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INTRODUCCION

El siguiente proyecto investigativo fue realizado con el proposito de impulsar y dar
a conocer al municipio de Villeta Cundinamarca a nivel nacional e internacional,
como un destino turistico de avenlura extrema, ya que gracias a su excelente
ubicacion geogralia se presta para la realizacién de deportes de allo rnesqo,
contando con seguridad y proteccion para nuestros visitanles por parte de

nosolros y de nuestros colaboradores.

Con esle nuevo proyecto invesligative también buscamos ol desarrollo y
fortalecimiento de cada uno de los participantes en el mismo. como empresaros vy
creadores de nuevas opciones en deslinos turisticos para la disposicion del liempo
libre, utilizando cada una de las herramionlas adquiridas a través de  nuestra
carrera, iqgualmente en el desarrollo y beneficio de cada una de las personas (que

directa e indirectamente parlicipan en nuestro proyecto.



CAPITULO 1
ANALISIS PRELIMINAR

1. RESENA HISTORICA

Pero, ¢Porque tomar el turismo de aventura como base para nuestro proyeclo
cuando en Villeta no es muy conocido ni el municipio ni las maravillosas
aclividades que se desempenan alli?, ;Qué impacto generan el lurismo de
avenlura en nuestro pais para conformarlo una fuente importante de ingresos ¥y la
realizacion optima de nuestro proyeclo?, bien inicialmente, el turismo en Colombia
es una gran fuenle de ingreso sobre todo el de sol y playa, eco luristico, neqocios,
entre otros, pero no as lan impactante un turismo de aventura en nueslro pais, por
ollo lomamos como punio de referencia la zona mas impactante en este campo,
hablamos de San Gil, municipio que se encuentra localizado on ol deparlamenlo
de Santander y gracias a sus impactante paisaje, e aprovecha la venlaja para el
mercado que eslo gjerce para ol desomperio de la actividad mencionada Y que
cuenta con un 33% que se destaca el medio ambiente v sus recursos nalurales
ocupando un segunde puesto esle valor sequido del 52% que impacla la parte
historica y cullural de la zona, teniendo como hase estos datos, so observa (ue
desde que el deparlamenlto o zona cuente con la disposicion de elementos claves,
como naluraleza, ya que si se observan cifras el lurismo de Santander ha
incrementado favorablemente desde el ano 1994 al 2005, incrementando un 12%

y sin la publicidad con la que ahora cuenla.

Aspectos como eslos nos impulsan a tener la garanlia de promover a Villeta para
el desarrollo de Turismo de Aventura, ya que podemos darnos a conocer por
INcursionar en un campo que no es tan conacido, pero si muy buscado, contamos
con las herramientas mas que suficientes para poder desarrollar el proyecto de

manera optima y consistente.




2. DIAGNOSTICO ACTUAL

En la actualidad Villeta es considerado como un municipio mas de Cundinamarca
que tiene pocos atraclivos para el turista y es considerado un sitio aburrido y
monotono, la alcaldia municipal aclualmente esla realizando un plan de desarrollo
turistico para el municipio llamado Villeta en el corazon de todos, en el cual
resaltar la parle cultural del municipio dejando de lado los deportes extremos,

siendo este un potencial en la regién por su ubicacion geografica.

3. EVALUACION

Nosotras como estudiante s de turismo y fuluras empresarias de esle gremio,
vomos a Villeta con un gran potencial en lurismo de aventura ya que seria un
destino joven, fresco e innovador que ofrece una nuaeva allernaliva, convidiondose
mas en un plus del municipio dandole mayor reconocimienlo debido a que el
deporte de avenlura esta de moda entre los jovenes, y gracias a su cercania a la
ciudad lo hace mas asequible no solamante para los capitalinos sino también para

el lurisla extranjero que llega a Bogola.

3.1. POLITICA DE DESARROLLO

« Primero que todo lo fundamental en recibir los permisos correspondientas
por parte del Gobierno Nacional para desarrollar este lipo de turismo en esa
reqion

» Conlar con alianzas los diferentes prestadores de servicios Turisticos del
municipio

« Adquinr elemento de alta calidad certificada para el desarrollo de los
diferentes deportes extremos que ofreceriamos

» Contar con personal idéneo y calificado para brindar sequridad vy confianza
a nuastros clientes

+ Realizar estralegias de ventas claras, honestas y atraclivas.

(= 1



e Buscar patrocinic de empresas que busquen el desarrollo de nuevos

atractivos luristicos en el pais.
3.2. DOCUMENTACION

Para sustentar nuestro proyecte, consultamos los siquientes documentos:
« Plan seclorial de Villeta (Villeta en el corazén de todos)
e Manual de servicios a Pata con Joaco

» Manual para la destinaciéon de recursos y presentacion de proyectos

CAPITULO 2
GENERALIDADES DEL PROYECTO

1. ¢ QUIENES SOMOS?

DEPEXTREMO S.A.S. Somos una Sociedad Andnima Simplificada especializada
en tunsmo de aventura a nivel nacional con un gran estandar de calidad para

lodos nueastros servicios,

Nuestre equipo humano cuenta con una gran experniencia en el campo del turismao,
cuyo objelivo es caraclerizarnos por un excelenle servicio al viajero, donde aparte
de brindarle la mas complela informacién de los planes que ofrecemos, lambién lo

guiamos para que elija la mejor opcion sequn su gusto y presupuesto
2. JUSTIFICACION

Dada la importancia que liene el turisme en Colombia hace (ue este praoyecto sea
mas interesante en su contenido ya que se realiza un informe detallado de ol
lurismo de aventura que se puede realizar a unos pocos minulos de la cuidad de
Bogota, es decir, en el municipio de Villeta Cundinamarca ya que este cuenla con

s




vanedad de lugares que permiten la realizacion de deporles extremos donde los
visitantes tendran la oportunidad de vivir nuevas experiencias y al mismoe tiempo
experimentar sensaciones que tal vez para algunos son desconocidas.

Lo que se quiere es impulsar este lugar ya que muchas personas lo conocen como
un lugar para ir a descansar pero no para vivir nuevas experiencias las cuales los

hagan volver y llevar mas turista a dicho lugar.

Por lo fanto se quiere impulsar este tipo de turismo en dicho lugar porque hay
personas que viven en la ciudad y no lo saben ademds de ser un lugar agradable
para visitar en familia, con los amigos o solo, El lugar hace que el tursta pase su
estadia de forma agradable por su comida, servicios, calidez de los habitantes Y

demas aspectos por esto hay que vivir, experimentar y conocer Villela,

3. OBJETIVO GENERAL

Conocer e impulsar el tunsmo de aventura que so puede realizar en Villeta,
Cundinamarca, municipio cercano a la ciudad de Bogold, en este se puede hacer
Motocross,  Escalada, Rafling, Rapel, Painlball, Canoping entre  otros,
conviriéndose asi en uno de los mejores lugares para elevar los niveles do

adrenalina practicando turismo da aventura,

4. OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Desarrollar estrategias para que los luristas extranjeros y nacionales vivan

al lurismo de aventura en un lugar cercano a la ciudad de Bogola.

“ Ofrecer el municipio de Villeta como un lugar inleresante por conocer y
visilar gracias a su naturaleza, calidez v hospilalidad de sus habilanles
como de visitantes.
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« Impulsar Villeta como sitio turistica ya que ademas de los deportes
extremos que se pueden llevar a cabo alli este tiene mucho por mostrar a

sus visitantes como sus alractivos y demas.

5. MISION

Nuestro compromiso como sociedad andnima Simplificada Depextremo S.A.S es
proporcionar a todos nuestros clientes como primera medida la sequridad, ya que
nosotros al manejar un proyecto para el desempeno de deportes extremos,
garantizamos medidas que aseqguran la vida de quienes contraten nuestro servicio,
tenemos también aspectos en cuenta como el cumplimiento, agilidad en los
procesos adquiridos por el cliente, calidad. compromiso y entra olros valores que
nos daran con tolal seguridad, todo el respeto de nueslros clientes al tomar |a
decision de viajar con nosolros y el presligio por ser una compaiila comprometida.

innovadora joven y exlrema.

6. VISION

Cumpliendo todos los pardmetros  eslablecidos  planteados por nuestra
organizacion, proyeclamos que para el ano 2015 tendremos una demanda clientos
polenciales en lodo el pals logrando posicionar al municipio de Villeta, como uno
de los principales destinos para realizar Turismo de Avenlura, adquiriendo por
medio de la gran afluencia de clientes la experiencia y el reconocimiento del
publico amante de los deportes extremos que siempre buscan la garantia de vivir
un momento de relajacion, adrenalina, seguridad y las mas alla calidad en el
ServICIO.




CAPITULO 3
UBICACION Y DESCRIPCION DEL PROYECTO

1. UBICACION GEOGRAFICA

Esta a los 57 01" de Latiud Norle y 74° 28" de Longilud Occidental, Su
Temperatura media es de 25° C. Tiene una superficie de 140 Km2. Su altitud
oscila entra los 850 y 1.950 msnm. La allura en el casco urbano esla entre 779 y

842 msnm.

