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Resumen ejecutivo

Con el propésito de diversificar la oferta turistica regional con un enfoque comercial,
identificando los mercados actuales y potenciales para el producto turistico Antioquia:
diversidad y memoria de origen, priorizando la ruta Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol
y playa, se elabora el Plan de negocios que se presenta a continuacion. Este Plan tiene como
base los insumos elaborados y presentados en la segunda y tercera fase de un proyecto
previo de consultoria, que fue culminado antes de la pandemia COVID — 19. Es por esto que
los aspectos vinculados a la nueva normalidad como la bioseguridad, la sanidad y las
condiciones para realizar viajes con fines de ocio y aprovechamiento de tiempo libre, no se
incluyen. Sin embargo, el contenido desarrollado en este documento aun conserva validez
técnica; teniendo en cuenta que las condiciones territoriales y los mercados identificados
siguen siendo los mismos.

El Plan de negocios tiene un uso interno, desde el punto de vista de gestidén y planificacion,
y otro externo, como herramienta de promocidn y comunicacién de la idea del negocio. De
esta manera, en una primera parte del documento se hard una descripciéon de la
metodologia implementada y se dardn algunas orientaciones conceptuales para,
posteriormente, desarrollar cada uno de los componentes del Plan.

El siguiente Plan de negocios proporciona las indicaciones y recomendaciones a seguir para
quien desee desarrollar un negocio turistico a partir del producto y la ruta priorizada para
el destino. Por otra parte, contando con conceptos estratégicos en mercadeo para que sean
aplicados por los futuros inversionistas y/o emprendedores, se logra desarrollar una oferta
de productos y servicios en turismo de naturaleza de conformidad con los lineamientos del
pais, con garantias de calidad y servicios minimos que satisfagan de forma competitiva las
expectativas del mercado.

En este documento se integran los lineamientos de base sobre algunas tendencias del
mercado en turismo de naturaleza tanto nacional como internacional, asi como un modelo
de negocio con tendencia digital (plataforma multilateral) de inversidon mas utilizado y con
aplicabilidad para Colombia, ademas de las indicaciones sobre factores clave anteriormente
mencionados, desde el punto de vista de la gestién y la planificacién del territorio. Desde
una mirada externa se toma como instrumento de cooperacion e inversidon nacional e
internacional, generando oportunidades de relacionamiento con organizaciones publico-
privadas que pueden derivar en iniciativas de desarrollo turistico alrededor de la idea de
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negocio aqui planteada, con base en la vocacion hacia el turismo de naturaleza y las
experiencias turisticas disefiadas.

Este Plan de negocios le permitird a la regidn del Uraba Darién Caribe antioqueio, identificar
oportunidades de negocio en el sector turistico, aprovechando la riqueza natural, cultural y
los procesos de construccion de memoria colectiva. De esta forma las unidades
empresariales de turismo de la regién, podran apropiarse de las iniciativas y los procesos
productivos identificados en este proyecto de consultoria.
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Orientaciones metodoldgicas

Para poner en marcha el producto turistico Antioquia: diversidad y memoria de origen con
la ruta priorizada Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol y playa, se parte de la orientacion
técnica del equipo consultor. Este considera que un Plan de negocios es aquel documento
que describe, de manera general, un negocio y el conjunto de estrategias que se
implementaran para su éxito. En este caso, entendiendo que la ruta priorizada se orienta
hacia el turismo de naturaleza con las subcategorias de ecoturismo, turismo rural y turismo
de sol y playa, se debe caracterizar un mercado potencial, para que desde la gestion del
destino con la participacidén de los actores tanto publicos como privados, se logre mejorar
las condiciones del entorno para satisfacer las necesidades actuales y futuras.

Figura 1.
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Con el objetivo de comprender dichas necesidades, se requiere de las herramientas precisas
del mix de mercadeo (producto, precio, comercializacién y comunicacidn). Estas
herramientas hacen parte del mercadeo operativo, centrado en planificar lo tactico,
ejecutar y controlar las acciones que se propongan en el Plan de mercadeo (Muiiiz, 2001).
Esto permite el abordaje macro del destino turistico en la dimensién estratégica con foco
en la oferta, y un abordaje micro con foco en lo operativo o tactico centrado en el producto
turistico y la ruta priorizada.

El enfoque metodolégico del Plan que se disefia en este documento, parte de lo que
menciona Gestron (2016). El enfoque define qué se le va a ofrecer al mercado, cémo se va
a hacer, quién va a ser el publico objetivo, cdmo se va a vender el producto o servicio y cual
serd la manera de generar ingresos. Esto tiene como propésito describir la arquitectura que
le permitird a la empresa o al sector econémico crear valor para el cliente, asi como los
medios empleados para la entrega de dicho valor y la captura de este para las empresas.
Para la elaboracién de este Plan de negocios del producto turistico y la ruta priorizada se
tomaron dos enfoques: el Business Canvas (o como se mencionara de ahora en adelante
Lienzo Canvas) y las plataformas multilaterales. A continuacién, se pasa a describir dichos
enfoques.

Business Canvas o Lienzo Canvas

Para Osterwalder y Pigneur, en su libro Generacidn de modelos de negocio, la innovacién en
modelos de negocio consiste en crear valor para las empresas, los clientes y la sociedad
sustituyendo los modelos ya obsoletos (Osterwalder y Pigneur, 2010). El Lienzo Canvas que
proponen ha revolucionado en los ultimos afios la manera de representar los enfoques de
un negocio. Lo atractivo de su propuesta se deriva de la simplicidad que implica expresar el
proyecto o producto mostrando tan sdlo sus nueve elementos centrales: segmento de
clientes, propuesta de valor, canales, relacion con los clientes, fuentes de ingresos, recursos
clave, actividades clave, asociaciones clave y estructura de costos. Estos se relacionan entre
si, permitiendo contar con una visién rdpida del modelo de negocio que luego podra
ampliarse en otros documentos estratégicos.

En la Tabla 1 se muestran los aspectos a los que debe responder cada uno de los nueve
elementos del Lienzo Canvas.

$2, FONTUR (5

T wper s fiagls



El progreso

es de todos

Mincomercio

Tabla 1.

Lienzo Canvas

Asociaciones
Clave

éQuiénes son los socios clave?
¢Quiénes son los proveedores
clave?

¢Qué recursos clave se pueden
adquirir de los clientes?

¢Qué actividades clave
desempefian los socios?

Motivaciones para la asociacion.

Optimizacién y economia.
Reduccidn de riesgos e
incertidumbres.
Adquisiciones de recursos
concretos y actividades.

Actividades
Clave

¢Qué actividades clave requiere
la propuesta de valor?
¢Cudles son los canales de
distribucién?

¢Como son las relaciones con
los clientes?

¢Cudles son las fuentes de
ingreso?

Categorias.

Produccidn.

Venta.

Soporte.

Recursos
Clave

Recursos clave para la
propuesta de valor.

Recursos clave para los canales.
Relaciones con los clientes
Tipos de recursos humanos,
fisicos, intelectuales y
econdmicos.

Propuesta
de valor

¢Qué valor afiadido se entrega a
los clientes?

éQué problemas se esta
ayudando a resolver?

¢Qué producto o servicios se
ofrecen a cada segmento?
¢Qué necesidades se estan
satisfaciendo?
Caracteristicas.

Precio.

Novedad.

Calidad.

Marca o status.

Desempeiio.

Reduccién de riesgos.
Reduccién de costos.
Disefo.

Customizacion.

Relaciones
con clientes

Tipo de relaciones con cada
segmento de clientes.

¢Qué relaciones se han establecido?
Asistencia personal.

Autoservicio.

Automatizacion de los servicios.
Cocreacion.

Canales

¢A través de qué canales se quiere
llegar a los clientes?

¢Qué canales funcionan mejor?
éCuales son mas eficientes?

Tipos de canales.

Consciencia.

Evaluacion.

Compra.

Entrega.

Posventa.

Segmento
de clientes

¢A quién va dirigida la
propuesta de valor?
¢Quiénes son los clientes
mas importantes?
Mercadeo.

Nichos de mercado.
Segmento.
Diversificacion.

Estructura de costos

¢Cudles son los costos del modelo de negocios?

¢Qué recursos cuestan mas?

¢Qué actividades clave cuestan mas?

Fuentes de ingresos

¢Qué precio estan dispuestos a pagar los clientes? ¢ Qué prefieren pagar?
¢Qué precio pagan actualmente?
éCudles son los métodos de pago?

Nota. Fuente: elaboracién propia con base en Innokabi (2020).
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De acuerdo con la Tabla 1 e Innokabi (2020), el Lienzo Canvas para los fines de este Plan de

negocios se describe de la siguiente manera:

a)

b)

d)

e)

f)

g)

h)

Segmento de clientes. Permite identificar a cudl o a cudles nichos de mercado se
enfocara el producto turistico y la ruta priorizada.

Propuesta de valor. Cudl es el valor agregado del producto turistico y la ruta
priorizada, y cdmo complementa la oferta existente.

Canales. Se debe identificar cudl sera el medio por el que se llevara la propuesta de
valor al segmento de turistas identificado. Con el animo de definir un Plan de
negocios que contenga elementos del Lienzo Canvas y de plataformas
multilaterales, se contemplan los canales digitales como prioritarios para los
propdsitos planteados.

Relacion con clientes. Cbmo se genera afinidad y se motiva al turista para visitar la
zona de influencia. De acuerdo con el punto anterior, una estrategia de redes
sociales y mercadeo digital sera clave para la relacidn del turista con el producto
turistico y la ruta priorizada.

Flujo de ingresos. Teniendo en cuenta la cadena de valor del turismo, del destino,
la promocién del producto turistico y la ruta priorizada se obtienen ingresos para la
misma.

Recursos clave. Los recursos necesarios para poner en marcha el producto turistico
y la ruta priorizada pueden ser fisicos, econémicos, humanos o intelectuales.

Actividades clave. Cuales son las actividades que debe asumir tanto lo publico como
lo privado y lo comunitario para la puesta en marcha del producto turistico y la ruta
priorizada.

Asociaciones clave. Alianzas estratégicas que le permiten la sostenibilidad al
producto turistico y la ruta priorizada.

Estructura de costes. Después de analizar las actividades clave, los recursos clave y
las asociaciones clave, es necesario identificar los recursos econdmicos para la
puesta en marcha y sostenibilidad del producto turistico y la ruta priorizada.
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Para desarrollar el Plan de negocios del producto turistico Antioquia: diversidad y memoria
de origen y la ruta priorizada Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol y playa, era necesario
contar previamente con el insumo del Lienzo Canvas. La realizacidon del Lienzo se hizo por
medio de talleres participativos con los actores turisticos y la comunidad en el territorio,
bajo la metodologia de design thinking o pensamiento disefiado. Con esta metodologia se
busca generar productos o servicios que entienden los gustos, preferencias o necesidades
del cliente. Una vez realizada la introducciéon se puso en prdctica un laboratorio de
pensamiento estratégico de cocreacion. El resultado final del ejercicio fue la consolidacién
de una vision estratégica sobre las necesidades de cada uno de los bloques del Lienzo.

La cocreacidon es una metodologia de trabajo colectiva y participativa, en la que los
participantes son los actores clave en el disefio y construccién del objetivo del taller. Es
importante saber cudles son las visiones de los diferentes actores, contar con estas visiones
ayudd a tener las bases para el disefio del Plan de negocios. Es importante tener presente
qgue el insumo principal para el desarrollo del taller fue la clasificacién segun la oportunidad
para el acceso a los mercados identificados, que se realizd en la tercera fase de la
consultoria.

Plataformas multilaterales o mercados de dos vertientes

El auge del internet en el sector turistico no sélo ha transformado la forma de consumir del
turista, sino también la manera de operar de las empresas. Los clientes han pasado de
reservar sus vacaciones a través de agencias o tour operadores a planificar de manera
independiente y digital todas y cada una de las etapas de su viaje; desde la reserva de los
pasajes y habitaciones, hasta la inscripcidon a actividades que forman parte de la experiencia.
Lo anterior ha planteado el reto de generar nuevos enfoques de negocios con base
tecnolégica, en los que las plataformas digitales se convierten en una oportunidad y en un
medio potencial para alcanzar publicos objetivos.

Teniendo presente las actuales tendencias de negocios del turismo, se propone asumir un
enfoque que permitira poner en marcha el producto turistico Antioquia: diversidad y
memoria de origen con la ruta priorizada Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol y playa.
Este enfoque de negocios se conoce como plataformas multilaterales o mercados de dos
vertientes y fue propuesto por Rochet y Tirole (2006). Este permite ofrecer valor para la
vertiente del oferente y la del demandante, y se basa en agregar contenidos que promueven
el destino y sus productos, incluyendo referencias o links de pago.

