFA

Preparacion del personal e incrementacion del

P ios flexibl,
F1|personal D1 recios flexibles

2 Disefio en infraestructura D2 |Falta de recursos financieros

F3 Portafolio de servicios D3 Falta de Innovacion de software

Programa de fidelizacion del cliente Falta de experiencia en la parte de hoteleria

Incentivvo por parte del gobierno para la
creacién de zonas francas
Disiminucion de los impuestos para el

NO TIENE RELACION CON NINGUNA NO TIENE RELACION CON NINGUNA

NO TIENE RELACION CON NINGUNA o2+D2
sector hotelero

Alianza y/o fusién con una empresa NO TIENE RELACION CON NINGUNA NO TIENE RELACION CON NINGUNA
extranjera y/o nacional

Subsidios alos sectores menos ) F2+04 NO TIENE RELACION CON NINGUNA
favorecidos con tal gue se vuelvan mas

Crecimiento economico en el muncipio 05+A3 NO TIENE RELACION CON NINGUNA

MNacimiento de grupos armados en el
sector

WNO TIENE RELACION CON NINGUNA WO TIENE RELACION CON NINGUNA

Autoridades que vigilen v controlen este
sector no permitan el funcionamiento de F4+A2 NO TIENE RELACION CON NINGUNA
las cabafias {Alcaldia)

Se acabe las zonas petroleras en el

; NO TIENE RELACION CON NINGUNA NO TIENE RELACION CON NINGUNA
sector

Disminucién del presupuesta para el NO TIENE RELACION CON NINGUNA NO TIENE RELACION CON NINGUNA
sector hotelero

Competencia desleal NO TIENE RELACION CON NINGUNA NO TIENE RELACION CON NINGUNA

5.24. ESTRATEGIAS RELACIONADAS CON EL DOFA

5.24.1.1 Estrategias FO:

Una de las principales estrategias es la de subsidios a los sectores menos favorecidos con tal que
se vuelvan més competitivos, y asi poder implementar mas tierras para la creacion de cabafias en
el municipio, he implementar el disefio de infraestructura

5.24.1.2 Estrategias FA:

Una de las principales estrategias es la creacion de programas de fidelizacion del cliente y
empezar con la alcaldia para que permita el funcionamiento del lugar, debido a que los
organismos de control si no son de la misma corriente politica no permiten el funcionamiento del
lugar.

5.24.1.3 Estrategias DO:
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En esta estrategia se puede relacionar dos puntos importantes que son la falta de recursos
financieros con la disminucion de los impuestos para el sector hotelero, estas dos se pueden
relacionar debido a que el gobierno nacional esta reduciendo el desempleo mediante la
disminucion de los impuestos parafiscales.

5.24.1.4 Estrategias FA

En esta estrategia podemos observar la relacion entre el crecimiento econémico del municipio
con la finalizacién de la explotacion petrolera. En los ultimos tiempos se ha ido viendo el
crecimiento econdmico del municipio, mediante los nuevos negocios que hay en el municipio.

5.25 CONCLUSIONES DEL CAPITULO DE MERCADEO

En este punto se determina la cantidad de cabafias que estdn ocupadas, de acuerdo a la capacidad
instalada de la futura empresa y de acuerdo al estudio de la demanda que se realiza en el estudio
de mercadeo.

En este capitulo se pudo concluir cual va a ser el entorno en donde estan localizadas las cabafias.
De acuerdo al resultado que arrojo las encuestas se determina los diferentes servicios que tendran
mayor demanda, y asi poder sacar el punto de equilibrio.
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6 ESTUDIO TECNICO Y DE INGENIERIA
En este capitulo se presenta el estudio técnico y de ingenieria en el cual se determina los aspectos
mas importantes o relevantes que implica su ubicacion, el tamafio, y los procesos técnicos y
tecnolégicos para la nueva empresa.

6.1 Objetivo general

f Realizar el estudio técnico y de ingenieria para determinar la viabilidad de la creacion de
diez cabafias que presten el servicio de hospedaje en Mani Casanare.

6.2 Objetivos especificos
Identificar cual es el macro entorno de las cabafias.

Determinar los aspectos y variables que incidenen la ubicacion de la empresa.

Estipular los procesos técnicos y tecnologicos que implican la creacién de las diez
cabanas.

f

f

f Determinar los aspectos que inciden en el tamafio de la empresa.

f

f Establecer el cronograma de implementacion y construccion del lugar.

6.3 MACROLOCALIZACION

INFORMACION ACERCA DE MANI CASANARE
6.3.1 HABITANTES EN EL MUNICIPIO

No. Habitantes cabeceras: 7265

No. Habitantes zona rural: 3912

Total: 11177

Distribucién de la poblacién por rangos de edad

Tabla 9: Rango de edad

Rangos de edad <1 afo 1-4 5-14 15-44 45-59 >60
Total poredad 255 9133
Porcentaje 0,00 0,00 2,28 81,71 0,00 0,00

Gréafica 11: Bandera de Mani Casanare
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o33

6.3.2 BANDERA MANI CASANARE

6.3.3 UBICACION DE MANI EN CASANARE

Pais == Colombia
Departamento Il Casanare

Ubicacion ©04°48"N 72°16"OCoordenadas: ©/04°48"N 72°16"”"O (mapa)

Temperatura 32°C
Altitud 200 msnm
Superficie 3.860 kn?
Poblacidn 24551 hab.
Gentilicio Manicefio

Sitio http://www. manicasanare.qov.co
web

Mani es uno de los 19 municipios del departamento de Casanare de la region de la Orinoquia

de Colombia. Dista de la capital departamental Yopal 81,3 Kmy de Bogota 440 Km. Tiene una
extension total de 3860 kn?.


http://es.wikipedia.org/wiki/Pa%C3%ADs
http://es.wikipedia.org/wiki/Colombia
http://es.wikipedia.org/wiki/Departamentos_de_Colombia
http://es.wikipedia.org/wiki/Casanare
http://toolserver.org/~geohack/geohack.php?pagename=Man%C3%AD_(Casanare)&language=es&params=04_48__N_72_16__W_type:city
http://toolserver.org/~geohack/geohack.php?pagename=Man%C3%AD_(Casanare)&language=es&params=04_48__N_72_16__W_type:city
http://es.wikipedia.org/wiki/Man%C3%AD_(Casanare)
http://es.wikipedia.org/wiki/Temperatura
http://es.wikipedia.org/wiki/Grado_cent%C3%ADgrado
http://es.wikipedia.org/wiki/Altitud
http://es.wikipedia.org/wiki/Metro
http://es.wikipedia.org/wiki/%C3%81rea
http://es.wikipedia.org/wiki/Kil%C3%B3metro_cuadrado
http://es.wikipedia.org/wiki/Poblaci%C3%B3n_mundial
http://es.wikipedia.org/wiki/Gentilicio
http://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Sitio_web
http://www.manicasanare.gov.co/
http://es.wikipedia.org/wiki/Casanare
http://es.wikipedia.org/wiki/Orinoquia
http://es.wikipedia.org/wiki/Colombia
http://es.wikipedia.org/wiki/Yopal
http://es.wikipedia.org/wiki/Km
http://es.wikipedia.org/wiki/Bogot%C3%A1
http://es.wikipedia.org/wiki/Km
http://es.wikipedia.org/wiki/Km%C2%B2
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Mani es un municipio que esta ubicado en la sabana del llano casanarefio, que se dedica
principalmente a la ganaderia extensiva, el cultivo de arroz vy la industria petrolera. Fue creado al
margen izquierdo del rio Cusiana. Se encuentra al suroccidente del departamento y limita por el
norte con Yopal y Aguazul, por el oriente conOrocué, por el occidente con
Aguazul y Tauramena y por el sur con el departamento del Meta.