2. LOCALIZACION

Villela  esth ubicada sobre |a zona noroccidental  del Deparlamenlo  de
Cundinamarca. Pertenece a la Provincia del Gualiva, Situada al Noroeste de
Bogola, en un valle pintoresco y fadil formado por las cuencas del Rio Dulce y ol

Bituima, que unidos forman el Rio Villeta,

3. VIAS DE ACCESO

Llegar a Villeta esta a tan solo 1 hora partiendo de la capital colombiana.
El recorrido es:

1. saliendo por la calle 80: Pasamos por el Rosal, Allo del Vino y La Vega,
contando con el pago de dos peajes,

2. Saliendo por la calle 13: Pasamos por Mosquera. Madrid. Facalaliva ¥
Alban, sin pago de peajes.




llustracion 01: Vias de Access.
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4. DESCRIPCION DEL PROYECTO

Nuestro proyeclo busca promover al lurismo de aventura en un MUNIcIPIo que es
muy poco conocido y que estd ubicado muy cerca a la ciudad de Bogola, el
municipio que se escogio es Villela Cundinamarca, ya que su lipologla y clima se
adaptan muy bien al desarrollo de nuestro producto, ademas que es muy

economico para el lurisla y muy rentable para nuestros clientes,

El proyecto consta de vender un fin de semana en Villeta Cundinamarca que
incluye el hospedaje en al holel medilerraneo ya que esle holel cuenta con
capacidad de alojamiento para grupos, y lambién las siguwentes aclividades

egxlremas:

« Caminatas

« Rappel

e Cano ping

« Canotaje o rafting
« Cabalgala

e [Paintball




e Ciclo montanismo

llustracion 02. Rappel en Villata

L

Todas estas actividades que van a ser desarrolladas se componen de:

» Guias

« Equipo especial para la actividad

e Sequro medico

e Rompe hielos

e Charla de sequndad

e Charla sobre la actividad

o Transporle ( Bogota- Villeta- Bogota)
 Equipo de primeros auxilios

 [Equipos de comunicacion.

Nuestro compromise como empresarios en el campo del sector \uristico es levar
por medic de nuestra profesion desarrollo a la comunidad es por eso que hemos
decidido hacer esle nuevo proyecto de aventura ya que no solo nosotros
tendremos beneficios sino también la gente del municipio de Villela Cundinamarca
y la satisfaccion que tendran nuestros clientes sera unica.

El Hotel que ofrecemos es el Hotel Mediterraneo Villeta ubicadoe en la calle 6 n® 8-
97 en el municipio de Villeta.

4 * il



El Hotel ofrece acomodacion sencilla, doble o triple.

lHustracion 04. Rostawante Holol Mediterrineo

: M I-L-:.E':l-.l: j -".' '.:- .r '_-
[ : o 1al
L i -
- e

A

Tados los planes incluran desayuno, almuerzo cena, los Servicios de Piscina,

Jacuzzi, Turco, Juegos de mesa (billar { billar pool / Ping Pong ) y Parqueadero.

Hustracion G5 Piscina Hotel Mediterrinoeo




CAPITULO 4
RECURSOS HUMANOS DEL PROYECTO

1. PLAND.O.F.A

FORTALEZAS:

Se da cuenta con un clima excolente
Se ubica muy cerca a la capital
Se cuanla con una infraestruciura hasica

Exislen areas naturales y paisajos excelentes.

OPORTUNIDADES:

Comercializacion inexistente, dandonos la posibilidad de configurar una
buena oferta.

Disponibilidad de mano de obra

Posibilidad de compelir en precios y mejor calidad.

o6 puede aprovechar la malla vial existente.

Se puede organizar el sector luristico, para una oplima prestacion del

SOVICIO.

DEBILIDADES:

En Villeta no exislen programas educalivos de urismo, ni programas
luristicos.
No se encuentra organizado el sector luristico.

Baja inversion an la infraestructura (uristica.

AMENAZAS:

» ElClima, porque la practica de los deportes depende de la naturaleza.

» La cercania de otro puehlo lurislico, que ofrece casi los mismos servicios.

» Que las vias de acceso se encuentren en mal estado.

_{ 10 ]__ e B



2, ORGANIGRAMA

llustracion 08: Organigrama.

e (o]
S

3. PLAN DE CARRERA
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El gerente les da a lodos sus empleados una evaluacién después del los
pnmeros 6 meses de empleo y cada 2 meses después de esto. Se dan
aumenlos en base a mérito, en lugar del liempo de servicio. Los aumentos
tambien pueden repartirse periédicamente para los desempenos superiores. El
coslo de aumentos vivientes se dara a la discrecion del dueiio.

DEPEXTREMO S.A.S intenta promover dentro de la compania siempre vy
cuando sea posible. Cuando posiciones llegan a ser disponibles, a las
personas calificadas se les daran las primeras oportunidades para una




entrevista para la posicion. Se pondran avisos en el tablon de anuncios acerca
de las posiciones que necesitan ser llenadas.

La planeacion del Capital Humano es esencial para su participacion.
motivacion y desarrollo pro-activo en la organizacion, por lo que contar con
planes precisos de desarrollo del capital humano, asi como conocer cuales
seran los requerimientos de personal a fuluro. son elementios fundamentales
para planificar la carrera profesional. Para nosotros como empresa es
importante la carrera profesional es decir lodos los puestos desempenados
duranle la vida laboral de una persona, Acompanado del conjunlo de trabajos,
funciones, pueslos y responsabilidades desempenados duranle la vida laboral.
Y nos basamos en los trabajos, funciones, puestos y responsabilidades que so

busca desempenar.

Basicamente como empresas nos enfocaremos en responder las siguienles
prequnlas, para delerminar el proceso de planeacion: Las preguntas Leuales
son mis objelivos profasionales? ; Cual es el primer paso que debo dar?

JAdonde quiero llegar?

Nuestro departamento de recursos humanos puede contribuir a resolver
algunas dudas y planear determinado hislorial profesional, pero en ullimo
termine corresponda al individuo la eleccidn de a donde quiere llegar.

Para esto hemos determinado alqunos pasos para el desarrollo del plan de

carrera;
Planeacién de la carrera y necesidades del empleado.

La administracion de la empresa alentara la planeacién de la carrera,
promoviendo que los empleados se fijen melas profesionales y lrabajen
activamente por alcanzarlas. Estos objetivos, a su vez, pueden motivar a los
empleados para progresar en su capacitacion, en su formacion académica o
tecnica y en otras actividades. Permitiendo que el nivel promedio de los
empleados de nuestra organizacién suba y el departamenio de personal

L | e ¥ y 5=




disponga de un conjunto humano mas calificado y mejor motivado para atender
las vacantes que se presenten...

Faclores esenciales para las personas que se desempefan profesionalmente

en una organizacion:

IPara nosotros lo mas importante es que nuestros empleados vean en nuestra
organizacion que se les da el apoyo necesario, para que sean parte del

crecimiento y fortalecimiento de la emprosa.,

lgualdad de oportunidades.
Apoyo del jefe inmediato.

1
2.
3. Conocimienlo de las oportunidadaes.,
4. Intorés del emploado.

3

Salislaccian prolasional.

Tendremos an cuenta las opiniones, deseos vy objelivos de las personas a

quienes se ha de afectar,

Dos elementos resultan indispensables en nuestro programa de planeacian de

carrera;

1. La flexibilidad (la capacidad de adaptarse a las necesidades ospecilicas del
individun) y

2, El enfoque activo que permita el inicio de programas y accienes tendientes
a lograr un mejor desempeno laboral.

Los departamentos de personal y la planeacion de la carrera.

Iremos de la mano con el deparlamento de personal quien llevara a caho esla
funcién porque sus planes de recursos humanos las permiten conocer las
necesidades futuras de la organizacion asi como las oportunidades
profasionales que ello significard, y sera quien tiene un contacto mas cercano
con los empleados y tendra un mayor conocimiento de sus necesidades, y a su
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vez lendra un mayor conocimiento de las necesidades de la organizacion v
podra manejar un puente entre ambos campos para asi fortalecer la empresa.

Ventajas

1. Permite coordinar las estrategias generales de nuestra compania con las
necesidades de personal, porque puede prepararlos mejor para los pueslos
(que se preve va a crear la empresa,

2. Permile el desarrollo de empleados con promocion, ya que se puede
estimar el talenlto lalente de los recursos humanos.

3. Facilita la ubicacion internacional.

4, Disminuye la tasa de rotacion.

5. Satisface las necesidades psicolégicas del empleado. que puede canalizar
sus posibles frustraciones hacia una serie de soluciones positivas, Nueslra
organizacion manejara e informacion sobre oportunidades profesionales.
programas de capacilacion y adelanto académico v 1écnicas de asesoria,

orientacion profesional y retroalimentaciin.
Informacion sobre oportunidades profesionales:

Nuestro departamento de personal  manejara el servicio de periodico de
Informacion al respecto (una seccion fija en el periddico interno que informe sobra

las nuevas oportunidades, las vacanles acluales, elc.),

Las menciones verbales, los memorandos y los comunicados en este senlido Que

emita la gerencia ravislen gran imporancia.