El enfoque de negocio de plataformas multilaterales o mercados de dos vertientes, consta
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de distintos grupos de usuarios que interactian mediante una plataforma comercial. De

esta interaccion se derivan beneficios como la creacién de relaciones personales y

ganancias econdmicas. Como ejemplos de estos tipos de mercados estan:

El mercado de tarjetas de crédito compuesto por el tarjetahabiente y los dueiios de
negocios (o establecimientos).

El sistema de salud de pacientes y doctores.

Los sistemas operativos de usuarios finales y desarrolladores.

Agencias de viajes.

Aerolineas y pasajeros.

Redes sociales a gran escala (Twitter, MySpace, Instagram y Facebook).

Los beneficios econdmicos para cada grupo usualmente exhiben economias de escala en la

demanda.

Las caracteristicas de las plataformas multilaterales o mercados de dos vertientes son:

Dos grupos de usuarios estdn conectados a través de una red (plataforma).

Los usuarios de un lado obtienen beneficios por la interaccidon de usuarios con el
otro lado del mercado mediante el uso de la plataforma.

La cantidad de beneficio que reciben los usuarios de un lado de la red depende del
nimero de usuarios o de la cantidad de uso generado por el otro lado de la
plataforma.

Los efectos cruzados de red son ampliamente observados en los servicios mas
lucrativos como el comercio electrénico y aplicaciones de internet.

Mientras la cantidad de interacciones a través de internet incrementa, existen
buenas razones para creer que nuevos tipos de efectos de red emergerdn y alguno
de ellos creara un gran valor que sera compartido por las firmas, los consumidores
y la sociedad.

El modelo de mercado bilateral también es aplicado a la adopcidn de estandares o
tecnologias en la industria, especialmente las desarrolladas con las tecnologias de la
informacién y la comunicacién TIC.

Crear comunidad es uno de los principales objetivos de este enfoque de negocio.
Una comunidad de compradores, validadores y multiplicadores interesados en
encontrar las mejores ofertas de productos y servicios turisticos de manera
independiente, veraz y sencilla de usar.
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e Efecto de red: es una cualidad en este enfoque de negocios, cada nuevo usuario
genera mas valor para el resto (comentarios e interaccidon con el contenido del
portal). Cuanta mas oferta y contenido del destino exista, mas trafico se generara.

e Escalable: la demanda turistica es creciente y el nuevo cliente en turismo busca
encontrar en un solo punto de contacto toda la informacidn posible y de contenido
altamente visual. A estas cualidades se le debe sumar la seguridad en la transaccion
final.

Cadena de valor para el producto turistico y la ruta priorizada

Adicionalmente a los enfoques mencionados, metodolégicamente se propone que para el
producto turistico Antioquia: diversidad y memoria de origen con la ruta priorizada Vive el
mar de Antioquia, bienestar, sol y playa, se incorpore el concepto de cadena de valor. Este
permite identificar la articulacion de los elementos del producto turistico, la puesta en valor
de los bienes o servicios del producto disefiado para los turistas y los canales de
comercializacidn a tener en cuenta. Lo que se pretende es identificar el encadenamiento de
atractivos, condiciones de acceso y servicios disponibles para la puesta en marcha del
producto turistico disefiado y la ruta priorizada.

Para la construccién de la cadena de valor del producto turistico y la ruta priorizada, se
realizdé primero una identificacién rigurosa de los atractivos turisticos sefialados en la
segunda fase de esta consultoria. Estos se clasificaron como focales, complementarios y de
apoyo. Hacer esto permite tener una radiografia generalizada del territorio y de los bienes
del patrimonio cultural y natural que se pueden aprovechar turisticamente.

Los atractivos turisticos focales se agrupan por medio de los playgrounds identificados para
la zona, entendidos como el espacio fisico donde confluyen experiencias, atractivos,
actividades y servicios turisticos, es decir, el enclave geografico de caracter turistico
facilmente identificable, bien estructurado y que puede ser recorrido entre uno y tres dias,
los cuales, a la luz de los propdsitos del Plan de negocios, podran ser comercializados y
acceder a mercados especializados.

Es importante mencionar que los atractivos turisticos identificados han sido valorados
previamente para todos los mercados (regionales, nacionales e internacionales),
garantizando que cumplen con los criterios de singularidad, reconocimiento,
aprovechamiento, sefalizacién, estado de conservacién, situacién administrativa vy
seguridad. Ademads, cuentan con una planta turistica que los soporta y pueden ser
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disfrutados y generar bienestar a quienes los visitan; son la razén de ser de los productos
turisticos de alto valor.

La metodologia para identificar la cadena de valor es propuesta por el equipo técnico a
partir del analisis de cadenas de valor elaboradas por Procolombia y Colombia productiva.
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Estructuracion del Plan de negocios para el producto turistico y la ruta priorizada

Diagndstico del mercado potencial

Con el dnimo de caracterizar el mercado potencial y conocer sus patrones de consumo, asi
como sus necesidades y expectativas alrededor del producto turistico Antioquia: diversidad
y memoria de origen con la ruta priorizada Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol y playa,
se hace de manera generalizada un diagndstico para conocer como se han comportado en
los ultimos afios los mercados turisticos a nivel internacional, nacional y regional.

Diagnostico turistico mundial

De acuerdo con el informe del Barémetro de la Organizacion Mundial del Turismo (2029),
durante el 2019 se logré el décimo afio consecutivo de crecimiento de viajeros en el mundo
con un 4% respecto al afio anterior, lo que representé 1,5 billones de turistas alrededor del
mundo. Este crecimiento, sin embargo, fue mds lento en comparacién con el 2017 (7%) y
2018 (6%) y fue impulsado por una economia mundial relativamente fuerte, una creciente
clase media en las economias emergentes, avances tecnolégicos, nuevos modelos de
negocio, unos costos de viaje asequibles y la simplificacion del régimen de visados

De acuerdo con la Figura 2 el turismo internacional mostré un fuerte crecimiento en todas
las regiones del mundo durante el 2019, impulsado por la sélida demanda proveniente de
importantes mercados emisores. El continente africano encabeza el crecimiento con un 6%,
seguido de Europa, Asia y el Pacifico con un 4% respectivamente. En el caso de las Américas
y el Oriente medio durante el 2019 se evidencio un crecimiento del 2% en cada una de las
regiones.
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Figura 2.

Llegadas de turistas internacionales 2019

MUNDO 2019:1.500 MiLL. (+4%)

-

2019: 361 MILL. (+4%)
AMERICAS

2019: 220 MILL. (+2%)

EUROPA AFRICA ORIENTE MEDIO

2019: 745 MILL. (+4%) 2019: 73 MILL. (+6%) 2019: 61 MILL. (+2%)

Fuente: Organizacion Mundial del Turismo (OMT-UNWTO) (2019).

De acuerdo con el Consejo Mundial de Viajes y Turismo (WTTC por sus siglas en inglés) la
contribucién de los viajes y el turismo durante el 2019 representé 8,9 trillones de ddlares al
PIB mundial, es decir, un aporte del 10,3%. Esta industria generé 330 millones de empleos
(uno de cada 10 empleos en todo el mundo) y exportaciones de $ 1,7 trillones de délares
en visitantes (6,8% de las exportaciones totales, 28,3% de las exportaciones mundiales de
servicios).

Gasto de los turistas que viajan al extranjero.

En el afio 2019, la empresa britanica de seguros de viaje Get Going Travel Insurance realizd
un estudio para identificar los paises que mds gastan en turismo a nivel mundial. Dicho
estudio fue publicado por la revista Forbes y los resultados concluyeron que el pais de
mayor gasto turistico es China. El motivo no se da por la frecuencia de viajes en el afio (ese
liderazgo segun Forbes lo tienen los canadienses con 632.000 millas voladas en promedio
el afio pasado), sino que su liderazgo se debe a que los chinos son los que mas gastan
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cuando viajan al extranjero. Como se evidencia en la Figura 3 el gasto de los chinos en viajes
al extranjero asciende a 258.000 millones de ddlares. Los otros paises que lideran la lista
son Estados Unidos, el segundo mercado emisor mas grande del mundo donde el gasto de
los turistas fue de $135.000 millones de délares y Alemania en tercer lugar, cuya cifra
ascendio a $89.100 millones de ddlares. El Reino Unido sefiald un crecimiento del 10% a
pesar de la debilidad de la libra esterlina frente al euro y al délar de los Estados Unidos y los
gastos por turismo en Francia se recuperaron un 10% tras varios afios de crecimiento
bastante plano.

Figura 3.

Paises con mayor gasto turistico

China 258.000 millones de délarh

EE.UU. 135.000 millones de dolares

-\
il

Alemania 89.100 millones de ddlares

YV
/N

Reino Unido 71.400 millones de ddlares

I I Francia 41.400 millones de dolares
u * I Canada 31.800 millones de délarey

Fuente: Get Going Travel Insurance (2019).

El informe también resefié el nimero de millas viajadas por paises. Las cifras de los turistas
qgue mas recorren millas, como se citd anteriormente, lo lideran los canadienses con
632.000 millas, seguidos por los estadounidenses con 227.000 millas voladas en promedio
al ano, los alemanes con 285.000 millas y los britanicos, con 271.000 millas voladas.
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Diagndstico turistico nacional

Segun Procolombia (2019) en la regidn y en especifico en Colombia, el turismo de naturaleza
ha ido en aumento, con un registro de llegadas internacionales motivadas por esta tipologia
de turismo que dan cuenta de un 16% del total de llegadas internacionales a Colombia.
Visitar destinos Unicos e inexplorados es el principal propdsito de los turistas extranjeros
gue llegan a Colombia. Estos pueden gastar hasta 6.000 délares por planes auténticos que
incluyan observacién de flora y fauna, aventura, senderismo y montaiismo, historia e
interaccién con comunidades locales.

En el segmento de naturaleza, la personalizacidn es un factor fundamental en los paquetes,
lo cual representa una mayor disposicion de gasto. Por lo general, este tipo de viajero oscila
entre los 31 y 60 afios y su estancia aproximada es de 15 dias en Colombia. La mayoria de
los viajes de naturaleza tiene una duracién de una semana (45%), con un costo promedio
de 2.000 ddlares, sin contar el transporte internacional. Sin embargo, el rango de precios
puede estar entre los 800 y mas de mil délares.

Un estudio de Procolombia (2018), también concluyé que entre las razones para viajar a
territorio colombiano los viajeros resaltan su biodiversidad y belleza natural, también por
considerarlo un pais inexplorado. Ademads, el mayor porcentaje de estos turistas viaja en
pareja (39%), seguido por los viajeros en grupo (29%), familias (14%), en solitario (11%) y
con amigos (7%), siendo los baby boomers los que mas viajan en grupos y los millennials los
gue mas lo hacen en pareja o solos.

Estos segmentos del mercado se enteran de Colombia por la informacién encontrada en las
paginas web como Colombia.travel, TripAdvisor, guias especializadas como Lonely Travel y
redes sociales como Facebook e Instagram, también por la recomendacién de amigos o
porque han estado en Sudamérica antes. Los paises de origen de los viajeros de naturaleza
gue mas llegan a Colombia son: Estados Unidos, Alemania, Espaia, Reino Unido, Francia,
Canada y Paises Bajos, y de Latinoamérica los que tienen una mayor disposicidon para viajar
por interés en este nicho son México, Argentina, Brasil y Chile.

Todos estos acontecimientos, hacen prever que el turismo en el pais seguird consolidandose
como uno de los sectores de mayor exportacion en servicios de Colombia hacia el mundo
(Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2019).
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Tabla 2.

Visitantes no residentes en Colombia

Visitantes no residentes en Colombia

2018 2019 Var (%)
Extranjeros no residentes 2.107.630 3.213.837 3,4
Colombianos residentes en exterior 911.877 940.564 3,1
Cruceros internacionales 378.081 361.531 -4,4%
Total 4.397.588 4.515.932 2,7%

Fuente: Migraciéon Colombia y Sociedades portuarias. Calculos OEE — MinCIT (2019).

De acuerdo con la Tabla 2, la llegada de visitantes no residentes al pais en los ultimos tres
anos ha sido de tasa promedio de crecimiento del 3%. Este ha sido un crecimiento constante
gue le ha permitido a Colombia consolidarse como uno de los destinos emergentes con mas
crecimiento en Latinoamérica en los ultimos cinco afios, segun cifras del Centro de
Informacién Turistica (CITUR) adscrito al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo
(MinCIT). Este Ministerio, en su informe de estadisticas anuales del 2019, sefialé que el
nuimero de visitantes no residentes que arribaron al pais en este afio fue de 4,5 millones, lo
que representd un crecimiento del 2,7% con respecto al aifo anterior.

