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RESUMEN GENERAL

TITULO: EVALUACION DE VIABILIDAD DE UN MERCADO POTENCIAL B2B EN
COLOMBIA Y MANEJO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING EN
LATINOAMERICA PARA LA EMPRESA INDIA GETS HOLIDAYS PTV LTD

AUTOR: Diana Katherine Rincon Gamboa
FACULTAD: Facultad de Ingenieria Industrial
DIRECTOR: Guillermo Rincén Velandia

RESUMEN: Este proyecto se enfoca en evaluar la aplicacion de estrategias de
mercadeo B2B (Business to Business) orientadas a promover los paquetes
turisticos de India en Colombia, buscando posicionar a Getsholidays a través de

un operador turistico confiable colombiano.

Esta evaluacién se llevéd a cabo en dos fases, en la primera, se evalué un mercado
potencial y en la segunda, se analiz6 la viabilidad tomando el interés de los
operadores turisticos en Colombia previamente contactados. Con la ayuda del
software CRM (Administracion basada en Relacion con los Clientes) provisto por
Getsholidays, se establecera el perfil del turista colombiano y sus requerimientos

con el propdsito de entender mejor sus necesidades y preferencias.

De igual manera se considera importante mantener las actividades de marketing y
las alianzas con todos los paises de América Latina, razon para desarrollar tareas
de SEO (Optimizacién de Motores de Busqueda), campafias de marketing, planes
de cooperacion con la embajada de Colombia en India, actividades de social
media marketing y estrategias de mercadeo y publicidad para los portales web en

espafiol.



PALABRAS CLAVES: Turismo Receptivo, Turismo Emisor, Operadores
Turisticos en India, SEO, SMMarketing.



GENERAL SUMMARY

TITLE: VIABILITY EVALUATION OF A POTENTIAL B2B MARKET IN COLOMBIA
AND MANAGEMENT OF MARKETING STRATEGIES IN LATIN AMERICA FOR
THE INDIAN COMPANY GETSHOLIDAYS PVT LTD.

AUTHOR: Diana Katherine Rincon Gamboa
FACULTY: Facultad de Ingenieria Industrial
DIRECTOR: Guillermo Rincén Velandia

ABSTRACT: This project is focused on evaluating a potential market and its
viability in Colombia for the implementation of B2B (business to business)
marketing strategies, which can promote Indian tour packages in this country along

with the name of Getsholidays Pvt Ltd through a reliable Colombian tour operator.

This evaluation was performed in two phases, in the first one, a potential Market
was evaluated and in the second one, the viability was analyzed taking as a
reference the interest of the contacted Colombian tour operators. With the help of
the software CRM (Customer Relationships Management) provided by
Getsholidays Pvt Ltd, a profile of the Colombian tourists and their requirements
would be established in order to have a better understanding of their needs and
preferences.

At the same time it is equally important to consider the maintenance of the
marketing activities and partnerships with the other countries in Latin America,
therefore tasks of SEO (Search Engine Optimization) were performed along with
marketing campaigns, cooperation plans with the embassy of Colombia in India,
social media marketing activities, marketing and publicity strategies for the Spanish

websites.



KEY WORDS: Inbound Tourism, Outbound Tourism, Touristic Operators in India,
SEO, SMMarketing
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INTRODUCCION

India es uno de los paises proyectados como potencia mundial en los proximos 50
afos y junto con la globalizacion han puesto a este pais en la mira de muchos
empresarios y agentes turisticos que han sentido curiosidad por su cultura, sus
tradiciones, su comida y su estilo de vida, promoviendo a India como uno de los

destinos turisticos mas exoticos de la actualidad.

GetsHolidays es uno de los operadores turisticos méas grandes de India
especializado en turismo receptivo y durante los ultimos afios estuvo trabajando
con Espafia, este siempre fue un mercado importante para pero los eventos
econoémicos y financieros que tienen a la mayoria de los paises europeos en crisis
ha afectado este mercado de manera que las ventas en Espafia no son
representativas y se hizo necesario explorar nuevos mercados hispanoparlantes

en América central y América del sur.

Gracias a la globalizacion, paises como México, Argentina, Chile y actualmente
Colombia, comenzaron a considerar India como un destino turistico. Este proyecto
se enfoca en evaluar un mercado potencial en Colombia junto con la aplicacién de
estrategias de mercadeo B2B (Business to Business) que puedan promover los
paquetes turisticos de India al mismo tiempo que el nombre de Getsholidays a
través de un operador turistico confiable en Colombia. Esta evaluacion se va a
llevar a cabo en dos fases, evaluando un mercado potencial y evaluando la
viabilidad por medio del interés de los operadores turisticos colombianos que
seran contactados. Con la ayuda del software CRM (administracién basada en
relacion con los clientes) con que cuenta Getsholidays, se establecera el perfil del

cliente colombiano y sus requerimientos.
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De igual manera se considera importante mantener las actividades de marketing y
las alianzas con los demés paises de América latina, por lo cual se llevaran a cabo
tareas de SEO (Optimizacion de Motores de Busqueda), campafias de marketing,
planes de cooperacion con la embajada de Colombia en India y estrategias de

mercadeo y publicidad para los portales web en espafiol.
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1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA

Gets Holidays Pvt. Ltd. es una empresa de origen Indio con base principal en la
Ciudad de New Delhi ubicada en Mansarover Building, 2nd floor, 366, Sultanpur,
New Delhi-110030 India. El nimero de la linea de atencion las 24 horas es +91-
99-10903434, con representacion en México, Argentina, Espafia, Rusia, Lituania,
Finlandia, Francia, Alemania, Italia, Portugal, Brasil, Tailandia, Polonia, China,

Korea, Japon, Australia y Checoslovaquia.

Esta empresa cuenta con 50 afios de experiencia como operador turistico y cuenta
actualmente con mas de 100 empleados y reconocimiento tanto nacional como
internacional; se encuentra acreditada ante diversos organismos comerciales de
renombre como la Asociacion India de Operadores Turisticos (IATO), la Agencia
Americana de Agentes de Viajes (ASTA) y el Gobierno de India. Gets Holidays

genera una facturacion anual de alrededor de 6 millones de dolares americanos.

La empresa cuenta con sucursales y filiales en mas de 50 ciudades de India
prestando un servicio de manera competente. Gets Holidays se especialista en la
captacion de turistas o Inbound tourism a través de estrategias B2C (del negocio
al cliente) y B2B (Negocio a negocio); cuenta con su propia flota de vehiculos y un
equipo disponible las 24 horas los 7 dias de la semana. Para asegurar la calidad
en la prestacién del servicio trabaja simultaneamente con operadores turisticos en

todo el mundo, no obstante solo cuenta con una sucursal propia en México.

