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Resumen

El turismo ha existido como una actividad que ha tomado auge en los ultimos afios,
siendo uno de los sectores de la economia con mayor aportacién al desarrollo econdémico a
nivel mundial.

Dentro de las diferentes manifestaciones que tiene el turismo, vemos el ecoturismo
el cual surgio por primera vez en las décadas de los 80s, como una alternativa para
disminuir los dafios que se han venido causando al medio ambiente durante afos.

Nattour Green nace de la idea de brindar a las personas una experiencia diferente e
inolvidable ensefiando la importancia de preservar el medio que nos rodea y cdémo podemos
aprovechar las energias limpias ayudando a mitigar los altos niveles de contaminacion que
sufre el mundo actualmente, explorando asi de manera mas consiente y responsable de los
lugares naturales, ofreciendo un portafolio de servicios diferenciado de acuerdo con los

estudios de segmentacion de mercado.

Palabras clave: ecoturismo, naturaleza, energias renovables, diversidad.
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Abstract

Tourism has existed as an activity that has boomed in recent years, being one of the
sectors of the economy with the greatest contribution to economic development worldwide.

Within the different manifestations that tourism has, we see ecotourism which
emerged for the first time in the 80s, as an alternative to reduce the damage that has been
caused to the environment for years.

Nattour Green was born from the idea of providing people with a different and
unforgettable experience, teaching the importance of preserving the environment that
surrounds us and how we can take advantage of clean energy, helping to mitigate the high
levels of pollution that the world currently suffers, thus exploring more conscious and
responsible way of natural places, offering a portfolio of differentiated services according

to market segmentation studies.

Keywords: ecotourism, nature, renewable energy, diversity.
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Introduccion

El turismo nace en el mundo como una consecuencia de la revolucion industrial,
buscando generar desplazamientos entre las personas para el ocio, descanso, cultura, salud,
generacion de nuevos negocios y el fortalecimiento hacia la union de las relaciones
familiares.

El presente proyecto se encamina en el aprovechamiento de las tendencias que
existen actualmente en el mercado turistico, pero enfocandolo desde otra arista donde se
centra en una idea de negocio ecoldgica donde se haga uso de las energias renovables en
beneficio y cuidado del medio ambiente, buscando generar una mejor calidad de vida
brindando a las personas un lugar diferente saliendo de la monotonia de la ciudad con un
espacio mas natural donde se aporte tanto al bienestar fisico como emocional de las
personas, siendo este un lugar que trasmite tranquilidad, conexion directa con la naturaleza,
respiro de aire libre de los niveles de contaminacién y ayudando a disminuir los niveles de
estreés.

Con el proyecto de Nattour Green se hara una investigacion exploratoria y
prospectiva, siendo este un sector poco explorado desde el &ambito ecolégico, mostrando las
diferentes percepciones que tienen las personas y como a través de ellas se pueda
comprobar la vialidad del negocio como prospecto, realizando una planeacién estratégica

basada en el cumplimiento de los objetivos.
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1 Justificacion

Las nuevas tendencias de turismo en el mundo establecen gue el ecoturismo sera un
referente a nivel mundial, con una marcada demanda para estos servicios.

El turismo ha tenido una diversificacion en el dltimo siglo en el contexto
internacional, ya no solo se piensa en playa brisa y mar, sino que se han construido nuevos
escenarios para nuevos estilos de turismo, como por ejemplo el turismo arqueologico en
lugares tan reconocidos como Perud, México, Egipto, Italia etc, o el turismo de naturaleza
influenciado principalmente por los Safaris africanos, pero una nueva tendencia toma
fuerza a partir del inicio de la segunda década del siglo 21 y es el ECOTURISMO, que
segun algunos autores lo definen como:

“una actividad donde las autoridades, la industria del turismo, turistas y gente de la
localidad coopera haciendo posible viajar a los turistas a areas genuinas donde estudian y
disfrutan la naturaleza y cultura y no se hace explotacion de recursos, pero contribuye al
desarrollo sostenible”.

Hay que distinguir el ecoturismo de turismo natural y de turismo de aventura. Este
ultimo hace referencia a una actividad en la cual se espera experiencias de diferentes
niveles de riesgo y por lo tanto diversas emociones que requieren elevados niveles de
esfuerzo fisico. El turismo natural se denomina a la actividad de viajar donde lo
fundamental es la experiencia basada en sitios naturales mientras el ecoturismo se cimienta
en la sostenibilidad, la educacidn, el desarrollo econdmico y social (Scace, 1993).

Colombia, por ser uno de los paises con mayor megadiversidad del mundo y con
una pluriculturalidad manifiesta, posee un potencial enorme para el desarrollo de este tipo
de turismo generando ingresos superiores a los 4 millones de délares segun fuentes

nacionales.
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Si bien es cierto que en Colombia el sector turistico aporta un buen porcentaje al
PIB, todavia falta por explorar mucho de esta nueva tendencia, pues no se han creado
programas profundos para incentivar el Ecoturismo como una alternativa en este sector.

Nattour Green, es la agencia de turismo que trabajara en el desarrollo de Ecoturismo
educativo en el area rural del municipio de Manizales, donde no ha sido explotado, pero se
tiene un gran potencial.

Se cuenta con una granja que cuenta con las instalaciones adecuadas para generar
energia limpia, (edlica, hidraulica, etc.), y una variedad de ambientes ecoldgicos y
divertidos para estudiantes, familias, extranjeros y demas visitantes para su comodidad y
estadia. Todas las actividades ecoturisticas de Nattour Green promueven el desarrollo
humano y la preservacion del medio ambiente, contribuyendo con la generacion de energias
alternativas al combustible fosil a través de las visitas programadas para estudiantes y

desarrollo practico de la educacion.

1 ¢Por qué Nattour Green?

Nattour Green nace de la idea de tener un servicio que promueve el turismo
ecologico e invita al consumo de energias renovables como energia solar, edlica, reciclaje,
ademas se cuenta con una aplicacion por medio de la cual se pueden hacer recorridos
didacticos que pueden programarse obteniendo informacion extra y promociones.

El logotipo basado en el trébol de 4 hojas representa la armonia y la buena suerte e
invita a un espacio verde. El nombre surge de mezclar los términos naturaleza y tour, junto

con verde en inglés para hacerlo mas llamativo.
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Los autores Osterwarder y Pigneur, describieron en 2010 las siguientes preguntas
para analizar y definir el modelo de negocio: ¢Para quién creamos valor? y ¢Cuéles son
nuestros clientes mas importantes?

Se crea valor a todas aquellas personas interesadas en el turismo ecologico y de
aventura, contando Nattour Green como un destino de gran impacto por su diferenciacion y
belleza natural. Los clientes recibiran un valor agregado al quedar satisfechos con una

experiencia inolvidable garantizando seguridad y satisfaccion.

1.1  Propuesta de valor

¢ Que valor se proporciona a los clientes?

El valor que se quiere proporcionar a los clientes es garantizar una experiencia
inolvidable a través de las visitas - talleres que se realizaran a las instalaciones, guiadas por
un docente experto y con colaboradores prestos a ensefiar las nuevas formas de energia
alternativa y limpia en forma divertida, ludica y préactica, ademas de ser un espacio seguro
que aporte tranquilidad ante sus principales clientes.

También se cuenta con tienda de productos tematizados y souvenirs.

El servicio de restaurante es especial porque se ofrece comida altamente saludable,
bien preparada y de buen sabor, con una atencion impecable, en un ambiente natural,
ecologico, diferente. También se cuenta con salon social, bar, cafeteria y maquinas
expendedoras energizadas totalmente con paneles solares.

Las instalaciones cuentan con lo requerido para un hospedaje comodo, sobre todo,
conservando la naturaleza como fuente de vida y diversion, explorando senderos,

avistamiento de aves, tecnologias verdes y piscinas naturales.
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MARCO TEORICO

Colombia al poseer una de las riquezas mas grandes en biodiversidad del mundo,
cuenta con un potencial enorme para el desarrollo del ecoturismo, estableciendo diversas
actividades y alternativas para los visitantes, disfrutando del entorno y fomentando el
cuidado del planeta.

“Las politicas de desarrollo del ecoturismo son formuladas por los Ministerios de
Comercio Industria 'y Turismo se esbozan ocho lineas estratégicas sobre las cuales se tiende
a un desarrollo sostenible por medio del ecoturismo generando el menor impacto posible.
Estas estrategias son (1) ordenamiento y planificacion de areas, se refiere a las
disposiciones legales para el uso de la tierra con respecto a las zonas publicas y privadas;
(2) recomendaciones en torno a la infraestructura y planta turistica adecuada a los
requerimientos de esta actividad; (3) ejecutar programas de verificacion y aplicacion de
correctivos ante la generacion de impactos y consecuencias adversas por la realizacion del
ecoturismo; (4) responsabilidad de actores, en la cual se busca que los diversos entes que
estan involucrados en el servicio del ecoturismo apliquen estas politicas; (5) la capacitacion
de los actores involucrados en el ecoturismo con el proposito de lograr competitividad y
sostenibilidad de los procesos; (6) investigacion de mercado, (7) estandares de calidad para
toda la cadena del ecoturismo y; (8) promocion de los servicios”.(Fernandez, 2003).

“Muchos puntos importantes se deben tener en cuenta, uno de 10S objetivos es la
preservacion del entorno por lo que entre mas turistas llegan al sitio mas impacto recibe,
por lo que se debe propender la conservacién de los mismos, asi como la distribucion de los

beneficios econdmicos ya que gran parte la abarcan los operadores turisticos dejando a un
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lado a las comunidades y lo que se pretende es precisamente que las comunidades tomen
como sustento de vida el ecoturismo”. (Sotelo & Gonzalez, 2019).

Los lugares ecoldgicos y de gran biodiversidad en el mundo, los caracteriza
principalmente su fauna y flora y que son altamente valorados por la mayoria de los turistas
y visitantes, pero ha existido histéricamente un abandono y descuido de los ecosistemas
naturales, por lo que aln, estos lugares no son tan asiduamente visitados como deberia ser,
y en gran medida se debe a los mismos factores que menciona Dias referente a los otros

fragmentos mas tradicionales como:

. Falta de infraestructura

. Baja capacitacion de la mano de obra
. Falta de sefializacion

. Ausencia de medidas de seguridad

. Falta de inversiones

. Promocion insuficiente, etc.

(Dias, Junio 2018)

El ecoturismo en Colombia no cuenta con el apoyo suficiente de otras areas del
conocimiento, aun cuando es una herramienta que contribuye al desarrollo, pero no se tiene
la visidn suficiente para explorar este nuevo mercado. El ecoturismo ofrece una
oportunidad que, para nuestro pais, se convierte en una gran posibilidad de emprendimiento

e innovacion, por contar con tantos recursos naturales.
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2 Disefio metodoldgico
Con el proyecto de Nattour Green se hara una investigacion exploratoria y
prospectiva. Con ella se promovera el turismo ecoldgico y sostenible a pequefia escala, se

identificaran y analizaran las variables claves que se pueden desarrollar, a fin de establecer

este tipo de turismo.