Tabla 3.

Procedencia de visitantes internacionales

Procedencia de visitantes internacionales

Pais 2018 2019 Var (%)
Estados Unidos 647.784 705.359 8,9%
Venezuela 398.587 399.812 0,3%
México 182.014 198.455 9,0%
Argentina 197.701 174.807 -11,6%
Brasil 196.829 156.883 -20,3%
Peru 151.499 180.664 19,3%
Ecuador 164.031 159.165 -3,0%
Chile 143.057 142.085 -0,7%
Espaiia 128.240 129.263 0,8%
Panama 118.073 129.528 9,7%

Fuente: Migracién Colombia. Calculos OEE — MinCIT (2019).
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Elinforme realizado en el 2019 por la Oficina de Estudios Econédmicos y Migracidon Colombia,
analiza la procedencia de visitantes que llegan al pais y como se relaciona en la Tabla 3,
determind que los visitantes estadounidenses ocuparon la primera posicion con un
crecimiento del 8,9%. El informe confirma que este pais es uno de los mercados mas
dinamicos en lo que se refiere a llegada de visitantes no residentes. Se destaca la
importancia de Norte América y Sur América como paises emisores de visitantes en el pais,
regiones que contribuyen al 70% del total de visitantes. Los paises que mas visitan Colombia
son Estados Unidos, México y Perd.

En Colombia hay una oportunidad visible de negocio en este renglén de la economia,
especificamente en el Uraba Darién Caribe antioquefio. Alli se encuentran riquezas
naturales como el volcan de lodo de Arboletes, la Ensenada de Rionegro, ciénaga de La
Marimonda en Necocli, la Serrania de Abibe, que abarca parte de las zonas rurales de los
municipios de Apartadd, Carepa, Chigorodd y Distrito de Turbo. Las manifestaciones
culturales como el bullerengue, la gastronomia y las artesanias como la mola, asi como su
diversidad de paisajes que combinan selva, mar y montafias, convierten esta regién en un
potencial turistico para nuevos mercados con una alta demanda de turismo naturaleza.
Algunos de estos mercados son Estados Unidos, Alemania, Inglaterra y Chile (en el
documento Plan de comercializacion se describen estos mercados).

Diagnostico turistico del Urabd antioquefo

El sector turistico en Antioquia se ha fortalecido durante los Ultimos afios gracias a los
multiples recursos y atractivos de interés natural y cultural con que cuenta el territorio. A
esto se suma la positiva transformacién que ha tenido el departamento, convirtiéndose en
una nueva alternativa para el crecimiento y desarrollo social y econédmico de sus habitantes.
Para el ailo 2018 “el crecimiento del sector turistico fue del 10,4%” (Aviatur, 2018).

El departamento de Antioquia tiene apuestas regionales de acuerdo con las ventajas
comparativas y competitivas de cada region. Para el caso de la region del Uraba, el turismo
es visibilizado como una oportunidad de desarrollo econdmico, social y cultural, ya que es
el Unico territorio con mar del departamento de Antioquia y con la costa mds extensa sobre
el mar Caribe. Urab3a es la region costera del departamento de Antioquia y tiene una
poblacién aproximada de 508.802 habitantes, equivalente al 7,6% del total de la poblacién
del departamento. Esta region esta compuesta por un total de once municipios: Arboletes,
Necocli, San Juan de Uraba, San Pedro de Urabd, Apartadd, Carepa, Chigorodd, Mutat3,
Distrito de Turbo, Murindé y Vigia del Fuerte (Aviatur, 2018).
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Por su privilegiada posicion geografica es conocida como “la mejor esquina de América”.
Sin embargo, esta region ha sido golpeada por la violencia y el conflicto armado durante
muchos afios. Su territorio, virgen e inexplorado, se erige como una veta fantdstica del
ecoturismo y etnoturismo. La biodiversidad es uno de los mayores encantos de Uraba, que
ademas representa la salida de Antioquia hacia el mar. En este destino se conjugan diversos
tipos de turismo: el etnoturismo, que estimula el compartir con culturas nativas y
afrodescendientes (hay cerca de 17 resguardos indigenas en esta zona), el agroturismo o
turismo rural y el ecoldgico (Aviatur, 2018). Dentro de las principales actividades y
experiencias se destacan y potencializan el avistamiento de aves y herpetos, dada la riqueza
y biodiversidad del territorio, ya que cuenta con importantes escenarios naturales donde
se pueden encontrar algunas especies endémicas.

En la regidon de Uraba Darién Caribe, la institucionalidad asociada al programa de Turismo,
Paz y Convivencia hace parte de la co-creacion de la estrategia denominada La Mola. Un
mundo de colores. Esta estrategia hace un reconocimiento a esta artesania como la
representacién de la diversidad cultural del territorio, simbolizando su historia, cultura,
identidad y conversacién. A través de las molas se cuentan nuevas historias, la
multiculturalidad es una de sus mayores riquezas, pues Uraba es tierra de indigenas, negros,
mestizos, paisas y costefios.

En el diagndstico realizado en la misma consultoria se logra evidenciar que, por su ubicacién
geografica, en el noroccidente de Colombia, a orillas del Golfo de Uraba, converge la riqueza
natural de Centro y Suramérica. Aqui que se mezcla la biodiversidad del Pacifico y del Caribe.
En esta regidn del pais se concentran importantes rutas de migracion de aves tales como
pisingos, la garza colorada (Agamia agami), las 4dguilas pescadoras (Pandion halietus), pollos
de agua (Gallinula), guacamaya rojo (Ara macao), el buho americano (Buho virginianus), la
guacaracha caribefia (Ortalis garrula), chavarri (Chauna chavarria) y es el sitio escogido por
las tortugas marinas (cana, verde y carey), que luego de miles de kildémetros de recorrido
llegan a las playas del golfo para su anidacién.

Se destaca el municipio de Necocli, el cual hoy busca ofrecer una experiencia centrada en
el aprovechamiento de los atractivos naturales y culturales a través de un producto turistico
gue complemente el sol y la playa y vincule la historia y las tradiciones. Durante el trabajo
de campo para el disefio del producto turistico Antioquia: diversidad y memoria de origen,
se hizo un recorrido por el Distrito Regional de Manejo Integrado de este municipio. Alli se
destacaron actividades como el avistamiento de aves y el paseo en botes artesanales a remo
o en kayak. Uno de los principales componentes del producto es la ciénaga de La
Marimonda, ubicada en la vereda que lleva el mismo nombre, rica en fauna y flora y donde
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se pueden avistar aves migratorias como la garza colorada (Agamia agami), guacamaya rojo
(Ara macao), buho americano (Bubo virginianus), la guacharaca caribeia (Ortalis garrula),
chavarri (Chauna chavaria) y se pueden observar diversos primates como el mono
capuchino, el mono titi cabeza blanca, el mico prieto y el mono cotudo.

De los talleres participativos que se realizaron en la region, para los fines de este Plan de
negocios, se destaca que los actores locales afirman que los esfuerzos para el proceso de
desarrollo del producto deben concentrarse en la generacién de valor a las experiencias
turisticas. Para esto deben promoverse acciones de mejora de la infraestructura,
especialmente invirtiendo en sefializacién y conectividad. En cuanto a contenidos,
mencionan que es importante la formacién del recurso humano y la transmision de
informacidn a los visitantes del lugar. En cuanto a la gestion del turismo y la cultura turistica,
se resalta la importancia de acciones que permitan la articulacién de la cadena de valor del
sector y las instituciones de apoyo y soporte.

Analisis de los resultados del Taller del Lienzo Canvas

Como se menciond en el enfoque metodoldgico, el insumo principal para el desarrollo de
este Taller fue la clasificacidon de las rutas turisticas segun la oportunidad para el acceso a
los mercados identificados, que se realizé en la tercera fase de la consultoria. Con esto se
buscaba la priorizacién de las rutas, es decir, que aunque desde la mirada técnica se habia
priorizado la ruta Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol y playa como se evidencia en la
Tabla 4, con la participacion de los actores locales se aprobd la elaboracién del Plan de
negocios para esta misma ruta.

Tabla 4.

Valoracion de rutas turisticas

Nombre de la ruta Atractivos Servicios Infraestructura y Ponderacion
turisticos  equipamiento total
publico
Vive el Mar de Antioquia, 4,5 4 4,5 4,33
bienestar, sol y Playa.

Uraba, entre aves y vuelos 4,3 3,5 3,5 3,77
de paz y esperanza.

COLOMEIA

€ FONTUR ()

A



El progreso Mincomercio 23

es de todos

Entre rios, ciénagas y 4,5 3,5 3,8 3,93
mares. Fauna al

descubierto, Uraba y Darién

Caribe.

El verde encantode laruta 3,5 3,2 4 3,57
del banano en una tierra

gue nunca descansa: Uraba.

Nota. Fuente: elaboracién propia.

A continuacién, se hace una descripcién de la ruta priorizada.

Tabla 5.

Descripcion ruta turistica priorizada para el Urabd antioquefio

Nombre del Vive el Mar de Antioquia, bienestar, sol y playa
subproducto

Ddénde se puede vivir  Distrito de Turbo, Necocli, Arboletes y San Juan de Uraba.

Duracion 3 noches 4 dias.

Descripcion Disfrutar del mar Caribe del Uraba antioquefio es descubrir sus
playas de largas extensiones, contrastes y colores. El sol y la playa
son protagonistas de experiencias de esparcimiento y ocio
combinadas con deliciosos platos gastronémicos y ancestrales, ritmo
y sabor a través del folclor y el bullerengue que llevan a descubrir
una historia y una tradicién. Navegar mares y realizar deportes
nauticos, avistar fauna y disfrutar de lodos medicinales serd una
experiencia Unica.

Ideal para (publico Parejas, individual, familias y grupo de amigos.
objetivo)

Cosas para recordar * Sus bellas playas.
* Volcén de lodo.
* Gastronomia a base de los diferentes frutos del mar.
* El bullerengue como cultura y tradicion.
* Sus aguas por su temperatura y dulce sabor.

Tiene mucho de Belleza y entretenimiento.
Experiencias * Deportes nauticos y en vehiculos motorizados.
relacionadas * Playas de blancas arenas.
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* Bienestar y salud a través de sus lodos.
* Naturaleza a través de su faunay flora.
* Gastronomiay cultura.

Nota. Fuente: elaboracion propia.

Una vez se realizo el Taller participativo Lienzo Canvas, se contd con la guia para empezar

a desarrollar el Plan de negocios. Se presentan a continuacion los resultados obtenidos en
cada uno de los blogques que componen el Lienzo Canvas, de acuerdo con la metodologia
definida.

Bloque 1. Segmentos de clientes

Para darle contexto al andlisis y definir este bloque, se plantean los siguientes interrogantes:
a) ¢Para quién se crea valor?

b) éCuales son los clientes mas importantes?

e Los clientes objetivos evidenciados en el Lienzo son: jévenes, parejas, familias,
turistas internacionales, nacionales, departamentales y locales que se
interesan por el turismo de naturaleza, pero que a su vez disfrutan del turismo
cultural, el turismo de bienestar y el turismo de sol y playa.

® Segun el producto turistico y la ruta priorizada, los actores locales consideran
qgue crean valor para todas las personas viajeras interesadas en el turismo de
naturaleza, principalmente en las subcategorias de ecoturismo y turismo rural,
complementado con el turismo cultural y el turismo de sol y playa. Los turistas
buscan un destino de gran impacto por su reconocimiento y belleza natural,
ademds quieren enriquecer su cultura. Ellos desean divertirse, conocer y
planear unas vacaciones inolvidables, en las que se garantice su seguridad,
haya satisfaccion y una inmersién con la comunidad y su cultura ancestral. Esto
es posible en el marco del programa Turismo, Paz y Convivencia.

e Estas experiencias son Unicas y permiten dar significado y motivacién al turista
que viaja al Urabda. Las experiencias no soélo estan relacionadas con la
exuberante naturaleza, sino con la identidad de las comunidades étnicas,
ancestrales y afrodescendientes que estan asentadas en la zona.
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Bloque 2. Propuesta de valor

Para identificar la propuesta de valor se postularon las preguntas que se sugiere formular

en este bloque del Plan de negocios.

a) ¢éQué valor se proporciona a los clientes?

e Elvalor que se quiere proporcionar a los clientes es garantizar una experiencia

inolvidable a través de la integracién total de toda la cadena de suministro
turistico, para ofrecer al turista una amplia gama de opciones en sus vacaciones
y poder clasificar al cliente de acuerdo con sus necesidades.