Cuando diferentes pueslos requieran habilidades samejantes, formaremos familias
de puestos. Sera donde por lo general, se requiere poca capacitacion adicional
para pasar de un puesto a otro de la misma familia. Asi los departamentos de
personal informaran a los empleados sohre puestos disponibles en una familia

determinada, permitiendo a los empleados trazar con facilidad una ruta
profesional.

- - [14}



Para evilar que quienes transitan por una familia de puestos eviten los puestos
que consideran desagradables. el departamento de personal establecera una
secuencia. una paula de cobertura de puestos que es necesario ohservar para
obtener un ascenso.

Desarrollo profesional individual:

Se inicia en cada persona por su disposicion a lograr metas y por la aceplacion de
responsabilidades que ello conlleva. Pueden emprenderse varios pasos,

considerando posibles resultados:

Obtencidn de mejores niveles de desempeno. Es la forma mas sequra de lograr

promociones y reconocimiento en el frabajo.

Relacion mas estrecha con quienes toman decisiones. Al ser mejor conocidos por
las personas que efectia promociones y transferencias, suben sus posibilidades
de desarollo. Exisle escasa disposicion a promover personas desconocidas. Un
empleado  puede incrementar el grado en que es conocido mediante su
desempeno, mediante informes escrilos, presentaciones orales, trabajo en comités

y comisiones especiales, y horas consagradas a las labores cotidianas.

Dasarrollo de un sentimiento de lealtad a la organizaciéon. Muchas personas
anleponen sus Intereses profesionales a la organizacion a que perlenacen,
Aunque el objetivo de mantener el nivel de rolacion al minimo posible es muy
apreciado, la mayoria de las personas que consiguen escalar puestos ejeculivos
ha trahajado para mas de una empresa. Con creciente frecuencia, el empleado
madio se sienle excluido de la organizacion a la cual presta servicios. Los
ejecutivos de las grandes organizaciones tienden cada vez mas a considerar a sus
recurses humanos con la misma actitud con la que deciden adquirir nuevos
equipos. En las empresas orientales, el sentimiento general es de intensa
adhesion y lealtad a la empresa en la que se trabaja,
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El desarrollo profesional no debe apoyarse solamente en los esfuerzos
individuales. La organizacion posee objetivos bien determinados y puede alentar a
sus integrantes para que contribuyan a lograrlos. Eslo liene un doble efecto: evitar
que los esfuerzos de los empleados se dispersen, conduciéndolos a objelivos y
campos que son ajenos a los que se propone la empresa, ¥ asegurarse de que
todos conocen bien las oportunidades presentadas por la organizacion.

Informacion concerniente a promociones.

Si un empleado es promovido, puede provocar senlimientos de inadecuacion entre
los aspirantes a la vacante, que lienen derecho a recibir retroalimentacion al

respeclo. En esle caso, la retroalimentacion cumple con tres objetivos:

Confirrnar a los aspirantes a promociones que la compania aprecia sus esfuerzos

y los considera para fuluras promociones.
Explicar por qué fue seleccionado un empleado determinado,

Orienlar a los aspirantes respecto a las habilidades y conocimientos aspecificos
que deben adquinr para oblener la promocion en el futuro. El ofro lipo de
retroalimentacion se refiere al desempeno laboral, probablemente e mas

importanle de cuantos recibe ol empleado.

Luego de las bases que manejaremos, a nuestros empleados seran evaluados

leniendo en cuenta la siguiente informacion.

a) Su perfil biografico, con los dalos personales interesantes para la empresa.
edad, prevision de fin de la vida laboral, vinculos familiares. efc.

b) Su formacion, en las diversas etapas: formacion inicial, titulos o diplomas
obtenidos, formacion continuada, etc,




c) Su lrayectoria de carrera: experiencia laboral general y en la propia empresa:
puestos ocupados, responsabilidades asumidas, sucesion de las aclividades en el

liempo.

d) El polencial del profesional: compelencias adquiridas, aspectos a consolidar y
aspectos a mejorar, habilidades y técnicas desarrolladas en su carrera en la

empresa, elc,

e) El perflil de la personalidad definido a traves de pruebas psicologicas,
entrevistas do desarrollo y evaluacion de potencial, ejercicios de autoevaluacion,

informes de los supernores direclos, olc.

f) La valoracion del desempeinio, a travos de rendimientos, obtencion de objolivos,

entrevisias de valoracion, elc.

g) Los abjetivos y aspiraciones profesionales: centros de interés, prelerencias do

formacion, posibilidades de movilidad geogralica, elc

h) La valoracion del aprendizaje: modalidades de aprendizaje preleridas,
experiencias positivas y negaltivas de formacion, disponibilidad para la formacion,

disponibilidad de tiempo, elc.

Re-empleo de Empleados Anteriores Es la poliza de DEPEXTREMO 5.A.S no
re-emplear a un empleado que a dejado su trabajo, 0 a quien se le ha despedido
de su trabajo por molivos de orden contrario a la conducta en la empresa.
Empleados temporales o empleados despedidos a causa de una reduccion en la
fuerza obrera puede ser empleados de nuevo después de pasar de nuevo por €l
proceso de la entrevista.
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3.1. PLAN DE INDUCCION

El proceso de induccion del personal:
A cada empleado de nuevo ingreso se le proporcionara un Manual de Bienvenida.

En virtud de que las experiencias iniciales que vive un f{rabajador on la
organizacion van a influir en su rendimiento y adaplacion; es de suma importancia
considerar al proceso de induccion y generar en el individuo un sentimiento de
pertenencia y orqgullo, por medio de cursos que deberd fomar sobre identidad

empresarial.

El personal se mantendrd en programas de educacion continua en donde se le
preparara para conocer sobre identidad empresarial, sobre los planes, o
informacion especifica del espacio en el que labora, sobre la orgamzacian,
polilicas de personal, condiciones de contratacion, plan de carroras, evaluacion

del desempeno. En la ilustracion N” 20 se presenta el plan de induccion.

lustracion 071 El pracoso do induccion do porsanal,

"\

Induccion a la
Empresa

N

* Cursos
*Proyecciones Incorporacion Adecuada
* Conlerencias

o . - i 2 . dd:
Visita o dependencias Intluir su actividad

* Motivar su rendimiento

7

Introduccién al puesto’
y a la dependencia

Adaplacion al
Muevo Ambiente de
Trabajo

" Lagrar estabiliddad

* Lagrar lealtad e
Identidad institucional,

* Presentacion del
empleado en sudrea

* Descripeion del
puesto a desemperiar

./

' Mastrarle sitios
generales




1.  Actividades de Induccion.

I.  Reunidon con el personal de nuevo ingreso (mesa redonda) el dia de su

contratacion, primer dia de lrabajo.

. Informacion y explicacion amplia sobre el contenido del manual de

bienvenida que debe contener los siguienles aparlados:

Historia de la organizacion

El plan de desarrollo institucional

Sus objalivos, polilicas y estralegias generales

Horarnos, dias de pago, elc.

Estruclura organizacional

Politicas de personal

Praslaciones

Ubicacion de servicios: consultorio maédico, Direccion de Recursos
Flumanos, etc.

Reglamentacidn general

Pequeno plano de las inslalacionas

Informacion  general, que pueda reprasentar interés al nuevo

empleado.

lll.  Posteriormente se realizardn  las  siguienles  aclividades  de

retroalimentacion:

Evaluacion (mediante cuestionario elaborado para invesligar la
informacion que el personal pudo retener en la sesién recibida).

Visita a las dependencias, a fin de que los nuevos empleados se
familiaricen con la disposicion fisica de los locales.

Presenlacion con parte de la organizacion especialmente con aquellas
dependencias con las cuales se tendra conlacto o relaciones.
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* Informacién presentada por el Director del area, jefe de departamento,
seccion, yfo supervisor de area.

 Presentacion del nuevo elemento a los demas integranles de la
dependencia; de ser posible se recomienda nombrar a alguien que le
auxilie en los detalles que sean necesarios para conocer mas a fondo
su trabajo inicial.

+ Informacion acerca de los detalles propios para la elaboracién del
trabajo y que refuercen o amplien lo visto en la sesion de bienvenida,

* Llenado del listado de verificacién,

» [Entrevista de ajuste (al vencimienlo de su primer contrato o a un cierlo
plazo), serd efectuada por el jefe de seccion o depardamento al que
perlenece y a la vez por el encargado de la Direccion de Recursos
Humanos, con la finalidad de conocer si los procesos de seleccion ),
adaplacion  han sido adecuados, o bien a fin do localizar las

doesviaciones.

2.  Objetivos de la induccion.
Con el proceso de induccion se busca:

1. Ayudar a los nuevos empleados de la institucidn, a conocerse y auxiliarlos
para tener un comienzo productivo.

2. Eslablecer actitudes favorabhles de los nuevos empleados hacia la
institucion, sus politicas y su personal.

3. Ayudar a los nuevos empleados a introducir un senlimiento de pertenencia
y aceplacion para generar enfusiasmo y una alta moral.

El proceso de induccién se hace necesario porque el trabajador dehe ser
adaptadoe lo mas rapido posible al nuevo ambiente de trabajo.