3 Objetivos
3.1  Objetivo general
Analizar la viabilidad econdmica y comercial del proyecto Nattour Green como
agencia de ecoturismo educativo, ofreciendo un portafolio de servicios diferenciado de

acuerdo con los estudios de segmentacion de mercado.

3.2 Objetivos especificos

. Elaborar un plan de mercados para Nattour Green analizando las variables
y/o factores que componen el plan de mercadeo

. Identificar las necesidades, expectativas y deseos de la poblacion objetivo
aplicando herramientas de investigacion de mercados.

. Planificar la logistica para desarrollar las diferentes actividades que se

Ilevaran a cabo con los diferentes planes ecoturisticos y los tipos de clientes identificado las

variables a considerar en cada plan.
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4 Encuestas de mercado y factibilidad
Se organizaron encuestas y estudios basados en programas especializados y se
exponen los resultados de cada una de estas pruebas con sus respectivos analisis.
Se utilizaron diversos formatos para verificar la viabilidad del proyecto desde el

inicio arrojando los siguientes resultados:
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Las conclusiones de la anterior encuesta pueden verse en el siguiente cuadro

Tabla 1 Encuesta tendré éxito

m La idea de negocio...
2La idea o concepto de negocio te lo has inventado td, o (sin ser tuyo) es algo o ya otros L
Respuesta NO ES NUEVA (hay otros an este do)
[Prepumeaz | Esta idea ...
La idea o de lo gha sido do por tl es fruto de tu experlencila o es una copla de negoclos que has visto?
Respuesta ES ALGO QUE HE VISTO y me ha parecido interesante
| Pregunta s | Me he decidido por este negocio porque...
2Porqué razén has elegldo hacer este negoclo y no otro?
Respuesta ES UNA OPORTUNIDAD DE MERCADO (para hacer un buen negocio)
| Preguntas | ZEl mercado pide lo que vas a ofrecer?
2Crees que el mercado pide hoy lo que tu negoclo va a ofrecerle?
Respuesta sf. (o he d
[ Propumsas | La demanda hoy de cii
= de hoy tus pr o 2es para hacer funclonar el negoclo?
Respuesta ES SUFICIENTE (lo he estudiado)
=X La competencia dis
& son fus p, ale np
Respuesta ES DEBIL (Ia he estudiado)
| Pregunta 7 | El tipo de p. o servicio es...
El tipo de producto o serviclo que vas a pr Z2es o hay otros parecidos?
Respuesta POCO HABITUAL
| Pregumta s | El pr o serviclo (marca) es ...
La de los pr o que vas a of ZEs ida o, por el os
Respuesta -
| Pregumta 9 | La rel calidad/preclo de tus prodi para el mercado seré ...
El preclo de los productos o serviclos que vas a of es de (¢, ) @n fu
Respuesta MUY E (lo he
| Pregunta 10 | Resp a los ndmeros del negocio (pr )
2€6mo salen los del negoclo? sLos y som
Respuesta LOS HE HECHO Y SALEN BIEN, ESTOY CONTENTO
| Pregunta 11 | ZCudnto dinero pones td en el negoclo?
Z de tu o has que lo p los o o )
Respuesta Yo LO mf E
| Pregunta 12 | El dinero que pondréis los los zes sufi para cubrir todo?
2Que parte de los se con el que apoi los (sin tener en cuenta préstamos)
Respuesta CUBRE TODAS LAS NECESIDADES PREVISTAS
| Pregunta 13 | ZDispondrés de algunos fondos de reserva?
ZHas pr tener de por sl las cosas van mas lentas de lo previsto o crees que no los neceslitards?
Respuesta HE TO UNA por sl o li
| Pregunta 14 | Respecto al plan de negoclo
ZHas pr tener de por sl las cosas van mas lentas de lo previsto o crees que no los neceslitards?
Respuesta ESTA LISTO Y COMPLETO, todo claro, me ha salido blen
| Pregunta 15 | T xperl la en la p en marcha de nuevos negoclos?
ZHas alglin g en otra
Respuesta NO TENGO PERO ESTOY SEGURO DE HACERLO BIEN
Expertencla en el o en el tipo de negocio
ZTlenes expe enel © en un tipo de negoclo similar al que vas a abrir?
Respuesta NO TENGO PERO APRENDERE RAPIDO
| Pragumta 17 | Tengo experl la y d de liderazgo de [
Indica agut sl p en la de y de 'go (sl crees que en este neg son
Respuesta MAS QUE SUFICIENTES Y DEMOSTRADAS
| Pregunta 18 | Confianza en el éxito del negocio
ZCudl es tu grado de en el p. &' que Exito o
Respuesta CONFIO BASTANTE EN QUE TODO IRA BIEN
| Pragunta 19 | La direccién del negocio ...
se de dirligir el negocilo? ;Quién Uevard el déa a da?
Respuesta LALL E ALMENTE
n 0 M1 dedicacién al negocio ...
al
Respuesta SERA EXCLUSIVA PERO COMPATIBILIZANDOLA CON OTRAS OBLIGACIONES
Lax cle més imp para el éxito serd
ZCudl es el que serd para el éxito del negocio? (el punto clave, el mds impo, en la del
Respuesta LAS VENTAS Y EL MARKETING
| Pregunta 22 | Disponer de un buen equipo, blen pagado y motivado ...
2Es importante tener un buen equipo? ;Cé6mo de impo. esel para el éxito de tu negocio?
Respuesta ES MUY IMPORTANTE
| Pregunta 23 | Si las van mal ...
2Qué& pasa si las cosas no salen como estd previsto y van mal? ;Tienes un plan B?
Respuesta TENGO UN PLAN B CON TODO PREVISTO
| Pregunta 24 | Como ves a tus oS ...
2Tlenes soclos? ;Cémo los ves? g
Respuesta SON DE TOTAL CONFIANZA
| Pregunta 25 | Tu enntorno (familia/pareja/amigos/otros & ) 2¢€6i ve esta aventura?
Los de tu alrededor gcomo ven este proy Te apoy no se
Respuesta ME APOYAN




llustracién 1 Conclusiones encuesta tendré éxito
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TERMOMETRO DEL EXITO CONCLUSION
Score
ACTUAL
ESTAS EN EL BUEN CAMINO pero parece muy necesario
50% 60 ” 3% que revises y ajustes algunos puntos débiles.
. G OSif’i[idades & En lquier caso, da que la suerte y los impi i bién j
25% Calep Lo Les refpuestas la mejor fe de no tener p es planifi i bien.
actuales. Revisalas.
0%
[ ] ‘ Mas detalles sobre los resultados y los criterios de este test aqui

Tabla 2 Encuesta ¢es una buena idea de negocio?

Perspectiva de mercado y producto
EEs una necesidad de mercado?

cHoy tiene suficientes clientes potenciales?ml

ECEl namero de clientes crecera en el futuro?‘
cTiene mucha com;:etencia?ﬂll

ETiene ventajas claras frente a la competencia?‘
cPodras ofrecer precio compvetitivo?‘“l

cPodras ofrecer el nivel de calidad adecuado?

-
SEl negocio, producto o servicio, es innovador?

Perspectiva estratégica

cDecidiras ta el precio de venta?

cTendras el control sobre el producto o servicio?

cTendras el control de los gastos?

SEl producto o servicio sera tuyo en exclusiva?

cla retirada seria facil?

SCEl entorno a corto yy medio plazo es favorable?

Perspectiva gestiéon y persomnal

cPuedes ganar el dinero que necesitas o deseas?

S Tienes experiencia en gestion de negocios?

S Tienes experiencia en el sector?

S Tienes experiencia como emprendedor?

cTe ves capaz de dirigir el negocio?

S Tienes experiencia yy competencia comercial?
ScTienes la formacién y los conocimientos?

cTe ves a gusto haciendo este negocio?

Los resultados de esta encuesta se muestran en la siguiente grafica

llustracion 2 Conclusiones encuesta ¢ es una buena idea de negocio?

si

sl
cPuede haber barreras de entrada? nmno se sa be
EcSeria facil de copiar o imitar tu negocio? no se sabe
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9% RESPUESTAS

79.2%

O,
8.3% 12.5%

™ Positivas m Indefinidas ™ Negativas

Respuestas

Positivas 79 17%
Indefinidas 8.33%
Negativas 12,50%

Conclusion

Parece VIABLE
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Tabla 3 Evaluacion rapida de viabilidad

Perspectiva de mercado y producto
EEs una necesidad real de mercado?

Volumen de mercado actual yy a corto plazo

Crecimiento en situaciéon normal

ETienes una fuerte competencia?

Ventajas competitivas del negocio

cPuedes ofrecer un precio competitivo?

Calidad del producto o servicio

Innovacion - Novedad

Perspectiva estratégicea

Costes operativos fijos altos
Costes de promocion yy venta (CAC) altos
Control sobre el precio de venta total

Control sobre el producto o servicio tTotal
Control sobre los gastos total

EEXxisten amenazas para el negocio? s&
E>clusividad - Propiedad total
Facilidad de copia

Tecnologia - know how
Facilidad de salida

Perspectiva finamnclera
Beneficio posible sobre ventas

Ventas para Punto Equilibrio

Hay reservas disponibles para seguir

Cashflow positivo actualmente generado

Perspectiva persomnal
EEs asumible la inversion necesaria para seguir? asum‘b‘e

Me veo capaz de ganar dinero

Tienes las ganas y la motivacion para seguir

cCrees gue el negocio es viable a corto plazo?