Enriquecer el conocimiento del Uraba antioquefio mediante las expresiones
culturales. Si no se interactua con la gente, si no se viven las costumbres y si no
se conocen las raices, no se conoce realmente el destino. Vender la cultura es
el mayor interés, trabajando con ética y en asociaciéon con los gremios, las
entidades de proteccién del medio ambiente y llevando un mensaje de
profundo respeto y cuidado.

Valorar el Patrimonio Cultural, dar a conocer el Uraba Darién Caribe
antioqueiio y ofrecerle al turista un servicio de calidad que le proporcione
satisfaccidn total. La ventaja competitiva serd garantizar el servicio y la calidad.

b) éQué problema de los clientes se puede solucionar?

e El problema que se ayudara a solucionar esta enfocado al destino y al turista

como cliente real y potencial, por medio de una plataforma digital, en la cual,
el destino podra promover sus riquezas naturales y culturales y sus productos.
También permitira contar con la oferta (prestadores de servicios) turistica del
destino, asi como su operacion, de igual forma la plataforma debera ser un
canal de comercializacion.

Para el fortalecimiento del producto turistico se deben desarrollar y mejorar
los siguientes aspectos:

= Fortalecimiento del desarrollo empresarial, la competitividad y la
innovacion del sector turistico.

= |nfraestructura y sefializacién turistica del territorio.

= Conservacion y preservacion de areas protegidas con capacidades de
carga para minimizar impactos.

25
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c) ¢éQué necesidades de los clientes se satisfacen?

Se satisfacen las necesidades de bienestar, descanso, diversion, vy
enriguecimiento de la cultura y el conocimiento, disfrutando de zonas costeras
con oferta de sol y playa en los municipios de Necocli, Arboletes y el Distrito de
Turbo para descubrir el mar de Antioquia. Asimismo, se puede interactuar con
las costumbres, tradiciones y culturas que narran una historia a través de sus
gentes.

En el Distrito de Turbo se podra disfrutar de playa Dulce y playa La Martina, y
de su oferta gastrondmica, que va desde un ceviche hasta un arroz con
camarones, y diferentes tipos de pescados.

Necocli, mds alla del sol y la playa, es un encuentro con la naturaleza. Visitar
sus playas el Turista, Pescador y Playa Linda, acompanadas de la cultura del
bullerengue y de la mano de platos gastrondmicos, llevara a una experiencia y
una explosién de emociones y tranquilidad. Montar en kayak, gusanos y donas
por un mar tranquilo de agua dulce o navegar en vehiculos motorizados
acudticos seran una aventura para siempre recordar.

Disfrutar del volcan de lodo de Arboletes, con todas las bondades de sus
minerales, combinados con las aguas dulces del rio Hobo y terminar en la playa
principal.

San Juan de Uraba, con sus costumbres, tradiciones, gastronomia y cultura, se
convierte en un territorio para descubrir.

d) éQué paquetes de productos o servicios se ofrece a cada segmento de mercado?

e El producto turistico para ofertar es la ruta priorizada Vive el mar de Antioquia,

bienestar, sol y playa. Esta ruta incluye una oferta muy clara de los sitios a
conocer, medios de transporte, hospedaje, alimentacién y el acompanamiento
profesional de guias certificados, intérpretes ambientales y guias locales que
por afios vienen trabajando de la mano de las comunidades, potencializando el
territorio y capacitdndose. Ademas de toda la asesoria en cada uno de los
destinos, cuando se acude a un operador integral se ahorra tiempo y dinero.
Se buscara llegar a mercados especializados que prefieran el turismo de
naturaleza complementado con el turismo cultural y el turismo de sol y playa,
para lo cual se deberd hacer una debida segmentacién para definir las
estrategias de comercializacion mas efectivas.

La propuesta de valor de la ruta priorizada se caracterizara por poseer una
variedad de atributos que le permita ser competitiva y generar un
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posicionamiento en los mercados potenciales. También se realizaran alianzas
estratégicas con las diferentes empresas del sector turistico, con el fin de
garantizar un servicio experiencial con calidad a través de la gran variedad de
servicios y actividades. La ruta promovera la implementacién de las buenas
practicas ambientales con el fin de hacer uso eficiente de los recursos. De esta
manera se estard impactando al publico objetivo, logrando asi innovar en el
mercado turistico.

Bloque 3. Canales

En el taller se logré evidenciar con la participacion de los actores locales, que:

El mercadeo digital (plataformas de turismo y redes sociales) tiene una gran
preponderancia. El reto es apoyar la comercializacion en una plataforma que ayude
a la organizacion de todas las reservas, la logistica y la programacion adecuada de
las actividades. También servira como medio de pago.

La participacién en eventos y ferias de turismo regionales y nacionales como
Colombia Travel Expo y Vitrina de Anato, se contempla como una estrategia para
promover y comercializar el destino y sus productos.

Para los grupos de trabajo se considerd importante el poder trabajar con los mejores
operadores del departamento. La region del Uraba tiene las condiciones de
geolocalizacién.

Biodiversidad y multiculturalidad que la ubican en una posicidn geografica clave
para el desarrollo. Sin embargo, estas potencialidades deben aprovecharse vy
desarrollarse bajo unos lineamientos de sostenibilidad econdmica, social vy
ambiental que garanticen un crecimiento y desarrollo econdmico de la regién desde
el sector turistico.

Bloque 4. Relacion con los clientes

En lo que se refiere a este bloque, los asistentes al taller consideraron:

e La relacion con los clientes debe ser muy estrecha y de confianza, la satisfaccion en

la prestacion del servicio darad una ventaja de diferenciacion sobre la competencia.
Ya que el turismo funciona mucho con el voz a voz, las buenas experiencias se
cuentan y se transmiten. Por ser una actividad turistica de disfrute del producto Sol
y Playa en una zona biodiversa en un territorio emergente con creciente percepcion
de seguridad, las expectativas son muy altas para el cliente. La relacién con el cliente
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estara dada por la excelente asistencia personal, el trato muy especial de las
comunidades con las se realizardn convenios para la atencion de los clientes,
ademas de la calidez de la gente.

Para materializar esta relacion con los turistas, el destino debera contar con
herramientas que permitan una interaccién previa con el cliente. Una de estas
herramientas podra ser una plataforma digital en la que el cliente pueda visualizar
el destino en la preventa y la posventa, responda una encuesta de satisfaccidon
publicada en la plataforma, y ademas exista un buzdn de sugerencias y comentarios
en la misma.

Bloque 5. Fuentes de ingreso

En este bloque del Lienzo Canvas se deben estandarizar los precios para la comercializacion
del producto turistico y la ruta priorizada, a través de los operadores, a quienes se
recomienda priorizar el itinerario y el empaquetamiento propuesto. Asimismo, se debe
contar con una lista de precios que diferencie una persona adulta de un nifo, por actividad

0 por numero dias.

Particularmente, en lo que se refiere a la ruta Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol y playa
se valido el siguiente itinerario propuesto en la tercera fase de este proyecto.

Tabla 6.

Itinerario propuesto para la ruta priorizada

28

#

Momentos Actividades Duracié

n

Dia1l

1 Recorrer la zona Viaje: Aeropuerto Antonio Roldan Betancour que le presta 1 dia
bananera por la autopista  servicios al municipio de Carepa.

2 “mar2”. Desde el aeropuerto se trasladan al municipio de Distrito

3

de Turbo, alli se pasara la primera noche.

En el municipio de Distrito de Turbo se podra disfrutar de
las playas Dulce y playa La Martina, en las que el azul del
cielo se mezcla con las frescas aguas del Golfo de Uraba.

Dia 2

1 Traslado al municipio de Se realizard un tour urbano playero visitando las playas el 1 dia

Necocli. Turista, Pescador y playa Linda.

2

Disfrutar de un atardecer en las playas de Necocli.
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3 Saborear los frutos frescos del mar en los restaurantes de
la zona. Visitar el centro artesanal, la mola con sus formas y
colores cuentan las historias de la comunidad indigena
gunadule y la artesania en coco en diferentes formas,
refleja el trabajo de los artesanos.

4 Necocli Terminar la noche con una muestra cultural en la que el
bullerengue y los tambores cuentan historias.

5 Alojamiento en hoteles en la zona urbana de Necocli, o
hacia la zona rural. Alli, pequefios alojamientos se
encuentran en la primera linea de playa, en sitios aun
tranquilos y poco visitados.

Dia 3

1 Continuando el recorrido  Recorrer manglares de Damaquiel en canoas artesanalesy  1dia
hacia el norte del Urab3a una visita guiada al rio Rosado.

2 antioquefio, visitar el Almuerzo.

corregimiento de Uveros
en el municipio de San
Juan de Uraba.

3 Terminar el recorrido en Visitar la playa de Arboletes a solo dos cuadras del parque
un volcdn de lodo frente principal. Recorrer las calles del pueblo. No olvidar estar a
al mar en el municipio tiempo en el espoldn, desde donde se podra observar el
Arboletes. imponente atardecer.

Alojamiento.
Dia 4
1 Salida desde el municipio  Traslado terrestre. 1 dia

de Arboletes en
transporte terrestre hacia
el aeropuerto Antonio
Roldan Betancour en
Carepa hacia la ciudad de
Medellin y conectar con
el destino de origen.

Viaje aéreo.

Nota. Fuente: elaboracion propia.

Por otro lado, los participantes del taller sugirieron que las entidades territoriales deben

articular las lineas estratégicas, programas y proyectos propuestos en el Plan de accién

elaborado en el marco de este proyecto a los planes de desarrollo. De esta forma podran

materializar en el corto, mediano y largo plazo como fueron proyectadas, con el apoyo del

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el Fondo Nacional de Turismo FONTUR,

Procolombia, Bancoldex, Colombia Productiva, Innpulsa, ANATO, la Cdmara de Comercio
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del Urabd, la Corporacién Turistica Uraba Darién Caribe, la Gobernacién de Antioquia,
AUGURA, UNIBAN, SENA, COTELCO, entre otros actores identificados en dicho documento.

Para ello, los actores propusieron disefiar y formular proyectos para la gestién de recursos
de cooperacidn técnica y financiera (convenios de cooperacion, cursos, seminarios, talleres,
pasantias, becas, asesoria de expertos, donaciones, recursos financieros reembolsables o
no) en los proyectos prioritarios para la Gobernacion de Antioquia, como mdaxima autoridad
en turismo en el departamento. La gestion se recopilard en un documento, el cual debe
contener las acciones estratégicas y gestiones realizadas como:

a. Suscripcién de convenios de cooperacion técnica o financiera.
b. Acciones estratégicas y gestiones realizadas con posibles cooperantes.

Figura 4.

Taller Lienzo Canvas: experiencia y procesos de construccion del taller

Grupo de trabajo Taller Lienzo Canvas. Camara de Comercio de Armenia y del Quindio (2019).

Bloque 6. Recursos clave
De acuerdo con los resultados del taller, los asistentes recomiendan:

e Desarrollar la plataforma tecnoldgica para la promocidn del destino, incorporando
las herramientas que le proporcionaran al cliente toda la informacidn posible para
gue pueda disefiar, de acuerdo con su interés, el viaje que planea. Aprovechar las
redes sociales como un recurso de costo bajo, pero de alto impacto.
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e El sector empresarial deberd actualizar su portafolio de servicios, incluyendo los
productos turisticos disefiados con un enfoque comunitario e incluyente, que
permita generar productos sostenibles que se puedan comercializar en los canales
de comercializacidn y mercados estratégicos definidos.

e El producto turistico y la ruta priorizada cuentan con la infraestructura turistica
necesaria para realizar una adecuada prestacion del servicio. También se podra
disfrutar de las diferentes actividades que ofrece el destino y vivenciar experiencias
en los diferentes lugares como planes y atractivos turisticos. De igual forma, la ruta
cuenta con operadores turisticos, conocimiento de las experiencias y el desarrollo
empresarial y formalizacion del sector, recursos importantes para la operacion de la
ruta.

Figura 5.

Registro fotogrdfico Taller Lienzo Canvas

Grupo de trabajo Taller Lienzo Canvas. Camara de Comercio de Armenia y del Quindio (2019).

