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Resumen

Se plantea la definicion y desarrollo de un modelo de negocio para la prestacion de
servicios de turismo educativo con énfasis experiencial, el cual se valida por medio
de una propuesta piloto de un primer producto turistico: la ruta académica de la
esmeralda en Muzo, Boyacd. Este se desarrollé por medio de un andlisis y
segmentacién del mercado del sector turismo, en el que se identific6 como
oportunidad de negocio la creacion de experiencias turisticas con enfoque académico,
cuyo nicho de mercado es el turismo académico con un enfoque préctico y vivencial
como parte de la generacion de conocimiento para publicos en formacion. El modelo
de negocio presentado proyecta un amplio potencial debido a la diversidad de lugares
y atractivos en Colombia, que permiten crear y posicionar experiencias, productos y
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destinos turisticos en el pais, centrados en proporcionar posibilidades de aprendizaje
con fines académicos y colaborativos con diferentes industrias, cuya demanda no es
atendida de manera especializada ampliamente por el entorno empresarial. El
segmento escogido para la realizacion de este plan de negocio son las instituciones
académicas de educacion superior en Colombia y paises hispanohablantes, que
ofrezcan carreras profesionales, posgrados, cursos, tecnologias y otros relacionados
con los siguientes campos: geociencias, ingenierias relacionadas con los sectores de
mineria, gemologia, geologia, ambiental, catastral, sociologia y afines. La demanda
total del mercado, en este caso, se escogié de la totalidad de estudiantes matriculados
en las siguientes categorias: técnica profesional, tecnoldgica, universitaria,
especializacion, maestria y doctorado.

Palabras clave: turismo, esmeraldas, agencia de viajes, piedras preciosas.
Clasificacion JEL: M10, M13, M30

Abstract

We propose the definition and development of a business model for the provision of
educational tourism services with an experiential emphasis, which is validated by
means of a pilot proposal for a first tourism product: The academic route of the
emerald in Muzo, Boyaca. This was developed through an analysis and segmentation
of the tourism sector market, in which the creation of tourism experiences with an
academic approach was identified as a business opportunity, with a niche market in
academic tourism using a practical and experiential approach as part of the generation
of knowledge for trainee audiences. The business model presented projects a wide
potential due to the diversity of places and attractions in Colombia, which allow the
creation and positioning of experiences, products and tourist destinations in the
country. These experiences focused on providing learning opportunities for academic
and collaborative purposes with different industries, whose demand is not widely met
in a specialised manner by the business environment. The segment chosen for the
realisation of this business plan are academic institutions of higher education in
Colombia and Spanish-speaking countries, which offer professional careers,
postgraduate courses, courses, technologies and others related to the following fields:
geosciences, engineering related to mining, gemology, geology, environmental,
cadastral, sociology and related fields. The total market demand, in this case, was
chosen from the total number of students enrolled in the following categories:
Technical, technological, university, specialisation, master's and doctoral degrees.

Keywords: Tourism; emeralds; travel agency; precious stones.
JEL classification: M10, M13, M30.

Introduccion

En la actualidad, en la economia mundial, el turismo ha ganado un protagonismo
relevante, se ha convertido en uno de los sectores de la economia que presenta mas
rapido crecimiento y demuestra ser un catalizador de desarrollo social y de
crecimiento econdémico de los paises.

En esa misma linea, el turismo tradicional ha venido diversificandose y presentando
una migracion hacia un enfoque mas alternativo en el que el turista muestra mayor
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interés por elegir destinos que le permitan conocer y formar parte del contexto
cultural, del héabitat natural y del aprendizaje en campo, como parte de una
tendencia del turismo vivencial o experiencial. Vale decir ese “turismo alternativo
que evoca actividades especificas de naturaleza (espeleologia, herpetologia,
ornitologia, entre otras) o cultura (religion, arte, misticismo, arquitectura,
antropologia, festivales, deportes y otros)”. (Bonilla, M. 2006, pp. 20-23).

Bajo esta premisa, se presenta una propuesta de turismo alrededor de tres
elementos: riqueza natural y cultural, conocimiento y turismo educativo, de tal
forma que la propuesta de valor conecte publicos académicos o especializados,
interesados en conocer, de manera préctica y vivencial, los saberes de la mano de
locales con conocimientos, trayectoria y experticia en territorios colombianos.

En un contexto de competitividad mundial, un entorno mega diverso y multicultural,
como el colombiano ofrece un sinnimero de atractivos para crear y posicionar
experiencias, productos y destinos turisticos centrados en proporcionar
posibilidades de aprendizaje con fines académicos y colaborativos, bajo una
modalidad de turismo que, aunque puede conectarse por algunas de sus
caracteristicas con el turismo experiencial, se denominada turismo educativo, por
su misma razén de ser, como se detallara en el desarrollo de este proyecto.

La academia ha venido fortaleciendo y replanteando sus programas haciéndolos
cada vez méas préacticos, modelandolos bajo la pedagogia del constructivismo, lo
cual se refleja en el fortalecimiento de las salidas de campo de los diferentes
curriculos de los programas de educacion superior y la motivacion a los estudiantes
hacia la actividad técnica, cientifica y emprendedora.