Tengo confianza en lograrlo




Los resultados de la evaluacion rapida de viabilidad se exponen en el siguiente

cuadro:

llustracién 3 Conclusiones de evaluacion rapida de viabilidad
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70.4%

14.8%

™ Positivas ™ Indefinidas

26 RESPUESTAS

14.8%

™ Negativas

Positivas
Indefinidas

Negativas

Respuestas

70,37 %

14.81%%6

14,.81%

Conclusion
Parece FACTIBLE
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Tabla 4 ¢ Es factible este negocio de Nattour Green

FONDOS NECESARIOS
Fondos necesarios

4.000.000.000

Inversiones (inmovilizado)

Stock inicial‘

2.000.000.000
1.000.000.000

Financiacion 4.000.000.000

Socios y-o emprendedor| 4.000.000.000

Préstamos bancos':I

Provisién de fondos

1.000.000.000

Tipo interés préstamos

GASTOS MIENSUALES
Noémina (mensual c/empresa)

% Coste material vendido

Gastos fijos mensuales

Gastos variables en %

S

Pon tus datos en las celdas con fondo blanco

129.500.000

31.500.000
7,10%

% Beneficio deseable
Stock de seguridad (dias)
Dias cobro ventas

Dias pago a proveedores

30,00%
5

1

30

OBJETIVO de VENTAS

Ventas anuales previstas

5.460.000.000

Ventas minimas para % BD

4.979.332.273

< ;Es correcto? Parece mucho




Los resultados aparecen en el siguiente grafico

Tabla 5 Factibilidad del negocio
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RESULTADOS

Resultado Anual

Venias

Coste materiol vendido
Margen Bruto

Gastos personal

5.460.000.000

5.460.000.000

1.554,000.000,00
B75.000.000,00
387.660.000,00

Gastos fijos
Otros gastos variables

Gastos financieros

Coste del capital 1.200.000.000,00
Resultado 1.940.340.000

Cash flow. 4.125.381.095
Fondo de Maniobra 5.140.340.000

Ventas minimas
3.371.367.061
4.979.332.273

Vertas parg Punto Equilibrio
Ventas para % Beneficio

Rentabilidad

Rentabilidad de las Ventas 35,54%
ROE Rentabilidad Finarciera 48,51%
ROA Rentabilidad Econdmica 31,68%
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Tabla 6 Analisis rapido de viabilidad

| aniusis ___§  vaoracioN | EVALUACION

Ventas Punto 3.371.367.06
e 1 Alcanzables Viables
4.979.332.27
Ventas para % Beneficio 3
5.460.000.00
| Ventas previstas a

Rentabilidad

1.940.340.00

Resultado [i]

Rentabilidad de las Ventas 35,54%
ROE Rentabilidad

Financiera 48,51%

RMW 31,68%
Eci |

Flujo de caja - Liguidez

4,125.381.09
Cash flow. 5
5.140.340.00

Alcanzables

Alcanzables

Rentabilidad Rentabilidad 8.8

Flujo de caja 7.5

Fondo de

Otros indicadores Otros indicadores 6,3
Muy satisfactorio Viable
Aceptable
Bajo
Aceptable
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La conclusion de si es factible este negocio lo encontramos en la siguiente grafica

llustracion 4 Conclusiones encuesta tendré Exito

Ern genceral parece. -

NMIUY ViAEBLE

Estimaciédm rapida de viablilicdadd

=
-3
5 -

WVWENTAS RENTAEILIDAD LIQUIDEZ OTROS

Estimacieon globbal
- Factible

- Riesgo

5 Mercado objetivo

Las empresas se dieron cuenta que, tratando de satisfacer a todos los consumidores
de la misma manera, se corria el riesgo de no satisfacer adecuadamente a ninguna. Por ello,
las empresas recurren a la segmentacién y al posicionamiento.

Kotler define la segmentacion de mercado de la siguiente forma: “Dividir un
mercado en grupos de compradores que tienen diferentes necesidades, caracteristicas, y
comportamientos, y quienes podrian requerir productos o programas de marketing
separados”. (Kotler, 2016).

En términos generales, la base de clientes de Nattour Green se puede dividir segln

el tiempo entre dias laborables y fines de semana. Entonces Nattour Green tiene dos
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estrategias diferentes. Por lo general, los clientes de la escuela vienen todos los dias, y las
familias, parejas y grupos con nifios acuden a estos espacios los fines de semana.
Organizaciones como alcaldias y gobernaciones suelen apoyar tanto a colegios como a
asociaciones o entidades afines, por lo que también podemos identificarlos como clientes.

La edad promedio de las personas que utilizan las agencias de ecoturismo
colombianas es de 25 a 45 afos, tienen un alto nivel educativo y disfrutan de los fines de
semanay / o largas vacaciones.

El turismo ecoldgico se realiza en promedio 3 veces al afio, la duracion de cada
viaje suele ser de 2-3 noches. Resulta que su principal objetivo al considerar estos viajes es
relajarse y conectarse con la naturaleza. Las familias con nifios se encuentran entre los
clientes prioritarios del turismo ecoldgico. Si los nifios se divierten, los padres estaran
tranquilos, lo que significa fidelidad a este grupo de clientes.

Otra parte importante son las parejas. Los aspectos mas importantes de este
segmento de mercado son la privacidad, la tranquilidad y el precio.

Otro grupo de clientes importante es el grupo de amigos, aunque en los Gltimos afios
se ha observado un reducido numero de estos clientes. Este segmento suele visitar los fines
de semana y puentes festivos, sobre todo desde las localidades vecinas. Buscan la
naturaleza y realizan actividades complementarias relacionadas con el turismo.

Extranjeros: En estos casos, la mayoria de sus clientes son de Estados Unidos y
Europa. Estos clientes suelen hacer ecoturismo en verano, lo cual es un aspecto interesante
ya que en esta época del afio a los turistas locales les encanta visitar el sol y las playas. Por
lo tanto, el ecoturismo también debe atraer a esta audiencia para reducir la estacionalidad y

aumentar los ingresos.
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Es importante recordar que cada segmento es diferente, por lo que los canales de
distribucion utilizados para llegar a cada grupo de clientes y las relaciones que se
establezcan con los mismos seran las adecuadas para cada segmento. Por ejemplo, si el
ecoturismo esta dirigido a extranjeros, se deben realizar esfuerzos especiales. Comprender

sus habitos, gustos y lo que les importa, como sus horarios, necesidades nutricionales, etc.

5.1  Segmentacion de mercado

5.1.1 Criterio geogréfico

La ubicacion especifica es en el area rural de Manizales, se enfoca principalmente
en el modelo de ecoturismo, aventura, cultura y educacion que permite la creacion de
espacios para un mejor aprovechamiento del tiempo de ocio.

5.1.2 Criterios demograficos

Edad: La edad minima para contratar nuestros servicios es de 18 afios y los menores
deben estar acompariados de un adulto en todo momento.

Ocupacién: estudiante, docente, empleado, empleador, desempleado, emprendedor.

Estado civil: Solteros, casados, union libre.

5.1.3 Criterios de conducta

A menudo, las principales razones para reservar en linea son buscar algo exclusivo a
un precio competitivo y la seguridad de su compra. También es una forma de mantenerse al
dia con las nuevas tendencias. La frecuencia de reserva tiende a variar segun el voz avoz y
en funcion de como se indexa la informacién en las paginas de uso frecuente del sector
turistico en Colombia, por lo que si los clientes leales envian informacion sobre aspectos
del cuidado y preservacion del medio ambiente, y videos de experiencias durante las

visitas, pueden repetir la compra en varias campafas sucesivas. Otro factor importante en el
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comportamiento del cliente es compartir sus experiencias, ya sean positivas 0 negativas,
sobre todo, porque estos son muy virales.

5.1.4 Criterios psicologicos

Personalidad: Estamos dirigidos a personas que aman viajar, explorar nuevos
lugares, hacer ejercicio al aire libre y conectarse con la naturaleza.

Bienestar: Aquellos que tienen poco tiempo libre para organizar un viaje, que

buscan tranquilidad y a la vez aventura.

La ubicacion especifica es en el area rural de Manizales, se enfoca principalmente
en el modelo de ecoturismo, aventura, cultura y educacion que permite la creacion de

espacios para un mejor aprovechamiento del tiempo de ocio.

5.2  Mercado potencial

llustracion 5 Mercado potencial

Mercado
potencial

Mercado
disponible

Mercado
efectivo
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El mercado potencial es la parte del mercado que se puede capturar en el futuro.
Incluye a todas las personas que hoy no le estan comprando a la empresa, pero que
potencialmente podrian convertirse en clientes.

Para este tipo de mercado Nattour Green se dirige a todo el mercado con una oferta.
Utilizara estrategias de publicidad en medios de comunicacion masivos, volantes y
publicidad en redes sociales utilizando marketing de contenido, centrado, como menciona
Kotler, en lo que es comun en las necesidades de los consumidores, en lugar de lo que es
diferente (Kotler 2016), en este caso, el confort, la educacién, el descanso y los beneficios
de este tipo de turismo.

Kotler dice: “... la mayoria de los mercad6logos modernos tienen serias dudas
acerca de esta estrategia. Surgen dificultades en el desarrollo de un producto o marca que
satisfaga a todos los consumidores. Ademas, los mercaddlogos masivos a menudo tienen
problemas para competir con las empresas que se enfocan mas y hacen un mejor trabajo en

la satisfaccion de las necesidades de segmentos y nichos especificos (Kotler, 2016)”.

5.3  Mercado disponible

El mercado disponible para un producto o servicio en particular es el nimero de
compradores que desean y pueden comprar el producto para la venta. Este grupo de
personas suele ser gente que esta interesada en los productos a la venta y tiene los recursos
financieros para comprar esos productos y/o servicios.

Teniendo en cuenta esta definicion Nattour Green utiliza la estrategia de dirigirse a

varios segmentos del mercado y disefiarle ofertas a cada uno de ellos.



32

A las instituciones educativas, especificamente se les ofreceran paquetes de turismo
ecologico educativo en los dias laborales de la semana, con recorridos guiados, y
conocimiento especifico en materias ambientales y de energias renovables.

Para las familias paseos de fin de semana donde pueden hospedarse, disfrutar de
piscinas naturales y ademas aprender del cuidado medio ambiental, ademas de contar con
servicio de restaurante con una buena cocina.

Para parejas se ofrecen planes romanticos con decoracion especial, todo en un
entorno ecologico.

Para el extranjero una oportunidad de encontrarse en un entorno mas natural y
limpio, ademas de un aprendizaje cultural diferencial.

Citando a Kotler respecto a este tipo de marketing dice: “Al ofrecer productos y
variaciones de marketing a los segmentos, las empresas esperan aumentar sus ventas y
alcanzar una posicion mas fuerte dentro de cada segmento de mercado. Desarrollar una
posicién mas fuerte dentro de varios segmentos genera mas ventas totales que el marketing
indiferenciado en todos los segmentos. Pero el marketing diferenciado también aumenta los
costos de hacer negocios (Kotler, 2016)”.

Teniendo esto en cuenta, Nattour Green debe sopesar las mayores ventas contra el
aumento de costos, por eso las estrategias en cada segmento siempre seran evaluadas

teniendo en cuenta el presupuesto.

5.4  Mercado efectivo
Un mercado efectivo es aquella parte del mercado disponible que consiste en un

grupo de consumidores que tienen una necesidad mas especifica de comprar productos o
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servicios del mercado disponible. La diferencia es que ademas de las necesidades
especificas, también pretenden adquirir los bienes o servicios que ofrece la nueva empresa.

Nattour Green, a través del marketing efectivo tiene una fuerte posicion de mercado
debido a su mayor conocimiento de las necesidades de los clientes en el nicho. Se dirige
especificamente a los extranjeros y clientes ricos ofreciendo programas exclusivos,
alimentacion organica gourmet y planes ecoturisticos diferenciados. Los productos y
servicios y los programas de comunicaciones se dirigen a los consumidores que se pueden
atender mejor.

Kotler menciona: “El marketing concentrado puede ser altamente rentable. Al
mismo tiempo, implica riesgos mas elevados que lo normal. Las empresas que dependen de
uno o varios segmentos para todos sus negocios sufriran enormemente si el segmento entra
en crisis, o si los grandes competidores comienzan a atenderlo con mayores recursos. Por
estas razones, muchas empresas prefieren diversificarse en varios segmentos del mercado

(Kotler, 2016)”.