Gets Holidays tiene como prioridad la atencién personalizada de sus clientes por
lo cual cuenta con su pagina web principal www.getsholidays.com y paginas
personalizadas en sus respectivos idiomas para los diferentes paises en los
cuales tiene representacion, para los paises hispanoparlantes existen cuatro

paginas: www.getsholidays.es, www.getsholidays.com.mx, wwww.getshalidays.com.ar y www.visiteindia.com
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1.1 ACTIVIDAD ECONOMICA

Gets Holidays Ptv. Ltd., es un operador turistico en India que tiene como actividad

econdmica la prestacion de servicios turisticos.

1.2 AREA ESPECIFICA DE TRABAJO

El departamento de Inbound Tourism o captacion de turismo de Gets Holidays se
encuentra conformado en su mayoria por el International Team (equipo

internacional).

Cada pais cuenta con un Team Manager (Jefe del equipo) dependiendo del
tamafio del mercado; los mercados mas grandes son el Angloparlante,
Francoparlante y el Hispanoparlante, en su mayoria Estados Unidos, Inglaterra,

Francia, Bélgica, Argentina, México y Espafa.

Cada mercado tiene un Head of Market (jefe de mercado) y sales and marketing
executives o ejecutivos de ventas y mercadeo lo cuales se encargan de realizar
las ventas de los paquetes, organizar los itinerarios mientras el jefe de mercadeo
supervisa las ventas, realiza el costeo de los itinerarios y presenta las propuestas
para estrategias de mercadeo al Team Manager (jefe del equipo), ademas del
encargarse del mantenimiento de las paginas web de los sitios en de su respectivo
mercado y las investigaciones de mercados para la aplicacion de estrategias de

captacion.

El objetivo principal de la empresa es captar turismo ya sea a través de estrategias
B2B o estrategias B2C en los diferentes mercados, especialmente el mercado
hispanoparlante que ha presentado un crecimiento constante y una cifra
representativa en los ingresos de la empresa. Igualmente es un mercado

inexplorado para Gets Holidays por lo cual se aplica actualmente Unicamente
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estrategias B2C y busca introducirse y darse a conocer inicialmente en el mercado
por medio de estrategias B2B las cuales estdn a cargo del Head of Spanish

Market (Jefe del Mercado en espafiol).

El siguiente es un diagrama de la distribucion del Inbound Turism Department en
Gets Holidays:

Figura 1. Mercados existentes

DEPARTAMENTO DE INBOUND TOURISM

DEPARTAMENTO DE OPERACIONES INTERNATIONAL TEAM (EQUIPO INTERNACIONAL)

I |
GERENTE DE OPERACIONES TEAM MANAGER (JEFE DE EQUIPO)

EJECUTIVOS DE OPERACIONES HEAD OF MARKET (JEFE DE MERCADO)

SALES AND MARKETING EXECUTIVES
(EJECUTIVOS DE MERCADEO Y VENTAS)

MERCADO HISPANOPARLANTE MERCADO ANGLOPARLANTE MERCADO ASIATICO
MERCADO RUSO & EUROPA ORIENTAL MERCADO FRANCOFONO MERCADO ITALIANO
MERCADO POLACO & EUROPA ESLAVICA MERCADO PORTUGUES MERCADO ALEMAN &

EUROPA OCCIDENTAL

S MERCADO FINES & EUROPA ESCANDINAVA

Fuente: Departamento Internacional de Gets Holidays Pvt. Ltd.
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1.3 NOMBRE Y CARGO DEL SUPERVISOR TECNICO DE LA EMPRESA

Ashu Jaiswal

Jefe de Equipo (Team Manager)
E-mail: ashu@getsholidays.in
Teléfono: +919810054485
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2. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

Gets Holidays Pvt. Ltd. Cuenta con pagina web y representacion en 18 paises del
mundo, no obstante sus mercados claves no cuentan con suficiente personal para
atender el tamafio del mercado. Los mercados principales han sido por mucho
tiempo el mercado francéfono y el mercado angloparlante; para este dltimo existe
personal calificado y suficiente para atender a sus necesidades, para el mercado
francofono existe un Head of French Market (jefe del mercado francés) nativo de
este idioma y sales and marketing executives (ejecutivos de mercadeo y ventas)
igualmente nativos de este idioma o ciudadanos indios fluidos en francés. El Head
of Market siempre debe ser nativo del idioma que su mercado representa, este es
el valor agregado que tiene la empresa para asegurar una asistencia completa y

sin malentendidos a sus clientes.

Durante los ultimos 2 afios el mercado hispanoparlante, conformado por los paises
latinoamericanos y Espafia ha presentado un incremento representativo, no
obstante la empresa no se encuentra preparada para atender satisfactoriamente la
demanda creciente de estos paises debido a dos barreras principales; la primera
barrera es el idioma, esto sucede porque la mayoria de los paises
hispanoparlantes no habla inglés como segunda lengua y la segunda barrera es la
desconfianza al realizar pagos por adelantado (es necesario hacer una sefa del
30% para la confirmacion de los servicios antes de llegar a India) a una empresa

gue no tiene una sucursal fisica en sus paises.

Gets Holidays coordina desde India una sucursal en México, sin embargo el resto
del mercado sigue desatendido pues la sucursal puede lidiar con la barrera del
idioma pero no con la desconfianza al momento de hacer el abono. La empresa
cuenta con 4 formas de pago, (de las cuales 3 son online) tarjeta de crédito,

transferencia bancaria, giro a través de Western Union o envio por Pay Pal. Para
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los paises diferentes a México esta opcidén de pago no era suficiente, sin embargo

aumento el ingreso de hispanoparlante (en su mayoria latinoamericanos) a India.

Gets Holidays recluta recurso humano de diferentes paises hispanoparlantes para

que se encarguen de la gestidon y de estructurar el mercado en espafiol.

El departamento internacional cuenta con un Head of Spanish Market (Jefe del
Mercado en Espafiol) el cual se encuentra a cargo no solo de organizar los
itinerarios junto con sus costos y de actualizar las paginas en espafiol sino al
mismo tiempo debe formular estrategias de marketing con base a la informacion
gue provee el software CRM Customer Relationship Management (Administracion
basada en la relacién con los clientes) junto con los informes de los Sales and

Marketing Executives (Ejecutivos de marketing y Ventas) de Argentina y Espafia.