3. Etapas de la induccioén.

El proceso de induccién incluye tres etapas que consideran la induccion a la
organizacion de personal, la induccion a la dependencia en el puesto particular

correspondiente ¥ la socializacidn organizacional.
a) Introduccion a la organizacion.

Aparle de la ensefanza técnica que se le debe brindar al nuevo trabajador.
corresponde a la Direccion de Recursos Humanos darle informacion sobre

aspeclos generales, lales como:

» Histona de la instilucion.

» Pollticas generales de personal.

« Indicaciones sobre disciplina, es decir, lo que debe hacer y lo que debe
evitar,

« Preslaciones a las que tiene derecho, como: caja de ahorros, despensa,

vialicos, deportas, promociones, elc.
b) Introduccion al puesto.

Otra elapa del proceso de induccion se reliere a la introduccion al puesto, la

induccion incluye orienlacion general a todo el ambienle de trabajo:

« Elnuevo lrabajador sera personalmente llevado y presentado con el que
habra da ser su jefe inmedialo.

« Eljefe nmediato a su vez lo presentara con sus companeros de trabajo.

« El jefe explicar en qué consislir el trabajo, para ello su auxiliar dara la
descripcion del puesto, entregandole una copla para que la lea con
detalle.

« Se le mostraran los sitios generales como son: lugar de cobro, de
abastecimiento de material, cafeleria, etc,
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La induccién es importante ya que cuando se selecciona y conlrata a uno de los
aspirantes a ocupar un puesto dentro de la organizacion, es necesario no perder
de visla el hecho de que una nueva personalidad va a agregarse a ella. El nuevo
trabajador va a encontrarse de pronto inmerso en un medio desconocide, con
normas, politicas, procedimientos y coslumbres exirafios para @l. Fl
desconocimiento de todo ello puede afectar en forma negaliva su eficiencia asi

como su salisfaccion,
C: Identidad empresarial.

A medida que nuevos empleados iIngresan en la organizacion, se hace necesario
que sean integrados a sus puestos. El conceplo de identidad emprasanal o
socializacion organizacional, enfoca la inferaccion entre el sistema social estable ¥
los nuevos miembros que ingresan, Se refiore a los procasos por los cualos un
nuevo miembro aprende el sisloma de valores, las normas y los patrones de
comportamiente requeridos por la sociedad, por la organizacion o por la
dependencia a la cual ingresa. Fsle aprendizaje especifico es el procio do

pertenecer a ella.

Generalmenle, los valores, las normas y los patrones de comportamiento que

necesitan ser aprendidas a través de la identidad empresarial son:

1. La mision, los objelives basicos de la organizacion, asi como los objelivos
parliculares de la dependencia en la que eslé adscrito.

2. Las eslralegias basicas a través de las cuales se alcanzaran los objativos
Las responsabilidades basicas de cada empleado en el puesto que se le
adjudica en la organizacion:

4. Los palrones de comportamiento requeridos para el desempeno eficaz del
pueslo,; y

5. Las politicas o principios que aseqguren el mantenimiento de la identidad e
integridad de la organizacion.
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La idenlidad empresarial es un proceso en el que lrataremos de crear un
ambienle de trabajo receplivo y agradable y consta de lo siguiente:

1. Desde la enlrevista de seleccion con el jefe inmediato al aspiranle se le
dara a conocer de manera general el ambiente de trabajo, la cultura
predominanle en la institucion, sus companeros de {rabajo, las aclividades
a desarrolladas y las pendientes a desarrollar, los desafios del puesto y las
recompensas, el astilo de direccion. elc.

2. Al ingresar a su trabajo el nuevo empleado, se le asignaran tareas que
impliquen desalio y que sean retadoras para que con la experiencia pueda
lograr el éxilo en la institlucion. Se busca que al asignar tareas
gradualmente mas complejas y exigenles, los nuevos empleados se hallen

mas capacitados para desempeinar lareas fuluras con mas éxito.

3.2. SELECCION Y BUSQUEDA DE PERSONAL

DEPEXTREMO S.A.S disenara folletos sobre la organizacion donde comunicara e
nformara su mision, vision y objelivos, para que las personas ajenas a la empresa
conozcan a que se dedica la empresa y cudles son las caracteristicas que nos
hacan especiales y diferentes de las demas empresas.

Establecerd y manlendra relaciones con fuentes de busqueda de empleo, comao
bolsas de Irabajo, asoclaciones e inslituciones educativas para la hora de
busqueda de personal capacilado.

Redaclara y colocara anuncios para la bisqueda de personal en periddicos o

medios de comunicacion.

Luego manejaremos entrevistas de preseleccion y seleccion donde usaremos
entrevistas individuales y libres con el director de recursos humanos quien
evaluara sus habilidades, capacidades y desempeno.
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3.3. MANUAL GENERAL

En este manual hemos plasmado la melodologia para realizar las diferentes
aclividades y guias que realizaran los turistas en los diferentes lugares de villela
Cundinamarca donde se praclica el turismo de aventura. Los procedimientos
establecidos son una guia para el mejor desarrollo de las actividades que se

efecliian en cada lugar.

Esle manual esta dirigido a los colaboradores y guias de la sociedad que estén
aulorizados para efectuar charlas e inducciones respecto a como se realiza, quo
se necesita, procauciones y quienes pueden realizar dichas aclividades referentos

a deportes axtromos.

Este documento es propiedad de DEPEXTREMO S.A. v as para uso interno,
exclusivo de sus colaboradores y personas que laboren dicha sociedad; cualquier

reproduccion o uso no autorizados seran sancionados conforme a la ley.

3.4. MANUAL DE FUNCIONES

« Emplazamiento de las instalaciones, divisiones y departamentos
La asociacion se divide en cinco departamantos en el Depardamento de Mercadeo,
el Deparlamenlo de Finanzas, el Departamento de Recursos Humanos. el
Departamento de Operaciones y el Deparlamenlte de Ingenieria y Mantenimienlo.
El Departamento de Mercadeo se divide en Publicidad
El Departamento de Finanzas se divide en Recursos econémicos, Tesoreria y
Contabilidad.
El Deparfamenlo de Recursos Humanos se divide en Bienestar y Capacilacion,
El Departamento de Opearaciones se divide en Sequridad.

El Departamento de Ingenieria y Mantenimiento no tienen division.

« Directivos, ejecutivos y supervisores,
Los principales directivos son la Gerencia y el Staff contable y sus funciones son
dirigir, supervisar, controlar y planear.




» Finanzas, Recursos econdémicos, Tesoreria y Contabilidad.
Tienen como funcién llevar el registro de la parte contable. de recursos que
maneja la organizacién para que los organizado, planeado en la gerencia se
pueda realizar.

* Recursos Humanos, Bienestar y Capacitacion.
Tienen como funcion ser el puente entre los directivos de la erganizacion y la parta
operaliva de la misma, ademas recursos humanos se encarga de la eleccion,

Induccion y capacitacion de los empleados.,

* Operaciones y Seguridad.
Tiene como funcion llevar a cabo los planes de la organizacién, son la parte
operaliva de la organizacion, son los que verilican | soqundad en el

planteamiento, desarrollo y evaluacion de nuestro servicio.

« Ingenieria y Mantenimiento
Tianen como funcidn la verificacion del buen estado de los implementos usados an
el desarrollo de nuestro servicio, tanto en la oficina como lo es ya en la prestacion

de servicio en la zona de Villeta.

3.5. CODIGO DE CONDUCTA

DEPEXTREMO S.A. eslablece en este codigo las politicas, principios y
ineamientos generales de comportamiento, las conductas a SequiIr y que se
espera cumplir a cabalidad por parte de directivos y funcionarios y demas
personas relacionadas con la sociedad.

El codigo de conducta como base de los principios de control interno se pide de
odos los colaboradores y por parte de ellos lgualdad, respelo, equidad,
ransparencia y demas; por lanto se establecen los siguientes principios o

parametros:




Aportaran la mayor dedicacion, cuidado, y diligencia en el cumplimiento de
todas las aclividades y responsabilidades asignadas.

Se abstendran de participar en negocios que vayan en direccion conlraria a
los intereses de la sociedad y que obstruyan el cumplimiento parcial o total
e sus deberes.

Realizaran solo aquellas operaciones dentro de los limites establecidos
para cada aclividad.

Informaran a su superior en el momento adecuado las falencias de
cualquier operacion que puedan afectar la realizacion de las actividados v
practica de los diferente deportes.

Evitar favorecer a terceros por las actividadoes de su compelencia u obstruir
negociaciones que so encuentren dentro del gire ordinario de los negocios.
Por ningun molive uliizaran el nombre de la compania para obtener
beneficios o concesiones personales.

Evitaran en todo momento las siluaciones quo pueden reprasentar un
conflicto de inlereses.

Respeclo cualquier falla se hara llamado de atencion si la persona re incide
se hara anotaciéon memorando y si vuelve a ocurrir se hard llamado de

atenclon disciplinario y si vuelve a hacerlo se tomaran medidas drasticas.

3.6. CODIGO DE SEGURIDAD

Se tendran personas especializadas de revisar todos los equipos con los que se

relazaran todas las aclividades referentes a la praclica de deportes extremos en

Villeta ademas de la aprobacidn para la realizacion de dichas actividades.