Se identifico que el departamento de Boyacd, ademas de contar con una ubicacion
privilegiada por su cercania y facilidad de acceso como un aspecto positivo para el
desarrollo del proyecto, viene posicionandose gracias a su vocacion alrededor del
turismo cultural y de bienestar. Asi mismo, este presenta un amplio potencial
turistico en otros de sus territorios, algunos medianamente explotados por su
geografia, sus paisajes, sus costumbres y otros sin posicionar en este sector, como
lo es la provincia del Occidente de Boyacd (region conformada por catorce
municipios), donde se ubica el municipio de Muzo, reconocido como la capital
mundial de la esmeralda.

Eminentes cientificos y conocedores informan que en Colombia se extraen las
mejores esmeraldas del mundo, famosas por sus cualidades de belleza, color,
tamanfo y brillo. Los precios de esas gemas llegan a ser muy altos y cuando se
colocan en monturas rodeadas de diamantes permiten las combinaciones mas
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hermosas, ricas y serias de cuantas ha ideado el arte de la joyeria. Hay otros paises
productores en menor escala y de inferior calidad como son Rusia, Brasil, Australia,
La india y Madagascar (Uribe, 1960, p. 1).

El municipio de Muzo, se destaca, a nivel nacional e internacional, por la calidad y
por la cantidad en la produccidn de este mineral; no obstante, de manera paralela al
auge de esta produccion en las décadas de los ochenta y noventa del siglo pasado,
vivio un duro conflicto interno que marcé unos afios dificiles para sus habitantes y
afecto negativamente la impresion de seguridad en la region.

Sin desconocer los antecedentes de violencia que vivio el municipio, donde los
conflictos en la region se dieron por disputas de poder entre los patrones, que se
dividian en bandos y eran apoyados por diferentes facciones de la sociedad. Para
los afos noventa, son los mismos patrones de la zona los que deciden finalizar con
los conflictos y firmar la paz en toda la regién del Occidente boyacense en 1992
(Ahumada, 2020, p. 4).

La realidad social y cultural del municipio refleja hoy en sus gentes el interés por
mostrar la nueva cara de su municipio, que luego de la firma del acuerdo de paz ha
mantenido en su territorio el ambiente pacifico, de una poblacion emprendedora
que no quiere volver a vivir los hechos de violencia del pasado.

En la actualidad, el municipio es considerado un territorio de paz, dedicado
principalmente a la actividad minera y a la agricultura, merece ser considerado
como un destino atractivo para quienes tengan intereses especificos en profundizar
en el mundo de la industria de la mineria de la gema insignia de Colombia,
permitiendo conocer en detalle el valor geoquimico, mineralégico y de gestion
ambiental relacionado con los yacimientos de esmeraldas, su extraccion y
comercializacién, que se origina en un medio rico en diversidad natural y paisajes
unicos debido a las caracteristicas de la zona.

Ademas de la riqueza en cuanto a su fauna, flora, suelo y subsuelo, Muzo permite
realizar una inmersion en un rico contexto sociocultural que cuenta la forma en que
la sociedad civil logra por medio de genuina voluntad, didlogo y acuerdos, firmar
un proceso de paz exitoso, sin la intervencion del Gobierno nacional y su estructura.
Esto lo manifiesta monsefior Héctor Gutiérrez Pabon, mediador y uno de los lideres
de este proceso, en la conmemoracion de los treinta afios de su firma.

Se presenta una propuesta piloto de turismo experiencial con énfasis educativo en
el departamento de Boyacd, que en cumplimiento de todos los requerimientos de
seguridad y calidad, se plantea como un primer ejercicio susceptible de ser
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replicable en otras zonas del pais, con caracteristicas y atractivos de interés para la
academia e incluso para el sector empresarial, que a su vez contribuya a la
recuperacion del sector y de la economia del pais en un contexto poscovid debido
a las afectaciones generadas a nivel nacional e internacional por la pandemia
mundial generada por la covid-19.

Aprovechando la diversidad natural, social y cultural de Colombia, se posibilita la
creacion de propuestas académicas experienciales en diversas areas del
conocimiento, que posicionen novedosos atractivos de Colombia, fortalezcan la
construcciéon de metodologias educativas alternativas, aportando a la formacion
personal y profesional de los estudiantes, facilitando todos los elementos y medios
necesarios para realizar turismo educativo con altos estdndares de cumplimiento y
seguridad.

La industria

El segmento escogido para la realizacion de este plan de negocio son las
instituciones académicas de educacién superior en Colombia y paises
hispanohablantes, que ofrezcan carreras profesionales, posgrados, cursos,
tecndlogos y relacionados con los siguientes campos: geociencias, ingenierias
relacionadas con los sectores de mineria, gemologia, geologia, ambiental, catastral,
sociologia y afines.

Estudiantes matriculados

I R7084 B8A51 Aty

N 66078

2015 2016 2017 2018

Figura 1. Estudiantes matriculados a programas de interés

Fuente: elaboracion propia con base en los datos SNIES, Mineducacion.

De acuerdo con las cifras de la herramienta SNIES del Ministerio de Educacion,
entre 2015 y 2018, hay un total de matriculados en los programas mencionados de
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325 965 estudiantes aproximadamente en las modalidades de tecnélogo, pregrado
y posgrados. Los programas mas escogidos por los estudiantes son los relacionados
con ingenieria ambiental, ingenieria de minas y geologia.