6.3.4 BARRIOS
El municipio cuenta con 8 barrios:

Centro

El Progreso

El Carmen: Es donde va a quedar las cabafas
Guadalupe Salcedo

La Florida

Laguito

Los libertadores

La Esperanza

S

Enelbarrio el progreso de Mani Casanare estaran ubicadas las cabafas.

6.3.5 VEREDAS
El municipio cuenta con 32 veredas incluyendo la cabecera municipal

Santa Helena del CUsiva
Santa Maria

La Guinea

La llanerita

Las islas

Guamal

El limonal

La poyata

Campanero

Guafal Pintado
Chavinabe

Macuco

Elamparo

Belgrado

Mundo N uevo

Paso Real de Guariamena
Guariamena Corea
Bebea

La porfia

B N e T T LV N


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=R%C3%ADo_Cusiana&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Yopal
http://es.wikipedia.org/wiki/Aguazul
http://es.wikipedia.org/wiki/Orocu%C3%A9
http://es.wikipedia.org/wiki/Aguazul
http://es.wikipedia.org/wiki/Tauramena
http://es.wikipedia.org/wiki/Meta
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La consigna
La mapora
La armenia
Guayanas
Mararabe
Matepifia
Belgrado
Gaviotas
Fronteras
Coralia

El viso

San Joaquin de Garibay
El progreso
Elsocorro®®

AL e

=
[=)]

6.3.6 INFRAESTRUCTURA VIAL

Vias aéreas: Existio el transporte aéreo de carga y pasajeros. Ahora solo decolan avionetas
particulares en forma ocasional, el aeropuerto el Alcaravan en Yopal es la via aérea de primera
mano, donde comercialmente se puede llegar a Mani.

Vias terrestres:
6.3.7 FLOTA SUGAMUXI: Presta sus servicios desde 1960.

6.3.8 COOPERATIVA FLOTA NORTE: Desde 1968 se vinculd a Mani. Primero prestaba el
servicio solo de pasajeros, hoy en dia con el moderno servicio de los Libertadores transporta

carga y encomiendas.

6.3.9 TRANSPORTE INTERVEREDAL: El municipio cuenta con el servicio que presta la flota
sugamuxi a la vereda Santa Helena y demas veredas cercanas a esta. También se hace con
servicio particular especialmente en época de verano. Cooperativa de Transportes de Aguazul y
Cooperativa de Transportes de Mani: Prestan el servicio de transporte con taxis desde Aguazul
continuamente. Vias fluviales: Gran parte de los rios Cusiana, Charte, Unete y algunos cafios son
navegables. Este transporte se hace utilizando canoas (Curiaras), chalanas, y voladoras.

6.4 ASPECTOS Y VARIABLES QUE INCIDEN EN LA UBICACION DE LA EMPRESA

" http://es.wikipedia.org/wiki/Man%C3%AD_(Casanare)

http://www.manicasanare.gov.co

'® http://es.wikipedia.org/wiki/Man%C3%AD_(Casanare)
http://www.manicasanare.gov.co


http://es.wikipedia.org/wiki/Man%C3%AD_(Casanare)
http://www.manicasanare.gov.co/
http://es.wikipedia.org/wiki/Man%C3%AD_(Casanare)
http://www.manicasanare.gov.co/
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El principal aspecto es la ubicacion del terreno donde van a quedar las cabafias.
6.5 ASPECTOS QUE INCIDEN EN EL TAMANO DE LA EMPRESA.
Se construira las cabafias de acuerdo a los siguientes items:

Para saber cual es el tamafio de la empresa, debemos saber cuales son las areas que componen la
organizacion.

6.5.1 Area de bodega
En esta area llegan todos los insumos y materiales correspondientes al mantenimiento del lugar.
6.5.2 Area de alimentos y bebidas:

Se realizara la correspondiente construccidn del lugar y se arrendara para que un tercero ponga
un restaurante y bar, cumpliendo con las respectivas normas de higiene que se necesita.

6.5.3 Area de division de cuartos:
£ Enestaarea hay 10 cabafias en las cuales cada cabafia tiene los siguientes elementos:

En algunas van a ver una cama doble y 4 sencillas y en otros casos todas van hacer sencillas, de
acuerdo al requerimiento del cliente. En la bodega va a estar varias camas sencillas y dobles.

10 televisores LCD SONY “32 REF KDL 328X327. Untelevisor para cada cabafia
2 computadores portatiles, para quien lo necesite.
Entotal hay 10 mesas para los televisores.

Entotal hay 10 armarios para la ropa las medidas 1 1/2 metros de ancho por 2 de alto.

Gréafica 12: Construccion de las cabanas
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6.5.4 Area de mantenimiento y seguridad:

Hay dos locales los cuales son para lavanderia y el cuarto de seguridad.
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Se contratardn a tres empleadas para que trabajen diferentes turnos los cuales son de lunes a

viernes de 6:00ama 2pm y de 2pm a 10:00pm y sabados y domingos de 9:00am a 10:00pm.

Gréfica 13:

Oficinas

BANOS

OFICINA GERENTE

OFICINA AUNIELIAR DE MERCADECD

OQFICINA AUXILIAR CONTABLE

.

_ [ on

Y

[DFICINA ASISTENTE ADMIMNISTRATIVG I

SECRETARIA

6.5.5 Area administrativa, de recursos humanos y la gerencia.



Lo componen:
& El Gerente de las cabafias,

£ Lasecretaria

6.5.6 Area de mercadeo

Lo componen:

& Elauxiliar de mercadeo.
6.5.7 Area financiera
Lo componen:

& Elauxiliar contable

Lo anterior es para poder realizar todos los planos de edificacion de la nueva empresa:

Gréfica 14: Mapa de las cabafias
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6.6 Cronograma de implementacién o construccion del negocio.

Grafica 15: Cronograma de

implementacion o construccion de la empresa
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6.7 CONSTRUCCION DEL LUGAR COMPLETO

En este punto la obra se demora 4 meses debido a:

& En enero se radican todos los documentos necesarios ante las autoridades pertinentes,
para que den la orden de inicio de la construccion del lugar.

& En este punto se va a contratar a la Ingeniera Civil DIANA YOLANDA PEDRAZA
egresada de la Universidad Militar Nueva Granada para que ella misma dirija la obra
durante el tiempo que se requiera y ella misma se encarga de conseguir el correspondiente
arquitecto para el disefio de las cabarias, e incluso de los maestros de obras, oficiales y

obreros.
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£ Desde el mes de Enero hasta Abril se construye el lugar con todas las exigencias
requeridas por el acueducto, energia y gas.

6.8 COMPRA DE TODOS LOS EQUIPOS DE OFICINA Y TODO LO
CORRESPONDIENTE A LAS CABANAS

& Enmayo se mandan hacer los muebles de las oficinas y de las cabarias.
& En ese mismo mes se compra todos los equipos de computo, televisores, equipos de
seguridad etc.
6.9 LLEVAR TODO DESDE BOGOTA HASTA LAS CABANAS
& A finales de mayo se lleva todos los equipos y muebles correspondientes a las cabafias
desde Bogota.
6.10 CONTRATACION DEL PERSONAL Y ARRENDAMIENTOS

& Entre mayo y junio se contrata el personal requerido para los diferentes cargos que
existiran en la compafia.