Bloque 7. Actividades clave
Los asistentes al taller sugirieron:

e Definir y establecer la estrategia de mercadeo a través de una plataforma digital
para la prestacidon del servicio, asi como los lineamientos precisos para dar
cumplimiento a la promesa de valor y dejar claro qué servicios se van a prestar y las
condiciones para hacerlo.

e Solicitar ante las autoridades competentes los permisos y licencias que sean
necesarios para legalizar la operacidn turistica a través de una plataforma digital.

e Adquirir y mejorar los activos necesarios para las instalaciones de los prestadores de
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servicios turisticos.

e Establecer los contactos y alianzas con los proveedores, agentes y todos los
involucrados en el proceso de la prestacion del servicio.

e Contratar al personal idoneo y capacitado para disefar la estrategia de la prestacion
del servicio.

® Realizar capacitaciéon permanente para la mejora de la competitividad del sector en
temas de desarrollo empresarial, innovacién y formacion especifica.

e Establecer la lista de tarifas, precios justos y competitivos, de acuerdo con los
servicios establecidos para tal fin.

e Tramitar la consecucién de los recursos financieros, tanto publicos como privados.

Figura 6.

Registro fotogrdfico Taller Lienzo Canvas

Grupo de trabajo Taller Lienzo Canvas. Cdmara de Comercio de Armenia y del Quindio (2019).

Bloque 8. Asociaciones clave
En este bloque del Lienzo Canvas se propuso:

e |dentificar a los actores clave del territorio, sus intereses, importancia e influencia,
permitira socializar los objetivos de cada uno e identificar sus puntos de encuentro
para continuar con una mejor y mayor articulacién y, una coordinacion de esfuerzos
en pro del turismo de la region.

e Enlafase 3 del proyecto se han identificado y clasificado los actores segun sus roles,
funciones y responsabilidades desde la perspectiva de su articulacién y relacion con
el contexto turistico del Uraba antioquefio. De este modo, siendo aliados
estratégicos, impactan el desarrollo de la actividad turistica de la regién.

e Una vez identificadas las entidades en el mapa de actores, se podran realizar las
asociaciones vy alianzas clave en el territorio a partir de los nodos empresariales y
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mesas sectoriales. Para desarrollar el Plan de negocios y los servicios turisticos a
través del producto hay que tener en cuenta lo siguiente:

= Liderazgo de las entidades gubernamentales tales como la Gobernacién de
Antioquia, las alcaldias del territorio para el desarrollo del producto (San Juan
de Urab3, Distrito de Turbo, Necocli y Arboletes).

= Afiliaciones a agremiaciones del sector turistico, culturales y del medio
ambiente departamentales y nacionales como: ANATO (Asociacidon
Colombiana de Viajes y Turismo), COTELCO (Asociacion hotelera y turistica en
Colombia), FEDEC (Federacion colombiana de Ecoparques, ecoturismo y
turismo de aventura), Artesanias de Colombia, Corpouraba, AUGURA,
UNIBAN, Parques Nacionales Naturales de Colombia (PNN) y la Corporacidn
Turistica Uraba Darién Caribe, entre otras.

= Realizar estrategias conjuntas con el Viceministerio de Turismo, el FONTUR,
la Cdmara de Comercio del Urabd, SENA vy las Instituciones Fomentadoras
para Competitividad (IFC). De esta forma habra fortalecimiento empresarial y
se mejorara la competitividad.

= Configurar alianzas con las empresas de transporte intermunicipal y las
aerolineas que operan en la regiébn como: Easyfly, Satena,
Cootrasuroccidente, Sotrauraba y Transporte Gdmez Herndndez.

= QOtros aspectos que se deben considerar son las diferentes alianzas
estratégicas con empresas del sector turistico, que faciliten la prestacién de
los diferentes servicios turisticos como: hoteles, restaurantes, agencias de
viajes y sitios turisticos. De igual forma, con las aseguradoras, las cuales son
clave durante el proceso de operacién.

Bloque 9. Estructura de costos

Particularmente en este bloque del Lienzo Canvas se retoma el itinerario propuesto para la
ruta priorizada y se lleva a un ejercicio de empaquetamiento utilizando una Matriz de costos
(Anexo 1), en la que se identifican las etapas de la ruta por pasos y se definen los momentos
con sus puntos de referencia. A partir de alli, se proyectan los tiempos y los horarios para
posteriormente definir costos fijos y costos transversales y hacer una proyeccion del precio
comercial. Es importante mencionar que el precio de las actividades y servicios se define
tomando valores de referencia a la fecha (agosto 2020). Esto puede estar sujeto a cambios,
ya que depende en gran medida del relacionamiento comercial que tengan los empresarios
de la regién con sus proveedores.
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En este Plan se hace una proyeccidn del precio neto con una utilidad del 30%. Si el paquete
se comercializa por medio de un operador de turismo receptivo o una agencia de viajes, se
le suma el 10% adicional respectivamente. Como se evidencia a continuacion:
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Tabla 7.

Empaquetamiento de la ruta priorizada

Costeo del paquete turistico

Regiéon  Uraba Darién Caribe Fecha Enero de 2020
Nombre del producto turistico Antioquia: diversidad y memoria de origen.
Objeto del producto turistico Reconocimiento de Antioquia y especificamente de la subregion del Uraba como

un destino pluriétnico, multicultural y biodiverso que relne ecosistemas propios
del golfo de Urabd y el tapon del Darién. Esta regién también relne
manifestaciones culturales de las comunidades afrodescendientes, indigenas,
mestizas y mulatas, con una gran riqueza histérica, pero también vinculada
recientemente a diferentes tipos de conflictos que hacen parte de la memoria
colectiva y hoy, por medio del turismo, puede ser contada.

Nombre de la ruta turistica que se empaqueta Vive el mar de Antioquia, naturaleza, sol y playa.
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Descripcion de la ruta Esta es una de las rutas turisticas de la regién con un mayor nivel de desarrollo en el Uraba.
turistica/paquete Cuenta con atractivos naturales, culturales y gastrondmicos, que hacen de esta ruta todo un

mar de experiencias. Asimismo, el nivel de alistamiento de hoteles y operadores turisticos es
alto, y se cuenta con buena infraestructura. Esta ruta incluye los municipios del Distrito de
Turbo, Necocli, San Juan de Urabd y Arboletes. El turismo de sol y playa y los atractivos
naturales y culturales hacen de esta ruta un disfrute para distintos tipos de publicos. Con
respecto a la institucionalidad, se cuenta con apoyo desde el orden nacional hasta un alto
compromiso por parte de los actores del territorio.

Numero de dias 4

ETAPAS Recorrido y Tiempo Horario Costo Precio neto Comision Comision  Precio con IVA  Valor comercial
punto de en con utilidad  operador agencia
referencia minutos 30% 10% 10% 19% 100%

Dial Momentol Desplazamiento 60 06:00 a.m. 250.000 357.143 35.714 35.714 510.000 510.000

Medellin -
Carepa:
Aeropuerto
Antonio Roldan
Betancour.

Bienvenida  Recibimiento 10 07:30 a.m. - - - - - -
enel
aeropuerto.

Momento 2 Desplazamiento 20 07:40 a.m. - - - - - -
al municipio de
Distrito de
Turbo.

Momento 3 Acomodacion 30 08:10 a.m. 25.000 35.714 3.571 3.571 51.000 51.000
en el hotel.

Momento 4 Visita a playa 180 10:00 a.m. - - - - - -
Dulcey playa
La Martina.
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ETAPAS

Recorrido y
punto de
referencia

Tiempo
en

Horario

minutos

Costo

Precio neto
con utilidad
30%

Comision
operador
10%

Comision
agencia
10%

Precio con IVA

19%

Valor comercial

100%

Momento 5

Almuerzo en
Simona del
Mar.

60

01:00 p.m.

15.000

21.429

2.143

2.143

30.600

30.600

Momento 6

Tarde libre.

02:00 p.m.

Momento 7

Cena.

07:00 p.m.

10.000

14.286

1.429

1.429

20.400

20.400

Momento 8

Noche de
integracion,
con conjunto
vallenato.

180

08:00 p.m.

Dia 2

Momento 9

Desayuno.

60

08:00 a.m.

10.000

14.286

1.429

1.429

20.400

20.400

Momento 10

Desplazamiento
al municipio de
Necocli.

120

09:00 a.m.

Momento 11

Acomodacion
en el hotel.

30

11:00 a.m.

25.000

35.714

3.571

3.571

51.000

51.000

Momento 12

Tour urbano
playero
visitando las
playas El
Turista,
Pescadory
playa Linda.

120

11:30a.m.

Momento 13

Almuerzo en la
playa El
Pescador.

60

15.000

21.429

2.143

2.143

30.600

30.600

Momento 14

Visita a centro
artesanal: se
encuentra La
molay
artesanias en
coco.

Momento 15

Cena.

60

07:00 p.m.

10.000

14.286

1.429

1.429

20.400

20.400
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ETAPAS Recorrido y Tiempo Horario Costo Precio neto Comision Comision  Precio con IVA  Valor comercial
punto de en con utilidad  operador agencia
referencia minutos 30% 10% 10% 19% 100%
Momento 16 Noche de 120 08:00 p.m. - - - - - -
integracion,
con grupo de
bullerengue.
Momento 17 Noche libre. - - - - - - - -
Dia3 Momento 18 Desayuno. 60 08:00 a.m. 14.286 1.429 1.429 20.400 20.400
10.000
Momento 19 Recorrer 180 09:00 a.m. - - - - - -
manglares de
Damaquiel, en
canoas
artesanales y
una visita
guiada al rio
Rosado.
Momento 20  Almuerzo. 60  01:00 p.m. 21.429 2.143 2.143 30.600 30.600
15.000
Momento 21 Desplazamiento 20 02:00 p.m. - - - - - -
al municipio de
Arboletes.
Momento 22 Acomodacion 30 02:30 p.m. 35.714 3.571 3.571 51.000 51.000
en el hotel. 25.000
Momento 23 Tarde playa: - 03:00 p.m. - - - - - -
playas del casco
urbano.
Momento 24 Cena. 60 07:00 p.m 14.286 1.429 1.429 20.400 20.400
10.000
Momento 25 Noche libre. - - - - - - - -
Dia4 Momento26 Desayuno. 60 08:00 a.m. 14.286 1.429 1.429 20.400 20.400
10.000
Momento 27 Lodo terapiaen 180 09:00 a.m. 6.000 8.571 857 857 12.240 12.240

el volcan de
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ETAPAS Recorrido y Tiempo Horario Costo Precio neto Comision Comision  Precio con IVA  Valor comercial
punto de en con utilidad  operador agencia
referencia minutos 30% 10% 10% 19% 100%
lodo Las
Delicias.
Momento 28 Almuerzo. 60  01:00 p.m. 15.000 21.429 2.143 2.143 30.600 30.600

Momento 29 Desplazamiento 60  03:00 p.m. - - - - - -
al aeropuerto
internacional
Los Garzones.

Momento 30 Regreso al lugar ~ ----- - - - - - . i

de destino.

