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Declaramos bajo gravedad de juramento, que hemos escrito el presente
oroyecto integrador de especializacion por nuestra propia cuenta, y que,
oor lo tanto, su contenido es original. Declaramos que hemos indicado
clara y precisamente todas las fuentes directas e indirectas de
informacion, y que este proyecto integrador de especializacidon no ha sido
entregado a ninguna otra institucion con fines de calificacion o
publicacion”. (Renzo Camilo Avila, Astrith Pefia Reyes y Gisseth Valencia
Corredor/ 03/05/2025).
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Declaracion de exoneracion de

responsabilidad

Declaramos que la responsabilidad intelectual del presente trabajo es

exclusivamente de sus autores. La Universidad del Rosario no se hace
responsable de contenidos, opiniones o ideologias expresadas total o
parcialmente en él". (Renzo Camilo Avila, Astrith Pefia Reyes y Gisseth
Valencia Corredor/ 03/05/2025).
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Generar experiencias de alta recordacion
para los visitantes a partir del turismo de
naturaleza y cultura, como una actividad
socioecondmica sostenible, promoviendo
el avistamiento de fauna silvestre en su
habitat y las expresiones culturales tipicas
del llano colombiano, con responsabilidad,
compromiso y sentido de pertenencia.
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Consolidar un modelo de negocio
sostenible en el que la cadena de valor
turistica alrededor del avistamiento de
fauna y desarrollo de actividades
culturales permite e desarrollo
economico, ambiental y social de todos los

actores que la componen, garantizando
oferta turistica a largo plazo basada en
conservacion de los ecosistemas.

d
d

£
Kie

Universidad del

Rosario



Universidad del

Rosario

. . e
Diagnostico Marketing

e |nvestigacion de la Fundacion Cunaguaro
e Segemento de mercado organico

e Enfoque de investigacion (Universidades)
e Mercado obejtivo (extranjero- nacional)

e Conocimiento del territorio mediante
guias especializados

e Planes hechos a la medida

e Precio tarifa del mercado

e Canales de distribucion

e Posicionamiento (Tripavisor-reviws)
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Diagnostico Gestion

Humana

e el Programa de Bienestar, Motivacion y
Capacitacion “impulso positivo”
e Tasa baja de rotacion de personal

e Manual de funciones
e Seleccion de personal interno

e Reclutamiento base referidos
e Pruebas de competencia
e Seguridad y salud en el trabajo
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Diagnostico Logistica

Reuniones periodicas, comunicacion,
equipos de trabajo, reclutamiento de
personal, lineamientos manual de

Gestion Administrativa y

Financiera: .,
contratacion, presupuesto, estructura
de costos, preparar estados financieros.
Politica de proveedores, lineamientos de
Proveedores

seleccion.

Marketingy Posicionamiento

Diversos canales, informacion precisa.
del producto

Reservas, pagos, organizacion logistica
de los planesy transporte, capacitacion,
se gestionan todos los cambios,
cancelaciones.

Gestion de operaciones:

Experiencia delcliente Politica de Garantia —Atencionalcliente.
Relacionamiento con el cliente Encuestas de satisfaccion.




Diagnostico Financiero
| indicador [ 2023 2024 [  Diagnéstico |
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LIQUIDEZ

2023 capacidad necesidas inmediatas

Razon Corriente 1,6 0,72 - o
2024 dificultad obligaciones corto plazo
. . 2023 suficiente
Capital de trabajo $5 $9 5024 dificultad
ENDEUDAMIENTO
Razon de Endeudamiento | 61,10% | 66,91% |Depende de financiacion extarna para sus activos
Razodn de autonomia 38,89% | 33,08% |Baja autonia financiera - menos activo con recursos propios
ACTIVIDAD
Rotacion capital de trabajo 9,98 43,45 |Eficiencia enventas
RENTABILIDAD
Margen bruto 30,72 31,25 |Mejora en la eficiencia de costos
Margen operacional 2,2 3,61 |Mayor utilidad, eficiencia en costos
Margen Neto 1,39 3,22 |Aumenta de afio a otro debe mejorar gestion de costos
Rentabilidad sobre el activo 5,06 5,2 Aumento leve, mejorar eficiencia
Rentabilidad sobre el patrimonio | 13,01 15,84 |Indica mejora en la rentabilidad
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Matriz de evaluacion de
factores internos (MEFI)

a&iﬁ

ITEM FACTOR INTERNO CLAVE VARIABLES PONDERACIONES | CLASIFICACION RESULTADO

PONDERADO
1|Enfoque de conservacion (valor agregado) FORTALEZAS 11,9% 4 0,48
2|Guias y personal capacitado en turismo y conservacion FORTALEZAS 11,9% 4 0,48
3|Buenas relaciones con los proveedoresy aliados FORTALEZAS 9,5% 4 0,38
4|Buen posicionamiento FORTALEZAS 9,5% 4 0,38
5|Factores llamativos y unicos como los vehiculos safari FORTALEZAS 4,8% 3 0,14
6|Contamos con toda la normativa para ser operador FORTALEZAS 9,5% 3 0,29
Miembros del clouster de Turismo de Naturaleza Casanare "Safari 3 021