La propuesta de valor de este proyecto se enmarca en el sector de los servicios y se
concreta en los subsectores: turismo y educacion. La educacién y el turismo, en las
ultimas décadas, han ganado reconocimiento en el mundo, como pilares para el
desarrollo social y econémico.

En el presente proyecto, estos dos conceptos se articulan y el turismo se reconoce
como un elemento potenciador de la formacion profesional para la educacion
superior, asi como un agente educativo y social, “entendiendo por agente educativo
todas aquellas personas e instituciones de caracter formal y no formal que trabajan
por la formacion, el desarrollo humano, social y sostenible de una sociedad”
(Rodriguez Cortés, Diaz Velasco y Carrefio Cardozo, 2015).

En el proceso de formacidn de la educacion superior, la actividad experiencial del
estudiante facilita su aprendizaje y la construccién de conocimiento. Este ejercicio
se fortalece con la vivencia y contraste en campo de lo aprendido en el aula.

El turismo educativo cubre aquellos tipos de turismo que tienen como motivacion
primordial la participacion y experiencia del turista en actividades de aprendizaje,
mejora personal, crecimiento intelectual y adquisicion de habilidades. EI turismo
educativo representa un amplio espectro de productos y servicios relacionados con
los estudios académicos, las vacaciones para potenciar habilidades, los viajes
escolares, el entrenamiento deportivo, los cursos de desarrollo de carrera
profesional y los cursos de idiomas, entre otros (Organizacion Mundial de Turismo,
2020).

Georreferenciando el comportamiento del turismo en Boyaca, departamento donde
se implementara el proyecto, el sector hasta antes de la pandemia de la covid-19
venia demostrado un constante crecimiento alrededor de los diferentes elementos y
actores que integran su cadena de valor, lo cual se demuestra en cifras, como las
que se presentan a continuacion, el potencial turistico del departamento.

El Sistema de Informacion Turistica Regional de Boyaca reconoce el potencial
turistico de la region del Occidente de Boyacd, especialmente del municipio de
Muzo, y plantea que

El occidente de Boyaca es un destino con diversidad natural, cultural y turistica,
donde se pueden vivir diferentes experiencias, en sus municipios; por ejemplo, en
Muzo, conocido mundialmente por la produccion de esmeralda, donde se puede
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vivir la experiencia de la mineria en socavon y a cielo abierto, con el fin de
conocer el proceso de exploracion y extraccién de esmeraldas, mediante una
actividad vivencial en las minas. (Sistema de Informacion Turistica de Boyaca,
2019)

Validacion de la oportunidad

En noviembre de 2019, se realiz6 una salida de campo a Muzo, Boyaca, como una
de las estrategias para validar la oportunidad. Posteriormente, se llevaron a cabo
entrevistas con los diferentes actores en la toma de decision a la hora de realizar
una salida académica, que permitié generar un mayor contexto de este tipo de
salidas, manejo comercial, logistico, entre otros aspectos, y aun mas importante
permitio validar la propuesta. Con el objetivo de profundizar en las necesidades,
comportamientos y preferencias del usuario y tener mas claro el rol de la empresa
que permita brindar soluciones, se construyeron un Lean Canvas, Business Model
Canvas y un mapa de empatia.

Lean Canvas

Con esta herramienta, se identifico que el publico objetivo busca cada vez mas
salidas de campo para aprender de la experiencia, sin embargo, por falta de oferta
de paquetes disefiados para sus necesidades especificas se ven obligados a usar la
oferta turistica general (figura 1).
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# LEAN MODEL CANVAS: RUTA DE LA ESMERALDA

0

PROBLEMA

Los estudiantes de
carreras como gemologia,
geologia, ingenieria de
minas, entre otras. Cada
vez buscan mas las salidas
de campo para aprender
de la experiencia, sin
embargo por falta de
oferta de paquetes
disefados para sus

©
SOLUCION
Brindaremos a la
comunidad académica
paquetes de turismo
experiencial alrededor de
la ruta de la esmeralda.
Paquetes que seran
flexibles y se podran
personalizar a la medida
de sus necesidades
académicas.

#PROPOSICION DE VALOR

UNICA
Ser la empresa que

ofrezca paquetes de
turismo experiencial con

enfasis académico

alrededor de la ruta de la
esmeralda en Muzo,

Boyaca

necesidades especificas se
ven obligados a usar la

oferta turistica general. @

METRICAS CLAVE

Mediremos cuantos
paquetes vendemos por
mes en total.
Mediremos cuantos
paquetes vendemos por
salida.

Tambien mediremos
cuantos paquetes
‘vendemos

por institucion

a8

ESTRUCTURA DE COSTOS
Tendremos en cuenta los costos derivados de contratar a terceros (nuestros
proveedores) para ciertos servicios, como transporte, hospedaje, ingreso a las
minas entre otros..
Tendremos costos de invesion de publicidad en redes sociales y el costo de la
pagina web.

®)
Q@ =
VENTAJA ESPECIAL

Muzo es conocido como

|a capital mundial de las

esmeraldas, y el tursimo

sobre la ruta de la

esmeralda aun no esta

tan desarrollado y mucho

menos existe este

enfocado a la academia.