SEGURO - - 5.000 7.143 714 714 10.200 10.200
TOTAL COSTOS VARIABLES 456.000 651.429 65.143 65.143 930.240 930.240
COSTOS TRANSVERSALES
Transv.1  Guia acompafantedial - 80.000 114.286 11.429 11.429 163.200 163.200
Transv.2  Guia acompafantedia2 - 80.000 114.286 11.429 11.429 163.200 163.200
Transv.3  Guia acompanantedia3 = --—-- 80.000 114.286 11.429 11.429 163.200 163.200
Transv.4  Guia acompafiantediad - 80.000 114.286 11.429 11.429 163.200 163.200
Transv.5  Transportedial - 400.000 571.429 57.143 57.143 816.000 816.000
Transv.6  Transportedia2 - 400.000 571.429 57.143 57.143 816.000 816.000
Transv.7  Transportedia3 - 400.000 571.429 57.143 57.143 816.000 816.000
Transv.8  Transportediad - 400.000 571.429 57.143 57.143 816.000 816.000
Transv. 10 Grupo de bullerengue de Necocli ~ ----- 200.000 285.714 28.571 28.571 408.000 408.000
Transv. 11 Integracion con conjunto vallenato ~ ----- 200.000 285.714 28.571 28.571 408.000 408.000
Transv. 12  Alquiler canoa artesanal: Damaquiel ----- 200.000 285.714 28.571 28.571 408.000 408.000
TOTAL COSTO TRANSVERSALES 2.520.000 3.314.286 331.429 331.429 4.732.800 4.732.800

Costo Precio Agencia Total
neto Operador

COSTO TOTAL 2.976.000 3.965.714 396.571 396.571 5.663.040 5.663.040

¢ FONTUR (D

T W-M



El progreso Mincomercio 40

es de todos
Precio con Valor
IVA comercial
Precio comercial promedio Precio neto Comisién Comisién 19% 100% Precio Neto
por niimero de pax con utilidad operador agencia comercial por promedio
grupo
PROMEDIO 3.965.714 1 PAX 2.976.000 3.965.714 396.571 396.571 5.663.040 5.663.040
3.965.714
2.308.571 2 PAX 3.432.000 4.617.143 461.714 461.714 6.593.280 6.593.280
2.308.571
1.756.190 3 PAX 3.888.000 5.268.571 526.857 526.857 7.523.520 7.523.520
1.756.190
1.480.000 4 PAX 4.344.000 5.920.000 592.000 592.000 8.453.760 8.453.760
1.480.000
1.314.286 5 PAX 4.800.000 6.571.429 657.143 657.143 9.384.000 9.384.000
1.314.286
1.203.810 6 PAX 5.256.000 7.222.857 722.286 722.286 10.314.240 10.314.240
1.203.810
1.124.898 7 PAX 5.712.000 7.874.286 787.429 787.429 11.244.480 11.244.480
1.124.898
1.065.714 8 PAX 6.168.000 8.525.714 852.571 852.571 12.174.720 12.174.720
1.065.714
1.019.683 9 PAX 6.624.000 9.177.143 917.714 917.714 13.104.960 13.104.960
1.019.683
982.857 10 PAX 7.080.000 9.828.571 982.857 982.857 14.035.200 14.035.200 982.857

Nota. Fuente: elaboracién propia.
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Con la matriz anterior se logra hacer una proyeccion del precio comercial de la ruta turistica
priorizada empaquetada. Alli se muestra que para un solo pasajero el precio seria de
$3.965.714 COP y para un grupo de 10 personas el precio para cada uno de ellos seria de
$982.857 COP. Este precio comercial se ajusta a los precios promedio del mercado, ya que
incluye tiquetes aéreos, transporte terrestre, guia acompafiante, las tres alimentaciones
durante tres noches y cuatro dias.

Es importante aclarar que esta proyeccidon se hace teniendo como punto de partida la
ciudad de Medellin, y que el precio puede variar de acuerdo con las alianzas comerciales y
los servicios turisticos que cada operador en la region defina como parte de su estrategia
empresarial. De igual manera, el precio establecido se ajusta a las tendencias y mercados
potenciales para Colombia en turismo de naturaleza.

Por otro lado, en lo que se refiere a la promocidén del destino, en el Plan de acciéon elaborado
por la consultoria, se lograron identificar las siguientes acciones que requieren inversién
econdmica para que el producto turistico y la ruta priorizada logren acceder a los mercados
identificados.
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Tabla 8.

Inversion econdmica para la implementacion de la ruta priorizada

42

Nombre de la Estratégico Operativo
ruta Linea Acciones requeridas Meta Indicador Tiempo requerido  Recursos Responsable Aliados
estratégica parasu necesarios (lider de
TPyC: implementacién (econdmicos, gestion)
Gestion (afios) humanos,
del destino tecnolégicos)
cp MP LP
Ruta: Vive el Promocion  Disefio de plan Plan promocional Unplany 1 Econdmicos: Corporacion Viceministerio -
mar de promocional y y plataforma web  una afio $ 150.000.000. Turistica Uraba FONTUR (linea
Antioquia, estructuracion de disefiada y plataforma Humanos: Darién Caribe. estratégica
bienestar, sol plataforma web parala puestaen disefiada. desarrollador tres).
y playa promocidn de la ruta: funcionamiento. plataforma web Corporacién
destino, la regiéon enfocada al regional de
donde se ubica, marketing digital. turismo

informacién sobre las
experiencias que se
pueden realizar e
integrada al sistema de
informacidn turistica
nacional de acuerdo al
requerimiento de
FONTUR.

(convocatoria,
informaciény
seguimiento).
Camara de
Comercio de
Uraba.
Alcaldias
municipales:
Distrito de
Turbo, Necocli,
San Juan de
Urabay
Arboletes.
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Participacion en Dos eventos a 1 Econdmicos: Gobernacién de  Viceministerio -

eventos regionales y nivel regional y afio $ 85.000.000 Antioquia. FONTUR (linea

nacionales para nacional. estratégica tres.

acuerdos de Fortalecimiento

comerciales con de la promocién

agencias de otros y el mercadeo

territorios (Feria de turistico).

Anato y Colombia SENA.

Travel Expo). Alcaldias
municipales:
Distrito de
Turbo, Necocli,
San Juan de
Urabay
Arboletes.
Camara de
Comercio de
Uraba.

TOTAL: inversion para la operacion de la ruta priorizada S 235.000.000

Nota. Fuente: elaboracion propia.
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En la Tabla 8 se evidencia que el territorio requiere de acciones puntuales relacionadas con
la promocion, que requieren de una inversion econdmica aproximada de $ 235.000.000 COP
para la operacién de la ruta priorizada. El Plan de accion detallado hace parte de los
entregables de la consultoria.

Plataformas multilaterales o mercados de dos vertientes

El enfoque metodoldgico expuesto en la primera parte de este documento propone
combinar el Lienzo Canvas con el enfoque de la herramienta de plataformas multilaterales.
Esto le permitira al producto turistico Antioquia: diversidad y memoria de origen con la ruta
priorizada Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol y playa, ser sostenible y escalable en el
tiempo. Es decir, le permitira posicionarse en el mercado al comprender como se comporta
su publico objetivo. Ademas, permite tener efectos de red (multiplicadores), crear
comunidad de alto consumo y con un alto grado de costo-beneficio positivo. Los clientes
(turistas) son el centro de cualquier negocio, ningin destino turistico puede sobrevivir
durante mucho tiempo si no tiene turistas (rentables), y es posible aumentar esta
rentabilidad agrupandolos (Hub) en varios segmentos con necesidades, comportamientos
y atributos comunes por medio de una plataforma multilateral.

Es por eso que en la tercera fase de la consultoria se menciona que la ruta priorizada le
permitira al visitante disfrutar de sol y playa en los municipios del Distrito de Turbo, Necocli
y Arboletes, permitiéndole descubrir el mar de Antioquia, interactuar con las costumbres,
tradiciones y culturas locales, que narran una historia a través de sus habitantes. Se debe
resaltar que Antioquia es el departamento que después de la Guajira tiene mas costa en el
caribe. De los once municipios que integran el Uraba antioquefio, solo el Distrito de Turbo,
Arboletes, Necocli y San Juan de Uraba tienen acceso directo a los 290 kilémetros de playa
(514 kildmetros de costa) que posee el departamento, focalizando de esta manera la oferta
y la demanda proyectada para la region.

La herramienta de plataformas multilaterales (o mercados multilaterales) constituye un
fendmeno econdmico importante. Se trata de plataformas enfocadas a la economia
colaborativa (herramienta propicia para la cadena productiva en turismo del Uraba
antioquefio). En la plataforma los prestadores turisticos podran subir sus productos
turisticos en el canal online. En la web los turistas podran reservar y comprar los productos,
experiencias, alojamiento y traslados con mds de un afio de anticipacion (preventa). Una de
las principales caracteristicas de las plataformas es el hecho de conectar a compradores y
vendedores de un producto o servicio en un mismo punto de concentracién (Hub).
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Lo anterior permitird crear una propuesta de valor en tres lineas principales: 1) atraer a
grupos de usuarios (es decir, segmentos de mercado); 2) poner en contacto diferentes
segmentos de mercado; 3) reducir los costes mediante la gestidon de las transacciones en la
plataforma.

Para lograrlo, el destino deberd invertir (recursos clave) en la construccidn de herramientas
tecnoldgicas y digitales (desarrollo de paginas web con pasarela de pagos y conectadas a
motores de busqueda y de reservas) y asociarse con portales turistico-promocionales y
transaccionales propios. En cuanto al sector privado, principalmente las pequefias unidades
empresariales y los emprendimientos que se estén desarrollando en la region, podran
apropiarse de herramientas ya suministradas por el entorno como Facebook e Instagram,
siendo herramientas de alto posicionamiento, trafico y de opcidn transaccional.

Por ejemplo, Facebook continta siendo lider de las redes sociales a nivel mundial, con
alrededor de 2.271 millones de usuarios. Ademas, es la red social lider en todas las
plataformas como ordenadores o portatiles y tablets. Pero sin duda, el mayor impacto lo
tiene en los smartphones con un 96% de usuarios empleando Facebook.

Figura 7.

Tendencia de las redes sociales 2019

e ~
f
©

\g ey,

Nota. Fuente: elaboracion propia con base en la Comisidn de Promocidn del Peru para la
Exportacion y el Turismo PROMPERU (2019).

Este Plan de negocios basado en el enfoque de plataformas multilaterales o mercados de
dos vertientes, le permitirda al Uraba Darién Caribe antioquefio tener una posicidon de
ventaja competitiva y diferenciadora de cara al mercado actual y potencial como destino
turistico. Dara al mercado (real y potencial) la oportunidad de encontrar en la plataforma
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una variedad en la oferta turistica en un mismo destino, optimizando el tiempo para la
busqueda de experiencias y opciones con mayor eficiencia, en la que pueda encontrarse
una amplia variedad de actividades y atractivos turisticos. Para esto:

® Lapropuestade valor del destinoy la ruta priorizada estara enmarcada en su riqueza
natural y cultural, en la comunidad y la seguridad.

e El Plan de negocios esta sustentado en las herramientas digitales, tal como lo
demanda las nuevas formas de consumo en el mundo.

e la cadena productiva del destino necesita ser fortalecida en las nuevas tendencias
tecnoldgicas.

e Los diferenciales en servicio son fundamentales.

Cadena de valor para el producto turistico y la ruta turistica priorizada

Teniendo en cuenta que el Plan de Desarrollo Turistico del departamento de Antioquia
habla del Uraba Darién Caribe como una regidn biodiversa y la tipologia de turismo
priorizada es el turismo de naturaleza, se hace necesario determinar la cadena de valor para
este tipo de turismo.

Es importante mencionar que la cadena de valor para el producto turistico y la ruta
priorizada parten de entender la importancia de las interacciones en los mercados
internacionales al exterior del pais y de la interaccién de todos los sectores al interior del
pais que soportan la infraestructura y superestructura del destino, permitiendo a los
turistas internacionales acceder a la oferta exportable del pais. Como se sabe, el viaje
comienza cuando los turistas investigan, planean y reservan desde antes de vivir la
experiencia en el destino. El viaje continda con el compartir en redes la satisfaccién
percibida. Es por esto que las agencias de viajes en linea son el principal canal de
comunicacion del destino.

Los atractivos son el elemento principal de cualquier producto turistico. Se deberd
reconocer la planta turistica (equipamiento/prestadores de servicios e Instalaciones) que
soporta el atractivo y el destino con servicios de alta calidad. Los equipamientos son un
conjunto de servicios de primera necesidad para el turista, son estructuras que soportan el
desarrollo de los servicios turisticos, prima la innovacién y calidad del servicio. Las
instalaciones fisicas son aquellas necesarias para el desarrollo de los servicios turisticos
privados, que se relacionan directamente con el atractivo y se utilizan para complementar
el disfrute de la visita.
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Continuando con la cadena de valor se encuentra la infraestructura, la cual es el conjunto
de elementos bdsicos necesarios que soportan la comunidad y la sociedad. Por ultimo, la
superestructura, que se encuentra por encima de todos los elementos, comprende el marco
regulador y los organismos publicos o privados (gremios) especializados en turismo.

La cadena de valor para la ruta priorizada Vive el mar de Antioquia, bienestar, sol y playa,
parte del segmento especializado en el turismo de naturaleza, que de acuerdo con el Plan
de negocios de turismo de naturaleza (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2013),
para el destino Uraba antioqueiio se puede clasificar de la siguiente manera:

Tabla 9.

Segmentacion turismo de naturaleza para el Urabd Darién Caribe

Turismo de naturaleza — Uraba

Subproducto Segmento especializado.

Ecoturismo Avistamiento de aves.
Avistamiento de flora y fauna.
Interpretacion ambiental, zonas rurales y
areas protegidas.

Senderismo.

Turismo rural / agroturismo Anclado a la produccién y conexién de la
agroindustria bananera.

Sol y playa Sol y playa.

Nota. Fuente: elaboracién propia.