No obstante, se ha presentado un crecimiento en Colombia, Costa Rica, Puerto
Rico, Venezuela, Ecuador y Peru siendo insuficientes los recursos del mercado
hispanoparlante en cuanto a la resistencia de estos paises a realizar pagos online
0 anticipos a una empresa que no tiene una sucursal fisica en donde adquirir los

paguetes en personay con un asesor en espariol.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El mercado hispanoparlante se ha convertido en un potencial mercado principal
para Gets Holidays, este continla creciendo y la empresa no ha podido suplir
totalmente la demanda Unicamente a través de estrategias B2C (del negocio al

cliente).

La empresa cuenta con recurso humano de lengua espafola nativa para generar
mayor confianza en los clientes y tener mayor claridad al momento de adquirir un
paquete turistico, igualmente la asistencia se realiza antes y después de hacer la
compra, no obstante al ser Gets Holidays una empresa virtual en la mayoria de los
paises que hablan espafiol, la confianza al momento de realizar los pagos se
convierte en un problema para la empresa pues gran parte de los clientes deciden

no adquirir los paquetes por miedo a que sea una empresa fantasma.

La empresa cuenta con certificados de constitucion y se encuentra acreditada por
parte de la ASTA (American Society of Travel Agents), ASTA’'s Green Program
(programa verde) vy por varias asociaciones como IATO (Indian Association of
Tour Operators), IATA (Air Transport Association), TAAI (Travel Agents
Association of India) y el Ministerio de Turismo. Estos certificados se le envian a
los clientes para darles mayor tranquilidad, sin embargo en paises como Colombia
y Venezuela en donde los niveles de fraudes informéticos son altos y bastante
comunes, estas acreditaciones no logran convencer a todos los clientes sobre la

transparencia de Gets holidays.

Debido a la falta de una sucursal en los paises latinoamericanos existen pocas
campafas de marketing para promover a India como destino turistico, la forma de
captar clientes ha sido a través de las paginas web en espariol, por lo cual las

personas deben tener conexion de internet y conocimientos sobre Search Engine
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(herramientas de busqueda). Esto no es un problema dado que en la Ultima
década las personas se han convertido en expertas al momento de manejar estas

herramientas, no obstante las personas prefieren una sucursal o una oficina.

Abrir una oficina en Colombia, Venezuela y Chile es una inversién costosa y de
alto riesgo por lo que Gets Holidays en busca de soluciones seguras desea
establecer alianzas a través de estrategias B2B (de Negocio a Negocio) con los
operadores turisticos locales que permita introducir a Gets Holidays en estos
paises de tal forma que a largo plazo genere confianza en los clientes para que
adquieran los paquetes sin necesidad de intermediarios y si continua creciendo,

evaluar la posibilidad de establecer una sucursal para la empresa.

De igual forma la empresa trabaja turismo receptivo y emisor aunque se
especializa principalmente en el Ultimo, es por esto que actualmente tiene
cooperacion con la embajada de Rusia para ofrecer sus servicios en este pais
aunque de igual forma ofrece a cambio promover a Rusia como destino turistico
entre sus ciudadanos u extranjeros que deseen hacer un viaje en conexion.
Getsholidays desea establecer esta misma cooperacion con las embajadas de los
paises latinoamericanos y Espafia.

Cada pais tiene su propia cultura por lo que Gets Holidays determiné que la
investigacién sea hecha por un nativo de cada uno de estos, por lo que por medio
del presente estudio se planea definir ¢ Existe un mercado potencial en Colombia?
¢Es viable tener representacion en Colombia a través de otros operadores
turisticos? ¢Qué tipo de estrategias B2B se deben implementar con agencias de
viajes en Colombia?, ¢ Cuél es el perfil del cliente colombiano? Al mismo tiempo se
estaran desempefnando tareas como disefio de itinerarios que cumplan con los
requerimientos de cada pais y su cultura, estrategias de marketing para Espafia y
los demas paises de América latina tanto en turismo receptivo como emisor a

través de e-commerce, manejo de alianzas B2B ya establecidas en Meéxico,
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Argentina y Espafia, cooperacion con la embajada de Colombia en la India (pro-
export), logistica de operaciones para hispanoparlantes, coordinacion del

departamento de ventas y campafias publicitarias a través de las redes sociales y
blogs.
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4. ANTECEDENTES

Getsholidays se enfoc6 desde sus inicios en el turismo receptivo, la competencia
con las demas empresas Indias en cuanto a turismo emisivo era mas alto y menos
rentable, no obstante este enfoque era solamente para paises angloparlantes, sin
embargo a medida que fue creciendo la empresa, nacio la idea de incursionar en
los mercados extranjeros a través de nativos de estos paises 0 paises similares
que hablaran la misma lengua. Esta idea comenz6é para el mercado

hispanoparlante en el 2008 con Espafia.

Para el 2009, Getsholidays se encontraba prestando sus servicios a sus primeros
clientes mexicanos, posteriormente generd una alianza con una empresa
mayorista, la que posteriormente se convirtid en la sucursal oficial en ese pais, su

representante es el sefior André Joho en la ciudad de México.

A finales de 2010 y comienzos de 2011 la empresa incursiond en Sudamérica,
principalmente con Argentina, seguido de Uruguay y Paraguay. Argentina se
convirti6 en el mayor emisor de turistas a India mediante estrategia B2C, no
obstante se establecieron alianzas con algunos operadores turisticos en la ciudad

de Buenos Aires.

A mediados de 2011, el software de consultas CRM reportaba un incremento
representativo en el interés de paises como Colombia, Chile, Peru, Ecuador y
Venezuela. Un estudio de mercados se realizd para estos paises antes de lanzar
campafias publicitarias debido a su situacion politica y econdmica. A finales de
2011, Getsholidays comenzé el estudio para la viabilidad de estos mercados y

realizé la proyeccion de resultados para mayo de 2012.
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5. JUSTIFICACION

Gets Holidays realiza la mayoria de sus ventas a través de estrategias B2C, es
decir en contacto directo con el cliente, pero “pese a que la mayoria de visitantes a
sitios en América Latina hace compras online, los retailers aun enfrentan
obstaculos para convertir a muchos consumidores en compradores online debido
a aprehensiones sobre la seguridad de las transacciones, disponibilidad de

opciones de pago y la seleccién de articulos disponibles online””.

“El desarrollo del comercio exterior en un pais depende de una serie de variables
gue se pueden sintetizar en cinco grandes dimensiones: El potencial de la
demanda, la infraestructura tecnoldgica, la penetracion de medios de pago, la
fortaleza de la oferta y la velocidad con que se adoptan tecnologias por parte de
los consumidores”.? Los acercamientos cara-a-cara con el cliente (B2C) por lo
general requieren de mucho trabajo, tiempo y recursos para ser rentables a largo
plazo, especialmente si la empresa no cuenta con representacion o sucursal

(empresa virtual) y alin mas si esta empresa es extranjera.