55  Mercado meta

Es la parte del mercado efectivo a la que la empresa espera servir, es decir, la parte
del mercado efectivo que ha sido identificada como un objetivo que debe alcanzar la
empresa. En otras palabras, al implementar los esfuerzos y acciones de marketing de la
empresa, se espera que este nimero de personas se sienta atraido.

Para Nattour Green el sector educativo de universidades e instituciones educativas
de secundaria se convierten en su mercado meta por cuanto es un mercado no explotado por
los competidores en este tipo de turismo. Se hace necesario adaptar las promociones a las

necesidades y los deseos de los clientes, docentes y estudiantes. Se utilizaran para este
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mercado estrategias de marketing uno a uno y personalizacion, en la tienda de souvenirs 'y
visitas. Se utilizaran herramientas como bases de datos mas detalladas y medios de
comunicacion interactiva. La idea es personalizar el servicio de este segmento haciendo una

experiencia inolvidable.

6 Estrategias de relacionamiento

6.1  Marketing directo

“Consiste en conectar de manera directa con consumidores meta cuidadosamente
seleccionados, a menudo de forma interactiva y de uno a uno. Utilizando bases de datos
detalladas, las empresas adaptan sus ofertas de marketing y comunicaciones a las
necesidades de segmentos o compradores individuales estrechamente definidos (Kotler,
2016)”.

Teniendo en cuenta esta definicion, ya hemos expuesto varias de las estrategias a
utilizar, sin embargo, se hace necesario especificar la utilizacion de esta estrategia de
Marketing Directo en Nattour Green.

Nattour Green va a interactuar de manera directa con los clientes a través de su sitio
web y su aplicacién mavil, asi mismo, por las paginas de Facebook, Instagram, Twitter y
You Tube.

Kotler hablando del marketing directo dice: “El marketing directo se ha convertido
en la forma de mas rapido crecimiento del marketing... El Marketing directo se lleva a
cabo, cada vez mas, basandose en internet, y el marketing en internet se estas cobrando una

cuota creciente de marketing, ventas y gastos (Kotler, 2016)”.
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6.1.1 Formas de marketing directo

llustracion 6 Formas de marketing directo

Marketing por
catalogo

Reservacion

Telemarketing
cara a cara

Marketing Marketing de
online television

6.2  Marketing de base de datos

“El marketing directo eficaz comienza con una buena base de datos de clientes. Una
base de datos de clientes es una coleccidn organizada de informacién exhaustiva sobre
clientes individuales o potenciales. Una buena base de datos de clientes puede ser una
potente herramienta de construccion de relaciones. La base de datos permite a las empresas
una vision de 360 grados de sus clientes y de cdmo se comportan. Una empresa no es mejor

que lo que sabe acerca de sus clientes (Kotler, 2016)”.
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Nattour Green contara con una base de datos completa, donde contenga informacion

geogréafica, datos demograficos, datos psicograficos y comportamiento de compra de los

clientes. El objetivo es conocer las preferencias y personalizar las ofertas.

6.3  Esquema de estudio de marketing para relacionamiento de clientes

lustracion 7 Estudio de marketing para relacionamiento de clientes

«Determinar el nivel
actual de relaciones con
los clientes

FASE 3

«Gestionar el
conocimiento del cliente
a traves de Nattour
Green

«Interaccion base con el
cliente actual

«Capturar informacion
del cliente

FASE1

«Utilizar la tecnologia para
gestionar la informacion

«Analizar los datos para los
segmentos




Tabla 7 Matriz Pestel
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FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS
POLITICOS - Politicas ambientales. Regulaciones
estrictas para nuevas
- Entidades regulatorias que
empresas.
exigen el cuidado del
medio ambiente. Leyes de proteccion
medioambiental.
- Iniciativas
gubernamentales a favor de Impuesto  con
las empresas | destino al turismo.
ambientalistas.
ECONOMICOS La empresa Nattour Green es Impuestos y tasas de

competitiva con respecto a los

precios que  manejan  en
comparacion con otras empresas
dedicadas a la misma actividad

econdmica.

Cambios en el nivel de ingresos,
ya que debido a la recuperacion
econdmica y de empleabilidad el
turismo ha crecido

exponencialmente.

Generacion de empleo para 25

personas de manera directa y para

interés.

Bajas ventas en la
época de pandemia y
paros nacionales que
han ocasionado una
crisis financiera en el
sector del turismo, pero
en el 2022 se a venido
recuperando

sustancialmente.

Ciclos econémicos

cambiantes
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més de 50 personas de manera

indirecta-

Desconocimiento de
apalancamientos
financieros y ayudas
sociales para la

inyeccion de capital.

SOCIALES

Opinién y actitud

de los turistas.

- Enfoque especializado en
universidades y colegios de

la region

- Cambios en el estilo de en
que las persona perciben el
turismo ya que en la
actualidad tiene una gran

acogida.

- Se cuenta con
profesionales y grandes
conocedores de las zonas
donde se va a prestar el
servicio lo que permite que
el impacto ambiental que
van a recibir los
ecosistemas sea lo menos

dafiino posible.

Actitudes y
opiniones diversas con

respecto al turismo.

Temor de  los
turistas por el intenso

invierno.

Poca cobertura
de internet para los

visitantes.
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TECNOLOGICOS

de inversion

gracias a las posibles inversiones

Oportunidad

que se tienen proyectadas para el

2022, con innovaciones.

Area de investigacion vy
desarrollo con programas de
inversion  tecnoldgica, energia

renovable, energia circular etc.

La empresa Nattour
Green no cuenta auin
con tecnologia, ya que
aun es muy artesanal y
provoca que la nébmina
sea muy costosa por la

mano de obra.

ECOLOGICOS

El impacto ecoldgico que tiene
la compafiia es muy positivo ya
que se trata de culturizar a nuestros
visitantes sobre el cuidado del
medio ambiente, el reciclaje, el
calentamiento global entre muchos

otros.

Conocimiento claro del
territorio, las bondades de la

naturaleza y su potencial turistico.

Diversidad natural en el

territorio.

Regulacién sobre el
consumo de energia y

el reciclaje de residuos.

de

reciclaje con respecto a

Politica
los envases y

empaques.

Dificultad para
prestar el servicio en

temporada de invierno.

LEGALES

Se cuentan actualmente
con camara de comercio, industria
y comercio, impuesto al turismo y
licencias requeridas para el trabajo

en campo.

de

intelectual

Derechos
propiedad
sobre las tierras donde
se hacen los recorridos

ecologicos
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Leyes de salud
y seguridad laboral

Sectores de
fauna y flora muy
protegidos y regulados
en Colombia.

7 Precios, canales de marketing y plataformas de comunicacion

7.1  Precio

El precio es la cantidad que un consumidor debe pagar por un bien o servicio. Como
variable estratégica, fijar el precio de un producto o servicio no es una cosa facil y también
una decisién muy importante, porque incide en la rentabilidad de la empresa. Para la
estrategia de precios, debemos tener esto en cuenta:

1. Los costos de la prestacion del servicio de Nattour Green establecen el precio
minimo para nosotros.

2. El valor que percibe el cliente de este servicio determina el precio maximo.

Se utilizaran dos métodos de fijacion de precios, sobre la base del costo y sobre la
base de la competencia.

En la estrategia de precios, se utilizara la estrategia de penetracion, que implica fijar
un precio bajo para un nuevo servicio para atraer mas clientes y obtener una alta
participacion de mercado.

Los precios también se discriminaran segun los diferentes segmentos del mercado.
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Se estima que NATTOUR GREEN, con su experiencia divertida y educativa para
los estudiantes, puede recaudar entre 25.000 y 30.000 pesos por estudiante por visita y
hasta 40.000 pesos incluido el almuerzo. Estimamos que, con estos ingresos, el centro
tendria que tener aproximadamente 14.000 visitas al afio para ser econdmicamente viable,
lo que generaria aproximadamente $ 420.000.000 de ingresos anuales por visitas de este
segmento de clientes, para sumar ingresos adicionales al final de la semana, visitas a
restaurantes, ventas e ingresos a la tienda.

Como variables principales del modelo de negocio de NATTOUR GREEN, se han
identificado los siguientes factores:

. Numero de visitas al afio (distinguidas por segmento de clientes).

. Precio medio de las visitas (caracterizado por segmento de clientes).

. Equipo de trabajo.

. Ingresos de cada tienda.

* Ingresos por restaurante

7.2  Canales de marketing

Kotler nos dice: “En una empresa de servicio, el cliente y el empleado de servicio
de primera linea interacttan para concretarlo. La interaccion eficaz, a su vez, depende de
las habilidades de los empleados de servicio de primera linea y de los procesos de soporte
que los respaldan. Asi, las empresas de servicios exitosas centran su atencién tanto en sus
clientes como en sus empleados. Ellos entienden la cadena de utilidades del servicio que
vincula ganancias de la empresa de servicios con la satisfaccion del empleado y el cliente

(Kotler, 2016)”.
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Siguiendo este lineamiento, Nattour Green utilizara la siguiente cadena de utilidades
del servicio:

Calidad de servicio interno: Nattour Green tiene una politica seria de seleccién y
formacion de empleados, donde se promueve el trabajo de calidad y relaciones fuertes con
los clientes.

. Empleados de servicios productivos y satisfechos: Como consecuencia de lo
anterior, los empleados de Nattour Green estan mas satisfechos, son mas leales y
trabajadores

. Mayor valor del servicio: Nattour Green crea valor para el cliente y la
prestacion del servicio es mas eficaz y eficiente

. Clientes leales y satisfechos: Los clientes satisfechos de Nattour Green son
leales a la empresa y refieren a otros clientes.

. Ganancias y crecimiento por el servicio: Nattour Green tiene un desempefio
superior. (Basado en cadena de utilidades del servicio por Kotler, 2016)

Es muy importante que los clientes tengan acceso a la propuesta de valor por
diferentes medios y que sea facil. Esta es la forma como se utilizaran los canales para
Nattour Green:

Sitio web: Una de las cosas mas importantes en la distribucion de una oferta de
Nattour Green es su propio sitio web. Esto no genera muchos costos pues en gran medida el
90% de los clientes hacen la busqueda por internet. La pagina web debe ser muy efectiva y
requiere buena comunicacion. Si se quiere guiar la oferta a familias con nifios es necesario
gue esta web se disefie de tal forma que sea atractiva a través de ofertas ludicas y

promocion de actividades.
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Localizador de busqueda: Se tendra un posicionamiento de pago mediante
publicidad de anuncios en portales que visitan los clientes.

Portales de reserva on-line: Los portales de reserva on-line adquieren mucha
importancia en la actualidad, por lo que se requiere que Nattour Green esté presente en los
portales mas visitados.

Publicaciones dirigidas: Nattour Green se incluira en guias especializadas,
participara en ferias de turismo y anuncios en publicaciones.

Boca a boca: Si tenemos clientes satisfechos, ellos transmiten a otros clientes
potenciales, por lo tanto, Nattour Green trabaja en la satisfaccion al cliente, afiadiendo valor
a su estadia y por ende a la propuesta de valor ofrecida.