7|Llanero" CCCy ACOTUR FORTALEZAS 7,1% \

8|/Nulo endeudamiento FORTALEZAS 2,4% 3 0,07
9|Falta de estrategia comercial e e-mail marketing DEBILIDADES 7,1% 1 0,07
10|Falta de seguimiento a los clientes y CRM DEBILIDADES 4,8% 1 0,05
11|Alta rotacion de personal DEBILIDADES 4,8% 2 0,10
12|Guias bilinglies capacitados en temas ambientales DEBILIDADES 4,8% 2 0,10
13|Diversificacion de portafolio ( temporalidad) DEBILIDADES 7,1% 1 0,07
14|Cobertura limitada geograficamente DEBILIDADES 4,8% 2 0,10
100,00% 2,90

nwersndad del

Rosario

Cunaguaro Travel tiene una buena base interna, pero necesita enfocarse en superar
sus debilidades para desbloquear su potencial de crecimiento y consolidar su posicidn
en el mercado. Priorizar la correccion de las debilidades en marketing y gestion de
clientes, fortalecer y comunicar las fortalezas en conservacion y personal.



Matriz de evaluacion de Factores Externos (MEFE) %:ﬁg

ITEM FACTOR INTERNO CLAVE VARIABLES PONDERACIONES| CLASIFICACION RESULTADO
PONDERADO

Posicionamiento del clousterde Turismo de Naturaleza 3 017

1 Casanare "Safari Llanero". Nivel regional OPORTUNIDADES 5,56% !
2 Casanare como destino emergente OPORTUNIDADES 9,26% 4 0,37
Cultura llanera en proceso de reconocimiento nacional. a 015

3 Cantos de vaqueria OPORTUNIDADES 3,70% ’
4 Aliados estrategicos capacitados para la actividad turistica [OPORTUNIDADES 5,56% 3 0,17
5 Garantias de seguridad y orden publico OPORTUNIDADES 3,70% 3 0,11
6 Servicio de aerolineas constantes y buen aeropuerto OPORTUNIDADES 7,41% 4 0,30
7 Buena oferta hotelera en Yopal OPORTUNIDADES 3,70% 4 0,15
Intermitencia de lasvias de acceso terrestre al 5 015

8 departamento AMENAZAS 7,41% Y
9 Altos costos de tiquetes aéreos AMENAZAS 11,11% 1 0,11
10 Mercado limitado AMENAZAS 9,26% 2 0,19
11 Poca promocion turistica del destino a nivel nacional AMENAZAS 11,11% 1 0,11
12 Altos costos de operacion AMENAZAS 11,11% 1 0,11
13 Falta de opciones econdmicas para los nacionales (IVA) AMENAZAS 5,56% 2 0,11
14 Proveedores limitados AMENAZAS 5,56% 2 0,11
100,00% 2,30
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Cunaguaro Travel SAS se encuentra en una posicion interna relativamente favorable,
con fortalezas importantes en su propuesta de valor y operacién. Sin embargo, su
capacidad para capitalizar las oportunidades externas y mitigar las amenazas se ve
comprometida por debilidades internas clave, especialmente en las areas de
marketing y gestion de clientes, y por desafios externos significativos relacionados con
los costos y la promocion del destino.
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MEFE MEF!I

e Continuar aprovechando sus fortalezas internas (enfoque en conservacion,
personal capacitado, buenas relaciones).

e Implementar urgentemente acciones para corregir sus debilidades internas
(estrategia de marketing, CRM, diversificacion).

e Desarrollar estrategias para mitigar las amenazas externas (costos, promocion del
destino).



Diseno cualitativo de la estrategia
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CPE
Desarrollo de producto

Diversificacion relacionada

Desarrollo de mercado

. . Descripcion cualitativa de la estrategia en términos de la
Estrategia seleccionada ) ) o
realidad especifica de |la organizacion

Desarrollar un producto turistico y académico dirigido a
universidades, basado en la investigacion y valoracion de la
biodiversidad de los llanos orientales, resaltando la

ganaderia como sistema productivo que permite la

Desarrollo de producto

conservacion, contando con una de las expresiones

culturales mas autoctonas del pais.