Mediante el software CRM se ha podido segmentar el mercado en Colombia en
cuanto a cantidad de consultas y cuantos de ellos adquieren el paquete, no
obstante la cantidad de colombianos interesados en adquirir un paguete no es la
proyectada. Las ventas B2B (de negocio a negocio) son clave para el éxito de

cualquier compafia que ofrezca productos viables que beneficien al crecimiento

' INSTITUTO LATINOAMERICANO DE COMERCIO ELECTRONICO (ILCE). Estudio sobre
panorama de e-commerce latinoamericano [en linea]. 2011. [Consultado el 22 de octubre de 2011,
12:05 p.m.]. Disponible desde internet: <URL:http://www.einstituto.org/comscore-publica-estudio-
sobre-el-panorama-de-ecommerce-latinoamericano/>

? Estudio sobre las condiciones para el e-Commerce en la region. E-Readiness en América Latina
[en linea]. 2010. [Consultado el 22 de octubre de 2011, 1:05 p.m.]. Disponible desde internet en:
<URL:http://www.ecommerceday.mx/wp-content/uploads/2010/10/Visa-America-Economia-Estudio-
Regional-eCommerce-Inserto-2.pdf>
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de la industria como un todo.® En Colombia es posible penetrar el mercado con
estrategias B2B debido a que la barrera es unicamente la desconfianza mas no el
interés por visitar el subcontinente indio y largo plazo evaluar la posibilidad de
tener una sucursal propia, sin embargo existen mas factores a considerar para
esto Ultimo por lo tanto este trabajo busca Unicamente evaluar la viabilidad de
aplicar estas estrategias en Colombia.

Por ultimo para una empresa del tamafio de Gets Holidays, aplicar estrategias
B2B o una cooperacion con las embajadas son formas de optimizar los recursos
econoémicos, pues al realizar la captacion de cliente a través de los operadores
turisticos en Colombia y contar con el respaldo de la embajada, la empresa no
invierte en recurso humano, capacitacion, infraestructura y va estableciendo
clientela a medida que llegan y envia turistas, los cuales se convierten en
referencia para nuevos clientes de forma que el nombre de la empresa adquiera el
reconocimiento necesario para generar tranquilidad y confianza a través de la

satisfaccion del cliente

® SALES STAFF. Establish B2B sales with salesstaff [en linea]. 2010. [Consultado el 22 de octubre
de 2011, 9:00 p.m.]. Disponible en internet desde: <http://www.prosalesstaff.com/b2b-sales.html>
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6. OBJETIVOS

6.1 OBJETIVO GENERAL

Evaluar la viabilidad de un mercado potencial en Colombia y establecer alianzas
mediante estrategias B2B (negocio a negocio) con operadores turisticos.

6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Evaluar a través de datos estadisticos un mercado potencial en Colombia

e Establecer el perfil del cliente y sus preferencias

¢ Identificar los operadores turisticos mayoristas en Colombia interesados en

establecer alianzas de marketing con Gets Holidays

e Establecer el tipo de estrategias B2B (negocio a negocio) que se pueden aplicar

a los operadores turisticos colombianos

e Promover el nombre de Gets Holidays entre los operadores turisticos

colombianos como la mejor opcidn para viajar a india

e Comprender el comportamiento de los clientes colombianos en cuanto a

preferencias de viaje

e Manejar las estrategias B2B ya establecidas con agentes en México, Argentina

y Espafia y continuar la busqueda de nuevos agentes en estos mismos paises.
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Disefiar itinerarios turisticos acordes con las necesidades y requerimientos de
los diferentes paises hispanoparlantes con base al seguimiento de ventas

cerradas, utilizando el software TravelMint

Supervisar el desempefio de los asesores de ventas (Sales Executives) a través
de la base de datos CRM

Establecer una cooperacion con la embajada de Colombia en India para

promover la emision y recepcion de turistas tanto Colombianos como Indios.

Coordinar la logistica de operaciones para los tours grupales y privados de los
clientes hispanoparlantes.

Aplicar Networking con otros negocios en India involucrados en el sector de

servicios.

Aplicar estrategias de e-commerce que incrementen la cantidad de visitas y

consultas (Queries) que llegan a través de las paginas web en espafiol.

Promocionar la empresa y las paginas web en espafiol a través de Social Media

Marketing como articulos, blogs, clasificados en-linea y redes sociales.

Mejorar y actualizar las palabras clave para Google Adds y Google Search

Engine que posicione a los sitios web en espafiol més eficazmente.
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7. MARCO TEORICO

7.1 MARCO CONCEPTUAL

e Marketing B2B: Conocido como Business to Business (Negocio a Negocio), son
transacciones comerciales entre negocios que tienen como propdésito apoyar los
esfuerzos en el incremento de ventas y mejorar la rentabilidad empleando
variadas estrategias consistentes en comunicacion web, correo electronico y
gestién de relaciones para convertir negocios que se encuentran en un mercado

objetivo en posibles clientes.*

e Estrategias de Marketing B2B: Estrategias de mercadeo utilizadas entre

negocios con el objetivo de satisfacer los requerimientos finales del cliente.

e Campafias de marketing B2B: Estas campafas se enfocan en la construccién
de relaciones y comunicacion utilizando actividades de marketing que den lugar al
ciclo de ventas y usualmente involucra pasos multiples que involucran a mas de

una persona.

e E-commerce: o también llamado comercio electrénico, es la compra y venta de
bienes y servicios a través del internet, especialmente la red web mundial, el e-
commerce se puede dividir en: e-tailing o centro comercial virtual, la recoleccién
de informacion demografica mediante contactos web, email y fax como método de
comunicacién para contactar clientes potenciales y establecidos, ventas B2B y la
seguridad de transacciones de negocios.”