SEGMENTO DE CLIENTES

El segmento de clientes
al que le vamos a apuntar
son las universidades e
instituciones de habla
hispana con estudiantes
de carreras a las que les
interese y quieran tener
una experiencia
académica y vivencial
con todo o referente a
los procesos de mineria,
suelos, responsabilidad
ambiental.. Como por
ejemplo, geologia,
CANALES gemologia, ingenieria
ambiental, ingenieria de

Nuestro enfoque sera minas, entre otras.

crear comunicacion
directa con las
universidad e
instituciones para ofrecer
nuestros servicios

De igual manera
esperamos tener pagina
web y redes sociales con
toda nuestra informacion

FUENTES DE INGRESOS
Nuestros ingresos provienen de la venta de |os paquetes turisticos/académicos que
venderemos.
Esperamos hacer la pagina web interactiva con mucho contenido interesante para
el publico con el cual esperamos generar un buen trafico y en un futuro poder
vender pauta en la pagina.
Vamos a desarrollar una linea de merchandising de buen gusto sobre |a ruta de la
esmerada y la ofreceremos a nuestros clientes para que se lleven un buen recuerdo.
Haremos una alianza con esmeralderos y joyeros de la zona para poder vender
esmeraldas certificadas de la zona a nuestros clientes interesados.

Figura 1. Lean Canvas

Fuente: elaboracion propia.

Mapa de empatia

El cliente descrito tiene un perfil descomplicado, practico e innovador, en proceso
de formacion y con deseo de ser competitivo y aportar al mundo desde su rol. El
arquetipo del cliente posee una consciencia medioambiental orientada a vivir
nuevas experiencias y compartir con otros, mas que a adquirir cosas materiales, por
es0 entre sus intereses principales esta el viajar. Le preocupa la calidad de las cosas
que adquiere y le gustaria contar con la posibilidad de contrastar en campo los
conocimientos adquiridos de manera frecuente en su proceso de formacion (figura

2).
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Empathy Map
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DICE Y HACE
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DUELE

Covado por Marcelo Plzasro Mirsnda en base ol trabagpo de XPLANE y publicado en ol ibro Business Model - hitgx com
L e Crastive - party igual 3.4 portud - MARCELO PRZARSO MIRANDA - BRp (www. marcelopi zarma com

Figura 2. Mapa de empatia. Resultado de entrevista con perfil de cliente

Fuente: elaboracion propia.

Business Model Canvas

Al realizarse este modelo de negocios, se concluyd que es una agencia de turismo
que ofrece rutas de turismo especializadas, iniciando por la ruta de la esmeralda en
Muzo, Boyaca. Con una propuesta flexible de turismo educativo, con un enfoque
experiencial, dirigida al publico objetivo descrito, en la figura 3 se muestra cémo
se determina la construccion del modelo.
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Socfos Clave

Inzstituciones
académicas con
programas
academicos
aplicables

Emprezas
operadoras de
Turizmo Locales

Proweedores
insumos y servicios

Autaridades Locales

ComunichEd
Organizaciones =in
animo de lucro con
inicistivas en
beneficio del
desarralo local.

Actividades Clave

-Segmentacion de mercado

- -Conatruir oferta v ruta académica alrededor de
propuesta de valor y segmento definido v
experiencia realizada.

-Walidar oportunidad [ Experiencia en campa)

- Proyectar Universidades v programas aplicables
“alidar elmercado (Sondea) , andlisis del sectar y
definir tamario de mercada,

-ldertificacion v formulacidn de procesos
aperacionsles

-Realizar andlizis financiera probable, KPls del
nEgocia y ertorno econdmico.

-Proponer estrategia de mercada

-Evaluar |a viahilidad técnica v financiera.
-Alianzas Estratégicas

Recursos Clave

- Destinos turisticos con potencial académico
- Paguete turistico académico con énfaszis
experiencial flexibles

- Andliziz Financiero del Modelo de Negocio

- Andlizis v definicion del mercado

-Canales de contacto y cortadtos de Clientes
-Cortactos de proveedores

-Alianzas, convenios v propuestas de acuerdo
comercial con clientes | proveedores y
arganizaciones sin anima lucra

-Medios de Pago

Propuesta de valor
- Creamos y ofrecemos

experiencias, produdosy
destinos turisticos en el
territorio colombiano,
centrados en propordanar
oportunidades de
aprendizgje con fines
académicos, flexibles v
colahorativos para puklicos
en formacion.

- Ofrecet portafolio de

turismo educativa con rutss
académicas flexibles
enfocado en atender al
sectar academico

- Dela mano delocales,

profesionales expetosy
especializados,
asegurando g
cumplimiento de todas las
normas de bioseguridad v
con la posikilidad de
reslizar uns inmersion
cultural.

- Permitiendo articular la

academis, laindustria y el
turismo.

Relaciones con

clientes

- Estahleceremos contacta
directo con lazinstituciones con
el ohjetivo de ofrecer nuestros
pauetes, martener el contacto
y crear relaciones duraderas
(presencial y virduslments.)