Por otre lade se tendran extintores, salidas de emergencia, lodo muy bien

enmarcado y aprobado. por tante se daran cursos y capacilacionas de

evacuaciones en cualquier lipo de eventualidad donde se realizaran simulacros de
dichas evacuaciones,

[2?] =



3.7. REGLAMENTO INTERNO

Nuestro reglamento interno se rige por normas basicas de querer y estar con la
compania en 100% por eso manegjamos:

» Integridad: Aclitud y comportamiento coherente enire lo que se piensa, se
dice y se aclia.

» Sentido de pertenencia: Compromiso con las polilicas. principios \f
abjativos institucionales.

« Respeto: Reconocimiento de los limites propios y ajenos.

* Lealtad: Fidelidad, partencia con los valores y principios de la institucion.

* Responsabilidad: Frenle a los usuarios, clientes, accionistas, funcionarios
y la comunidad con el fin de cumplir a cabalidad con los compromisos
adquiridos.

« Trabajo en equipo: Aspeclo fundamental para el logro de los abjetivos,
planes y metas tanto a nivel instilucional como personal.

* Honestidad: Principio esencial para la organizacion el cual implica rectitud
en el actuar y pensar lanto desde el punlo de vista parsonal como laboral,

* Sentido de justicia: Cada persona de acuerdo con su aclitud y desemperio
va a lener derecho al reconocimiento por sus funciones y aplitudes asi
como su contnbucion positiva al logra de las metas institucionales.

» Liderazgo:

« Confidencialidad: Responde a la confianza deposilada y a la prudencia del
manejo de la informacidan,

« Calidad en el servicio: Calidad, eficiencia, el buen trato y la oportunidad

son esenclales para el cumplimientio de las melas y objetivos de la

compania.

Todo se realiza con el fin de manlener estandares da profesionalismo de la
sociedad.
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3.8. EVALUACION DE DESEMPENO

FORMATO DE EVALUACION DEL DESEMPENO LABORAL

A)
Nombre del Evaluado _ Carqo
Dependancia Anliguedad En EI Cargo

Periodo Evaluacdo

B) Exc. Bueno  Regular Deficiente
FACTORES 10 987 654 O 2 |

Cantidad de trabajo

Calidad del trabajo

Logro de objetivos

S e el e

Creatividad

Iniciativa

=1

Espiritu de grupo

Seguridad

Habilidad comunicativa

O & Nl &

Desarrollo de personal

10.Liderazgo

Puntaje total

e Para directivo




Observaciones

Aspectos deslacables del desempeno del trabajador

Aspectos mejorables del desempeno del trabajador

Esfuerzos desarrollados por el evaluado para mejorar su desempeno

Objelivos del evaluado para su propio desarrollo

B) Comentarios de la reacciones del evaluado en la entrevista evaluacion

Firma del avaluador

Firma el evaluado

Fecha de la entrovistia de evaluacian
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Tabla 01: Formato de Evaluacion.
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Canga's

Tabla 02: Fermate de Evaluacion,
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1.2. TENDENCIAS DEL CRECIMIENTO DEL NEGOCIO

Al tener mediciones, desde el inicio hasta el momanto en el que vamos nos
permitira determinar si nuestro proyecto tiene una lendencia creciente y por ende
liene gran potencial en el mercado para competir y mantenerse frente a la
competencia o si por el conlrario tiene una lendencia decreciente, lo que noYs
colocaria en puesto menos competitivo en el mercado.

1.3. INFLUENCIA SOBRE EL PRECIO

La idea principal es unificar hoteles, reslaurantes. silios de interés {naturales,
culturales y deportivos) para que en un paquele se puedan desarrollar vanas
actividades, principalmente los deportes extremos, brindando asi el inlaras que
morece esle municipio,

Luego mas adelante al moejorar las alianzas entre los promotores turisticos,
desarrollaremos mejor precios, parmiliéndonos aumentar la calidad de servicio, de
la infraestructura, para asl incenlivar el turismo, y la apropiacion de los Villetanos

por su municipio y el dasarrollo del mismo.

1.4. VISION

Hace algun tiempo viendo las caracleristicas con las que cuenla Villeta para la
realizacion de deporles extremos se penso en impulsarla, sacarla a flote como un
destino para la realizacion de los mismos, Ya que Colombia cuenta can un desting
reconocido como lo es San Gil ubicado en el departamento de Santander, por
lanto hemos decidido impulsar a Villeta que cuenta con venlajas como la cercania
a la ciudad capitalina; ademas que gracias al impulse que le daremos,
ayudaremos a que el municipio surja tecnologica, economica, social Y
culturalmente.




Por lo tanto pensamos que nueslro plan permitira y ayudara a realizar un buen
aprovechamiento de dichos recursos, ayudando a que la demanda del mercado

aumente.

1.5. COMUNICACION

Tecnologia Computadores: VYamos a ulilizar computadores HP Pavilion MS200.
con un procesador Athlon X2 a 1.8 Ghz con grafica Radeon HD 3200 al que
acompanan 2 GB de memaria RAM, disco duro de 320 GB y unidad grabadora de

discos DVD. viene con webcam integrada, WiFi y software MediaSmart,

Conmutador: Vamos a utilizar un conmulador KX-TEA308 Panasonic con
capacidad maxima de 3 lineas analégicas y 8 extensiones analdgicas, Masica en
ospera intagrada, Mensaje de bienvenida y discriminador de Fax, ldentificacién de
llamadas para las exlensiones regularos. Su tamaio es do 2A9(An)x 316(Al)x

73{Fo) mm, su peso es de 1.8 Kg, su consumo maximo es de 45 W,

Fax: Yamos a ulilizar un fax Panasonic Kx Fl931 que cuenta con lecla de
naveqgacion para facil funcionamiento, compatible con 1D de llamada. G4 niveles de
gris. funcion de ayuda an espanol para instrucciones simples, modo superfino,
funcion de sondeo, alimentador de documentos de 10 paginas, marcador de un
loque (22 teléfonos), marcador directo lelefénico {100 teléfonos), altavoz, envio sin

auncular y Funciéon de copiadora.

Teléfono: Vamos a ulilizar leléfonos PANASONIC KX-TS580 con caracteristicas
como: LCD de 2 lineas, Agenda telefonica de 50 nombres y numeros, ldentificador
de llamada, Memoria de re-llamada {20 enlradas), Altavoces, Indicador luminoso
de limbre, Reslriccién de llamadas Re-llamada, Tecla R (flash) programable de 80
a 900msec y Puerlo datos.




1.6. ORGANIZACION Y SEGUROS

Pensamos eslablecer una sociedad andnima, donde nuestra intensién es hacer
que Villeta sea impulsada a nivel luristico en la praclica de deportes exlremos:
permitiendo asi que como sociedad anonima empiece a lener relaciones a nivel
nacional e internacional dando asi popularidad al municipio

1.7. LICENCIAS Y REGULANTE

La junta directiva y la gerencia de DEPEXTREMO S.A.S se encuentra en la
vanguardia del cumplimiento con todas las leyes vy requlaciones de su inlegro
funcionamiento y plan negocio. El programa de regulaciones de DEPEXTREMO
S.A.S es avanzado, usa lecnologia y proceso contable prudenle en la apertura y
supervision de cuentas, de modo que cada porsona implicada se sienta comoda
con el clienle y con la transaccion realizada.

DEPEXTREMO S.AS liene un equipo experimentado dirigido  por Carolina
Cardenas que se asegura que lodos los directores vy  empleados  de
DEPEXTREMO SAS estén rulinariamente entrenados y apruaben lodos los
ultimos conceplos de las regulaciones. Las fuenles internas y exlernas son
revisadas regularmente para asegurar que el programa de conformidad de
DEPEXTREMO S.A.S siga slendo " el mejor de su clase”.

1.8. CONTABILIDAD Y FLUJO

Este proyecto realizara su conlabilidad a través del método de valores en caja ya
que esle permite que se lenga mas conlrol y mejor administrados INgresos, gastos
y demas. Sin embargo este método permite que los gastos se regislren cuando se
cancela con factura.

Ademas que por ser proyecto de servicios este permite mejor comprensiaon de
todo lo relacionado con caja y su flujo. Por tanto este permitira y apoyara el
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proyecto para que esle sea pago en su fotalidad antes de ser usado: es decir: se
debe pagar de contado para llevar a cabo la confirmacion con hotel. guias y
demas personal implicado en la realizacion de las aclividades del proyecto anies
mencionado.

Por tanto nuestro proyecto necesila de una persona especializada en el marco
legal para la realizacion de tramites como la aperlura de una cuenta comercial ¥
una de ahorros de la sociedad dejando de lado las cuentas personales: ademas
de llevar un control de ingresos y egresos dando asi un presupueslo para Ia
obtencion de buenos resullados y la buena manipulacion de recursos con los que
58 cuenla como sociedad para ofrecerles a nuestros cliente un grado de
satisfaccion generando asi un cliente fiel ¥y (que postencrmenle un hace publicidad
de nuestro buen servicio y planes relacionados con deporles extremos aes dacir

lurismo de aventura.