* BUSINESS DICTIONNARY. Business to Business Marketing [en linea]. 2010. [Consultado el 25
de Octubre de 2011, 3:05 p.m.]. Disponible en internet: <URL: http://www.businessdictionary.com/
definition/business-to-business-marketing-B2B-marketing.html>

® VAN KETEL, Mark and NELSON, Tim. E-commerce (Electronic commerce o EC) [en linea]. Abril
2005. [Consultado el 25 de Octubre de 2011, 3:15 p.m.]. Disponible desde internet: <http://search
cio.techtarget.com/definition/e-commerce>
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e Ventas B2B: Ventas hechas a otros negocios ya sean parte de una cadena de
suministro o como intermediarios de ventas en outsourcing, estas ventas también
incluyen servicios los cuales establecen redes o networks que se comunican a

través de la web, normalmente emails.®

e Outsourcing: Cualquier tarea, operacion, trabajo o proceso que puede ser
llevado a cabo por empleados de una organizacion pero en su lugar es contratado
por una tercera parte durante un periodo de tiempo significativo. Ademas, estas
actividades pueden ser desarrolladas por esta tercera parte en la organizacion o
fuera de ella. Contratar a un empleado temporal no cuenta como outsourcing, un
ejemplo claro de esto son los call centers que prestan atencion 24 horas a

diferentes empresas.’

e CRM (Customer Relationship Managment): o también conocido como
administracion basada en relacion con los clientes, es un Sistema informatico de
apoyo a la gestion de las relaciones con los clientes, a la venta y al marketing. Con
este significado CRM se refiere al sistema que administra un data
warehouse (almacén de datos) con la informacion de la gestion de ventas y de los

clientes de la empresa.?

e Bases de Datos: o banco de datos es un conjunto de datos pertenecientes a un

mismo concepto y almacenados sistematicamente para su posterior uso.

e E-tailing: Ventas al por menor a través de internet, es una forma de realizar e-

commerce.

® CONNICK, Wendy. What is B2B sales [en linea]. 2010. [Consultado el 25 de octubre de 2011,
11:00 a.m.]. Disponible en internet:<URL:http://sales.about.com/od/glossaryofsalesterms/g/What-Is-
B2b-Sales.htm>
" BUCKI, James. Outsourcing — Definition of Outsourcing [en linea]. 2010. [Consultado el 25 de
octubre de 2011, 11:23 a.m.]. Disponible desde internet:<URL: http://operationstech.about.com/od/
glossary/g/Outsourcing.htm>

SHAW, Robert. Computer Aided Marketing & Selling () Butterworth Heinemann ISBN
9780750617079. 1991.
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e Marketing B2C: Conocido como Business to consumer (del negocio al cliente),
son transacciones comerciales directamente desde el negocio al cliente el cual

busca convertir a los compradores en consumidores agresivos y consistentes

e Ventas B2C: Ventas hechas directamente al cliente y de forma tanto electrénica
como real. En su mayoria estas ventas se realizan de forma virtual dependiendo

del tipo de negocio y del bien o servicio que provee.

e Campafias de Marketing B2C: este tipo de campafias se encuentran
preocupadas por la transaccion, duran menor cantidad de tiempo y deben captar
la atencion del cliente inmediatamente. El email lleva al consumidor a su pagina
web la cual se encuentra disefiada para vender el producto y hacer de la compra
algo facil haciendo que fluya la transaccién y el método de pago sea mas rapido.’

e Networking: Desarrollo y uso de contacto establecidos en negocios, con
propdsitos mucho mas alld de las razones iniciales para el contacto inicial. Por
ejemplo, un representante de ventas puede pedir a un cliente nombres de

otros que puedan estar interesados en su producto.*®

e Search Engine Optimization SEO (Optimizacion de motores de busqueda):
Actividades que se realizan para mejorar la visibilidad de un sitio web en diferentes
buscadores de manera organica. La optimizacion de buscadores se realiza en dos
sentidos: interno, dentro de la propia web, y externo, fuera de las paginas a

optimizar.

® MASTERFULL-MARKETING. Marketing for B2B Vs B2C — Similar but different [en linea]. 2010.
[Consultado el 25 de octubre de 2011, 1:30 p.m.]. Disponible en internet: <URL:http://masterful-
marketing.com/marketing-b2b-vs-b2c/>

1 ENTREPRENUR. Networking [en linea]. 2011. [Consultado el 25 de octubre de 2011, 1:30 p.m
Disponible desde internet: <http://www.entrepreneur.com/encyclopedia/term/82568.htmI>
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e Social Media Marketing (SMM): Combina los medios sociales como blogs,
agregadores de contenidos, redes sociales, sitios de microbloging, twitter, entre

otros.

7.2 MARCO TEORICO

Las estrategias de marketing B2B (Negocio a negocio) y las estrategias B2C
(Negocio al cliente) son diferentes, B2B depende de las actividades en los
esfuerzos de fomentar relaciones personales o Networking mientras que las
estrategias B2C se encuentran enfocadas en las relaciones directas con los
clientes finales y requiere de campafias de marketing directas junto con
promociones, cupones de descuentos y demas incentivos que capten de forma

inmediata la atencion del consumidor y lo lleve a adquirir el producto.

Aungue existe un temprano interés por las ventas al por menor a través de internet
(algunas veces llamado e-tailing), el prondstico es que los ingresos B2B
excederan los ingresos B2C en un futuro cercano. Segun estudios publicados, el
volumen de dinero de B2B excede al e-tailing de 10 a 1. Durante los siguientes
cinco afos, se espera que B2B tenga un crecimiento compuesto anual del 41%. El
volumen de inversibn en B2B por los capitalistas de riesgo informd su rapido

crecimiento alin cuando los sitios B2B no son faciles de encontrar.

Los Sitios Web B2B se pueden clasificar en:

e Sitios web de empresas: Ya que el publico objetivo para muchos sitios web de
las empresas son otras empresas, estos sitios son considerados como la

herramienta para captar la atencion de estos otros negocios.

e Sitios web que funcionan como extranet: Un sitio web de una compafiia que

tiene entrada como extranet disponible Unicamente para clientes o usuarios
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registrados. Algunas de estas paginas web venden directamente desde el sitio e-
tailing a otros negocios.

e Suministro de producto o Procurement Exhcanges (intercambios en compras):
Cuando un agente de compras puede comprar suministros de los proveedores,
solicitar propuestas y en algunos casos ofertar para hacer una compra a un precio
deseado. A veces se refiere a esta actividad como e-procurement (Compras
electronicas), algunos sirven a una variedad de industrias y otros se centran en un

nicho de mercado.

e Portales Industriales verticales o especializados: El cual provee una “SubWeb”
de informacion, lista de productos, grupos de discusion y otras caracteristicas.
Estos portales verticales tiene un propdsito mayor que el de los de suministro de

producto (aunque también compran y venden).

e Brokering Sites (Portales de intermediacion): Actian como intermediarios entre
quien desea un producto o servicio y proveedores potenciales.

e Portales de Informacién: también conocidos como infomediary, los cuales
proveen informacion sobre una industria en particular para sus empresas y
empleados. Esto incluye sitios de busqueda especializada y sitios estdndares de

organizacion de industria y comercio.**

Otro tipo de comercio B2B es un software para construir paginas web B2B,
incluyendo bases de datos, herramientas y metodologias al mismo tiempo que se

utiliza un software de transacciones.