6.11 INAUGURACION

& A principios del mes de julio se realizara la correspondiente inauguracion del lugar en
donde los principales dirigentes politicos del sector, trabajadores de las petroleras,
gerentes de agencias de viajes, actores actrices y personas de la fardndula nacional seran
invitados.
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7 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y JURIDICO LEGAL
En este capitulo se presenta el estudio administrativo y juridico legal el cual determina los
aspectos mas importantes que implica realizar todo lo relevante al direccionamiento estratégico
(visidn, misidn, principios, etc.) y estructurar el correspondiente organigrama.
7.1 Objetivo general
f Realizar el estudio administrativo y juridico legal, para determinar la viabilidad de la
creacion de diez cabafias que presten el servicio de hospedaje en el municipio de Mani
Casanare

7.2 Objetivos especificos

e Realizar el organigrama con sus respectivas funciones sustantivas de areas, cargos y
perfiles.

e Realizar el direccionamiento estratégico (visidn, misidn, principios, etc.)

e Instaurar las politicas del departamento de talento humano.

e Plasmar los diferentes procesos de captacion de personal, como son el reclutamiento de
personal, recepcion de las hojas de vida, seleccion de personal, verificar los antecedentes
de los candidatos y la contratacion.

e Plasmar los diferentes aspectos laborales a considerar, como son la Induccion, el
reglamento interno de trabajo, higiene y seguridad, afiliacion a la aseguradora de riesgos
profesionales (ARP), elrégimen de seguridad social, fondo de pensiones y cesantias y los

aportes parafiscales.

e Determinar el marco juridico legal de la empresa y los requisitos necesarios para operar su
objeto social.

7.3 FILOSOFIA EMPRESARIAL

7.3.1Mision

Somos una empresa de hospedaje ubicada en el municipio de Mani Casanare, que tiene un
portafolio de servicios amplio, mediante el cual cualquier ser humano puede obtener beneficios.
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También somos una empresa que les garantiza a nuestros colaboradores un excelente bienestar y
progreso no solo para ellos sino también para sus familias.

7.3.2 Vision

Para el 2022 nuestra empresa sera reconocida como lider en servicios de hospedaje en el sector,
ofreciéndoles a nuestros clientes una excelente calidad en el servicio por medio de los valores
corporativos y a nuestros empleados se les brindara apoyo psicolégico no solo a ellos sino
también a sus familiares.

7.3.3 Principios y valores

Los principios y valores son todas esas caracteristicas que debe tener un colaborador en nuestra
organizacion.

Al momento de reclutar nuestro personal, se realizara diferentes pruebas psicotécnicas para ver si
los aspirantes cumplen con los principios y valores que la compafiia busca, como son:

7.3.4 Principios

Trabajo en equipo
Investigacion & Desarrollo
Atencion al cliente
Innovacion

Creatividad

7.3.5 Valores

Solidaridad como expresion de ayuda mutua
Honestidad:

Responsabilidad social

Lealtad

Respeto

Disciplina

Etica

7.4 CULTURA ORGANIZACIONAL

7.4.1 Elaboracion del organigrama, sistema organico, funciones sustantivas de areas, cargos y
perfiles.

7.4.2 ORGANIGRAMA

Grafica 16: Organigrama
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seguridad oficios varios publicidad contable Administrativo

7.4.3 SISTEMA ORGANICO

Grafica 17: Sistema organico
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El sistema organico nos muestra como se distribuye las tareas y quienes son los encargados de
cada una de las labores internas de los diferentes departamentos que lo conforman.

7.5 FUNCIONES ESPECIALES POR AREA

7.5.1 Gerente General

Gerente general

CARGOS DE LA ACTIVIDADES QUE DEBEN TEIE\EEitéilj?ﬁIgiféEffR 4
COMPARIIA 0 MPLE. - . ——
CUMPLIR LOS EMPLEADOS OCUPAR ESTE CARGO
Dirigir los planes, presupuestos, Tiene que tener una edad superior a

organizacién, estrategias y objetivos
empresariales.

los 18 afios de edad.

Profesional en cualquier carrera que

Evalia el desempefio de las Gerencias
y Oficinas a su cargo, acorde a la
politica y objetivos institucionales
establecidos.

tenga que ver con el sector turistico
{Administracion hotelera)

Experiencia en el sector hotelero
minimo 3 afios.

Encargado de dirigir y supervisar las
acciones de mejora y redisefio de
procesos del negocio, la calidad del

Su lugar de residencia que sea en el
departamento, si es posible gue se
del mismo municipio.

servicio v la productividad
empresarial.
7.5.2 recepcionistas
CARGOS DE LA ACTIVIDADES QUE DEBEN TEﬁiiE;EIjgﬁlgiféEPﬂfR 4
COMPARIA . MPLE. = . e
CUMPLIR LOS EMPLEADOS OCUPAR ESTE CARCO

Recepcionista

Dirigirse de manera respetuosa al
cliente.

Tiene que tener una edad superior a
los 18 afios de edad.

El estudio minimo que debe tener la

Atender el teléfono cada vez que este
suEne.

recepcionista es secundario.

Experiencia minima de 2 afios como
recepcionista.

Recibir toda la correspondencia de las
cabafias.

Conocimiento del paguete de office

Debe tener un segundo idioma que es

ingles.

7.5.3 Secretaria de las areas



CARGOS DE LA
COMPANIA

ACTIVIDADES QUE DEBEN
CUMPLIR LOS EMPLEADOS

REQUISITOS QUE DEBE
TENER EL ASPIRANTE PARA
OCUPAR ESTE CARGO

Secretaria de las dreas

Encargada de realizar los diferentes
oficios, como son los memarandos,
las cartas de bienvenida a las cabafias.

Tiene que tener una edad superior a
los 18 afios de edad.

Es la gue cuadra las citas de los
diferentes gerentes.

El estudio minimo que debe tener la
secretaria es secundario.

Informar al superior inmediato, en)
forma  oportuna,  sobre  las

inconsistencias o anomalias

Experiencia minima de 2 afios como
secretaria.

Conocimiento del paquete de office

relacionadas  con  los
elementos 0

asuntos,

documentos|pebe tener un segundo idioma que es

Realizar todos los

correspondientes de cada drea y que

documentos|ingles.

le asignen.
7.5.4 Auxiliar contable
CARGOS DE LA ACTIVIDADES QUE DEBEN TE{E\EE?QE;figﬁIgif;E}?fR q
COMPARIA CUMPLIR LOS EMPLEADOS - - - -
OCUPAR ESTE CARGO
Tiene gue tener una edad superior a
Encargado de realizar el pago de lajlos 18 afios de edad.
nomina de los empleados cada 15|Estudiante universitario de 7 a 9
dias. semestres que realice sus estudios a
distancia (virtual).
- . Experiencia minima de 2 afios como
Auxiliar contable Realizar los comprobantes de pago.

awxiliar contable

Efectuar los pagos parafiscales.

Encargado de hablar con los bancos de
los diferentes inconvenientes que
surgen, con los pagos.

Conocimiento en los programas de
office y contables que se wvallan a
manejar en la empresa

Debe tener un segundo idioma que es
ingles.