-Par medio de nuestra pag. weh
estaremos preparados para
recibir cuslguier solicitud de
informacion e interés en nuestro
servicio, ahiproveeremas toda
la informacion, mail, ¥ nomeros
de contacto.

Canales

- Se utiizaréd un canal propio o
directo ya que la verta de loz
panuetes se realizara sin
intermediarios v zera
directamente conlas
universidades, institucionesy
tecndlogos o sus respectivas
dependencias.

- Canales digtales yportal
weeh,

Seqmentos de clientes

- Universidades e instituciones

de Colombia y América
Lating que ofrezcancarreras,
curzos ytecndlogosafinesy
relacionados conlos
siguientes campos: Minas,
gemologias, geologia.

- Aproximadamente 17

clientes patenciales en
Colombia

- Aproximadamente ¥ clientes

potenciales en America
Lating

Estructiira de costes
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Se proyectaranlos costosparaimplementar |3 estrategis de mercado factor importante para el proyecta

De acuerdo con la viabilidad técnicay financiera se cortempla aportar eniniciativas gue apoyen el desarrollo
local que se piensa como inversion 2ocial v retribucion ala comunicad.

Fitentes de ingresos
Loz ingresns serén comiziones por paguete

Loz imversionistas  aportaran recursos,

verta de paguetes turisticos

gestionarsn préstamos  de

recursos y posteriormente se financian con los ingresos percibidos por la

Figura 3. Estructura del Business Model Canvas

Fuente: elaboracion propia con base en Osterwalder y Pigneur (2011).

Early adopters

Al tenerse en cuenta las investigaciones realizadas, pudimos identificar que
nuestros early adopters son la comunidad académica en Colombia, tanto
estudiantes, docentes e investigadores, de las carreras profesionales anteriormente
mencionadas. Este grupo tiene la necesidad de realizar salidas de campo que
afiancen los conocimientos tedricos con experiencia. En la actualidad, esta
necesidad se satisface, en ocasiones, con la oferta turistica existente y no con
paquetes especializados con enfoque académico como el nuestro.

La ruta académica de la esmeralda

Se realiz6 un sondeo entre cuarenta personas pertenecientes al mercado objetivo de
Emerald Trips, donde se cred una salida de campo denominada “ruta académica de
la esmeralda”, en Muzo, Boyaca, con el objetivo principal de dar a conocer en el
territorio el proceso de extraccion y comercializacion de la esmeralda y las
actividades relacionadas. Se ofrecera un paquete con dos opciones de realizacion
de la ruta académica de la esmeralda en Muzo, Boyacd, con la posibilidad de
personalizar algunas caracteristicas de la propuesta.
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Figura 2. Georreferenciacion ruta académica de la esmeralda

Fuente: elaboracion propia con base en mapa de Google Maps.

La ruta propuesta se desarrolla en dos paquetes de acuerdo con la opcidn que méas
se adapte a las necesidades del cliente en dos opciones de tomar la ruta: el paquete
A con una duracién de 2 dias y el B con una de 3 dias, con las siguientes
caracteristicas:

Los hoteles, el transporte, restaurantes y demas sitios que sean utilizados por
los estudiantes contaran con todos los protocolos de bioseguridad de acuerdo
con la Resolucion 666 de 2020 del Gobierno nacional y con los protocolos
derivados para cada uno de sus subsectores.

Ademas de las dos visitas que se realizaran a la mina de socavony a la
experiencia de mineria artesanal, durante una mafiana se realizard una jornada
académica con profesionales experimentados en la industria de la esmeralda.
Este programa brinda la oportunidad de vivir una experiencia cultural ademas
de disfrutar de los sitios con potencial para la realizacion de actividades de
turismo de naturaleza.

Esta propuesta busca dar a conocer a Muzo como un destino con potencial
turistico y énfasis académico, al mismo tiempo que da la posibilidad de seguir
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desarrollando un turismo inclusivo y sostenible en la region, e inspirando cada
vez a mas actores a que sean participes de la cadena de valor del turismo.

La prestacion del servicio turistico cumple los siguientes pasos:

Creacion y disefio del servicio.
Planificacion del itinerario.
Seleccidn de proveedores.

Célculo del presupuesto del viaje.
Fijacion de precios.

Presentacion del producto turistico.
Promocién y distribucion.
Validacion y formalizacion de la compra.
Seguimiento a la compra.

Control de calidad.

Realizacion del viaje.

Servicio postventa.

El mercado

Para evaluar la estimacion inicial de la oportunidad de mercado, se definieron tres
componentes, el Total Available Market (TAM), en el que se observa la demanda
total del mercado, en este caso se escogio de la totalidad de estudiantes matriculados
durante los ultimos afios en las siguientes categorias: técnica profesional,
tecnoldgica, universitaria, especializacion, maestria y doctorado. En esto se
encontrd que, entre 2015 y 2018, se han matriculado mas de 9 500 000 estudiantes
de acuerdo con las cifras del SNIES del Ministerio de Educacion.