! ROUSE, Margaret. B2B (Business to Business) [en linea]. Noviembre de 2010. [Consultado el 16
de noviembre de 2011, 8:00 a.m.]. Disponible desde internet: <http://searchcio.techtarget.com/
definition/B2B>
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MARKETING B2B EN UNA ORGANIZACION

A medida que las empresas B2B incrementan comunicaciones en un mercado
objetivo con mensajes y ofertas relevantes, el papel del andlisis y la segmentacion
se convierte en un punto critico para el éxito de una organizacion, antes de aplicar
una estrategia de marketing B2B es necesario determinar el negocio dentro del
mercado objetivo a través de estrategias de segmentacién mediante diferentes
métodos incluyendo una metodologia analitica establecida, principalmente

estadistica.

Segmentacion

La segmentacion es el comienzo del proceso de planeamiento de marketing
porque una vez se establece el mercado objetivo, el resto del proceso es mas facil
de ejecutar. El siguiente paso en la segmentacion es la busqueda de los negocios
potenciales que estan interesados en los productos que la empresa desea vender,
este proceso es llamado recoleccidon de informacién, esto se lleva a cabo ya sea a
través de asociaciones, contactos en redes sociales como Linkedin, Facebook,

Twitter, Flick, entre otras mas que promocionan empresas y productos.

Existen ocho micro-acercamientos de segmentacion en Marketing B2B:

e Demogréfico: Se basa en localizacién geogréfica, el tamafio de ingresos o

empleados.

e Demogréfico relacional: Un hecho o una caracteristica del mercado de destino
directamente relacionado con la propuesta de valor, producto o servicio que se

comercializa.

e Conductual o de comportamiento: se establece realizando investigaciones de
comportamiento, asistencia a seminarios o ferias, registro de llamadas a servicio al

cliente.
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e Competitivo: Hay multiples formas de establecer este segmento, entre estas
dos importantes a las cuales presentar un acercamiento; directa (los proveedores
actuales y posibles proveedores que venden los mismos productos y servicios),

indirecta (otras soluciones que resuelvan las necesidades del comprador).

e Funciones del trabajo: Diferentes funciones de trabajo tienen diferentes
necesidades e intereses. De igual manera la funcién que un individuo juega en el
proceso de compra como la toma de decisiones puede formar la base de un

cluster para comunicaciones altamente relevantes.

e Etapa del ciclo de ventas y/o proceso de compra: se lleva a cabo en grupos
altamente productivos contando con informacién actualizada del proceso de

compras de estos.

e Andlisis estadistico: Diversos enfoques y modelos analiticos se deben aplicar a
la base de datos para descubrir los segmentos que no se encuentran facilmente

sin estos modelos.

e Clientes o Transacciones: Una forma importante de micro-segmentar que con
frecuencia pasa por alto es que los clientes pueden y deben un objetivo de
mercado para liderar el desarrollo de las relaciones con los clientes y debe

hacerse en estrecha colaboracion con las ventas.

Un claro beneficio de micro-segmentacion es que en cuanto mas relevante es el
mensaje y la oferta en cualquier medio, mayor es la habilidad para penetrar en el
mercado. Solo cuando se utilizan técnicas avanzadas de estrategias de

segmentacion se mejora realmente la productividad.
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Analisis Estadisticos
Una vez completada la recoleccion de informacion en cuanto a la seleccion de
mercado objetivo, los potenciales negocios dentro de ese mercado, se establece

una base de datos.

En general existen cuatro fuentes para recolectar datos B2B:

e Datos Internos o informacion interna: esta informacion se recolecta de sistemas
CRM (customer relationship managment), listados de clientes del departamento de
marketing, departamento de operaciones, transacciones del departamento

financiero y en ocaciones interacciones con servicio al cliente.

¢ Informacion publica: esta informacion proviene de compiladores principales
como estudios recientes sobre el comportamiento de los consumidores en
determinado sector o industria, redes sociales (twitter, Facebook, Linkedin, Jigsaw,

Zoominfo, Spoke).

e Informacién auto-provista: proveniente de registros, encuestas, y otras

interacciones con posibles consumidores que permitan colectar informacion.

e Developed data (Informacién desarrollada): tipicamente proveniente de
telemarketing u otra comunicacidn proactiva para recolectar y/o verificar

informacion relacionada con los mercados objetivos.*

Mientras existen solamente cuatro fuentes de informacién, existe una vasta
diferencia entre cada una de ellas. Esto requiere un entendimiento de fortalezas y

debilidades antes de decidir incluirlas en la constitucion de una base de datos.

12 B2B MARKETING.COM. Strategy and Plan [en linea]. 2010. [Consultado el 16 de noviembre de
2011, 7:45 a.m.]. Disponible desde internet: <http://www.b2bmarketing.com/index-1.html#analytics>
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Una vez se establecen las bases de datos que mas se adecuan al tipo de mercado
y de negocio que se va a trabajar se lleva a cabo el andlisis de estadisticos
mediante diferentes software como SAS/STAT, SPSS, Mondrian, XLSTAT,
Microsoft Excel, entre otros. Este analisis establecera la viabilidad del mercado

objetivo y la aplicacion de las estrategias B2B.

B2B COMO E-COMMERCE ENTRE EMPRESAS

El comercio electronico esta posicionandose rapidamente en la mente de las
personas y en las transacciones de pago de las empresas, de hecho esti
cambiando en gran medida el paradigma en que se realizan los negocios, el
comercio electrénico o e-commerce se ha convertido en el frente final para vender
productos a través de internet y se aplica tanto en marketing B2B como Marketing
B2C, aunque ultimamente ha demostrado mayor potencial en marketing B2B
generando un crecimiento de los ingresos en mayor proporcion que en marketing
B2C.

Existen tres tipos de intercambios B2B, el primero es controlar al comprador y se
trata de un consorcio de compradores que aglutinan sus compras, el consorcio
formado més recientemente entre DaimlerChrysler, Ford y General Motors (a la
gue recientemente se unid a Toyota) es un ejemplo. En este proceso, los
compradores estan buscando gestionar de forma eficaz el proceso de compra,

bajar los costos de administracion y garantizar uniformidad en los precios.

La segunda forma es controlar al vendedor, aqui los vendedores que abastecen
a los mercados fragmentados, como los productos quimicos y componentes de
automoéviles se unen para crearun lugar comdn de intercambios para los
compradores. Mientras los vendedores agregan su poder de mercado, permite y

facilita notablemente a los compradores buscar fuentes alternativas.
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La tercera forma es el intercambio a través de terceros que no son ni compradores
ni vendedores, estos generan ganancias Unicamente emparejando vendedores y

compradores, por ejemplo ChemConnect.com.