7.5.5 Auxiliar de mercadeo
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CARGOS DE LA
COMPANIA

ACTIVIDADES QUE DEBEN
CUMPLIR LOS EMPLEADOS

REQUISITOS QUE DEBE
TENER EL ASPIRANTE PARA
OCUPAR ESTE CARGO

Awxiliar de mercadeo

Encargado de ejecutar la publicidad
del lugar.

Tiene gue tener una edad superior a
los 18 afios de edad.

Una de sus principales tareas es
realizar la correspondiente
investigacion de las empresas gue
diferentes

deseen  realizar  sus

eventos en las cabarias.

7 a9
semestre que realice sus estudios a
distancia (virtual)

Estudiante universitario de

Experiencia de 2 afios en la parte de
mercadeo

Debe tener actualizada la pagina
WEB de la compafiia.

Esta encargado de mandar hacer
los diferentes folletos y tarjetas
para la publicidad.

Conocimiento en los programas de
office, actualizacion de paginas WEB,
etc.

También tiene gque buscar los

diferentes puntos estratégicos para
repartir la publicidad.

Debe tener un segundo idioma que es
ingles.

Debe tener moto y/o carro.

7.5.6 Auxiliar administrativo

CARGOS DE LA
COMPANIA

ACTIVIDADES QUE DEBEN
CUMPLIR LOS EMPLEADOS

REQUISITOS QUE DEBE
TENER EL ASPIRANTE PARA
OCUPAR ESTE CARGO

Wuxiliar administrative

Se encarga de recibir todas las hojas
de vida de los aspirantes.

Tiene gue tener una edad superior a
los 18 afios de edad.

realiza todo el procedimiento de
contratacion del personal

Estudiante universitario de 7 a 9
semestre que realice sus estudios a
distancia (virtual)

Experiencia de 2 afios en la parte
de mercadeo

Se encargada de actualizar las hojas
de vida de todos los colaboradores de
la compariia. Cada afio se revisa las
hojas de vida y se les solicita a los

empleados de nuevao su

Conocimiento en los programas de
office, actualizacidn de
WEB, etc.

paginas

documentacidon, gue se ha vencido,

hasta se momento. Como el

Debe tener un segundo idioma que
es ingles.

Certificado Judicial.

Debe tener moto y/o carro.

7.5.7 Aseadoras
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CARGOS DE ACTIVIDADES QUE DEBEN RTEQ['ISITGS Q['E;' DEBE
LA CUMPLIR LOS EMPLEADOS TENER EL ASPIRANTE PARA
COMPANIA - - - OCUPAR ESTE CARGO
Limpieza de las oficinas. Tiene D|I:JE tener una edad superior a
los 18 anos de edad.
aseadoras El estudio minimo que debe tener la
Limpieza de las cabafias aseadoras es secundario.
MNo necesita hablar ingles

7.5.8 Electricista y oficios varios, primeros auxilios

. . REQUISITOS QUE DEBE
CARGOS DE LA ACTIVIDADES QUE DEBEN TE’\-’E{;E EL AS PIf:, ANTE PARA
COMPARIIA CUMPLIR LOS EMPLEADOS . - - -
OCUPAR ESTE CARGO
Encargado del buen funcionamientoTiene gue tener una edad superior a
de la parte de electricidad. los 18 afios de edad.
Hlectrici o Nec el limpia |a pisci El estudio minimo que debe tener el
EE:IHEJSTFI y fo.r:::rjs 5 el gque limpia la piscina electricista es secundario.
varios, primeros auxilios — —
) ) Con experiencia en electricidad, y
El que realiza los diferentes .
certificado.
mantenimientos electricos del lugar. - -
No necesita hablar ingles

7.6 CAPTACION DE PERSONAL.

7.6.1 Reclutamiento de personal y recepcion de las hojas de vida.

Mediante las emisoras del departamento de Casanare se dara a conocer las diferentes vacantes
que existan en el momento, y de paso se hace toda la publicidad necesaria para dar a conocer

nuestro sitio de hospedaje.

Mediante la pagina WEB se instaurard un link el cual diga registre su hoja de vida.

Se visitarad las petroleras y se dejard un buzon en el cual si algtin empleado tiene un familiar el
cual cumpla con los requisitos del cargo que buscamos puedan dejar sus hojas de vida alli.

7.6.2 Seleccion de personal.

En este punto se observa quienes cumplen con el perfil requerido para cada cargo que tenga una

vacante disponible.
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Luego desechamos los candidatos que no cumplan con los perfiles de los cargos y el resto de
personas que si cumplen con los requisitos siguen a la siguiente fase la cual son las pruebas
psicotécnicas.

Después se hace las diferentes entrevistas a los candidatos.
7.6.3 Antecedentes de los candidatos

Para mirar si tienen algun antecedente los diferentes candidatos, se mira la pagina de la policia si
tienen algun antecedente.

7.6.4 Contratacion.

7.6.4.1 Tipos de contrato: Para las sefioras del servicio se les dard un contrato a prestacion de
servicios por tres meses como minimo. Esto debido a que no todos los meses va a ver mayor
demanda en este servicio.

Para los demés trabajadores se les dard un contrato a término fijo inicialmente a 6 meses. Luego
de acuerdo a las aptitudes de los empleados se le hace un contrato a término indefinido.

Aspectos laborales a considerar: El personal de mantenimiento que son cuatro personas tiene
dos diferentes turnos, una semana de 6:00am a 2:00pm y de 2:00pm a 10:00 pm. Todos los
empleados de acuerdo al Cédigo Sustantivo del Trabajo tienen derecho a quince dias habiles de
vacaciones anuales.

Los demés trabajadores tendrdn un horario de 7am hasta las 5pm durante los cinco dias a la
semana-

7.6.5 Induccion

El gerente de la empresa es el que hace la bienvenida y el da la respectiva inducciéon a los
gerentes de las diferentes areas de la empresa.

Luego el Gerente General y los diferentes Gerentes de las areas les dan la bienvenida a los que
van a trabajar como auxiliares de las diferentes areas y las personas correspondientes a la parte de
mantenimiento.

7.6.6 Reglamento interno de trabajo

Este reglamento contiene los deberes, derechos, obligaciones y prohibiciones tanto del patrono
como del empleado.

Este reglamento hace parte del contrato individual de trabajo de cada uno de los trabajadores.

7.6.7 Higiene y seguridad
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Nuestra empresa cuenta con alarmas contra incendios, terremotos etc. También se cuenta con
extintores por si hay incendios, salidas de emergencias, sefializacién de rutas de escape. los cuales
son perfectamente conocidos en su ubicacion.

En la parte medica si desafortunadamente a nuestros empleados 0 a nuestros clientes necesiten de
la ayuda de un paramédico, se tiene una clinica a 50 metros del lugar.

7.6.8 Afiliacion a la aseguradora de riesgos profesionales (ARP)

Todos nuestros empleados estan afiliados a la ARP que la empresa eligié en este caso, se miro
que empresa (ARP) tiene cubrimiento en el departamento del Casanare.

7.6.9 Régimen de seguridad social

Nuestros trabajadores estan afiliados a una de las EPS que tienen cubrimiento en el departamento
como son: Cruz Blanca y Coomeva, ellos escogen cual desean ser afiliados.

En la nomina el empleador paga un 8% sobre los salarios de los empleados y un 4% los
trabajadores para que todos los meses cuenten con el seguro medico.