Cuadro de experiencia: Nattour Green tiene articulos promocionales que ofrece a
los clientes, a menor precio y en un nuevo formato de regalo, una variedad de ofertas de
viaje para elegir en el momento del canje (alojamiento, gastronomia, actividades
deportivas, etc.). Estos factores funcionan muy bien para atraer clientes en temporada baja,
ademas de tener un mayor presupuesto para otros gastos.

Visitas comerciales: Nattour Green cuenta con un plan de captacion de clientes. Se
realiza un cronograma de visitas de negocios desglosado por segmentos. Para dirigirse a
familias con nifios, se visitan parques o centros de entretenimiento para nifios en las
principales ciudades cercanas al turismo ecologico y distribuir folletos de informacién
sobre Nattour Green y sus actividades adicionales. Por otro lado, para capturar las parejas
se pondran volantes en bares y/o restaurantes que los clientes potenciales visitan
habitualmente, y se hacen tratos con esos espacios para tener descuentos cruzados o

mantener algunos otros clientes.
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En el caso del segmento de clientes docente — estudiantes, Nattour Green ofrecera a
través de visitas especificas, folletos y el uso de redes sociales una oferta especifica,
Ilegando a los principales centros educativos tanto de universidades como instituciones de
secundaria. Al ser innovador y no contar con competencia, la presentacion de este tipo de
actividades debe hacerse con un amplio profesionalismo.

Se realizard un Networking con empresas locales y agencias de viajes.

Se hace necesario para Nattour Green utilizar el Marketing Interno, con el fin de
orientar y motivar a los colaboradores a fin de proporcionar satisfaccion al cliente. Todos
en Nattour Green se centran en los clientes. Se selecciona s6lo a personas con una innata
pasion por servir y se les instruye de manera cuidadosa en el arte de interactuar con los
clientes para satisfacer necesidades. Se capacitan en un régimen de entrenamiento de cuatro

semanas de lealtad a los clientes (Kotler, 2016)”.



45

7.3 Plataformas de comunicacion

Aventura al Natural

Nattour Green trabaja en diferenciacion a traves de su imagen y simbolos y utilizara
estrategias de Branding. Se adopto6 el trébol como simbolo de publicidad. A través de una
buena estrategia de posicionamiento de marca se espera que el trébol de Nattour Green se
convierta para los clientes fieles y potenciales de fécil recordacion, para esto es importante
que cada pieza publicitaria contenga el logo y slogan.

7.3.1 Publicidad

“Cualquier forma pagada e impersonal de presentacion y promocion de ideas,

bienes o servicios por un patrocinador identificado (Kottler, 2016).



llustracién 8 Publicidad

¢QUIERES SORPRENDER A TU
PAREJA?

NATTOUR
GREEN

Te ofrece comodas
cabanas decoradas
para que celebres tus

’ 5 fechas especiales

€6
La Tierra no nos pertenece.
Nosotros le pertenecemos
Aventura al Natural ala Tierra.
”
CONOCE LA TENDENCTADE
ENERGIA RENOVABLE PARA EL
CUTADO DE LA NATURALEZA
/ o
\
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¥ VEN Y DISFRUTA
DE UN AMBIENTE
'FAMILIAR CON:

® 0 4
CS 7 SENDEROS ) \/;
— ECOLOGICOS -—
e CABALGATAS

= SPA CON
PRODUCTOS 100%
NATURALES

Aventura al Natural

AMBIENTE
IDEAL PAERA
ESTUDIANTES
DE BIOLOGIA

VEN Y CCNCCE
NUESTRA
VARIEDAD DE
FAUNA Y FLCRA

Las piezas publicitarias en forma de folletos van dirigidos a los diferentes

segmentos de clientes.

Se utilizara publicidad en Television para Ilegar a un pablico mas masivo.

7.3.2  Promocioén de ventas

“Incentivos a corto plazo para fomentar la compra o venta de un producto o servicio

(Kottler, 2016)”.
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Nattour Green utilizara cupones, concursos, descuentos y obsequios para tener mas

NATTUCR
GREEN

IDE/
PARA:

(OLEGIOS 7 UNIVERSIOAOES
FAMILIA

PAREJIAS

VENT0S EMPRESARIALES

clientes en forma rapida.

7.3.3 Relaciones publicas

“forjar buenas relaciones con los diversos publicos de la empresa al obtener
publicity (publicidad no pagada) favorable, construir una buena imagen corporativa y
manejar o desviar rumores, historias y eventos desfavorables (Kotler, 2016)”.

Para esto, Nattour Green utilizara patrocinios para eventos, ademas hara contactos

con agencias noticiosas e instituciones que promuevan el emprendimiento.
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7.3.4 Marketing directo
“Conexiones directas con consumidores individuales cuidadosamente
seleccionados tanto para obtener una respuesta inmediata como para cultivar relaciones

duraderas con los clientes (Kottler, 2016)”.

Aventura al Natural

NATTUCR
GREEN

Nattour Green utilizara correos directos y catalogos, marketing on-line y Marketing

telefonico. Con esto se establece una relacion directa entre Nattour Green y los clientes.
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7.3.5 Ventas personal

“Presentacion personal por la fuerza de ventas de la empresa con el proposito de
realizar ventas y construir relaciones con los clientes (Kottler, 2016)”.

El personal de ventas de Nattour Green pondra el interés del cliente en primer lugar
para construir una relacion a largo plazo resolviendo los problemas de los clientes. La
fuerza de venta sera un factor importante de éxito y por eso se requiere hacer inversion de

contratacion y capacitacion.

8 Marco legal

El turismo en Colombia es regulado por el ministerio de ambiente, quien a través de
sus normas se encarga de regular esta practica en los distintos territorios, y a su vez cuentan
con sub ministerios encargados de esta misma labor, con una manera mas especifica'y
particular donde se entiende las necesidades mas propias de esta préctica en cada regién del
pais.

Las normas que estan actualmente vigentes mencionan esta préactica de turismo
como un desarrollo econémico que busca ayudar a mejorar las economias internas
partiendo de una oferta de actividades lidicas y recreativas, que estan estrechamente
relacionadas con el medio ambiente, sus paisajes y los ecosistemas. Es visible como estas
entidades han conectado directamente al turismo de manera implicita al ecoturismo,
resaltando la asociacion del turismo con el medio ambiente y la importancia del cuidado
que se le debe dar a este tipo de practica.

Al revisar las normas podemos ver como estas regulan aquellas practicas turisticas,
pero también se ve poca organizacion estatal y de territorio, ademas de contar con planes

que permitan organizar los pilares socioeconémicos principales que implica el turismo para
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hacer de esta practica un programa concreto donde los municipios se puedan beneficiar de

él quienes buscan pertenecer a esta area del comercio.

No cabe duda de que este fendmeno normativo, repercute directamente en la manera

en que los municipios ordenan y manejan el turismo dentro de su territorio. Teniendo en

cuenta que toda actividad de indole econdmica debe estar regulada por unas leyes, en el

esquema que hay a continuacion se puede evidenciar los referentes de tipo legal que son

especificamente aplicados al sector turistico y por otro lado también son instrumentos de la

investigacion, donde estos permiten garantizar un manejo adecuado de aquellas reservas

naturales, fomentando la competencia leal y la importancia de preservar la fauna y flora.

Tabla 8 Marco legal

NORMAS FECHA DE AUTOR FUNCION
CREACION
Define concepto de ecoturismo.
Ley general del Turismo: | 30 de julio de Congreso de la
Ley 300 de 1996, 1996 Republica Asignacion de jurisdiccion y
Articulos 26-31 competencia de PNN a MinAmb.
Define que las actividades ecoturisticas
estan reguladas y sujetas a limitaciones.
El Estado promovera el desarrollo del
Ecoturismo.
Sistemas Nacional de Asignacion de areas protegidas (AP) en
Areas Protegidas 1 de julio de MinAmbiente el territorio nacional con el fin de
2010 preservar la bidsfera nacional.

SINAP: Decreto 2372 de
2010

Categorizacion de AP en 3 grupos
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Directrices de Ecoturismo
en PNN: Resolucién 531
de 2013

Nota: Informacién tomada del Repositorio Universidad del Rosario. Autoria propia.

9 Estudio administrativo

El estudio administrativo considera aspectos importantes dentro del proyecto, como

son la planeacion estratégica, la estructura organizacional y otros factores que permiten que

Nattour Green se establezca como una empresa seria y responsable.



52

Nattour Green S.A.S fue creada en el afio 2020, consecuente con la necesidad de

Organigrama Nattour Green

Gerente general
|
Area Area | Area de Area de talento
comercial financiera logistica humano
Reclutamiento y

Contabilidad y seleccion

| Marketing finanzas
Capacitacion y

T Ventas —_— Cartera contratacion

ofrecer servicios de ecoturismo a la poblacién local, nacional e internacional. Hoy se cuenta

con personal con las mas altas cualidades técnicas, profesionales y humanas.

llustracion 9 Organigrama Nattour Green

Nota: autoria propia

En Nattour Green se cuenta con una estructura organizacional, caracterizada por una

gerencia general, cuatro gerencias en las areas de desarrollo (Talento humano,

logistica,
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administrativo y financiero y Comercial) y el equipo de colaboradores de cada una
de las

En Nattour Green se cuenta con una estructura organizacional, caracterizada por una

gerencia general, cuatro gerencias en las areas de desarrollo (Talento humano,
logistica,

administrativo y financiero y Comercial) y el equipo de colaboradores de cada una
de las respectivas areas.

Como se puede ver en el diagrama, la estructura incluye la gerencia general
responsable de establecer los objetivos organizacionales y las acciones estratégicas para
alcanzar las metas establecidas en la vision de la empresa. El area Comercial es responsable
del mercadeo, la construccion de alianzas y es responsable de todos los servicios de
postventa. El area de finanzas es responsable de administrar, controlar y asegurar los
resultados financieros de la empresa, el area de logistica encargada del desarrollo practico
de los visitantes y los inventarios para una adecuada atencion y el area de talento humano
es responsable de proporcionar colaboradores calificados para desempefiar funciones dentro

de la empresa.

10 Plan estratégico 2023-2030
En Nattour Green S.A.S, se empefian por mejorar y ser mas competitivos para
responder mejor a las necesidades de los colaboradores, la comunidad académica los
inversionistas y la sociedad en general, se cuenta con un plan estratégico que guia la

actividad para los préximos ochos afios que se describe asi.
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10.1 Mision

Nattour Green es una empresa turistica que promueve el ecoturismo en sus granjas,
para brindar a los visitantes un destino ecologico de clase mundial mientras protege el
medio ambiente, minimiza los impactos negativos en los ecosistemas, la naturaleza y las
comunidades y crea beneficios ecologicos y culturales para los turistas, ademas crea
experiencias positivas para visitantes y colaboradores. Para ello, se cuenta con un equipo de
personas con las mas altas cualidades humanas, intelectuales y profesionales, lo que
permite ser la preferida por la comunidad.