MOE
Desarrollo de producto

Enfoque mejor valor

Esta estrategia busca diversificar el mercado de Cunaguaro Travel, llegando a un
nuevo segmento de clientes (universidades, estudiantes, investigadores) con
necesidades y motivaciones diferentes a los turistas tradicionales. Al hacerlo, la
empresa busca diferenciarse de la competencia, generar nuevas fuentes de ingresos y
establecer valiosas alianzas con instituciones academicas.



FINANCIERA

CUADRO DE MANDO INTEGRADO - BALANCED SCOREDCARD

- CUNAGUARO TRAVEL 5.A.5.
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DBIETIVOS [ INDICADOR FORMULA ] [ METAS ] l ACCIONES
- ™ / \
| Deficiente Aceptable Sobresadiente
Aumentar la venta de los Tasgde crecimiento
PII"E turisticos mais envents de planes (iventas 2025 - ventas 2024
R T P N R T turisticos mas Svertas 2024 © 100 aritre e 7% ) Fortalecer Iz promocionde los planes mas vendidos; Optmizar el
= P vendidos TH o menos ol 14% 15% omaz=s proceso deventas;, Mejorar |z presendia digital; Ofrecer versiones
ano 2025. ¥ mejoradas de los planes; Fidel zar y recomendar.
|I'|'|PIJ|EII' la venta de los Incremento
planes turisticos con menos porcentual n ventas tiventas 2025 - ventas 2024) rtre &l 7% Redisefio y mejora de los planes con baja rotacién; Estraregias de
rotacion en un 15 % para &l de planes turisticos Mventas 20240 © 100 7% 0 menos 1149 15% o mas marketing especificas; Capacitacion del equipo deventss;
afio 2025. conbaa rotacién Y Paguetizacion o combos; Incentivar la venta online
Incrementaren un 10 % las Tzsa de crecimisnto
vertas de Pllf'EE tunsticos de ventas de planes | Hventas actuales- ""ier'ta5 ant eriores) Disefiar y optimizar of ertas familiares; Incluir actividades orientadas 3
para familias Ell"l el turistic DS [pEra Jventas anteriores) © 100 2% o m ertre el 4% 10% 0 mis distintas edades; Implementar campanas en redes sodales enfocadas
presente ano. familias yelf% en familias; Crear contenido visual atractivo: reels, historiasde
l clientes, videos mostrando experiencias familiares.
Aprwe:hlr la :lpl:iﬂld
instalada de los vehiculos Porcentsfe de — — _ .
cafari para disminuir costos disminucion en los _ {{costo del ano anterior - costo actual)
de op cidén en un 20% CoStos op ersivos Jcosto del afo anterior) © 100 Consolidar grupos para llena capacidad tot=l de los vehiculos;
~ par vehiculo safari . ertre el 5% . Planificar rutas con mayor ccupacion y menor kilbmetraje;
durante el PIEE"E ano. om yel19% o ms Implementar mantenimientos preventivos &f icentes; Promocionar
i ventas grupales y familiares.
Implementar un sisterna de
indicadores operaivos para Porcentaje de
medir el rendimientoy la reduccion de costos {{costo inicial - costo final)
productividad de lacadena de operacionales en Jcostoinicial) * 100  ESTEDTE : : _ =, TOE=
suministro, con el fin de reducir abastecimiento ertre al 7% ) imventarios, exactitud de ped u:IcE.'.; FE".HEF mntram_rrﬂ:.m proveedore.
en un 15% los costos T o menos v el14% 15% omz=E para detectar sobrecostos; Optimizar procesos logisticos y compras

operacionales asociados al
abastecimiento.

centralizadas; Capacitar al personsl en andlizisde datos &
i imm d e i o




Perspectiva Financiera

OBJETIVOS

Aumentar la venta de los
planes turisticos mas

vendidos en un 15% parael
ano 2025.