En la siguiente figura 4, se muestran los estudiantes matriculados desde 2010, de
acuerdo con la modalidad de estudio.
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Numero de estudiantes matriculados en total

- 2010 2011 20 12- 2012 2014 2015 2016 2017 2012
mTECNICA PROFESIONAL | 92.941 82.358 78.555 83.016 56.466 93.970 82.585 73.263 78.618
TECHOLOGICA 449 636 504.113 515.129 587.914 614.825 623.551 638.412 658.579 630928
UNNERSITARIA 1045133 1158512 1218816 1296123 1365.149 | 1431533 1513288 1.543.435 1.557.594
ESPECIALIZACION E0.116 20.429 21.279 822.550 27784 26.220 90.792 592.516
W MAESTRIA 23.819 30.360 32.745 39.438 43000 52 602 63.644 &7.400
mDOCTORADD 2326 25920 3.063 3.800 4 4258 5.153 5713 6071

WTECNICA PROFESIONAL m TECNOLOGICA W UNIVERSITARIA m ESPECIALIZACION m MAESTRIA W DOCTORADO

Figura 4. Total de estudiantes matriculados

Fuente: elaboracion propia con base en cifras tomadas de SNIES,
Mineducacion.

Posteriormente, se define el Serviceable Available Market (SAM), que hace
referencia al mercado disponible o el volumen de mercado que consideramos que
podremos atender con el modelo de negocio y propuesta de valor definida, para lo
cual se tuvieron en cuenta los estudiantes matriculados entre 2015 y 2018 de los
siguientes programas académicos, que seria todo el mercado disponible que pudiera

acceder a nuestro servicio:

e Doctorado en Ingenieria Ambiental.

e Especializaciones: Ingenieria Ambiental / Ingenieria Ambiental - area
sanitaria.

e Maestrias: Hidrogeologia Ambiental / Geologia / Ingenieria Ambiental.

e Tecnologia en Gestion Catastral.

e Carreras: Geologia / Ingenieria Ambiental / Ingenieria Ambiental y de
Saneamiento / Ingenieria Ambiental y Sanitaria / Ingenieria Catastral y

Geodesia / Ingenieria de Minas / Ingenieria de Minas y Metalurgia / Ingenieria

Geoldgica.
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De acuerdo con los datos recolectados por medio de la herramienta SNIES del
Ministerio de Educacion, se determind que el nimero de mercado objetivo seria
aproximadamente de 325 965 estudiantes.

Igualmente, se definid el Serviceable Obtainable Market (SOM), que hace
referencia directamente al mercado objetivo y que podriamos capturar de acuerdo
con nuestro TAM, seria de aproximadamente del 30 % de la poblacién total de
estudiantes ubicados solo en la capital del pais, es decir 39 174 estudiantes
aproximadamente.

Para esta propuesta, se identificaron dos tipos de clientes: las instituciones de
educacién superior hacen parte de un mercado B2B, que influencia y valida las
decisiones de compra de sus estudiantes. El segundo tipo de clientes son los
estudiantes de estas instituciones académicas ubicadas en Colombia y se considera
el mercado B2C del proyecto.

Analisis competitivo

Se identifica que la propuesta de turismo educativo con énfasis experiencial,
presentada como piloto y primera fase de operacion de una agencia de viajes
especializada en turismo académico, cuenta con un nivel bajo de competencia en la
medida en que, aunque se pueden encontrar empresas y agencias de viajes y turismo
que ofrecen propuestas orientadas a realizar viajes con fines académicos, no se
encuentran en el mercado agencias de turismo y viajes especializadas en turismo
académico en Muzo, Boyaca.

Se realiz6 una matriz de posicionamiento entre las empresas y agencias que ofrecen
un servicio similar de turismo académico, enfocadas en facilitar experiencias
académicas de aprendizaje y profundizacion. De acuerdo con el andlisis realizado
a la herramienta matriz de competencia se identifica que:

e Se ofrece la mejor propuesta frente a temas de seguridad y bioseguridad en la
realizacion de la experiencia, coherente con la situacién de salubridad actual y
futura.

e Se ofrece la mejor propuesta, con un amplio margen de flexibilidad en las
condiciones para su realizacién, incluyendo, ademas de la experiencia
académica, la posibilidad de realizar una inmersién sociocultural, asi como de
vivir el contexto natural de la zona.

e Con el tiempo ir fortaleciendo el componente académico de sus paquetes para
estar al mismo nivel o mejor que sus competidores.
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Estrategia de distribucion

La ubicacion no genera una afectacion en la prestacion del servicio inicialmente, al
tenerse en cuenta que la empresa no requiere de instalaciones fisicas, ya que hace
contacto directo en las instalaciones de los clientes, es decir, en las instituciones de
educacion superior, y por medio de los canales digitales.

Canales de distribucion

Dada la intangibilidad que tiene este tipo de negocios, el proceso de venta requiere
cierto tipo de contacto personal, por lo tanto, se emplea un canal directo, la venta
de los paquetes se realizara sin intermediarios y serd directamente con instituciones
de educacidn superior y de educacion para el trabajo y el desarrollo humano. Esto
por medio de canales digitales y de manera presencial.