SN embargo no hay que dejar de lado que como sociedad se necesila de la
declaracion de las actividades realizadas por la misma ademas del pago de
Impuestos establecidos por ley; as decir de las obligaciones liscales, entre ellas so
encuenlran las declaraciones trimestrales donde se encuentran las daclaraciones
de impuoslos sobre salarios y ventas.

Por tanto hay que fener en cuenla los beneficios que se le brindaran a los

empleados como;

« Vacaciones
 Preslacion de Salud
» Horas laboradas

« Dias laborados

e Prima

 Liquidacion
Y cuanlo se les pagara a los empleados en caso de incapacidad.




Por ofro lado en la contabilidad que se manejara en la sociedad hay que llevar

libros contables llevando asi un registro de los movimientos realizados por esta,

por lo tanto se manejaran tres estado contables: donde en primer lugar estara el

balance general donde se encontraran aclivos. pasivos de la empresa dando asi

lugar a el patrimonio de la misma. Donde aparecera inventario depreciacion vy

demas.

lustracion OB: Inventario, dopreciacion y domas.

Activo
" ACtivo corrient
- [fectivo $5,000
= Cuentas por cobrar 2,040
[nventario 120410
Totad del acthvo corrlent L9, 0101
®  Ixeaes y equipamiento (costo)
= Instalaciones y equipamiento 2050
Camidn y auldmavi| A0
| " Manos depreclactin acumilada (20000
Total bienes ¥y equipamiento 1X,0M
¥ Total del sctivo ST, M0
Pasivo y patrimonle neto
" Pasivo conlente
= Cuentas por pagar £1.14K)
© Pasive devengato SN
Deuda a corto plazo 4,000
Total del pestvo corrlents 1T, 00
Deuda a lango plaro PR (L
Total del pasivo HLRIUE
Falrimonia neto 1.5,
= Denefcos conlentes b DU
Total beneficios y patrimonko neto (9,000
% Total del pasivo y patrimonlo neto  $37,000

También se manejara estado de resultados donde se padra obtener el estado de
perdidas y ganancias de la sociadad donde este abarca seis meses donde
mosltrara informacién valiosa como son los gastos y ganancias del periodo

evaluado.

[ I8 } E izavacar L



llustracion 09: Gastos y Ganancias.

=y

A la fecha
Mensuales (6 meses)
Ventas A (IR 560,000
" Gastos:
- Compras 1000 17,000
~  Salarios 2500 14,0030
Nagulleres 14D 0 00
Seguros 2(H) 1,200
- Serviclos 500 2,000
= Impuestos sobresuelds y salarios 600 1on)
Publicidad S0 LXIH
Depreciacidn A1 1,001
Gasios conlables y legales 2 1,20
Ctros gastos SO0 LKL
B Gacios 1otales 50N 4,000
® Utilidades (tamb kn denomindas
“gananclas” or "benefllo netn) S 500 S 60M)

Ademas se manejara el control de flujo de caja donde este se alimenta a medida
que hay ingreso de efectivo a la misma ademas que esle sirve para proyectar las

necesidades futuras en efectivo que posiblemente la sociedad presenle.

luslracion 10: Ingresos menos Eqrosos

1
tne  feb  Mar A
Efec thvo Inkc lal L0 1,200 uon PRl
=  [ngresos
- Mentas |10 1,140 1200 1,3
Total ing resos 2 nan 2000 2,100 1,000
u Lgresos
- Sueldos y salarios 100 SO0 U0 A0
- Compras Aan AUl 40 A(H)
Gastas generales 200 SO0 400 300
- Gasos decapital g 01000 0
Total egresas 00 L4400 AW 1100
"  Efectivo al final del 1,200 Do (300)  (100)
periodo
(Efectiva infclal mds “Ingresos” menos Tgresas”)

. " ,ﬁ___,_[ g ]_._



Para lograr con los objetivos contable de la sociedad a nivel de contabilidad y flujo
debe;

+ Preparar estados de resultados de manera frecuente, al menos una vez por
mes, 0 quiza hasta una vez por semana.

« Mantener al tanto de los porcentajes clave del estado de resultados donde
el porcentaje del costo de las ventas debe ser similar al de la competencia.

+ Compare su estado de resultados actual con los de los periodos anteriores.

+ Mantener buenos controles internos desde un principio donde hay prevenir
aclos deshonesltos y "fugas” o "pérdidas”. Las perdidas incluyen robos en el
local comercial, u otlros lipos de robos, lo que resulla en "fugas" do
invenlario que se pierde.

« No ulihzar el dinero para olros fines el dinero (que haya relenido para
Impuestos sobre salarios o para impueslos sobre las

- Anlicipar y preparar una lista de necesidades financioras proyecladas queo
incluya inslalaciones, equipamiento, personal y capital de trabajo.

= Organizar la financiacion mucho antos de qua surja la necesidad.

1.9. PLANIFICACION DEL FLUJO DE CAJA

Oe acuerdo con lo mencionado anteriormenle la contabilidad de 1a socledad se
realizara con libros de conlabilidad y demas donde por cada movimiento realizado
s hara una alimentacidn de libros e inventarios manejados por la sociedad dando
asi un buen manejo a nivel ingresos y egresos dando asl lugar a verificar y ver que
ganancias o ulilidades deja cada procedimiento, venta y demas que promueve la
sociedad por tanto es solo control, estar muy pendiente ya que las personas
Huristas” solo realizar las aclividades propuestas una vez haya sido todo
cancelado en su lotalidad,




1.10. FINANCIACION

Teniendo como base que nuestro proyecto trata de fomentar el turismo no solo de
un municipio como en este caso es Villeta; sine que también lo fomenta a nivel
nacional, presentaremos esla propuesia al Fondo de Promocion Turistica para que
el Vice minislerio pueda aprobar un crédito establecido del 70%, argumentando
que nueslro proyecto cumple la linea estratégica 1, que aporta al mejoramiento de

la compelilividad turistica.

También es importante mencionar el apoyo que dara la Corporacion Universilaria

Unitec, siempre y cuando el proyeclo sea apoyado.

1.11. COMERCIALIZACION

I primer paso que tendremos en cuenta para la comercializacion de nuestro
proyecto sera cl de buscar y reunirnos con nuestros clienles que serian agencias
operadoras y agencias de viajes. para este primer paso hemos contemplado un
limite de tiempo que va desde que iniciamos como agencia mayorista hasla el
primer ano  que llevemos en el mercado, para esto  hemos decidido que o
daremos como margen de ganancia a cada uno de nuestros cliontes el diez por
ciento por cada una de las ventas que realice sobre nueslro producto. Ya en el
segundo ano lenamos planeado empezar a pautar en medios masivos de
comunicacion como  son la radio y la televisin, como la publicidad en estos
medios es costosa solo paularemos en lemporada alta y en un horario lriple A
para podre generar recordacion en nuestro pablico, también. pautaremos en
medios de comunicacion escritos como los son los periddicos a nivel nacional y
las revistas de turismo. Para cada uno de nuestros clienles que son la dilerentes
agencias de turismo hemos pensado en que para molivar las venlas llevaremos
varios vendedores de las mismas para que conozecan de manera personal nuestro
proyecto lo disfruten y asi al momento de venderlo ganeren mas confianza vy
respaldo ya que si se les motiva tendran mas vy mejores herramienlas a la hora de
la venta, Con las taclicas anteriormente nombradas ¥y una excelente calidad, vy
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agilidad tendremos un muy buen producto y una nueva opcion en el mercado del
turismo colombiano.

1.11.1. ESTRATEGIAS DE MARKETING EN SERVICIOS
En nuestro proyeclo ideamos varias estralegias las cuales llevara a que los

clientes elijan a Villeta como uno de los ideales para realizar turismo de aventura.

« Crear una experiencia unica para el consumidor: Vamos 2
concenlrarnos en consequir que el clienle viva una experiencia excepcional,
unica y diferento, eso hara que esté dispuesto incluso a pagar mas dinero
por el servicio y puede ser similar al que pueda encontrar en la

compelencia.

* Reinventar nuestro modelo de negocio: No nos vamos a empenar 100%
en cambiar el servicio, porque el servicio siempre liende a ser el mismo
"Deporte Extremos”, lo que vamos a hacer es complementar los sorvicios
con nuevas olertas y nuevas actividades, y ademas cambiar la forma do

ofrecer el servicio, es decir en un delerminado precio vamaos

* Ofrecer calidad maxima en el producto: Yamos a asociar nueslra marca
a la imagen de calidad, de tal forma que con sélo pensarla, el cliente no
necesite que le aporlemos mas informacién al respecto. Hay clientes quea
quieren lo mejor y sélo lo mejor, y si se lo damos tendremos clientes

caulivos y adiclos a nuestra marca.