Perspectiva de Cliente

Incrementar en un 10% la tasa
de retomo de clientesy
recomendaciones voz a voz,
implementando un programa
personalizado de seguimiento

post-visita, encuestas de
experienciaemocional, y
contenidos exclusivos (como
boletines mensuales y
descuentos VIP) para
exclientes

[ INDICADOR,  =—=ceeeeeees --—  FORMULA ] METAS
Deficiente Aceptable Sobresaliente
Tasa de crecimiento
en ventas de planes | {{ventas 2025 - ventas 2024)
turisticos mas /ventas 2024) * 100 entre el 7%
vendidos 7% 0 menos v el 14% 15% o mas
{{MNo clientes recurrentes en el periodo /
Tasa de Retomo y No total clientes periodo anterior) + -
Recomendacion {No nuevos clientes referidos por clientes 4% 0 menos en rT € 10% 0 mas
{TR&R) existentes en el periodo / No total L

clientes periodo anterior)) * 100

|

Universidad del

Rosario

ACCIONES

) |

RESPONSABLE

~

/Fortalecer la promocién de los planes mas
vendidos; Optimizar el proceso de ventas;
Mejorar la presencia digital; Ofrecer versiones
mejoradas de los planes; Fidelizary
recomendar.

Implementar un Programa Personalizado de Seguimiento Post-
Visitan enviando correos electrdnicos personalizados de
agradecimiento y seguimiento (1-2 semanas después de la
visita); Implementar Encuestas de Experiencia Emocional,
analizando las respuestas para identificar los momentos clave
gue generan emociones positivas y areas de mejora; Crear y
distribuir contenidos exclusivos para exclientes; Implementar
un sistema para rastrear la fuente de las nuevas reservas y
preguntar especificamente si fueron referidos por un cliente
existente.

Departamento Comercial
Area administrativa

Departamento Comercial
Area administrativa



MAPA ESTRATEGICO

Universidad del
Aprovechar la capacidad instalada
Aumentar la venta de los Impulsar la venta de los planes Incrementar en un 10 % las ventas
H planes turisticos mas L turisticos con rotacién en de planes turisticos para familias
Perspectlva vendidos en un 15% para el ¥ un 15 % del afio 2025.
Financiera ARIA02:

Implementar un sistema de indicadores
operativos para medir el rendimiento y la
de los vehiculos safari para disminuir
costos de operacién en un 30% productividad de la cadena de suministro, con
durante el presente afio.

el fin de reducir en un 15% los costos
operacional e e

Posicionar la empresa como lider del Incrementar en un 10% la tasa de retorno de 1
turismo de naturaleza y avistamiento de
PEI’SPECt]VEI

para el presente afo.

Rosario

n yr e T
fauna, incrementando en un 20% las implementando un programa personalizado de
= menciones positivas en redes y plataformas ‘ 3 seguimiento post-visita, encuestas de
Cliente de viajes, obteniendo al menos 1

Implementar un sistema de CRM turistico
r to

IDisefiar una estrategia de marketing
2026 f basado en experiencias de los cli P ¥ contenido exclusive para
hl::r::llcle “’ﬂ:::_m:::k de al':::l:: el alcanzando un aumento del 20% en la clientes registrados, logrando un 30% de
60% de los clientes, con el fin de disefiar (TR ST e ED OIS
experiencias mds personalizadas

experiencia emocional, y contenidos exclusivos
iental nach T {como boletines mensuales y descuentos VIP)
para exclientes