Promocion

Emerald Trips, bajo su slogan “aprende viajando”, busca convertirse en una marca
de facil recordacion y de rapido conocimiento frente a su pablico objetivo, por esto
se empleara una estrategia digital agresiva que nos dé a conocer, esta estrategia se
desarrollara de la siguiente manera:

Estrategia de comunicacion en medios digitales:

e AdWords en Google: permitira que por medio de palabras claves los clientes
potenciales pueden acceder a nuestra pagina web y conocer los servicios.

e Facebook: acercamiento con el usuario final, los estudiantes para que puedan
conocer testimonios de quienes ya han realizado viajes con Emerald Trips.

e Instagram: por medio de publicaciones en la pagina de Emerald Trips, se
podra visualizar la marca, lo que se ofrece y conocer de primera mano, por
videos, fotos y testimonios, las experiencias vividas por otros estudiantes.

e LinkedIn: generacién de contenido dirigido a universidades.

e Pagina web: se encontrara la informacion necesaria para que los clientes
puedan conocer los servicios prestado por Emerald Trips.

Estrategia financiera

Con el objetivo de establecer precios, se definié que el objetivo principal de la
propuesta es obtener rentabilidad, la cual corresponde a un 30 %. Se realiz6 la
estructura de costos al paquete A y al paquete B, y sobre este costo se aplico el
margen de ganancia esperado (valores para grupos de minimo 10 personas).
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Posteriormente, se realizd un sondeo entre nuestro mercado objetivo, con este se
validé cuénto estarian dispuestos a gastar por el paquete A (sin transporte de
Bogota-Muzo-Bogotd). Este no se incluyd, ya que algunas instituciones académicas
les ofrecen este transporte a sus estudiantes.

Del sondeo se identifico que, a pesar de que hay personas que consideran que el
precio esta en el rango correcto o ain mayor, el precio de venta esta por encima
unos $70 000 de la percepcion de la mayoria de las personas encuestadas. Siendo
los Unicos en la zona con esta propuesta de turismo educativo, el precio es unico y
se mantendra ofreciendo una muy buena calidad de experiencia.

Pronéstico de ventas y plan financiero

Las salidas de campo académicas generan un comportamiento estacional en las
ventas de este producto, por lo tanto, entre abril y junio y septiembre y noviembre
se espera el trafico de clientes. Para estos meses se pronostica un promedio de 230
ventas entre todos los productos para el primer afio.

Se considerd un crecimiento de ventas anual del 2 %, teniendo en cuenta las cifras
de la industria y los datos sobre estos viajes académicos compartidos por la agencia
de turismo entrevistada.

Tabla 1. Pronéstico de ventas por unidades

Paquete Afol  Afo?2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Paquete A: 1 110 112 114 117 119
Noche

Paquete B: 2 120 122 125 127 130
noches

Total, Ventas 230 235 239 244 249
en Unidades

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 2. Prondstico de ventas en pesos

an““ Afo 1 Afio 2 Afi0 3 Afio 4 ARO5
Paquet  $8708700 $8882874 $9060531 $9241742  $9426577
e A 1 0 0 5 1 0
Noche

Paquet  $1093560 S$1115431 S$1137739 $1160494 $118370 4
e B: 2 00 20 82 62 51
noches
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Paquet

e Afo 1 Afo 2 ANo 3 ANo 4 ANo 5
Total, $1964430 $2003718 $2043792 $2084668 $2126362
Ventas 00 60 97 83 21
en

Pesos

Fuente: elaboracion propia.

La venta del producto en su primer afio presenta una utilidad neta negativa de
$4 239 763, utilidad que del segundo afio en adelante es positiva. Teniendo como
base unos ingresos por venta de 230 paquetes para el primer afio, se estimaron 110
ventas del paquete A y 120 del paquete B, a un precio de venta de $791 700 y
$911 300, respectivamente, con un incremento del 2 % anual de las ventas.

Como se puede observar en el balance general, después de tres afios no tendremos
obligaciones financieras al dar por pago el préstamo de $6 504 333 que se va a
tomar. Con una tasa de rentabilidad esperada del 30 %, el valor presente neto del
proyecto es positiva de $34 468 593, dinero que se va a obtener en los 5 afios de
operacion adicional a la recuperacion de la inversion inicial. El punto de equilibrio
del proyecto se alcanzara con la venta de 240 paquetes de Emerald Trips, figura 5.

$450 000 000.00
$400 000 000.00 g
$350 000 000.00 —
$300 000 000.00 ~
$250 000 000.00
$200 000 000.00
$150 000 000.00
$100 000 000.00 -
$50 000 000.00 -y

$‘ - T 1

0 240.43 480.85
e COSTOS FIJO INGRESOS COSTO TOTAL

Figura 5. Punto de equilibrio

Fuente: elaboracion propia.

Servicio posventa

Se identifica la necesidad de la fidelizacion de nuestros clientes y de lograr la
personalizacion del servicio para la satisfaccion completa, por esto la importancia
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de desarrollar una estrategia de servicio posventa que permita recolectar la mayoria
de los comentarios y criticas para el perfeccionamiento del servicio prestado.

El plan de servicio posventa que se desarrollard constara de cuatro pasos en

principio:

1. Encuesta de satisfaccion: obtener una evaluacion general del servicio prestado
que permita conocer la percepcion y la posible fidelizacion del estudiante. Esta
encuesta se realizara a estudiantes y a la institucion.

2. Comunicacion continda con la institucion: con el objetivo de fidelizar clientes,
es sustancial conocer de primera mano las necesidades que le surgen dia a dia a
las instituciones para buscar la manera de satisfacerlas con nuestros servicios.