Beneficios del e-commerce B2B

El comercio electrénico B2B ayuda a eliminar las barreras que presenta la
fragmentacion geografica del mercado, mientras que los compradores conocen
acerca de nuevos vendedores con mejores productos, los proveedores descubren

nuevos compradores.*®

7.3 MARCO GEOGRAFICO

Figura 2. India, New Delhi

Arabian
Sea

Laccadive Sea

Fuente: Disponible en internet: <URL:http://www.ranknoodle.com/article/new-delhi-india-map#

thumb>

* SRIKANTH, A. E-Commerce: A B2B Guide [en linea]. May, 2000. [Consultado el 16 de
noviembre de 2011, 2:22 p.m.]. Disponible desde internet: <http://www.hindu.com/businessline/iw/
2000/05/28/stories/0728g101.htm>
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El proyecto se realizara desde New Delhi, en el distrito de Delhi en India bajo la
supervision de la empresa Gets Holidays Pvt. Ltd. en el Edificio Mansarover 2°
piso, (366) Sultanpur Nueva Delhi -110030.

Figura 3. Colombia, Sudamérica

Colombia

e |it@rNational Boundary

———— Department Boundary

Road

River

+* National Capital

Department Gapital
City or Town

L] 100 200 KM

1] 100 200 Miles.
() 2007 Gealogy.com

Fuente: Disponible en internet: <URL:http://geology.com/world/colombia-satellite-image.shtm|>

El estudio se realizara en Colombia, tomando como unidad de estudio a los
clientes potenciales en colombia a través de la CRM de la empresa y todos los
operadores turisticos, se llevara a cabo bajo la supervision de la empresa Gets
Holidays Pvt. Ltd. en el Edificio Mansarover 2° piso, (366) Sultanpur Nueva Delhi -
110030.
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Figura 4. Latinoamérica

Fuente: Disponible en internet: <URL:http://commons.wikimedia.org/wiki/File:Map-Romance_Latin_

America.png>

El manejo de las estrategias y campafas de marketing se realizaran en latino
América Unicamente en los paises sefialados en color verde en el grafico, Brasil,
la Guyana francesa, la Guyana inglesa y demas paises de Caribe no
hispanoparlantes, no se consideran dentro del mercado en espafol. Se llevara a
cabo bajo la supervisién de la empresa Gets Holidays Pvt. Ltd. en el Edificio
Mansarover 2° piso, (366) Sultanpur Nueva Delhi -110030.
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Figura 5. Espafa
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Fuente: Disponible en internet: <URL:http://www.dreamstime.com/royalty-free-stock-photography-

royalty-free-stock-photography-vector-spain-map-image6088077>

El manejo de las estrategias y campafas de marketing en Europa occidental, se
realizaran en Espafia. Se llevara a cabo bajo la supervisién de la empresa Gets
Holidays Pvt. Ltd. en el Edificio Mansarover 2° piso, (366) Sultanpur Nueva Delhi -
110030.
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8. METODOLOGIA DE TRABAJO

8.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

La empresa cuenta con dos tipos de servicios, Tours personalizados y Tours
Grupales con guia en espafol:

Tours Personalizados

Estos tours se disefian de acuerdo a los requerimientos de los clientes, se ajustan
a las fechas, destinos, cantidad de dias, categoria de hoteles, cantidad de
personas, tipo de vehiculo, horarios de vuelos, entre otros.

Este tipo de tour es bastante comun entre los clientes, sin embargo, la gran
mayoria opta por tomar el tour grupal y ajustarlo a sus fechas, esto es posible, sin
embargo genera un costo extra por entradas a los monumentos y por el guia en
espafiol.

Algunos ejemplos de los itinerarios personalizados que se encuentran actualmente

en las son los siguientes:

¢ Getsholidays Espafia: www.getsholidays.es

Figura 6. Itinerarios de viajes privados en India para Espafia
| Viajes en Privado

India Romantica 3 Lo Mejor de la India

» Romance en el Desierto del *» Lo Mejor del Norte de la India

Rajastan »Norte de la India con Khajuraho
*» Boda estilo hindu » Rajastdn y Norte de la India
» Conocer Kerala E »Lujo en la India

* Nepal con Encanto

[Leer mas ...] [Leer mas ...]

India Cultural
» Feria de Pushkar. Aventuras en India y Nepal
» Conocer Orissa. Etnias y Cultura. g » Tigres & Taj Mahal
» Recorrido por el Budismo » En Bicicleta BTT por Nepal

» Conocer Sikkim. En el corazon

del Himalaya.

[Leer mas ...] [Leer mas ...]

Disponible en internet: <URL:http://www.getsholidays.es>
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Fuente: Disponible en internet

e Getsholidays Argentina: www.getsholidays.com.ar

Figura 7. Itinerarios de viajes privados en India para Argentina

Destinos: Trivandrum - Kovalam
Duracién: 06 Noches / 07 dias
Tarifas: desde USD 315 por

persona

Mas detalles

Destinos: Delhi - Agra - Fathepur
Sikri - Bharatpur - Ranthambore -
Jaipur - Delhi

Duracién: 08 noches / 09 dias
Tarifas: desde USD 735 por

perscna

Mas detalles

Destinos: Bombay - Udaipur -
Jaipur - Fatehpur Sikri - Agra -
Delhi

Duracién: 09 noches / 10 dias
Paquetes desde USD 1335 por
persona.

Mas detalles

Destinos: Cochin - Munnar -
Periyar - Alleppey - Kumarakom -
Cochin

Duracidén: 07 noches / 08 dias
Paquetes desde USD 859 por
persona.