« Centrarse en nichos de mercado: Vamos centrarnos en nichos de
mercado. tralaremos de ofrecer un servicio que salisfaga los qustos,

preferencias y necasidades de la personas. disefado planas diferenles,

» Ser innovador: Vamos a estar innovando frecuentemente nuestros
servicios, si el cliente percibe que nuestra empresa esta en continuo

~ _.-__[ 42 ]_




lanzamiento de servicios que suponen un paso adelante, lo asocia, y la
refuerza contra la competencia,

1.11.2. POSICIONAMIENTO

Para el posicionamiento de nuestro servicio, hemos esludiado la necesidad que
liene aclualmente el turista por descubrir nuevos destinos luristicos vy
aprovechamiento del tiempo libre, aclualmente la gente quiere un turisme de
aventura en el cual puedan descargar toda la adrenalina y el estrés que les da la
vida diaria basandonos en lo anlerior nosotros hemos decidido aprovechar esta
tendencia que se esla presentando para posicionar nuestro proyecito en Villeta
Cundinamarca, esle municipio cumple con los requisilos necesarios para compelir
nivel nacional con otros deslinos luristicos como lo son  san gil Santander vy
Tobia Cundinamarca que son muy populares, ya que han sido pioneros a nivel
nacional en este turismo, nueslra eslrategia de posicionamienlo es aprovechar la
ubicacion geografica, el clima, sus fuentes fluviales, su demografia y la cercania a
la ciudad de Bogota lo anterior hacen que nueslro deslino posea ventajas que
olros no lienen, lambién como  estralegia tenemos la oportunidad de ofracer un

nuevo daestino para praclicar deporles extremos en Colombia.

Con excelente marketing vy publicidad nuestros clientes nos veran como una
excelenle opeion a la hora de escoger un destino para ofrecerlo a los turistas

nacionales e internacionales.

No debemos olvidar que nuestra compelencia también tiene como herramienta el
Internet es por esto que hemos decidido utilizarlo de manera frecuente creando un
pagina donde la informacién sea agil, rapida que brinde soluciones instanldneas
que sea un canal directo entre nuestros clientes y nosolros, como el mundo se
aclualiza constante mente y el lurismo no es un campo ajeno a esto debemos ir
avanzando para que nuesira estrategia de posicionamiento no quede obsoleta.
ademas de ulilizar las virtludes que tiene nuestros destino y tecnologia, también
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hemos decidido que es fundamental mantener siempre las relaciones publicas ya
(que eslas son muy importantes en el momento de querer posicionar un nuevo

servicio en la actualidad,

1.11.3. MARKETING MIX

PRODUCTO: Villeta: Joven. .. Exlrema (Deportes extremos en Villoia)

PLAZA: Agencias de viajas y lurismo, Agencias Operadoras.

PROMOCION: Realizaremos ventas direclas con cada uno de nuestros clientes
familiarizandolo con nuestro producto para que en ol momento que ellos
ofrezcan el producto Io hagan con conocimiento y confianza sobre el mismo y
cliente final porciba eslo, esta estrategia la sostendremos fuertemente durante

LN ano,

1.11.4. PUBLICIDAD

« Dia adiairemos creando un ambiente de familiaridad con cada uno de
nueslros clientes, respaldando desde el principio de la venta hasta el final
de la venla.

» Eslar atento a cada inquielud o sugerencia por parle de nuestros clientes.

» Suplir las necesidades tanto del cliente externo como del cliente interno.

« Los mensajes al momenlo de pautar en radio, tv 0 medios de comunicacion
escritos deben ser claros y con la informacion necesaria,

« Enviar publicidad via inlernet para cada uno de nuestros empleados y
clientas,

« Realizaremos cursos de capacitacion y clinicas de ventas a nuestro
personal, de esla manera forlaleceremos las areas donde tengamos
falencias para hacernos mas fuerles ante nuestra competencia.

» Crearidentidad empresarial ya que esto le dara sequridad a nuestros
empleados y confianza a nuestros clientes.
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1.11.5. PRODUCTO TURISTICOS. OFERTA /DEMANDA

DEMANDA

La metodologia empleada para conocer la demanda del mercado a sido a fravés
de encueslas.

Las fuentes han sido de naluraleza fundamentalmente cuanltitativa utilizando dos

modelos de encuesta:

e Encuesla realizada a transedntes

* Encuesta realizada a Agencias de Viajos




MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A TRANSEUNTES

Encuesta realizada con el fin de conocer la opinion de la gente frente a las

actividades Extremas realizadas en el municipio de Villeta.

ENCUESTA No.

Somos un grupo de estudiantes de la Corporacion Universilaria Unitec.

Y

nos encontramos  adelantando un proyecto empresanal para lo cual

agradecemos su aporte a la presente encuesta:

Defina su edad ontre los siguiontes rangos
a)18-25 b)26-35 ¢)36-45 d)46 on adelante

Su eslilo al slegir un deslino de vinje podria ser;

a) Cultura, religion  b) Descanso, Playa ¢) Avenlura extrema. Expedicion

cEstarla usted dispuesto en conocer un destino que, aunque no muy
conocido, esta totalmente aplo para el dasarrollo de deportas extremos?

a) Totalmente b) Nunca c) ks una posibilidad,

¢ Ha escuchado del deporle extremo desarrollado an la zona de Villela?
a) Si b) No

¢Estaria interasado en conocer un destino de turismo de aventura nuevo
capaz de ofrecer y suplir fada la necesidad y expectativa, teniendo como
garantia, su seguridad, alojamiento apropiado vy alimenlacion?

a) Si b) No




6. (Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un paquele gue cubre todas
sus necesidades al tomar la opcién de viajes a Villeta para el desarrollo de
deportes exlremos?

a) 150.000 - 230.000  b) 250.000 - 350.000 ¢} 360.000 - 460.000

7. Teniendo en cuenta que Villeta es un destino muy poco conocido en al
campo de los deporfe exitremos, ;le daria usted la oporlunidad a este
municipio del departamento de Cundinamarca, de conocar y experimentar
esla nueva faceta del sitio ya mencionado?

a) Si, daria la oporlunidad, me qusta conocer

b) No, daria la oportunidad, me qgusta lo tradicional




ANALISIS DE ENCUESTA REALIZADA A TRANSEUNTES

1. Defina su edad entre los siguientes rangos
a)18-25 b)26-35 <¢)36-45 d)46 en adelante

lustracion 11. Grafica de analisis Estadistico

w1825 ®2535 ®3545 maGonadolante

2. Su estilo al elegir un destino de viaje podria ser:

a) Cultura. religion  b) Descanso, Playa ¢) Aventura extrema, Expedicion

Hustracion 12 Grahca de analisis Estadistico

| Coltura, Religion  m Descondo, Playa = Aventur extoemg, Cxpedicoon




3. ¢Estaria usted dispuesto en conocer un destino que, aunque no muy
conocido, esta totalmente apto para el desarrollo de deportes extremos?
a) Tolalmente b) Nunca c¢) Es una posibilidad.

Hustracion 13: Grafica de andlisis Fstadislico

miatalmentle mMunca  w [y una ot il

4. ¢(Ha escuchado del deporte extremo desarrollado en la zona de Villeta?
a) Si b) No

Hlustracion 14 Grafico do andlisis Estadistica

|y mMO




5. (Estaria interesado en conocer un destino de turismo de aventura nuevo
capaz de ofrecer y suplir toda la necesidad y expectativa, teniendo como
garantia, su seguridad, alojamiento apropiado y alimentacién?

a) Si b) No

llusiracion 15. Grafica de anglisis Esladistico

ny mNo

6. ¢Cuanto estaria usled dispuesto a pagar por un paquete que cubre todas
sus necesidades al tomar la opcion de viajes a Villeta para el desarrollo de

deportes extremos?
a) 150.000 - 230.000 b) 250.000 - 350 000 ¢) 360.000 ~ 460.000

llustracon 16. Gratica de andlisis Fstadistico

B 150000 230000 = 250000 - 150 000 w360 000 - 460 000




7. Teniendo en cuenta que Villeta es un destino muy poco conocido en el
campo de los deporte extremos, /le daria usted la oportunidad a este
municipio del departamento de Cundinamarca, de conocer y experimentar
esta nueva faceta del sitio ya mencionado?

a) Si. daria la oportunidad, me gusta conocer
b) No, daria la oportunidad, me gusta lo tradicional

Nustracion 17 Grafica de andlisis Esladistico

ma) S cang b opartumdad, me POt CONOLer

BL Mo, dana la oportunitad, me gusta lo teathicional

ANALISIS:

» La mayoria de encuestados tuve un rango entre los 18 a 25 afios de edad lo
cual es importante saber lo que ellos quieren porque van a ser nuestro
principal mercado.

* La mayoria de los encueslados le gustaria realizar turismo de aventura,
aunque olro gran porcentaje no deja de lado el turismo de sol y playa.

* LA mayoria de los encuestados estarian dispuestos a conocer nuevos
lugares para realizar deportes extremos asi stos no sean tan reconocidos.

* mas del 50% de los encuestados desconoccian que en Villeta se pueden
realizar deportes extremos, pero le darian una oportunidad de conocerlas
pero pagando entre 150.000 a 230.000 pesos Colombianos.
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MODELO DE ENCUESTA REALIZADA A AGENCIAS DE VIAJES

Encuesta realizada a las Agencias de Viajes, con el fin de saber el interés de
promover destinos nuevos como el de Villeta para el desempefio de
actividades de aventura y deportes extremos.

ENCUESTA No.