Lanzar una serie mensual de correos

Tixad,

tasa de apertura y un 10% de conversién
de encuestas y comentarios) en redes hacia nueveos productes turisticos para
sociales y plataformas de reserva 2026.
1 1
y
{ L h
# b
'a J h
£ |
Identificar los tos d durante el
d:s:rr;lll; de ;:::?M:a::f: lnl;rpxla;s Generar nuevas Implementar un sistema de evaluacién de (e P TG ]
experiencias disefiadas P (binoculares, telescopios, cdmaras, etc.)
turisticos, en cada uno de los procesos proveedores basado en criterios de
en conjunto con las comunidades locales, mediante la implementacién de un sistema
(transporte, alojamiento, guias, alimentacién, ol f o T - sostenibilidad y calidad del servicio, para y
que la dela fomartar Ia adoncian da nrscth de inventario digital para mejorar el contraol,
etc.), para que la experiencia del cliente sea llanera y la fauna regional, inlpobsis i by s N reducir las pérdidas y robos en un 10%, y
100% satisfactoria, aumentando la posibilidad para ampliar el portafolio de servicios respenEabIesy 3‘“:::: sl St sass garantizar la disponibilidad del equipo
Pe rspectiva de buenas resefias y el voz a voz positivo. de la empresa necesario para los tours en un 95%.
Procesos
Internos
\, J \ ) I y
- - | L ]
Personalizar la comunicacién pre-viaje mediante Capacitar a todo el personal en Desarrollar e implementar un programa de fidelizacién Crear y gestionar una comunidad online de viajeros
la recoleccién y andlisis de las preferencias delos | _|  habilidades de atenci6n al cliente y WL L i D s oy apasionados por los Llanos (grupo de Facebook, Instagram,
clientes (intereses, necesidades especiales, etc), ——J~ 8estién de conflictos, para mejorarla personalizar las ofertas que ofrezcan beneficios exclusivos faro) para facilitar el intercambio de experiencias, la
para ofrecer recomendaciones mas relevantes, capacidad de resolucién de problemasy ~ (descuentos, acceso anticipada a ofertas, experiencias generacién de contenido por parte de los usuarios, yla =
aumentar la tasa de venta cruzada de servicios convertir las situaciones negativas en personalizadas) a los clientes recurrentes, asegurando el promocién organica de los tours, aumentando el alcance de
adicionales en un 10%, y mejorar la percepcién de oportunidades, para fortalecer la relacién crecimiento para aumentar la tasa de repeticién de compra | y reduciendo los costos de adquisicién de clientes
valor. con los clientes en un 5%, y fortalecer la relacidn con los clientes a largo en un 5%
plazo .
.L + 1t 1 4
) C :
i \
Formar en inglés nivel A2 a todos los guias, Implementar un programa de capacitacién
anfitriones, conductores y administrativos que Crear un sistema de feedback digital (encuestas en la especializado en ecoturismo llanero para el 100% del  Establecer un sistema formal y participativo para la
atiendan clientes extranjeros, para diciembre de app o por correo electrénico) para recopilar personal operativo (guias turisticos y coordinadores generacién, evaluacién e implementacién de ideas
2026, mediante cursos presenciales o virtuales, informacion en tiempo real sobre la satisfaccién del de experiencias) que incluya conocimientos sobre innovadoras y sugerencias de mejora continua en
con simulaciones reales en campo y apoyo de un cliente con cada etapa del tour, identificando areas de biodiversidad local, cultura llanera, técnicas de los servicios y procesos de la empresa, involucrando
tutor. mejora y aumentando |a calidad del servicio en un 15% guiado sostenible y protocolos de seguridad en a empleados de todas las dreas.
. entornos naturales especificos del Casanare.
Perspectwa de
Formaciény
-
Crecimiento

Consolidar una cultura interna que valore Capacitar a los equipos en disefio de Disefiar e implementar acciones que
las raices llaneras, promueva la calidez experiencias dnicas en el llano, con valor
humana y mejore la experiencia del viajero.

promuevan la motivacién, el sentido de
agregado y diferenciacién frente a la pertenencia y la retencién del talento
competencia.

humano.
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CADENA DE VALOR

NUEVOS NEGOCIOS Y DESARROLLO TECNOLOGICO

GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS

PLANIFICACION GENERAL DEL DESTINO

CONDICIONES AMBIENTALES

Actividades de apoyo

CREACION DE | PROMOCION, LOGISTICA SERVICIOS DE
PRODUCTOS j PUBLICIDAD Y INTERNA Y LOS

SEGUIMIENTO

TURISTICOS MARKETING OPERACION QPROVEEDORES FOSTVENTA

Actividades Primarias
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Stakeholders

Organizaciones
Ambientales
= “ 1 Colaboradores
Propietarios/ _
Plataformas/ SR Autoridades
Redes \ __ Gubermamentales

Competidores
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Conclusiones

1. Propuesta de Valor Unica y Potencial de Mercado:

» Enfoque Especializado: nicho con alto potencial como avistamiento de fauna

en los Llanos Orientales y experiencias culturales auténticas en entornos
naturales pristinos.

 Destino Atractivo y Emergente: biodiversidad unica y paisajes espectaculares
poco explorado.

» Experiencias Auténticas y Memorables: inmersivas y personalizadas,
generando una fuerte conexion emocional con los clientes.
o
P

CUNAGUARO

TRAVEL
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2. Estrategia Inteligente y Orientada al Crecimiento:

 Enfoque en la Calidad y la Personalizacion: CRM turistico y recopilacion de
datos detallados. Satisfaccion del cliente.

» Marketing Experiencial: centrada en emociones y experiencias auténticas con
mayor engagement en redes sociales y plataformas.

» Compromiso con la Sostenibilidad: Importancia de la sostenibilidad a largo
plazo con la Fundacién Cunaguaro.

Cunaguaro Travel presenta una propuesta de valor sélida en un mercado
con alto potencial de crecimiento. Enfoques: personalizacion, marketing
experiencial, busqueda de liderazgo y compromiso con la sostenibilidad.
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