10.2  Vision

Ser lider nacional en turismo ecoldgico para el 2030, especialmente en el turismo
ecologico educativo. Se incrementaran las oportunidades de sostenibilidad econdémica en la
comunidad, apoyandose en el turismo comunitario y ofreciendo al turista nacional e
internacional un servicio de calidad, regidos por la innovacion, responsabilidad y el trabajo
en conjunto.

10.3 Valores

Los principios o valores de Nattour Green S.A.S son fundamentales en toda la
actividad de la empresa. Dentro de la cultura organizacional se destacan los siguientes:

. La honestidad

. La disposicion al cambio

o El respeto por las personas

o La calidad del servicio

o El aprecio por la cultura y el conocimiento

o El cuidado y el respeto por la naturaleza
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. La laboriosidad

10.4 Politicas

Las politicas de Nattour Green S.A.S son las siguientes:

o Dar prioridad a las solicitudes de la comunidad turistica para la que
existen

o Ser una empresa innovadora en el sector del turismo

o La app de Nattour Green debe ser la aplicacion que méas impulse el

turismo ecoldgico educativo en Colombia ofreciendo planes que no ofrezcan el
promedio de agencias de viaje.

. El cliente es lo méas importante. El nivel de servicio debe estar
encaminado a las sugerencias y reclamos del cliente.

o Suministrar a los funcionarios el mejor equipo y las mejores
herramientas para su trabajo. A su vez brindar las mejores condiciones para que
haya un clima de trabajo agradable.

Asegurar un dinamismo llevando a cabo periddicamente la mejora continua de todos
los procesos y el portafolio de servicios para lograr mayor efectividad y generar un impacto

positivo de satisfaccion del cliente

Tabla 9 Caracterizacion de procesos

SALIDA

PROCESO OBJETIVO ENTRADA

Generar ventajas Informacion del Decisiones que

competitivas que mercado, generen valor a la
permitan maximizar el | indicadores de empresa
valor de la empresa gestion,




Asegurar la calidad
mediante el
planeamiento, control,
verificacion y mejora
continua.

Informacion legal,
informacién del
sector turistico y
tecnoldgico,
informacién del
ministerio de
comercio, industria
y turismo,
informacién de
MinTIC,
Informacion
econdémica

Programacion y
disefio

Crear una aplicacién
mediante un lenguaje
de programacion

Implementacion Leguaje de
programacion y
requerimientos de

disefio.
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Documentacion a
adecuada para
certificacion de
cada norma

Objetivos y
acciones que
realizar.

Lenguaje
codificado

Comercializacion Estudio y anélisis
de mercado.
Marketing directo y
online. Marketing

personalizado

Bachilleres,
profesionales,

y especialistas.

técnicos, tecnologos

Segmentacion de
mercado, precios,
servicio de calidad
y atencion.
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Atender todas las
solicitudes, quejas y
reclamos realizadas por
el cliente para la mejora
de todos los procesos en
los cuales se vea
involucrado el servicio
prestado.

Disponer de la
informacion para
mantener un registro de
la informacion contable
para asi llegar a una
buena toma de
decisiones

11 Pronostico de la demanda
Se tiene en cuenta que Nattour Green recibira en su primer afio 14.000 visitas del
segmento que se ha denominado escolar (docentes, estudiantes). Se hace un apartado con
los otros segmentos donde se reciben entradas por 13.500 visitantes para los fines de
semana (parejas, extranjeros y grupos familiares).

Tabla 10 Ingresos
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<A

PRESUPUESTO y CONTROL OPERATIVO ANUAL

gjercicio 2023

NATTOUR GREEN Mes Fecha realizacion 311072023
Concepto % ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AUG SEP ocT NOV DEC TOTAL
Escolor’ 1.000 2000 2000 2000 1.000 2000 2000 2000 14000
Vnta nuevos clientes' 2,000 1.000 500 500 1.000 2.000 1500 500 1.000 1.000 500 2000 13.500
Precio medio’ 200000 200000 200000 200000 200000 200000  200.000 200000  200.000 200000  200.000 200000  2400.000

Fadumciénparventas‘ 95,05 400.000.000 400,000,000 500,000,000 500.000.000 600,000,000 600.000.000 300.000.000 500.000.000 600000000 600000000 100.000.000 400000000 55an0m00m0
J'ngmsasparat‘msconcept‘as‘ s 27000000 25000000 22000000 23000000 25000000 30000000 25000000 20000000 22000000 23000000 20000000  30.000.0007 292000000

Total INGRESOS BRUTOS 100,05 427.000.000” 425.000.000” 522.000.000” 523.000.000” 625.000.000” 630.000.000” 325.000.000” 520.000.000” 622.000.000” 623,000,000 120.000.000” 430.000.000 5752000000
1 1

Total INGRESOS NETOS 427.000.000 425000000 522.000.000 523.000.000 625.000.000 630.000.000 325.000.000 520.000.000 622.000.000 623.000.000 120.000.000 430.000.000 s5.vsz.eev.eee

100,0%

El precio promedio de todos los segmentos es de $200.000, que incluyen estadia y
el uso de las ubicaciones que proporciona Nattour Green.

Los ingresos por otros conceptos hacen referencia a los servicios de restaurante,
tienda de souvenirs y eventos especiales.

En total los ingresos Brutos no tienen descuentos por ser ventas directas en las
instalaciones, por tal razn, son los mismos ingresos netos. El total de dichos ingresos en
todo el afio 2023 es de $5.792.000.000

Los meses de enero, julio noviembre y diciembre no cuentan con visitas escolares.
Los mismos meses son aprovechados con mas visitas de los otros segmentos.

Tabla 11 Gastos generales

Concepto % ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AUG SEP ocT NOV DEC TOTAL
Algudler (incluido VA) 10% 50000000 5000000 5000000 5.000000 5000000 5000000 5000000 5000000 5.000000 5000000 5.000.000 5.000.000 60.000.000
Renting ~ 04% 20000000 2000000 2000.000 2000000 2000000 2000000 2.000.000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000.000 24.000.000
Teléfonos  0,2%  1.000000 1.000.000 1.000.000 1.000000 1000000 1000000 1000000 1000000/ 1.000.000 1.000.000 1.000.000  1.000.000 12.000.000
Servicios publicos (ogua, luz, etc)  04% 2000000 2000000 2000000 2.000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000.000  2.000.000  2,000.000 24.000.000
Limpieza y mantenimiento~~ 04% 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000  2.000.000  2.000.000 24,000,000
Asesorios y gestoris~ 04% 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000  2.000.000 2.000.000 24.000.000
Tecnologlo  21% 10.000.000) 10000000 10.000.000 10.000.000) 10.000.000 10000000 10.000.000 10.000.000) 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 120.000.000
Reparaciones.  10% 5000000 5000000 5000000 5000000 5000000 5000000 5000000 5000000 5000000 5000000 5000000 5000000 60.000.000
Sequros|  03% 1500000 1500000 1500000 1500000 1500000 1500000 1500000 1500000 1500000 1.500.000 1.500.000  1.500.000 18.000.000
Impuestos 02% 1000000/ 1.000000 1.000000 1.000000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000000 1.000000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 12000000
Total gastos generales §5% 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 31.500.000 378.000.000
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En los Gastos generales, los items donde mas gastos se producen son en tecnologia,
reparaciones y alquiler de algunas locaciones y servicios.

Tabla 12 Gastos personal

Concepto % ENE FEB MAR ABR MAY JUN Ju AUG SEP ocr NOV DEC TOTAL

Salorios Personal 20,7%| 100.000.000° 100.000.000 100.000.000| 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100,000,000 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000 100.000.000 1.200.000.000
42% 20300000 20300000 20500000 20500000 20500000 20.500.000 20.500.000 20.500.000 20500000 20.500.000 20.300.000 20.300.000 245.000.000
19% 9000000 9000000 9.000.000 G.000.000 9.000.000 9000000 9000000 G.000.000 9.000.000 9.000000 9.000.000 9.000.000 108.000.000

Sequridad Social
Parafiscales

Total gastos personal 26,25 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 129.500.000 1554000000

En gastos personal, tomamos los salarios, la seguridad social y parafiscales como
items. Dentro del anéalisis financiero este gasto es uno de los mas elevados en cualquier
empresa.

Tabla 13 Otros gastos y total de gastos

Concepto % | ENE  FB MAR  ABR  NMAY  JUN  JUL  AUG S OCT  NOV  DEC  TOTAL
Gustos de Publidad y promo | 30%| 20000000 15000000] 10000000 10000000 12000000 20000000 20000000] 12000000 1500000/ 10000000| 100000 _20.000.000] 174000000
Compras 25%| 12000000 12000000 12000000 12.000.000 12000000 12.000.000 12.000.000) 12.000.000 12000000 12000000 12.000.000 12.000.000| 144.000.000
Varios 17% 8000000 8000000 8000000 8000000 &.000.000 8000000 8000000 8000000 8.000000 8000000 8000000  £000.000 96.000.000
Total otros gastos 7% 40000000 35.000000 30000000 30.000000 32000000 40.000.000 40000000 32000000 35.000000 30000000 30.000.000 40.000.000 414000000
Gastos financieros A
h|
Amorticiones| 174 000000 8000000 8000000 8000000 8000000 6000000 8000000 8000000 8000000 8000000 8000000 8000000 96000000
Gustos Gesién|  1,7% 6000000 8000000 8000000 B0UD0O 8000000 6000000 8000000 8000000 8000000 8000000 8000000 8000000 96000000
A
A
Totalotrosgastos 33 16000000 16.000000 16000000 16.000.000 16.000.000 16000000 16.000.000 16000000 16.000.000 16.000.000 16.000.000 16.000.000 152.000.000
TOTAL GASTOS | 43¢5 217.000.000 212.000.000| 207.000.000 207.000.000 209.000.000 217.000.000 217.000.000] 209.000.000 212,000,000 207.000.000| 207.000.000 217.000.000 2538000000
RESULTADO %2 210.000.000 213.000.000 315.000.000 316.000.000 416.000.000 413.000.000 108.000.000 311.000.000 410.000.000 416.000.000 -87.000.000 213.000.000 325400000
Acumulado 210000000 | 423.000000 | 736.000000 1054000000 147000200 | 183000000 1991000000 2302000000 2712000000 | 3128000000 | 3041000000 3254000000

En otros gastos se incluyeron los de publicidad y promocion, dandole a este item
mucha importancia, pues se hace necesario hacer conocer a Nattour Green y este gasto es
importante.

El total de los Gastos totales del afio 2023 fueron de $2.538.000.000
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Al hacer la diferencia frente a ganancias y gastos al final hay un acumulado en

ganancia de $3.254.000.000.

12 Control del presupuesto

Junto con el prondstico de la demanda mes a mes, se realizé una tabla de control de

presupuesto, teniendo en cuenta que las tablas anteriores eran lo proyectado y en esta tabla

se tienen consolidados reales de ventas con las respectivas gréaficas.