3. Programa de fidelizacion: a partir de la primera visita que realicen puede
comenzar si asi lo desean a un programa de fidelizacién, este inicialmente
estaria dirigido al consumidor final y le permitiria conocer de primera mano los
nuevos programas, acceder a descuentos y beneficios exclusivos.

4. Programa fidelizacion con la institucion: se brindaran beneficios y precios
especiales luego de contratar dos o0 mas salidas con la empresa.

Conclusiones

El interés de nuestro pais de convertirse en un destino reconocido a nivel mundial
y con précticas cada vez mas sostenibles ha probado que el turismo puede
convertirse en un catalizador del desarrollo social que requieren poblaciones que
por afos estuvieron al margen del desempefio que si tuvieron otras zonas de un pais
como Colombia y menos afectadas por el conflicto interno.

La propuesta de turismo educativo con énfasis experiencial: ruta de la esmeralda
cuenta con un amplio potencial, ya que por su ubicacién y caracteristicas especiales
es una zona de gran interés para el publico académico (estudiantes de técnicos,
pregrados, posgrados, docentes, investigadores) e incluso el sector empresarial de
diferentes areas del conocimiento, que buscan en esta zona alimentar su aprendizaje
técnico y cientifico alrededor de la mineria.

El poco cubrimiento en el mercado de este tipo de experiencias académicas, desde
empresas especializadas y con un enfoque académico, exponen la necesidad de
crear mas propuestas de valor alrededor del turismo educativo, que contribuyan a
articular la triada academia, industria y la cultura.

Los gastos de inicio para la empresa son de $5 536 000 de pesos y de capital de
trabajo inicial $3 968 333 para una inversion inicial total de $9 504 300. El aporte
de las emprendedoras serd de $3000000 y el préstamo a solicitar serd de
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$6 504 333 con una tasa anual del 13 % a tres afios de crédito. El primer afio se
espera vender 230 paquetes de turismo académico y ventas por $196 443 000. Se
considerd un crecimiento de ventas anual del 2%. El punto de equilibrio lo
encontramos al comercializar 240 paquetes y el VPN es positivo con un valor de
$34 468 593 en los cinco afios de proyeccion, la TIR es de 36.71 %, lo cual nos
permite validar que el proyecto es viable técnica y financieramente.

La propuesta presentada es flexible y se disefia especialmente para la comunidad
académica, buscando cumplir con las necesidades y objetivos de los clientes
empresa (universidad) y clientes directos (estudiantes).

La presente propuesta piloto permite definir un modelo de negocio alrededor del
turismo académico que permitird replicar este tipo de propuestas en mdltiples
destinos del pais.

La comunidad y la industria como proveedores de la presente propuesta, desde su
propia organizacion, validan formas genuinas de organizarse para hacer posible su
aporte y participacion en la realizacion de la ruta de la esmeralda, enfocada en un
turismo académico y experiencial que a la vez aportara en la generacion de
conocimientos de distintos procesos de formacion relacionados con la mineria de
esmeraldas en una region de reconocimiento nacional e internacional en este campo
de estudio.

Referencias

Ahumada, S. (2020). Experiencias juveniles en zonas mineras: los y las jovenes de Muzo, Boyaca.
Universidad del Rosario.

Bonilla, M. (2006). Turismo vivencial: un ejemplo responsable sin ingredientes artificiales.
Tecnitur de Acoprot, 20-23.
http://www.greenactioncr.com/downloads/Turismo_Vivencial.pdf

Organizacién Mundial de Turismo. (2020). UNWTO: Tourism definitions. https://www.e-
unwto.org/doi/pdf/10.18111/9789284420858

Osterwalder, A. y Pigneur, Y. (2011). Generacion de modelos de negocio. Deusto.

Rodriguez Cortés, A. B., Diaz Velasco, E. A. y Carrefio Cardozo, J. M. (2015). Turismo como
agente educativo: un analisis desde las salidas de campo. Turismo y Sociedad, (XVI), 117-
130. http://dx.doi.org/10.18601/01207555.n16.08

Sistema de Informacion Turistica de Boyaca. (2019, 12 de marzo). Occidente una region que le
apuesta al turismo. https://situr.boyaca.gov.co/occidente-una-region-gue-le-apuesta-al-
turismo/

Uribe, S. (1960). Las esmeraldas de Colombia. Boletin de la Sociedad Geogréfica de Colombia,
XVI1(65).

102
Revista CIFE
ISSN: ©124-3551 | e-ISSN: 2248-4914 | ¢ https://doi.org/10.15332/22484914
Vol. 25 N.2 42 | enero-junio del 2023



https://doi.org/10.15332/22484914
http://www.greenactioncr.com/downloads/Turismo_Vivencial.pdf
https://www.e-unwto.org/doi/pdf/10.18111/9789284420858
https://www.e-unwto.org/doi/pdf/10.18111/9789284420858
http://dx.doi.org/10.18601/01207555.n16.08
https://situr.boyaca.gov.co/occidente-una-region-que-le-apuesta-al-turismo/
https://situr.boyaca.gov.co/occidente-una-region-que-le-apuesta-al-turismo/