7.6.10 Fondo de pensiones y cesantias
Cada empleado escoge un fondo de pensiones y cesantias que ellos deseen.

7.6.11 Aportes parafiscales.

Son pagos que las empresas publicas y privadas deben cancelar sobre el valor de la ndémina
mensual a través de las cajas de compensacion familiar para:

Subsidio familiar, Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) y

SENA.

Para realizar la respectiva inscripcion, se debe adquirir un formulario en la caja donde desea
afiliarse (Comfama o Confenalco), donde le entregaran adjunto el formulario de afiliacion al
ICBF yal SENA
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8. ESTUDIO FINANCIERO Y DE EVALUACION ECONOMICA

En este capitulo se presenta el correspondiente estudio financiero para tomar la mejor decision en
cuanto a la inversion y también se muestra los procesos que mas le convenga a la empresa para
que sea mas rentable.
8.1 Objetivo General
f Realizar el estudio financiero y de evaluacion econdémica para determinar el monto de la
inversion requerida del proyecto los indicadores de evaluacion econdmica los estados
financieros y sus respectivos indicadores financieros para la toma de decisiones.

8.2 Objetivos especificos

f Determinar la proyeccion de las ventas de acuerdo con al estudio de la demanda y la
capacidad instalada de la futura empresa.

f Estipular la proyeccion de inversion y en cuanto tiempo se recupera dicha inversion.

f Instaurar el punto de equilibrio requerido y los costos fijos y variables, costos unitarios y
el precio de cada cabafia.

f Realizar el estado de resultados, y el balance general.
f Realizar los diferentes indicadores para la toma de decisiones.
8.3 PROYECCION DE LAS VENTAS

En la siguiente grafica nos muestra la cantidad de veces que van a estar ocupadas las cabafias.
Tabla 10: Proyeccion volumen de ventas diarias
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Tabla 11: Proyeccion volumen mensuales para el primer afio.
D. IT '

Tabla 12: Proyeccion volumen mensuales anuales

8.4 PROYECCION DEL PRESUPUESTO DE LOS GASTOS DE PERSONAL, MANO DE
OBRADIRECTA, ADMINISTRATIVO Y DE VENTAS

8.4.1 Tabla de ratios a aplicar para el calculo de los costos laborales en una empresa

Tabla 14: Tabla de ratios a aplicar para el calculo de los costos laborales en una empresa
TABLA DE RATIOS A APLICAR PARA CALCULO DE COSTOS LABORALES EN UNA EMPRESA*

CONCEPTO Carga Prestaciona ACTOR Ej. Sueldo de: VALOR ANUAL

100 § 12

dor 4% trabajador

101253 empleador 33753 Trab.

ARF . Tranporte, dotaciones
PLEADOR

8.4.1 Presupuesto de los gastos de personal mano de obra
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El siguiente cuadro, nos indica cuanto personal de mano obra se requiere y cuales van a ser los
salarios estipulados para ellos.

Tabla 15: Presupuesto de los gastos de personal mano de obra

Tabla 16: Presupuesto de mano de obra directa detallado

El anterior cuadro nos muestra el presupuesto de mano de obra directa detallado con una
proyecciona 5 afios.

Para determinar cual va a ser el ratio de incremento anual de los salarios, se cogio el IPC de los
altimos 11 afios, y se promedio.

Tabla 17: IPC de los ultimos 11 afios
PROMEDI

Alios 000 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | a0 | W [ 22 ( A} [ W4 | O
Precios consumidar Bl | 480 R0 RI0 | TTO 2N | 3 ) 30| 240 ) 280 | 3X

8.4.2 PRESUPUESTO DE LOS GASTOS DE PERSONAL ADMINISTRATIVO

El siguiente cuadro, nos indica cuanto personal administrativo se requiere y cuales van a ser los
salarios estipulados para ellos.

Tabla 18: Presupuesto de los gastos de personal administrativo



Tabla 19: Presupuesto de costos laborales detallados

8.4.3 PRESUPUESTO DE LOS GASTOS DE PERSONAL DE VENTAS

Tabla 20: Presupuesto de los gastos de personal de ventas

Tabla 21: Presupuesto de costos laborales detallados
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8.4 INVERSIONES

Tabla 22: Inversiones

En la tabla 18 muestra las inversiones que se requiere para el montaje de las cabafias en

Mani Casanare.

En la parte de construccion y edificaciones ya esta incluida la parte de los materiales, mano de
obra directa de la construccion del lugar.

8.5 PRESUPUESTO DE GASTO DIVERSOS PROMEDIO MENSUAL

Tabla 23: Presupuesto de gastos diversos promedio mensual




8.6 PRESUPUESTO GASTOS OPERACIONALES DE ADMINISTRACION

Tabla 24: Presupuesto gastos operacionales de administracion

8.7 PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS Y PUBLICIDAD

Tabla 25: Presupuesto de gastos operacionales de ventas y publicidad

8.8 PRESUPUESTO COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Tabla 26: Presupuesto costos indirectos de fabricacion

8.9 PRESUPUESTO DE OTROS INGRESOS NO OPERACIONALES

Tabla 27: Presupuesto de otros ingresos no operacionales



8.10 POLITICAS EMPRESARIALES

Tabla 28: Politicas empresariales

8.11 ESTRUCTURA Y PROGRAMACION DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

Tabla 29: Estructura y programacién de la inversion y financiamiento

8.12 DISTRIBUCION DE LA INVERSION DEL PROYECTO

8.12.1 INVERSION DEL PROYECTO

Gréfica 18: Inversion del proyecto
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DISTRIBUCION DE LA INVERSION DEL PROYECTO

Inversion Diferida: Capital de trabajo; |
2% 2%

Inversién Fija:
96%

alnversidn Fija: olnversidn Diferida OCapital de trabajo:

8.12.2 PRESUPUESTO DE VENTAS, COSTOS E INVERSIONES

TABLA 30: Presupuesto de ventas, costos e inversiones

La tabla 29 nos muestra el costo unitario de cada cabafia es de $32.101 para el primer afio.

8.13 PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL PRIMER ANO

Tabla 31: Punto de equilibrio para el primer afio
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El costo de hospedaje para una persona con la utilidad esperada es de $35.670, esto incluye
alimentacion, lavanderia, piscina.

Grafica 19: Proyeccion de ventas y costos
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$200.000.000
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—ENTAS —l— COSTOSYARIABLES COSTOSFIIOS COSTOSTOTALES

8.14 ESTADO DE RESULTADOS

Tabla 32: Estado de resultados superior



Tabla 33: Estado de resultados normal

Tabla 34:Estado de resultados critico
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Tabla 35: Punto de equilibrio

La anterior tabla nos muestra el nimero exacto de veces que se necesitan que esten ocupadas las
cabafias para cumplir con los correspondientes pagos.

8.15 FLUJO DE EFECTIVO GENERADO

Tabla 36: Flujo de efectivo generado
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Grafica 20: Proiecci()n qu'|o de efectivo
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8.16 INVERSION REQUERIDA EN CAPITAL DE TRABAJO

Tabla 37: Inversion requerida en capital de trabajo
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8.17 FLUJO DE INVERSION Y NETOS DEL PROYECTO

Tabla 38: Flujo de inversion y netos del proyecto

Tabla 39: Evaluacién econdémica
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WALOR PRESENTEMETO ovalor neto
actual VMA deunainversiona partirde
flujos de caja considerados como pagos
eingresos, conunatasa de oportunidad
dada durante la vida dd proyecto. Sies
positivo, se acepta la inversion, si es
igual a cero, es indiferente v sies
negativo serechaza la inversion.