Asimismo, en el inventario turistico con el que cuenta el destino, en la ruta priorizada en el
Distrito de Turbo, se tendran en cuenta las playas Dulce y playa La Martina sobre el Golfo
de Urab3d, en Necocli se visitaran las playas el Turista, Pescador y playa Linda, ademas el
centro artesanal para apreciar las molas de la comunidad indigena gunadule y la artesania
en coco en diferentes formas. lgualmente, se disfrutard el patrimonio inmaterial de
gastronomia y cultura donde los frutos del mar son la especialidad y los tambores cuentan
historias a través del género musical y danza del bullerengue (Aviaexport, 2018).

Los atractivos turisticos focales que se articulan al producto turistico son los detonantes que
permiten el interés por el destino y motivar desplazamiento, estos son:

e Reserva natural Tulenapa.
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e Fincas bananeras.

e Artesanias en canasta y molas de las comunidades indigenas katios y kunas, Puerto
Giron.

e Artesanias Indigenas (resguardo indigena de Caiman Nuevo).

e La playa Dulce en el Distrito de Turbo.

e Volcan de lodo Las Delicias.

e Playa Principal de Arboletes.

Los alojamientos son ofrecidos en hoteles de la zona urbana y rural de Necocli, con
restaurantes en sus instalaciones. Se cuenta con guias con RNT en el destino, que trabajan
articulados con los operadores de turismo, que serdn los encargados de establecer tarifas,
empagquetar y comercializar el destino.

En el municipio de San Juan de Uraba en el corregimiento de Uveros se visitaran los
manglares de Damaquiel, en canoas artesanales con visita al rio Rosado. Por ultimo, se
realizard el recorrido hacia un volcan de lodo frente al mar, en el municipio de Arboletes.

El municipio cuenta con agua potable, infraestructura basica de soporte (servicios publicos,
acueducto, alcantarillado, vias, alumbrado publico, cobertura de telecomunicaciones, entre
otras), para desarrollar las visitas al destino. En el mapa de actores se encuentran todos los
actores de la superestructura de orden local y nacional que soportan toda la gestion y
desarrollo del destino.

La cadena de valor del producto turistico y la ruta priorizada permite consolidar el turismo
comunitario y el turismo sostenible con alto valor para el destino, y mejorar la calidad de
vida de la comunidad. De esta manera, se podra comercializar y tener acceso a mercados
especializados, con tecnologia de informacién e innovacién que permita promover las rutas
turisticas.

€3 FONTUR (D)

COLOMEIA
T wisgi il



El progreso Mincomercio 49

es de todos

Figura 8.

Cadena de valor para el producto turistico y la ruta priorizada

Cadena de valor para el producto turistico y la ruta priorizada
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Cadena de valor para el producto turistico y la ruta priorizada

PLANTA TURISTICA

EQUIPAMIENTO

+ Alojamiento
«  Cenfro ecoturistico Simona del Mar.
= Aparta hetel Los Cunas.

GASTROMOMIA

I 1

ALOJAMIENTD

= Tk Lounge.

« Mecocly hotel Cocokana.
= Hotel Riviera del Scl.

= Hotel B Mirador.

= Hotel Celeste en Arocletes.

Gastronomia

«  Cenfro eccturistico Simona del Mar.
= Bary restourante Loz Cholas.

= Distritc de Turbo.

= Rectaurante el Ganodero.

«  Restaurante Galdpagos.

= Restourante Riviera del 5ol

El Miradcr, Arkbcletes.

= Aéreo. EazyFly, Sofena.
= Temesire. Cotrasuroccidente,
Sotrauraba y Transporte Somez

Hermandez .
TRANSPORTE L]
Sitios de interés .
= Playos: playa Dulce y Lo Marting, .
Distito de Turoo. -
= Playa El Pescodor, Mecocli.
= Playo Principal en Ardocletes. .
PARCUES = Volodn de Lodo.
TEMATICOS O
PHR

Nota. Fuente: elaboracién propia.
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Plan de mercadeo para el producto turistico y la ruta priorizada

Teniendo presente el Plan de negocios propuesto, se hace pertinente que el producto
turistico y la ruta priorizada cuenten con un Plan de mercadeo. Este estara enmarcado
dentro de este Plan de negocios, con una detallada estrategia de mercadeo digital,
adaptada tanto a los diferentes soportes (smartphones, tablets, méviles, portatiles) como
a los diferentes contextos (portales, redes sociales, entre otros). Por otro lado, se disefiara
una estrategia que contribuya de forma decisiva a facilitar la distribucién digital (en linea).

Se parte aqui del hecho de que practicar turismo seguird siendo una de las principales
actividades entre la poblacién mundial. El crecimiento del niUmero de turistas y la evolucidn
de los habitos del viajero serdn las prioridades entre las economias consolidadas y en via de
desarrollo. De ahi la importancia de conocer el perfil de los mercados que estan
demandando naturaleza, sol y playa.

Tendencias y mercados potenciales para Colombia en turismo de naturaleza

En el estudio Future Traveller Tribes 2030: los viajeros del mafiana (2020), un ejercicio de
prospeccién realizado por la empresa Amadeus y la consultora en tendencias The Future
Foundation, se afirma que para 2030 habra 1.800 millones de personas viajando cada afio
a otros paises. De igual forma el estudio identifica seis "tribus" viajeras o perfiles de viajeros,
las cuales estan ya emergiendo y seran dominantes en los proximos afios.
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Figura 9.

Perfil de viajeros

o
: Dr}:} Buscadores de capital social

ey

97 Puristas culturales

@ Trotamundos comprometidos
pu
= Amantes de la comodidad

"'I\
ljji' Viajeros por obligacién
| i Cazadores de lujo

A

P
Fuente: Amadeus IT Group & The Future Foundation (2020).

El mismo estudio destaca que entender las motivaciones de estos nuevos viajeros serd la
clave del éxito para los destinos y sus empresas turisticas. Factores como la confluencia de
tendencias demograficas, sociales y econdmicas a nivel global estan determinando el auge
de las siguientes seis tribus viajeras:

a) El buscador de capital social. Es dependiente de la conectividad a Internet. Los
miembros de esta tribu tienen un comportamiento muy determinado por la
posibilidad de compartir sus experiencias a través de las redes sociales. Su aspiracién
es aumentar su "capital social" y por eso comparten sus experiencias de viaje en
cada oportunidad que se presenta. El informe de Amadeus llega a pronosticar el
nacimiento de agencias con sistemas de reserva a través de las redes sociales.

b) El purista cultural. Es un viajero "obsesionado" por la integracién con el destino,
valora las experiencias auténticas y huye de la excesiva planificacion. Para ellos, las
vacaciones representan la oportunidad de hacer una inmersién en la cultura del
destino que visitan y estan dispuestos a soportar incluso ciertas incomodidades. Este
perfil esta abierto a los valores que integran la economia colaborativa.
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c)

d)

f)

El amante de la comodidad. Es un viajero que dispone de poco tiempo para
organizar su viaje, por lo que busca soluciones que no impliquen tomar demasiadas
decisiones. Quiere opciones planteadas de forma simple y clara, y poder delegar en
otras personas. Su perfil encaja con el consumidor tradicional de paquete turistico,
gue "va a seguir existiendo". Varios millones de nuevos viajeros procedentes de
mercados emergentes entraran en esta categoria.

El viajero por obligacidn. En este perfil no se encuadra exclusivamente el viajero de
negocios, sino cualquiera que "debe" viajar; desde un deportista que va a competir
a un peregrino o el invitado a un evento familiar. Es alguien con una agenda cerrada
y poco tiempo libre, pero que desea disfrutar de alguna experiencia en el destino.
Este grupo quiere opciones de reserva eficaces y sin complicaciones, aceptando de
buen grado las oportunidades del cross-selling (venta cruzada automatica). Esperan
gue la tecnologia les simplifique el viaje y en 2030 se prevé que los algoritmos
informaticos seran capaces de eliminar las molestias causadas, por ejemplo, por
cambios y cancelaciones de vuelos.

El trotamundos comprometido. Hay quien no se sube a un avién porque quiere
contribuir en reducir las emisiones de CO2 en la atmdsfera o quien no viaja a un pais
con cuyo régimen politico no esta de acuerdo. Este perfil de viajero comprometido
con ciertos valores no sélo existe, sino que se desarrollarda en un futuro. Las
empresas turisticas que deseen tenerlos entre sus clientes deberan tener en cuenta
que ellos planificaran sus viajes con la atencién que caracteriza a un inversor o un
altruista.

El cazador del lujo. Esta tribu valora el viaje como una recompensa. Sus miembros
desean vivir una experiencia que represente un premio a los sacrificios de su vida
cotidiana. En su punto de mira esta el disfrutar de experiencias extraordinarias y
exclusivas. En muchas ocasiones viajan solos y no hay que olvidar que el 30% de los
hogares seran unipersonales y, de cara a 2030, estos representaran el 20% a nivel
mundial. Los hedonistas serdn los impulsores de la innovacion en los viajes de lujo
en los préximos 15 afios.

Por otro lado, Procolombia en el 2018 realizé un estudio de oportunidades de mercados en

nicho de turistas que buscan destinos con biodiversidad, belleza natural y que ain no han

sido explorados por ellos. El estudio arrojo que estos mercados potenciales se enteran de

Colombia por la informacién encontrada en las paginas web, la prensa, redes sociales, por

la recomendacion de amigos o porque han estado en Sudamérica antes.
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La mayoria de los viajes de naturaleza tiene una duraciéon de una semana (45%), con un
costo promedio de US$2.000, sin contar el transporte internacional. Sin embargo, el rango
de precios puede estar entre los 800 y mds de mil délares.

Los paises de origen de los viajeros de naturaleza que mas llegan a Colombia y que son de
gran oportunidad para el Uraba antioquefio son Estados Unidos, Alemania, Espaia, Reino
Unido, Francia, Canadd y Paises Bajos, y de Latinoamérica los que tienen una mayor
disposicidn para viajar por interés en este nicho son México, Argentina, Brasil y Chile. Es
importante aclarar que el segmento del mercado identificado para el producto turisticoy la
ruta priorizada se profundiza en el Plan de comercializacién, que hace parte de la ultima
fase de la consultoria.

Objetivos del Plan de mercadeo

El Plan de mercadeo contempla los siguientes objetivos, los cuales se derivan del Taller
Lienzo Canvas y el analisis de mercados de dos vertientes:

e Adecuar para la estrategia el destino del Urabd Darién Caribe antioquefio a los
nuevos cambios estructurales del mercado turistico, primando el mercadeo digital y
las acciones dirigidas al cliente final.

e Construir un mensaje Unico, coherente y permanente para promover el destino
Uraba Darién Caribe antioquefiio utilizando las herramientas digitales.

e Fortalecer la promocién del destino basada en la segmentacion, dirigida a publicos
objetivos, en especial mediante la utilizacién de las tecnologias de la informacion y
comunicacion (TIC).

Estrategias del Plan de mercadeo (mix)

En funcidn de los objetivos y las tendencias descritas, se define una serie de estrategias que
configuran la segmentacién y la especializacién tanto para el producto turistico Antioquia:
diversidad y memoria de origen como para la ruta priorizada Vive el mar de Antioquia,
bienestar, sol y playa. En este documento se definen dichas estrategias y se desarrollan en
el Plan de comercializacidn.

a) Estrategia de mercado. El analisis de mercados lleva a definir una estrategia
diferente en funcién de tres tipos de segmentos segln su volumen actual y las
oportunidades a corto, medio y largo plazo.
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b)

d)

e)

Estrategia de producto. Para implementar el desarrollo del producto turistico y la
ruta priorizada, se debe construir un recorrido o itinerario (producto de acuerdo
con el marketing mix) capaz de ser atractor internacional y “gancho” para generar
conexidn a partir de su creacién en funcion de los deseos del turista. Es importante
que los prestadores de servicios turisticos implementen los productos turisticos
disefados y puedan crear experiencias para los nichos de mercado identificados.

Estrategia de mercadeo digital (en linea). La utilizacidn creciente de los canales
digitales en todo el proceso de informacién (divulgacion), distribucidn, seleccion,
compra y comentarios sobre los destinos turisticos y su oferta se hace
imprescindible para todo destino y empresas del sector. Es necesario contar con
una amplia estrategia de mercadeo digital que garantice el buen posicionamiento
y distribucion de la oferta turistica en este tipo de soportes.

Estrategias enfocadas a canales especializados. Los canales especializados siguen
siendo una palanca esencial para los destinos y las empresas al momento de la
comercializacion y distribucion de productos turisticos, por lo cual, es fundamental
desarrollar acciones destinadas a estos tipos de canales.