Tabla 14 Presupuesto

CONTROL DEL PRESUPUESTO ejercicio 2023
Control del Presupuesto NATTOUR GREEN Mes Fecha realizacion 31/10/2023
Concepto ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AUG SEP ocT NOV DEC TOTAL
INGRESOS NETOS 400,000,000/ 390,000,000 500,000.000] 500.000.000] 580,000,000 600,000,000 300,000.000] 480.000.000] 500.000.000) 600.000.000 110.000.000) 400,000,000 5.460000.000
DESVIACION 94% 2% 96% 96% 94% 95% 2% 92% 95% 96% 2% 93%" 04%
Gastos generales 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 35.000.000] 420.000.000
DESVIACION 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%" 100%
Gastos personal 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 129.500.000] 1554.000.000
DESVIACION 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%] 100%
Otros gastos operacion 40.000.000 35.000.000 30.000.000] 30.000.000) 32.000.000] 40.000.000 40.000.000) 32.000.000 35.000.000) 30.000.000) 30.000.000 40.000.000) 414.000.000
DESVIACION 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%" 100%
Otros gastos 16.000.000 16.000.000] 16.000.000] 16.000.000) 16.000.000 16.000.000 16.000.000] 16.000.000] 16.000.000] 16.000.000 16.000.000 16.000.000] 192.000.000
DESVIACION 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%" 100%
TOTAL GASTOS 220.500.000 215.500.000 210.500.000 210.500.000 212.500.000 220.500.000 220.500.000 212.500.000 215.500.000 210.500.000 210.500.000 220.500.000 z.5te.ees.bes
DESVIACION 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
RESULTADO 179.500.000) 174.500.000 289.500.000 289.500.000 377.500.000 379.500.000 79.500.000 267.500.000 374.500.000 389.500.000 -100.500.000 179.500.000 z.tse.ees.ees
Acumulado 179.500.000 | 354.000.000 | 643.500.000 | 933.000.000 1.310.500.000 | 1690000000 1769500000 2037.000.000 2411500000 2201000000 2700500000  2:280.000.000
DESVIACION 13.1% -14,9% -11,5% -103% -0,8% -9,2% -10,0% -10.4% -10,0% -0,4% -10,1% -10,3%

Los ingresos netos fueron inferiores a los proyectados, pero por encima del 92%,

muy cercano a las metas propuestas.
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El mes de noviembre de 2023 es un mes de pérdidas para Nattour Green, sin

embargo, gracias a los otros meses y el acumulado general se puede solventar, dejando un

margen de ganancias acumulado de $2.922.000.000

lustracion 10 Ingresos y gastos
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llustracion 11 Resultado acumulado
RESULTADO ACUMULADO

3 500000000 0,0%

3.000.000.000 -2,0%

2.500.000.000 —3.0%

-6,0%

2_.00D.000.000 m— oI

1 500,000,000 -10.2% 9.7% 9.9% -10.3% -9.9% - -9.9% -10.2% s
1,45 - - 10,05
1.000.000.000 -12,9% -12,0%
500.000.000 \\’\"ﬂ -14,0%
o -16,0%

ENE FEB MAR ABR MAY UM Juo AUG SEP ocCcT NOwV DEC
RESULTADO PREVISTO RESULTADO REAL DESVIACION

llustracion 12 Resultado mensual
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Cada gréfico es resultado del andlisis de las ganancias por ventas anuales y los
gastos, para mejor interpretacion.
13 Utilidades proyectadas por afios 2023-2027
Tabla 15 Proyecciones 2023-2027
VARIABLE 2023 2024 2025 2026 2027
N° de planes 27.500 30.000 30.000 30.000 31.000
vendidos
Precio 200.000 200.000 220.000 220.000 230.000
promedio de
plan
Total ventas | 5.792.000.000 | 6.000.000.000 | 6.600.000.000 | 6.600.000.000 7.130.000.000
al afo
Gastos 2.532.000.000 | 2.658.600.000 | 2.791.530.000 | 2.931.106.500 3.077.661.825
Utilidad 3.254.000000 | 3.341.400.000 | 3.808.470.000 | 3.668.893.500 | 4.052.338.175
Bruta en
Ventas

14

Indicadores de marketing

Para desarrollar indicadores de Marketing, Nattour Green utiliza un tablero de

control para mejor utilizacion y claridad.

Tabla 16 Indicadores de marketing




Plan de Marketing

Festividades

Tipo PROMOCION PROMOCIONES
Rebajas
Open House
¥entas especial clientes
Tipo ACCION PLAN PUBLICIDAD

e-mailing
Publicidad Radio
Publicidad Exterior

internet - weh
Marketing Directo
Publicidad Cines
Publicidad T¥
Mobile marketing
FPublicidad Prensa

Estrategia PLAN DE VENTAS
Prospecting
Recuperacion

Recomendacion clientes

Se definieron como parte de las actividades del plan de marketing varios items.

Eventos y festividades: En los diversos meses se utilizan los dias feriados y eventos
de fechas especiales.

Promociones: Se tienen en cuentas dias de rebajas, Open House donde se da a
conocer las instalaciones, y dias especiales para ventas a los clientes.

Plan de Publicidad: Se utilizan diferentes medios publicitarios y se aprovecha la
tecnologia para llegar a méas clientes potenciales.

Plan de ventas: Estrategias para captar nuevos clientes potenciales, recuperar los

clientes perdidos y atender los recomendados por los mismos clientes.
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Tabla 17 Eventos y festividades

64

Tablero de evaluacion de actividades 2023 Nattour Green

PLANES ENETD febrero Marze abril mayo junio
Eventos 1. actividad de afio nuevo. 14. Celebracion San 3. Evento Privado 2. Imicio de Semana | 7. Celebracion dia 10. Inicio de
7. Inicio ferias de Manizales | Valentin 11. Evento Dia de la Santa de las madres Varaciones
17. Evento mujer 14 Evento privado | 27. Evento privado. | 18. Diz del
Empresarial {cumpleafios). padre
Santa.
22. Evento privado
(Cumplesfios)
Festividades 1. afio nuevo 14 San Valentin 20, Diz de San Josg 2. gbril Domingo de | 1. Dia del trabajo 12. Festivo
2. Reyes Magos ramos 7. Dia de laz 1% Festivo
6-7. jueves y madres
Viemes Santo 15-22. Festivo.
20 Dia del drbel
PLANES Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Eventos 8. Evento final de vacaciones. | 7.Diadela 16. Amor v Amistad 31. Celebraciende | 11. Remado Inter 7. Dia de las
Folelore mdependencia Halloween veredal velitas.
20. Fiesta colombiana 19. Evento privado 25, Navidad
31. Despedida
de afio
Festividades 3. Festivo 7.Diadela 16. Amer v amistad 16. festivo §. Festivo 8. Festivo
20. Grito de independencia Independencia 31. Halloween 13 Festivo 24 Noche
21. Festivo buena
31. Fin de afio

Se tienen en cuenta todos los dias festivos para hacer actividades especiales junto a

fechas especiales para realizar eventos. Hay celebraciones particulares y algunos festivales

promovidos por Nattour Green

Tabla 18 Promociones
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PLANES ENErD febrero Marzo abril mayo Junio
Rebajas 1. Rebajas por nicio de afio | 14. Rebajespor San | 21 Rebajasenfestive | 15-16. Rebajespor | 1. Rebajaspordia | 3-19 Rebajas
4. Rebajzs por feria de Valentin Semana Santa del trabajo por inicio de
e 8 Rebajazpordia | vacaciones
11. Rebajas por remate de de la madre
ferias
26. Casa Abierta para 22. Casa abierta
afraer nuevo plblico para atraer nugvo
piblico
18. Ventas para clientes 13, Ventas para 14. Ventas para
especiales. clientes especiales clientes especiales
Julio Apgosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Rehajas 20. Rebajas por Grito de 1. Rebajas por 17. Rebajaz por amory | 17. Rebajas por el 1. Rebajas por
mdependenciz Independencia amistad dia de laraza alumbrado
20. Rebajas para 31 Rebajas por 24-31. Rebajas
afraer piblico Hallowesn por navidad v
a0 mevo
15. Casa abierta para afraer 22, Caza abierta
nuevo piblico para atraer nuevo
piiblico

25. Ventas para
clientes especiales

17. Ventas para
clientes especiales

En promociones se utilizan tres indicadores: Rebajas. Cada mes aprovechando

fechas especiales y eventos se hacen rebajas para atraer mas publico, exceptuando el mes

de noviembre, que es el mes con menos visitas. Open house. ES una estrategia para dar a

conocer las instalaciones de Nattour Green y asi atraer a mas clientes, se realizaran 4 veces

en el afo. Ventas especiales a clientes. Con esta estrategia se trata de fidelizar a los clientes

y que ellos mismas se vuelvan promotores de Nattour Green; en estas ventas especiales se

venden los productos de la tienda y restaurante a los clientes mas asiduos a un mejor precio

al consumidor.




Tabla 19 Plan publicidad
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PLANES E1ErD fehrero marzo abril mayo junio
E-mailing Todos los viemes del mez ge | 8. Utilizacidn de Todos los hunes delmes | 3. Utilizacidn de 3. Utilizacidn de Todos log lunes
utilizara esta herramienta. hemramienta 32 ufilizara esta herramienta herramienta del mes ze
(6,13,20.27) 22, Utilizacidn de hemramients. 19, Utilizacidn de 17. Utilizacion de | utilizard esta
herramienta (6.13,2027) hemramienta herramienta herramienta.
31 Utilizacion de (3.12,19.26)
hemramienta
4. Pauta radial 2. Pauta radial 2. Pauta radial 6. Pauta radial 4. Pauta radial 1. Pauta radial
18. Pauta radial 16. Pauta radial 16. Pauta radial 20. Pauta radial 18. Pauta radial 15. Pauta radial
3. Fijacicn de carteles v 3. Fijacicn de carteles | 3. Fijacion de carteles v | 7. Fijacidn de 3. Fijacicn da 2. Fijacicn da
volantes ¥ volantes volantes carteles y volantes carteles ¥ volantes carteles ¥
1%. Fijacion de cartelas v 17. Fyacion de 17. Fyjacion de cartelaz | 21. Fjacidn de 19. Fyacion de volantes
wvolantes carteles ¥ volantes ¥ volantes carteles y volantes carteles ¥ volantes 16. Fijacion de
31. Fyjacidn de cartelaz carteles ¥
¥ volantes volantes
30. Fijzcion de
carteles ¥
volantes
Todos los diaz publicidad en Todos los dias Tedos los dias Todos los dias Todes los dias Todos los dias
diferentes medios - & publicidad en publicidad en difaremtes | publicidad en publicidad en publicidad en
diferentes medios - & medios - e diferentes meadios - diferentes medios — | diferentss
2 2 medios - e
6. Uilizacion de asta 1 Utilizacien de esta 1 Utilizacicn de esta TUtlizacién de esta | 5 Utlizacion de 2 Utilizacicn de
estratezia estratezia estratezia estrategia esta estratesia esta extratesia
20. Utilizacidn da esta 10. Utilizacidn da esta | 17. Utilizacién de esta 14, Ttilizacidn de 12, Thilizacidn d= 16. Utilizacidn
estrategia estrategia estrategia exta sstrategia esta exfrateria de ezta
24, Utilizacién da esta | 31. Utilizacién de esta 28. Utihzacién da 26. Uhilizacidn da astrategia
estrategia estrategia esta estratezia esta estrategia 30. Utilizacién
de asta
estratemia
14. pantas an el cme 11. pantas an &l cine 11. pantas an 2] cine E. pautas en el cine 6. pautas en el cine 10. pantas an 2]
28. Pautas en el cine 23. Pauta: en el cine 23. Pautas en el cine 22. Pautaz en el cine | 20. Pautas en el cine
cine 24 Pautas en el
cine
Publicidad TV 1. Pauta teleaziva 26. Pauta TV 26. Pauta TV 30, Pauta TV 28 Pautaen TV 11. Pauta TV
15. Pauta TV local 25 Pauta TV
29 Pauta TV
Tedes los dias publicidad en Todes los dias Todes los dias Todes los dias Todes los dias Todes los dias
diferentez medios mdviles publicidad en publicidad en diferentes | publicidad en publicidad en publicidad en
diferentez medioz medios mdvilas diferentas medios diferentez medioz diferentaz
moviles moviles moviles medios mévilas
4. Pauta an pransa local 1. Pauta an pransa 1. Pauta an prensa local | 5. Pauta en prensa 3. Pauta an pransa 7. Pauta an