TASAINTERNADERETORMOTIR,ES
LATASAQUERENTAEL PROYECTO
DURANTESU
HORIZOMTE ATRACTIVA PARA
INVERSIOMISTAS CON UN TASADE
OPORTUNIDAD POR DEBAJO DELA
MISMA LATIR MATEMATICAMENTE
ESAQUELLATASA EN QUEEL VNA
ESIGUAL A CERO.

RELACION BEMEFICIDICOSTO
R=B/C es ingual aVNADE
INGRESOS/WVNADEEGRESOS.

TASAVERDADERADE RETORMO
TWR supone quelatasa de rentabilidad
del proyecto es diferenteaala
rentabilidad a la que seinviertenlos
flujos netos del proyecto para cada
periodo, dado que estosrecursos
cuentan con otras opciones para ser
reinvertidos

VALOR PERIODICO UNIFORME
EQUIVALENTE VPUE
Permite comparar diferentes proyectos
con diferente horizonte. Para igualarlos
seserecurre a esteindicador el cual
permite calcularexclusivamente para un
ciclodevida. S| VPUE mayor que
0, proyectofinancieramente atractivo; Si
VPUEigual a0, el proyecio
financieramente es indifirente. 5i VPUE
menor que cero, el proyectonoes
atractivofinancieramente.

8.18 PROYECCION FLUJO NETO DEL PROYECTO

Grafica 21: Proyeccion flujo neto del proyecto
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PROYECCION DEL FLUJO NETO DEL PROYECTO

OFLUJO DE OPERACIOMES BFLUJO DE INVERSION OF LUJOMETO DELPROYECTO

8.19 RECUPERACION DE LA INVERSION

Tabla 40: Recuperacion de la inversion

Grafica 22: Recuperacion de la inversion

RECUPERACION INVERSION INICIAL DEL PROYECTO
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8.20 BALANCE GENERAL Y PROFORMA: INVERSION

Tabla 41: Balance general y proforma: inversion

8.21 BALANCE GENERAL Y PROFORMA:FINANCIAMIENTO

Tabla 42: Balance general y proforma:financiamiento




Grafico 24: Proyeccion balance general.

PROYECCION BALANCE GENERAL
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8.22 INDICADORES FINANCIEROS

Tabla 43: Indicadores financieros

81
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Proyecto de Inversion
INDICADORES FINANCIEROS

TIPOLOGIA DE RAZONES

INDICADORES FINANCIERQS FORMULA 1 2
1. DE LIQUIDEZ
1.1 Razdn corriente o liquidez Act Cle/Paz.Cte 20 31 39 42 54
INTERPRETACION cidad de i we tiene [a empresa por cada peso gue debe en el corio (]
1.2 Prueba acida Act. Cte - Invent./Paz. Cte 20 31 39 42 54
INTERPRETACION Capacidad de respaldo en activos de facil realizacion por cada peso gue debe en el corto plazo
1.3 Capital de trabajo Act. Cte - Pas. Cte 41.355.165 41.355.165 41.355.165 41.355.165 41.355.165

INTERPRETACION Valor gue le guedaria a Ia empresa después de cubrir sus pasivos de corto plazo
2. DE ACTIVIDAD

2.1 Rotacion capital de trabajo (veces) Went.Metas/Cap. Trabajo 5 6 6 6 7
INTERPRETACION Niimero de veces gue [as ventas rotaron por cada peso en capital de trabajo

2.2 Rotacion activos fijos entas/Act.Fijo bruto 1 1 1 1 1
INTERPRETACION Nimero de veces gue [as ventas rotaron por cada peso invertido en activos fijos

2.3 Rotacion activos totales Wentas/Act Totales 05 05 056 06 0,7
INTERPRETACION Nimero de veces gue [as ventas rotaron por cada peso de activos totales

2.5 Rotacion de patrimonio Ventaz/Patrimonio 06 06
INTERPRETACION Nidmero de veces gue Ias ventas rotaron por cada peso de patrimonio

07 07 07

3. DE ENDEUDAMIENTO
3.1 Nivel de endeudamiento Tot pasiv. terceritotal activ 10,1 10,1 10,1

INTERPRETACION Participacion de terceros por cada peso gue la empresa tiene en activos

3.2 Concentracion en el corto plazo Pas. Cte/ Pas. Total Terc. 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
INTERPRETACION Participacion de acreedores de corto plazo sobre el total del pasivo

3.3 Apalancamiento Pas. Cte.Totall Patrimonio 0,11 o011 0,11 011 0,11
INTERPRETACION Porcentaje comprometido con rerceros por cada peso de patrimonio

3.4 Solvencia total Patrimenio/activo fijo 1,1 1,1 1,1

INTERPRETACION cidad de del patrimonio por cada peso invertido en activos fij

4. RENTABILIDAD

4.1 Rendimiento del patrimonio Utilidad neta/patrimonic 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12
INTERPRETACION % de utilidad gue los socios obiuvieron por cada peso de patrimonio

4.2 Margen bruto de utilidad Utilidad bruta/ Ventas Hetas BT% 65% 65% B4% 63%
INTERFRETACION % de utilidad bruta sobre cada peso de venias totales

4.3 Margen operacional de utilidad Utilid. operac.Mentas Netas % 8% % T% 5%
INTERPRETACION % de las wtilidades operacionales por cada peso de ventas netas

4.4 Margen neto de utilidad Utilidad netaent.Netas 159% 18% 18% 17% 17%
INTERPRETACION % de utilidad neta por cada peso de [as Ventas neras

4.5 Rendimiento del activo total Utilidad Met! Act total 11% 11% 11% 11% 11%
INTERPRETACION % de utilidad por cada peso invertivo en activos

4.6 EBITDA - Utilid operacional+amotiz+deprec. 42 789 687 45.719.300 48.323.563 52112148 55.595 249
INTERPRETACION Utilidad antes de 105 financieros, ii esto sobre la rent, reciaciones y amortizaciones.

17

CONCLUSIONES

El resultado del proyecto nos proyecta que es viable implementar el proyecto en la vida real,
debido a los buenos resultados de los diferentes estudios que compone el proyecto.

El estudio de mercadeo nos muestra unos excelentes resultados que tienen que ver con la oferta 'y
demanda del servicio, ya que se ven un incremento de turistas en los Gltimos diez afios.

El estudio técnico y de ingenieria, nos presenta la viabilidad de la construccion del lugar. El
arquitecto y la ingeniera fueron determinantes para ubicar estratégicamente las cabafias y
oficinas.

17 . . .
Formato cedulas financieras realizado por e profesor Nabor Erazo
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El estudio financiero nos proyecta que es viable la realizacion del proyecto en la parte
econdmica, y que se puede realizar contrataciones directas a los empleados sin necesidad de
contratarlos por medio de cooperativas de trabajo asociado (CTA). O contratandolos con
prestacion de servicios.

Como resultado la TIR nos arrojo como resultado un 17%.