Estrategia de destino. Es necesario impulsar un nuevo marco de colaboracién con
los municipios involucrados en el destino (Chigorodd, Carepa, Apartadd, Distrito de
Turbo, Necocli, San Pedro de Urabd, San Juan de Uraba y Arboletes) y los actores
del destino (institucional y empresarial) en aras de promover una gestidn turistica
enfocada a la eficiencia de los recursos y que repercuta en un mayor impacto en los
mercados.

Estas estrategias estan enfocadas a las necesidades y comportamientos de los mercados,

para garantizar su maxima difusion y promocién.

Lineas de accion del Plan de mercadeo

Los objetivos y las estrategias anteriormente enunciadas son el resultado del andlisis del

Taller de Lienzo Canvas realizado con los diferentes actores del territorio, y el enfoque de

mercados de dos vertientes. Esto deberd integrarse a la cadena de valor identificada para

el producto turistico y la ruta disefiada.

Se tomd como antecedente para la elaboracion del Plan de negocios y el Plan de mercadeo
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los documentos de las fases anteriores de esta consultoria. A continuacién, se enumerany
se describen brevemente las principales lineas de acciéon del Plan de mercadeo que
responden a dichos insumos, y estan enfocadas en mercadeo, promocion y comercializacion
del producto turistico y la ruta priorizada.

Figura 10.

Lineas de accion del Plan de mercadeo

Linea de accion 1. Plataforma para el producto turistico y la ruta priorizada.
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Linea de accion 2. Promocion del producto turistico y la ruta priorizada.

Linea de accion 3. Estrategia en redes sociales del producto turistico y la ruta

priorizada.

Linea de accion 4. Participacion en ferias y eventos.

Linea de accion 5. Activacion del producto turistico y la ruta priorizada.

Nota. Fuente: elaboracién propia.

a) Linea de accidn 1. Plataforma para el producto turistico y la ruta priorizada. La
creacién de una plataforma para el producto turistico y la ruta priorizada que
permita su promocion y comercializacién, tendrd como objetivo el poder
integrar en ella la mayor parte de la oferta turistica del Uraba Darién Caribe
antioquefio y los productos desarrollados en el marco de este proyecto. De esta
forma se podra incrementar el volumen de negocio, buscando aumentar de
forma sustancial la cantidad de transacciones efectuadas en la plataforma.

b) Linea de accion 2. Promocion del producto turistico y la ruta priorizada.
Desarrollar una campafia de comunicacién estratégica conjunta en el mercado
nacional y en los principales mercados internacionales de prioridad y
oportunidad para el Uraba Darién Caribe antioquefio. Esta campafia debera
estar enfocada en acciones estratégicas de multicanal: publicidad y mercadeo
digital (en linea).
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c)

d)

e)

Linea de accion 3. Estrategia en redes sociales del producto turistico y la ruta
priorizada. La gestion en redes sociales por parte del destino permite difundir el
producto turistico y la ruta priorizada de forma directa con el potencial
consumidor. El punto de encuentro entre la oferta y la demanda se da en las
principales redes sociales, fomentando una imagen del destino y sus productos
de forma amigable, cercana y permitiendo asi, poder dar a conocer las ofertas
de productos turisticos existentes, en este caso especifico del Uraba Darién
Caribe antioquefio.

Linea de accion 4. Participacion en ferias y eventos. El desarrollo del mercado
turistico mundial exige actualmente que las ideas innovadoras se sumen a los
escenarios tradicionales y ofrezcan mas oportunidades de crecimiento al sector
internacional. Eventos como ferias y workshops de turismo contindan siendo la
oportunidad idénea para reunir a los principales actores de la cadena comercial
en un mismo lugar y tiempo. Para los empresarios turisticos, se trata de
plataformas ideales para promocionar los productos y servicios en otros paises,
asi como conectar con posibles clientes, crear oportunidades de negocios,
conocer las tendencias del mercado, explorar nuevos mercados, entre otras
actividades de alcance internacional.

Linea de accion 5. Activacion del producto turistico y la ruta priorizada. Una de
las acciones tradicionales de promocién de destino y producto con alto grado de
retorno, son los viajes de familiarizacién de operadores turisticos (agentes,
agencias de viajes y compaiiias aéreas) asi como la promocidn realizada a través
de medios como la prensa, blogueros especializados y ultimamente
influenciadores en redes sociales.
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Aliados estratégicos para el Uraba antioqueio

Los aliados estratégicos para el Uraba antioquefio permitirdan generar alianzas, fortalecer y

ampliar la oferta de productos, servicios y experiencias en el destino para satisfacer las

necesidades y deseos de los viajeros. Es importante la constante interlocucion de todos los

actores, lo cual genera compromisos y estrategias para el desarrollo de los productos

turisticos propuestos.

Roles y funciones de los actores:

Sector publico. Es el encargado de formular las politicas publicas, incluir el turismo
en los Planes de Ordenamiento Territorial (POT) y en los Planes de Desarrollo
municipales, departamentales y a nivel nacional. De igual forma, se encarga de
facilitar la actividad privada, posibilitar la oferta de infraestructura y servicios
publicos, proteger el medio ambiente, orientar los requerimientos de formacién
profesional, gestionar la imagen del destino, difundir informacién relevante sobre
mercados, determinar tendencias, apoyar en promocidon a nivel internacional,
direccionar los servicios de informacidn turistica y plantear recomendaciones e
iniciativas en controles de calidad.

Sector privado. Realizar acciones enfocadas en el emprendimiento y generacion de
ideas, desarrollo y puesta en marcha de proyectos con fines de lucro, que terminan
por estimular la oferta turistica asociada a los productos propuestos.

Sociedad civil. Debe partir de la participacidon en la planificacién y conservacién de
las tradiciones y la contribucién a un entorno agradable autéctono, haciendo buen
uso de los recursos con una actitud positiva hacia los turistas.
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Tabla 10.

Aliados estratégicos en Urabd

Ciudad o municipio Nombre Perfil Grupo de Alcance (local, Roles o funciones
interés regional,
nacional,
internacional)
Bogota Ministerio de Entidad estatal. Institucional  Nacional Apoyo: asistencia
Comercio, Industria y técnica para la puesta
Turismo. en marcha del

producto y la ruta

priorizada.
Bogotd Fondo Nacional de Entidad estatal. Institucional  Nacional Apoyo: cofinanciacidn
Turismo FONTUR. de proyectos

turisticos en
competitividad,
infraestructura y
promocion turistico
de acuerdo con las
acciones requeridas
en el Plan de accién.

Bogotd Ministerio de Entidad estatal. Institucional  Nacional Apoyo: gestion del
Cultura. patrimonio cultural

para vincularlo al

producto y la ruta

priorizada.
Bogotd Servicio Nacional de Entidad estatal. Institucional  Nacional y Apoyo: formacion del
Aprendizaje SENA. regional. capital humano

vinculado en la
operacién del
producto y la ruta

priorizada.
Medellin Gobernacion de Entidad estatal. Institucional  Nacional y Apoyo: promocién y
Antioquia. regional. apoyo para el acceso

a mercados del
producto y la ruta

priorizada.
Medellin ANATO Gremio nacional Institucional  Nacional y Apoyo: promocién y
y regional. regional. fortalecimiento de los

OTR agremiados, que
comercialicen el
producto y la ruta

priorizada.
Medellin COTELCO Gremio nacional Institucional  Nacional y Apoyo:
y regional. regional. fortalecimiento de los

empresarios
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agremiados,
vinculados al
producto y la ruta
priorizada.

Medellin ASOGUIAN Gremio regional. Institucional ~ Regional

Apoyo: formacién de
guias de turismo en la
zona de influencia del
producto y la ruta
priorizada.

Medellin CORPOURABA Corporacion Institucional  Regional
Auténoma
Regional.

Principal:
fortalecimiento de
cadenas productivas
que se vinculan al
producto y la ruta
priorizada.

Bogotd Artesanias de Entidad estatal. Institucional  Nacional
Colombia.

Apoyo:
fortalecimiento de las
practicas artesanales
en las comunidades
indigenas para la
elaboraciény
comercializacion de
artesanias.

Uraba Asociaciones de Empresarios de Institucional  Localy
artesanos locales. cada municipio. subregional

Principal:
fortalecimiento de las
practicas artesanales
en las comunidades
indigenas para la
elaboraciény
comercializacion de
artesanias.

Apartadd Alcaldia Municipal. Entidad estatal. Institucional  Local,
regional,
nacional.

Principal: gestion y
apoyo por medio de
las oficinas o
direcciones de
turismo para la
puesta en marcha del
producto y la ruta
priorizada.

Camara de Comercio Entidad. Institucional  Subregional
de Uraba.

Principal: gestion y
apoyo para la puesta
en marcha del
producto y la ruta
priorizada.

Parques Nacionales PNN Los Katios. Institucional ~ Nacional e

Naturales. internacional.

Principal: gestion y
apoyo para la puesta
en marcha del
producto y la ruta
priorizada.
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Comunidad indigena  Grupo étnico. Institucional  Nacional Principal:

Zenda. fortalecimiento de las
practicas
comunitarias y las
actividades
vinculadas al
producto y la ruta

priorizada.

Corporacidn turistica  Institucion Institucional ~ Subregional Principal: gestiony

Uraba Darién Caribe.  encargada de apoyo para la puesta
promover la en marcha del
actividad turistica producto y la ruta
de la region del priorizada.

Uraba
antioquefio y el
Darién, por
medio de
proyectos.

Fénix Promotoray Operador Local Principal:
comercializadora  turistico comercializacién del
de turismo. producto y la ruta

priorizada.

Puerto Antioquia. Empresa Empresario Subregional Apoyo: gestidony
Portuaria. apoyo para la puesta

en marcha del
producto y la ruta
priorizada.

Frosecur Empresa Empresario Local Principal: gestion y
productoray apoyo para la puesta
comercializadora en marcha del
de banano. producto y la ruta

priorizada.

Carepa Asohotur Asociacion de Gremial Local Principal:
comerciantes y fortalecimiento de los
hoteleros de empresarios
Uraba. agremiados,

vinculados al
producto y la ruta
priorizada.

Alcaldia municipal. Entidad estatal. Institucional  Local, Principal: gestion y

regional, apoyo por medio de

nacional. las oficinas o
direcciones de
turismo para la
puesta en marcha del
producto y la ruta
priorizada.

Distrito de Turbo Alcaldia municipal. Entidad estatal. Institucional  Local, Principal: gestion y

regional, apoyo por medio de
nacional. las oficinas o
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direcciones de
turismo para la
puesta en marcha del
producto y la ruta

priorizada.
Comfama Institucional. Institucional ~ Subregional y Apoyo: gestiéony
regional. apoyo para la puesta
en marcha del
producto y la ruta
priorizada.
Comfenalco Institucional. Institucional ~ Subregional y Apoyo: gestiéony
regional. apoyo para la puesta
en marcha del
producto y la ruta
priorizada.
Hotel Simona del Operador Empresario Local. Apoyo: prestacion de
Mar. turistico. servicios de calidad y
de acuerdo a la
promesa de valor.
Hotel Almirante José. Operador Empresario Local. Apoyo: prestacion de
turistico. servicios de calidad y
de acuerdo a la
promesa de valor.
Puerto Manglaresde  Empresa Institucional  Localy Apoyo: gestidony
PISSISI. Portuaria. subregional. apoyo para la puesta
en marcha del
producto y la ruta
priorizada.
Necocli Alcaldia municipal. Entidad estatal. Institucional  Local, Principal: gestion y
regional, apoyo por medio de
nacional. las oficinas o
direcciones de
turismo para la
puesta en marcha del
producto y la ruta
priorizada.
Asociacién de Institucion Institucional  Local Apoyo: gestidn y
comerciantes y encargada de apoyo para la puesta
empresarios promover la en marcha del
turisticos del actividad turistica producto y la ruta
municipio de Necocli  de la regidn del priorizada.
—ASOTUNEC. Uraba
antioquefio, por
medio de
proyectos.
Ecohuellas. Eco huellas S.A.S Operador Local Principal:
es una empresa turistico comercializacion del

especializada en
turismo de

producto y la ruta
priorizada.
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naturalezay

experiencial.

Necotur. Empresa Operador Local Principal:
dedicadaala turistico. comercializacién del
operacién de producto y la ruta
planes turisticos priorizada.
aTriganay
Sapzurro Nautico.

Necobotestours. Empresa que se Operador Local Principal:
dedica turismo y turistico. comercializacion del
traslado maritimo producto y la ruta
en la zona. priorizada.

Travel Tours Agencia de viajes  Operador Local Principal:

Colombia. y turismo. turistico. comercializacion del

producto y la ruta
priorizada.

Nota. Fuente: elaboracién propia.
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