Somos un grupo de estudianles de la Corporacion Universilaria Unitec Y nos
ancontramos adelantando un proyecto empresarial para lo cual agradecemos su

aporte a la presente encuesia:

1. Teniendo en cuenta que la venta de paqueles de turismo fradicionalos es
muy compelitiva, se sabe que la innovacion es pieza fundamental para
poder crear la necesidad en el mercado por adquinr experiencias nuevas,
cpromoverian ol desarrollo dol lurismo de avenlura en nuasiro pais?

a) 51, plenamente convencido es buen mercado

b) No, es preferible continuar con lo que ya es conocido.

2. Siviera la manera de contribuir y complementar al desarrollo de un paquele
nuevo en el mercado 4 lo harla?
a) Si, es imporlante promover estas entidades con el fin qua el turismo en
nuestro  Pals se incremenle, se genera mas empleo y mas campo de
accion de las Agencias

b) No, es preferible continuar con lo conocido

3. iApoyaria empresas jovenes que desean incursionar en El Tunsmo de
Aventura Obviamente con bases solidas ¥ una conformacion de la enlidad
segura y confiable al publico?

a) Si
b) No




ANALISIS DE ENCUESTA REALIZADA A AGENCIAS DE VIAJES

1. Teniendo en cuenta que la venta de paquetes de turismo tradicionales es
muy competitiva, se sabe que la innovacion es pieza fundamental para
pader crear la necesidad en el mercado por adquirir experiencias nuevas.
¢promoverian el desarrollo del turismo de aventura en nuestro pais?

a) Si, plenamente convencido es buen mercado

b) No, es preferible continuar con lo que ya es conocido.

lluslracion 18 Grafica do andlisis Esladistico

| 5, plenamtente consoncido o4 Buaen mercarks

® No, o3 prelenble continua ¢con 1o que ya o conoglao

2. Siviera la manera de contribuir y complementar a! desarrollo de un paquete
nuevo en el mercado ¢lo haria?
a) Si, es importante promover estas entidades con el fin que el
lurismo en nuestro Pais se incremente, se genera mas empleo y
mas campo de accion de las Agencias
b) No, es preferible continuar con lo conocido




llustracién 19 Grafica de andlisis Estadislico

m5 mNO
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J. ¢Apoyaria empresas jovenes que desean incursionar en El Turismo de

Aventura Obviamente con bases solidas y una conformacion de la entidad
segura y confiable al publico?

a) Si

b) No

llustracion 20. Grafico do andlisis Fstadistico

i mNO
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4. ¢Cobraria una comisién muy alta de compra, si tiene usted en cuenta que la
empresa que esta promoviendo el turismo de aventura?
a) Si, la comision no se puede negociar
b) No, entenderia la situacion y negociaria con la empresa.

llustracion 21 Grafica de andlisis Estadistico

m5 mNO

ANALISIS:

» Lamayoria de las agencias encuestadas piensas que el turismo de
aventura se puede desarrollar en nuestro pais.

* [Entre las agencias encuestadas se encuentra un pequeno porcentaje que
prefieren seguir con lo conocido, pere la mayoria creen gue es importanie
promaover un paquete nuevo al mercado y estas apoyarian a jévenes a
incursienar en el turismo de aventura.




1.11.6. MERCADO INTERNO Y RECEPTIVO

Le atraclivo de nuestro proyeclo es que para los {urislas extranjeros y
nacionales les resulta econdémico y exequible visitar nuestro destino porque no
requiere de muchas exigencias en cuanto a documentacion o reslricciones ya
que Colombia es un pais que liene las puertas abiertas. Para llegar a nuestro

destino, existe el pago de algunos peajes, aunque no precios allos.

1.11.7. SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmenlacion que nosotros realizamos para nuestro proyeclo se basa en los

siquientes crilerios en acuerdo con nuestro publico.

Nuestro pablico es un lurista explorador ya que son el tipo de personas (ue
recurren a una agencia de viajes " nueslros clientes™” para planificar sus viajes
osto hace que sean personas muy sociables, entonces NUesiro servicio os muy
propicio para ellos ya que al llegar a | destine les serd facil relacionarse con los

lugarenos y disfrutar al maximo

« ESCAPE. Para las personas que quieren salir de la rutina v tienen como
necesidad praclicar deportes extremos o de allo riesqgo en lugares
naluralas,

« RELACIONES SOCIALES. Ya que por medio de la interaccion con otras
personas que lienen gustos similares por el deporte se amplian los
horizonles de cada individuo y ser muy motivante,

* RELAJACION. Ya que con nuestro proyecto buscamos que los diferentas
visitanles s logren una relajacion total olvidando por un momento sus
tenciones vy liberandose del estrés de la vida cotidiana.

« SEXO. Tanto hombres como mujeres pueden realizar cualquiera de aslos
deporles mientras su salud fisica se lo permita para las mujeres
embarazadas no aplica ya que por su estaco no pueden practicar ninguna
clase de actividad extrema.
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« SOCIOECONOMICA. A pesar que es un servicio econdtmico debemos tener
en cuenta que no esta al alcance de cierto nivel socio econdmico es por
eslo que hemos decidido que a parir del eslrato lres seria exequible,

» EDAD. A partir de los quince arios de edad hasta los 60 afos aunque si
pasa del limite puesio sera permitido mientras el estado de salud sea
favorable y no corra ningln riesgo el turista.

« DEMOGRAFIA. Dirigido a todo lipo de personas de cualquier parle del
mundo vy de cualquier parle del pais que desee disfrutar de lodas las
actividades que lenemos preparadas en nuestro proyeclo para ellos.

*» PERSONALIDAD. Genle deporlista arriesgada con enargia para
aclividades que exijan esfuerzo fisico. des complicados, aventureros.

» Dirigido a grupo de personas aclivas a usuarios frecuentes de este lipo do
mercado deportistas y gente dael comin que disfrute realizando cada una

de estas actividades ya sea por gusto o forma de enlrenamiento.

1.11.8. APLICACION DEL MARKETING A LA COMERCIALIZACION DEL
TURISMO

Muestro mercado objelivo principalmente son personas entre 18 y 30 anos,
debido  su estado fisico y mental es apropiado para tener un buen desempaeno

en la practica de deportas extremos.

Come organizaciéon contamos con aspeclos fuerles como e ambienle ¥
condicicnes respecto al enlorno donde se centra nuesiro proyecto, los cuales
facilitan la realizacion y desempeno del turismo de aventura, adicional a aesto

nuestro personal esta altamente capacitado para cumplir las expeclativas del
mercado.

Otra ventaja competitiva de nuestra organizacion es la cercania de la zona a la

capilal, ya que esta facilita incentivar a nuestro mercado objelivo, teniendo en




cuenta que Bogola es un punto centro de llegada para todo tipo de turista, tanto

nacional como internacional.

Conociendo nueslras debilidades lales como la baja inversion en infraestruclura
con la que cuenta el municipio vy falta de organizacion en el sector turistico.
nueslra entidad, mediante estrategias de capacitacion a nivel turistico, busca
crear sentido de perlenencia hacia Villeta, logrando asi que los mismos
habitantes conlribuyan al desarrollo y crecimiento del lurismo de avenlura en el
MUNICIpIO.

Por lanto el municipio obtendra posicionamiento ¥ reconocimiento a nivel de la
realizacion y praclica de deporles extremos teniendo en cuenta la cercania que

tiene a Bogota.

Teniondo en cuenta que queremos impulsar a Villela como dosltino turislico
remos de la mano con el plan sectorial que tiene ¢l mismo llamado "Villela en ol
corazon de lodos”, que busca el mejoramionto de la compeltividad turistica del

lugar.

Ademas llevando a cabo la totalidad de nuestro plan yio proyecto, asle ayudara
a que el municipio tenga un mayor posicionamienio a nivel nacional en cuanto a
la realizacion de deportes exlremos, as decir turismo de aventura, por tanto
llevara consigo benelicios tanto para sus habitantes como para las personas que
tienen holeles, restaurantes v bares en dicho municipie, se dara unificacion a

todos los servicios y asi poder brindar un servicio completo.




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Es un municipio que por su vegelacitn y calidez en cuanto servicio genera que los
turistas vuelvan al lugar ademas de generar confiabilidad en los demas turistas

para que le hagan propaganda al lugar como lo hacen con Santander.

Este proyecto genera beneficios para este municipio permiliendo asi que este
surja ¥ maneje de forma mas abierta y grande todo lo relacionado con turismo de

aventura.

También ayuda a impulsar y promocionar el lugar como uno de los destinos dondo

se puede realizar deporle de avenlura y a poco tiempo vy distancia de la ciudad.

Gracias a la visila de todo tipo de turistas paro en especial los inlernacionales

hace que dicho lugar so aclualice un poca mas a nivel tecnologico.

Por medio de la asociacion con una empresa reconocida hace que esto proyeclo

sea mas crelble,

Hay que visilar este municipio ya que es un lugar que cuenta clima calido. resco,

pequenc ademas de acogedor por la calidez de los habitanles,

Hay que recomendar el lugar ya que por su cercania con la cuidad liene buen

eslado las vias de acceso a dicho lugar, ademas de los centros vacacionales.

El lugar es recomendable ya que por la vegelacion permite la vivencia de nuevas
experiencias dando asl la oporlunidad que le hagan publicidad al lugar.
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