RECOMENDACIONES

Al momento de ejecutar el proyecto se debe realizar de acuerdo al cronograma de actividades, e
incluso en menor tiempo de lo esperado, ya que sise pasa de tiempo se incrementaria los costos y
gastos del mismo, lo cual seria perjudicial para el Unico propietario de las cabafias, y no seria
viable el negocio.

v

v
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Tabla 1: Genero
GENERO RECUENTO|% DEL N DE LA COLUMNA

MUJER 19 16%
HOMBRE 100 84%
TOTAL 119 100%

Como podemos apreciar del 100% de los encuestados el 16% son mujeres y el 84% son hombres.
Grafica 1: Genero
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En este punto la mayoria son hombre debido a que el trabajo que estas personas realizan son de
mayor fuerza por lo tanto hay muy pocas mujeres, y ellas son las que realizan todo lo que tiene
que ver con el mantenimiento de los cuartos de las petroleras y el restaurante que ellos manejan
para sus empleados de la parte operativa.

2. OCUPACION

Tabla 2: Ocupacion

OCUPACION  |RECUENTO|% DEL N DE LA COLUMNA

EMPLEADOR 110 92%
INDEPENDIENTE 9 6%
TOTAL 119 100%

Grafico 2: Ocupacion
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Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados el 92% son empleadores
de las petroleras y el 8% son independientes o empresarios que en ese momento se realizo la
encuesta.

3. ESTADO CIVIL

Tabla 3: Estado civil

ESTADOCIVIL |RECUENTO|% DEL N DE LA COLUMNA
CASADO 90 76%
SOLTERO 6 2%

VIUDO 1 1%

UNION LIBRE 22 18%

TOTAL 119 100%

Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados el 76% son casados, el
5% son solteros, 1% viudo tristemente, el 18% viven en union libre.

Grafico 3: Estado civil
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Con lo anterior se toma las diferentes variables de estado civil.

4. RANGO DE EDAD

Tabla 4: Rango de edad

RANGO DE EDAD RECUENTO |% DEL N DE LA COLUMNA
18 A 25 ANOS 17 14%

26 A 35 ANOS 9 8%
36 A 45 ANOS 73 61%
MAS DE 45 ANOS 20 17%
TOTAL 119 100%

Grafico 4: Rango de edad
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Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados nos muestra que el 14%
estan en el rango de edad de 18 a 25 afios, el 8% entre 26 a 35 afios, el 61% entre 36 a 45 afios y

mas de 45 afos el 17%.

5. LUGAR DE RESIDENCIA

Tabla 5: Lugar de residencia

% DEL N
R'-ELS’?[;“E'T\I[():FA RECUENTO| DELA
COLUMNA
CASANARE 15 13%
FUERA DEL
DEPARTAMENTO 70 59%
DE OTROS PAISES =~ o
TOTAL 119 100%

Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados nos muestra que el13%
viven o tienen como lugar de residencia los municipios del Departamento del Casanare, el 59%
viven fuera del Departamento y 29% viven o tienen como lugar de residencia otros paises. Como
Panama, Ecuador y Venezuela.

Grafico 5: Lugar de residencia
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Las petroleras que hay en el departamento del Casanare tienen como politica contratar el personal
de otras partes del territorio nacional, no es cuestion de seguridad ya que ellos tienen un convenio
con la Policia y asi poder investigar mas a fondo a los empleados que contratan. Los de otros
paises son los empresarios que van a realizar sus negocios con las petroleras o con los grandes
empresarios que hay en el sector.

6. INGRESOS
Tabla 6: Ingresos

INGRESOS RECUENTO|% DEL N DE LA COLUMNA
$500,000 a $1,000,000 0 0%
$1,000,000 a $1,500,00 19 16%
$1,500,001 a $2,000,000 75 £3%
$2,000,000 a $2,500,000 5 4%
Mas de $2,500,000 20 17%
TOTAL 119 100%

Grafico 6: Ingresos
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Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados nos muestra que el 16%

tienen ingresos desde $1.000.000 a $1.500.000, el 63% tienen ingresos desde $1.500.001 hasta
$2.000.000, el 4% tienen ingresos desde $2.000.000 hasta $2.500.000.

7. (CUANTO PAGARIA POR UNA ESTADIA DIA Y LA NOCHE EN UNAS CABANAS
EN TEMPORADA BAJA?

TABLA 7: ;{Cuanto pagaria por una estadia dia y la noche en unas cabafias?

; CUANTO HA PAGADO POR UNA
ESTADADAYUNANOCHEEN | RECUENTO  |% DEL N DE LA COLUMNA
UNAS CABANAS?

50,000 - 70.000 Diay noche 6 5%
70,001 - 100000 Dia y noche 6 5%
100.001 - 200.000 Dia y noche a0 7%
200,001 - 250,000 Dia y noche 0 8%

Mas de 250000 18 15%
TOTAL 119 100%

GRAFICO 7:¢Cuanto pagaria por una estadia dia y
la noche en unas cabafas?
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¢ CUANTO PAGARIA POR UNA ESTADIATODO EL DIAY LA NOCHE
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Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados nos muestra que el 8%
pagaria entre $50.000 a $70.000, el 8% entre $70.001 a $100.000, el 16% entre $100.001 a
$200.000, el 50% entre $200.001 a 250.000 y el 17% mas de $250.000.

8. FRECUENCIA PARA AQUIRIR EL SERVICIO DE HOSPEDAJE

Tabla 8: Frecuencia para aquirir el servicio de hospedaje

FRECUENCIA DE AQUIRIR EL
seavicio o roteLeris | RECUENTO| % DEL N DE LA COLUMNA

LOS FINES DE SEMANA 80 67%
ENTRE SEMANA 25 21%
CADA 15 DIAS 9 8%
TODOS LOS DIAS DEL MES 5 4%
TOTAL 119 100%

Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados nos muestra que el 67%
tienden adquirir este servicio los fines de semana, el 21% entre semana, el 8% cada 15 dias y el
4% todo los dias del mes.

Grafico 8: Frecuencia de adquirir el servicio de hoteleria
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9. (A PARTE DEL SERVICIO DE HOSPEDAJE CUAL OTRO DESEARIA?

Tabla 9: ¢ A Parte del servicio de hospedaje cual otro desearia?

;A PARTE DEL SERVICIO DE
HosPeDAJE cUALOTRO |RECUENTO| % DEL N DE LA COLUMNA
DESEARIA?
VISITA A LAS PETROLERAS 5 49
UN TOUR EN CUATRIMOTO
POR LAS ZOHAS TURISTICAS an T6%
DEPORTES EXTREMOS 15 13%
QOTROS g 8%
TOTAL 119 100%

Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados nos muestra que el 4%
visitas a las petroleras. EI 76% un tour en cuatrimoto por las zonas turisticas del departamento, el
13% deportes extremos y el 8% dice que otros.

Grafico 9: ¢ A parte del servicio de hospedaje cual
otro desearia?
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{APARTE DEL SERVICIO DE HOSPEDAJE CUAL OTRO DESEARIA?
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13 (QUE ASPECTOS TIENE EN CUENTA AL MOMENTO DE ADQUIRIR ESTE
SERVICIO?

Tabla 10: ;Que aspectos tiene en cuenta al momento de adquirir este servicio?

;Qué ASPECTOS TIENE EN
cuentA AL momentoE |RECUENTO| % DEL N DE LA COLUMNA

AQUIRIR ESTE SERVICIO?
LOS SERVICIOS GUE BRINDAN 61 51%
ATENCION AL CLIENTE 25 21%
UBICACION 25 219,
PRECIO 8 1%
TOTAL 119 100%

Como podemos apreciar el anterior cuadro del 100% de los encuestados nos muestra que el 51%
les interesa los servicios que brindan los sitios de hospedaje, el 21% les interés la atencion al
cliente, el 21% la ubicacion y el 7% los precios.