local

local

prensa local
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Fublicidad TV

‘P‘iil:idldprnu

PLANES Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
E-mailing 5. Utlizacion de herramienta | 2. Utilizacion de §. Utilizacion de 4. Unlizacion de Todoz los lunes dal | Todoz los lunes
19, Uiilizacicn de herramients | herramienta herramienta herramienta mes se utilizard esta | del mes se
16. Utilizacion de 20. Trtilizacion de 1&. Utilizacion de herramients. utilizara esta
herramienta herramienta herramienta {6,13,20.27) herramienta.
30 Utilizacidn da (4,11,18)
herramienta
4. Panta radial 3. Panta radial 7. Panta radial 5. Panta radial 2. Panta radial 7. Panta radial
20. Panta radial 17. Pauta radial 14. Pauta radial 15. Panta radial 16. Pauta radial 21. Pauta radial
7. Fijacion de carteles v 4. Fijacion de carteles | 1. Fijacion de cartelez v | & Fijacion da 3. Fijacion da 1. Fijacion de
volantes ¥ volantes volantes carteles ¥ volantes carieles y volantes carteles ¥
21. Fijacicn de carteles v 18. Fijacicn de 15. Fijacicn de cartalez | 20. Fijacicn de 17. Fijacicn de volantss
volantes carteles ¥ volantes v volantes carteles ¥ volantes carteles y volantes 15. Fijacidn de
29, Fijacion de cartales cartelas ¥
v volantes volantes
28, Fijacion de
cartelas ¥
volantes
Todoz los dias pablicidad en | Todos los dias Todas los diaz Todoz los dias Todoz los dias Todoz los dias
diferentes medios - & publicidad en publicidad en diferentes | publicidad en publicidad en publicidad en
diferentes medios - & medios - & diferentes medios - diferentes medios — | diferentes
2 2 medios - &
7. Utilizacion de esta 4 Utilizacion de esta 1.Utilizacion de esta 6. Utilizacion de esta | 3.Uftilizacion de 1. TTtilizacion de
astrategia estratesia astrategia astrategia esta estrategia asta estrategia
14. Utilizacion de esxta 11. Utilizacion de esta | 15. THilizacion de esta 13. Utilizacion de 10. Utilizacion de 15. Ttilizacion
asirategia asiratesia asirategia asta estrategia asta estrategia de esta
28, Utilizacién de esta 2%, Utilizacion de esta | 29. Ttilizacion de esta 27, Uilizacién de 24 Utilizacicn de estratesia
asirategia 2sirateEla esirategia 2sta estrategia 2sta estrategia 20, Utilizacion
de esta
esiratesia

8. pautas en 2l cine
21, Pantas en el cine

121. pautas en el cine
26. Pautas en el cine

9. pautas en el cine
23, Pautas en el cine

7. pautas en al cine
21, Pantas en el cine

11. pautas en al
cine
25, Pautas en el
Cine

9. pautas en al
cine

213, Pautas en el
cine

50 Panta TV 27. Pauta TV 24, Pauta TV 28 Panota TV 26. Pauta en TV 3. Panta TV
51. Pauta TV
Todoz los dias pablicidad Todoz los diaz Todoz los dizz Todoz los dizz Todoz los dias Todoz los diaz
diferentss medios moviles publicidad en publicidad en diferentes | publicidad en publicidad en publicidad en
diferentes medios medio: maviles diferentes medios diferentes medios diferentes
maoviles maoviles maoviles meadio: maviles
5. Panta en pransa local 2. Pauta en pransa 6. Panta enprensa local | 4. Pantaenprensz | 1 Pantaenprenss | 6. Pautaan
local local loczl prensa local

Los medios més utilizados son los tecnolégicos (internet, redes, movil etc). Las

pautas de TV por ser las mas costosas normalmente se utilizan una vez al mes, excepto en

los meses de junio y diciembre que es temporada de vacaciones, alli se haran dos pautas. La

prensa local se utiliza, pero con poco margen por no tener un puablico muy directo. Se hacen

pautas en el cine por la visita masiva de clientes potenciales.




Tabla 20 Plan de ventas
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PLANES ENErD febrero marzo abril mayo junio
Prospecting 3. Se utiliza esta estrategia 2. Be utiliza esta 2. Be ntiliza esta 6. Se utiliza esta 4. Se ntiliza esta 1. Sz utiliza esta

19. Se utiliza esta estrategia estrategia estrategia estrategia estrategia estrategia

16. Se utiliza esta 16. Se utiliza esta 20. Se utiliza esta 18. Se utiliza esta 15. Se utiliza

estrategia estrategia estrategia estrategia esta estrategia

. Se utiliza esta estrategia 10. Se utiliza esta 17. Se utiliza esta 14. Se utiliza esta 12. Se utiliza esta 16. Se utiliza

J. Se utiliza esta estrategia estrategia estrategia estrategia estrategia esta estrategia

24. Se utiliza esta 31. Se utiliza esta 28. Se utiliza esta 26. Se utiliza esta 30. Se utiliza

estrategia estrategia estrategia estrategia esta estrategia

. Se utiliza esta estrategia 15. Se utiliza esta 22. Se utiliza esta 19. Se utiliza esta 24. Se utiliza esta 21. Se utiliza

. Se utiliza esta estrategia estrategia estrategia estrategia estrategia esta estrategia

22. Se utiliza esta 20_Se utiliza esta 26. Se utiliza esta 31. Se utiliza esta 28. Se utiliza

estrategia estrategia estrategia estrategia esta estrategia

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Prospecting §. Se utiliza esta estratepia 3. Se utiliza esta 7. Se utiliza exta 5. Sz utiliza esta 2. Se utiliza esta 7. Se utiliza exta

20. Se utiliza esta estrategia | estrategia estrategia estrategia estrategia estrategia

17. Se utiliza esta 21. Se utiliza esta 19. Se utiliza esta 16. Seutilizaesta | 21. Se utihza

estrategia estrategia estrategia estrategia esta estrategia

14. 5e utiliza esta estrategia | 11. Se utiliza exta 15. Se utiliza esta 13 Seutillizaesta | 10. Seutilizaesta | 13. Seutiliza

18 Seublliza exta estratemia | estrategia estrategia estrategia estrategia esta estrategia

15. Se utiliza esta 29 Se uhiliza exta 2] Seuhlizaesta | 24 Seublizaesta | 29. Seutlhiza

estrategia estrategia estrategia extrategia esta estrategia

19. Se utiliza esta estrategia | 23. Se utiliza esta 20. Se utiliza esta 18. Seutlizaesta | 22. Seutilizaesta | 20. Seubiliza

18. Se utiliza exta esirategia | estrategia estrategia estrategia estrategia esta estratesia

30. e utiliza esta 27. e utiliza esta 25 5eutllizaesta | 29 Seuthzaesta | 27 Seutiliza

extrategia extrategia extrategia extratemia gata estratemia

Para utilizar estas estrategias se utilizan dias especificos de cada mes, pues cada
cliente requiere estrategias diferentes por parte de los asesores comerciales.

16 Impactos

16.1  Econdmicos

Nattour Green generara un cambio econémico un mayor desarrollo en la economia
por cuanto su modelo de negocio no cuenta con competidores directos con ventas
constantes durante el afio para estudiantes y planes poblacionales, generando un flujo de

efectivo constante con una buena rentabilidad y retorno a los inversionistas.
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16.2  Regional

Nattour Green impactara la region generando mayor empleo y comercio en los
alrededores de sus instalaciones, generando alianza con otras empresas locales para
beneficio mutuo. Al tener un modelo ecoturistico educativo la poblacion estudiantil
generara cambios que beneficiaria finalmente la region.

16.3  Social

La sociedad en general serd impactada por Nattour Green al replicar informaciones
y experiencias vividas produciendo cambios respecto al consumo, reciclaje, generacion de
energias limpias y cuidado del medio ambiente y nuevas formas de vacacionar sin
contaminar la region y siendo una economia autosustentable.

16.4  Ambiental

Nattour Green utiliza energias limpias en todos sus procesos cuidando el medio
ambiente. El turismo es el tipo de negocio de mayor crecimiento lo que generara cambios

ambientales a largo plazo a todas las comunidades que visitan las instalaciones.

17 Conclusiones
El ecoturismo surge como una nueva forma de disfrutar de la naturaleza con
actividades turisticas mucho mas sanas que ayudan a preservar el medio ambiente, siendo
este un estilo de turismo diferente al tradicional que por siglos ha tenido un fuerte impacto
en los altos niveles de contaminacién ambiental. Por otro lado permite un contacto directo
con la naturaleza donde se puede ver enriquecida la experiencia de los viajeros al promover
el cuidado de la floray la fauna y a su vez se fomenta una preferencia por los atractivos

turisticos naturales que se encuentran dentro de la agencia.
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Nattour green ha llegado para impactar de manera significativa un segmento de
mercado que ha sido poco explorado como lo es la comunidad estudiantil donde a su vez
brindara a los maestros nuevas formas y herramientas para ensefiar acerca de las energias
renovables como camino al cuidado y preservacion del medio ambiente.

(COLOMBIA CO, s.f.).De acuerdo a cifras del UNWTO World Tourism
Organization, el ecoturismo es considerado uno de los sectores de mayor crecimiento en el
sector turistico, con un 5% de incremento anual y alrededor del 6% del PIB a nivel
mundial. Las cifras anteriores nos permiten evidenciar una gran oportunidad para abrir
mercado de manera diferente donde se logre tener un impacto importante con practicas que
ayuden a dismunuir la contaminacién que tenemos a diario, haciendo de nattour green un
sitio de turismo unico y agradable donde cada vez mas lleguen nuevos turistas a vivir

experiencias inolvidables.
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