GRAFICO 10: ¢Que aspectos tiene en cuenta al momento de
adquirir este servicio?
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CONCLUSIONES DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

Mediante la investigacion de mercados se pudo concluir lo siguiente:

1.

Las petroleras del sector contratan mas personal masculino que femenino debido a que es
un trabajo que requiere mucho mas esfuerzo fisico, el cual las mujeres no tienen esa
capacidad.

La mayoria de los encuestados son trabajadores de las petroleras y el restante son
empresarios que necesitan realizar sus negocios en estas empresas.

Uno de los puntos mas importantes que se vio en la investigacion de mercados es que la
mayoria de los empleados que trabajan en las petroleras, no son de la region sino de las
principales ciudades de Colombia como son Bogota, Medellin, Cali, Cartagena, etc.

Las petroleras contratan a personas mayores ya que para ellos es muy dificil encontrar
muy rapido un trabajo, o si lo encuentran no existe una estabilidad laboral.

Se encontrd en la investigacion de mercados que para los trabajadores el precio no es un
indicador muy importante al momento de adquirir el servicio, sino para ellos es mas
interesante los servicios que se van a prestar, o la atencién que le brindan los empleados
de la organizacion a los clientes.

Como la mayoria de los empleados no son de la region, entonces ellos tratan de que sus
familias traten de viajar pasar algunos fines de semana del mes.

RECOMENDACIONES DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

Profundizar més sobre los diferentes servicios que deseen los clientes potenciales.

Analizar mas los aspectos que los clientes tienen en cuenta al momento de adquirir el
producto.
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3. Profundizar mas acerca de los precios de pago que se realizan en las temporadas altas.

INVESTIGACION POZOS PETROLEROS

Un informe reciente del Ministerio de Minas y Energia destaca que entre 2010 y 2011
no hubo variaciones en los primeros cinco lugares del ranking de produccion de
petréleo por departamentos.

La lista sigue siendo liderada por el Meta, cuyo aporte en la torta nacional fue de 47,3%,
mientras que en 2010 era de apenas 42.6%. El repunte obedece principalmente al
incremento de la produccién en los campos Quifa y Rubiales.

La produccion de esta region del pais alcanzé los 432.818 barriles en promedio diarios,
gue evidencian un aumento del 32% frente a los 334.977 barriles diarios que produjo en
2010.

En segundo lugar se ubica Casanare, con un alza del 23%, al pasar de 130.209 barriles
diarios en promedio durante 2010, a 159.913 barriles por dia en 2011, segun el informe
del Ministerio.

Le siguen en su orden Arauca, Santander y Huila, con una produccion promedio diaria
en 2011 de 72.477, 51.738 y 41.911 barriles por dia en promedio, respectivamente.

Esta es la lista de los diez departamentos con mayor produccion en Colombia al cierre
de 2011

POSICION | DEPTO. PRODUCCION | PARTICIPACION
1 Meta 432.818 47,3%
2. Casanare 159.913 17,5%
3. Arauca 72.477 7,9%
4, Santander 51.738 5,7%
5. Huila 41.911 4,6%
6. Boyaca 41.164 4,5%
7. Putumayo 36.770 4,0%
8. Tolima 32.054 3,5%
9. Antioquia 20.604 2,3%
10. |Bolivar 14.894 1,6%
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Los campos petroleros operados por Ecopetrol, BP y Total alcanzaron la produccion del
barril mil millones, que se traduce a la fecha en mas de 50 millones de délares en
inversién social voluntaria, por parte de las empresas asociadas.

Los campos de Cusiana, Cupiagua Sur, Florefia y Pauto hacen parte del complejo
petrolero del Casanare, agrupados bajos los contratos de asociacion Santiago de las
Atalayas, Tauramena, Rio Chitamena, Recetor y Piedemonte.

Para llegar a producir el barril mil millones se han perforado 127 pozos, cada uno de 15
mil pies de profundidad en promedio (practicamente la altura del Nevado del Tolima).
Sin embargo, estos pozos no han sido taladrados verticalmente sino utilizando el
sistema de perforacion direccional.

Este tipo de perforacién beneficia el medio ambiente: desde un mismo punto de entrada
y dirigiendo subterraneamente la perforacion, se llega de forma mas eficiente a los
diferentes reservorios, lo cual reduce el impacto ambiental porque se hace menos
intervencion en la superficie.

Sumar todos los barriles producidos en estos campos, equivaldria a llenar 70 mil
piscinas olimpicas. Estos mismos 159 millones de metros cubicos son suficiente
petroleo para llenar 1.5 veces el embalse del Sisga.

Beneficios

Para el Estado colombiano ha significado un aporte definitivo al desarrollo pues el 80%
del valor generado ha quedado en el pais alimentando regalias, impuestos y programas
de inversidn social.

Esta inversién ha sido destinada prioritariamente a educacion, financiamiento de
microempresas, fortalecimiento institucional y calidad de vida, que en su conjunto les
han reportado beneficios a las comunidades vecinas al area de operaciony, en general,
a Casanare.

Sumados estos afios, el Estado colombiano ha recibido mas de 10.000 millones de
dolares, de los cuales Casanare y sus municipios se han beneficiado con 1.500
millones de dolares en regalias.

Y unido a lo social, también se han hecho significativos aportes a la proteccion y
conocimiento del medio ambiente en Casanare. Desde la siembra de miles de arboles
en el piedemonte, pasando por la aplicacion de técnicas de tratamiento de aguas
industriales y la recuperacion de cuencas hidrograficas regionales, hasta la financiacion
de estudios cientificos acerca de la flora y fauna de la Orinoquia.

www.ecopetrol.com.co
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Colombia: Produccion y reservas de crudo 1980-2009

w 3.5 900 g
Q
] 3’0 o 800 .
=2 ® -600 0 ¢
20 =500 9 T
oo =
w |.5- -400 © ©
c o 0
€ 10 - 300 &
g 200 - O
g 0,5 - 100 9
0,0 0 =

Colombia Reservas gigabarriles —+—Produccion diaria

Fuente: Statistical Review of World Energy, British Petroleum, 2009.

Petréleo us$/b corrientes 1960-2007

o~ W O O o VW 0O O N ¥ W 0 O o T W

www.unal.edu.co

96


http://www.unal.edu.co/

97

El pais incremento sus reservas en 201 millones de barriles de petréleo en 2011 (en un
9,8 por ciento), mientras que en gas tuvo un exiguo aumento de solo 1,8 por ciento de
reservas probadas, que llegaron a los 5,5 trillones de pies cubicos.

Asi lo reveld el presidente de la Agencia Nacional de Hidrocarburos (ANH), Orlando
Cabrales Segovia. Estas cifras contrastan con el mayor crecimiento de la produccion
petrolera promedio-dia el afio pasado, del 14,2 por ciento, cuando se alcanz6 un
promedio diario de produccion de 915.000 barriles, y que a este mes se ubica en los
975.000 barriles, segun el ministro de Minas y Energia, Mauricio Cardenas Santamaria.

En gas, la produccién equivalente se redujo de un promedio de 186 millones de barriles
diarios en 2011 a 178 millones a abril pasado. Asi las cosas, el pais tiene unas reservas
probadas de petréleo de un poco mas de 8 afios, cuando los niveles regulares de un
pais productor estan por encima de los 10 afios.

www.elcolombiano.com
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