Mas detalles

Destinos: Delhi - Varanasi -
Khajuraho - Jhansi - Agra -
Fathepur Sikri - Jaipur - Delhi
Duracion: 09 noches / 10 dias
Tarifas: desde USD 775 por

perscna

Mas detalles

Destinos: Delhi - Jaipur - Swai
Madhopur - Chittorgarh - Udaipur -
Jaisalmer - Jodhpur - Bharatpur -
Agra - Delhi

Duracién: 07 noches / 08 dias
Tarifas: desde USD 3000 por

persona

Mas detalles

Destinos: Delhi - Jaipur - Fatehpur
Sikri - Agra

Duracién: 05 noches / 06 dias
Tarifas: desde USD 399 por

perscna

Mas detalles

Destinos: Delhi - Samode -

Kumbhalgarh - Udaipur - Jodhpur -
Jaisalmer - Bikaner - Jaipur -
Fatehpur Sikri - Agra - Delhi
Duracién: 14 noches / 15 dias
Tarifas: desde USD 1630 por

persona

Mas detalles

Destinos: Delhi - Jaipur - Fathepur
Sikri - Agra - Khajuraho - Varanasi
- Delhi

Duracién: 09 noches / 10 dias
Tarifas: desde USD 745 por

persona

Mas detalles
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¢ Getsholidays México: www.getsholidays.com.mx

Figura 8. Itinerarios de viajes privados en India para México

Triangulo de Oro con Varanasiy
Nepal, Tour

Rajasthan Espléndido con Ganges Triangulo de Oro

Destinos: - Delhi - Varanasi - Destinos: - Delhi, Agra, Fatehpur Destinos: - pelhi - Kathmandu -
Agra - Jaipur - Bikaner - Jaisalmer - Sikri, Jaipur. Varanasi - Khajuraho - Agra - Jaipur
Jodhpur — Udaipur - Udaipur

Duracion: - o6 Noches / o7 Dias
Duracion: - 15 Noches / 16 Dias Duracion: - 14 Noches / 15 Dias

Mas detalles Mas detalles Mas detalles

{ it

T
Nuevo Nuevo Tour Palacio sobre ruedas
Maravillas De China China Clasica Destinos: - Delhi - Jaipur - Swai
Desings: = tetiinn - Shanghal Destinos: - Beijing - Xi'an - Madhopur - Chittorgarh - Udaipur -
Duracion: - 05 Noches / 06 Dias Shanghai Saabuar - Jodhoir ~ Hharatpar

Duracién: - 07 noches / 08 dias Agra

Duracién: - 07 noches / 08 dias

mas detalles © reservar ahora © mas detalles ® reservar ahora €

mas detalles © reservar ahora €

Yy i
% | |~ — :

Vida Salvaje en la India Boda Hindd Ayurvedra y Yoga en Kerala Romance en el Desierto del Bodhgaya Tour
Clasica Conocer Kerala Rajastan Tour en Sikkim. La Cordillera
Romance en el Desierto del Lo Mejor del Norte de la India  del Himalaya
Rajastan Lujo en la India Conocer Orissa. Etnias vy
Palace on Wheels Cultura
[Leer mas... ] [Leer mas... ] [Leer mis ... ] [Leer mas ... ] [Leer mas... ]
N v

Inicio  Viajes col Organizacion de Conferencias Contdctenos  Our Team
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Delhi - Taimahal - Jaipur Triangulo de oro + Khajuraho + Varanasi Tour de Kerala

Destinos: - Delhi - Jaipur - Fatehpur Destinos: - Delhi - Jaipur - Fathepur Destinos: - Cochin - Munnar -
Sikri - Agra Sikri - Agra - Khajuraho - Varanasi Periyar - Alleppey - Kumarakom -
Duracion: - 05 Noches / 06 Dias - Delhi Cochin

Duracidn: - 09 noches / 10 dias Duracién: - 07 noches / 08 dias

mas detalles ® reservar ahora mas detalles ©® reservar ahora @ | mas detalles ©® reservar ahora ©

Lo Mejor del Norte de la India Avurveda v Yoga en Kerala
Destinos: - Delhi - Varanasi - Destinos: - Trivandrum - Kovalam
Khajuraho - Jhansi - Agra - Duracidon: - 06 Noches / 07 dias

Fathepur Sikri - Jaipur - Delhi
Duracién: - 09 noches / 10 dias

mas detalles © reservar ahora © mas detalles © reservar ahora ©

Fuente: Disponible en internet: <URL:http://www.getsholidays.com.mx>

Las inclusiones y exclusiones de estos tours varian con respecto al destino y los

requerimientos del cliente, sin embargo ninguno de estos incluye lo siguiente:

¢ Billetes Aéreos.

e Guia en espafiol para realizar las visitas

¢ Visitas y entradas indicadas en cada programa.

e Tasas de aeropuerto.

e Seguro de asistencia en viaje.

e Los gastos derivados de circunstancias imprevistas como el retraso del vuelo,
cancelacion, alza en la tarifa, la huelga o cualquier desastre natural.

e Gastos de naturaleza personal como llamadas telefénicas, servicio de

lavanderia, bebidas, comidas, propinas, etc.
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e Tasa para realizar fotografias o filmaciones en monumentos.

e Cualquier servicio no indicado en el apartado los precios incluyen.

Tours Grupales con Guia en Espafiol
Las salidas grupales con guia en espafiol tienen fechas establecidas, se realizan
dos veces al mes e incluyen al guia en espafiol y las entradas a los monumentos,

ademas de otras actividades extra como yoga, clases de cocina, entre otras.

Estos paquetes tienen sus precios determinados de acuerdo a la temporada, en
verano, debido a las altas temperaturas, se considera temporada baja, estos son
los meses de Abril-Mayo-Junio-Julio-Septiembre. La mejor época y también la mas
costosa para visitar India es durante el invierno, en el periodo de Octubre-

Noviembre-Diciembre-Enero-Febrero-Marzo.
Las siguientes imagenes son las salidas garantizadas que se encuentran en las

paginas web en esparfol de la empresa Getsholidays y Los precios para estos

tours han sido actualizados hasta abril de 2013.
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Figura 9. Itinerarios Salidas Garantizadas para el mercado en espaiiol

SALIDAS GRUPALES CON GUIA EN ESPANOL:
15 DIAS S 14 NOCHES

Fecha de
Fecha de Inicic Finalizacién del
Tour

0z-Abril-2012 16-Abril-z012

oe-Abril-zo12 23-abril-2042

0-Mayo-2012 15-Mayo-2012

0rg-Mayo-012 16-abril-2042

- Junio-2042 15-Junic-2042

09 Junio-2012 23-Junic-2042

02-Julio-2042 16-Julic-2042

09-Julic-2012 23-Julic-2042

0-Agosto-2042 15-Agosto-2012

10-Agosto-2042 24-Agosto-2042

0i-Septiembre-

15-Septiembre-2042
2042

0%-septiembre-

23-Septiembre-2042
2

0-Octubre-2012 15-Octubre-2042

09-Octubre-2042 23-Octubre-p042

TODOS LOS TRASLADOS, AEREOS Y TREMES
INTERHOE INCLUIDOE: GUIA EN ESPANOL
PARA LAS EXCURSIOHES

VISITANDO : Delhi - Kathmandu - pelhi -
waranasi - Sarnath - Varanas - Khajuraheo -
orchha - Jhansi - Agra - Fatehpur sikri -
Jaipur - Pushkar - udaipur - Delhi

Mis Detalles

SALIDAS GRUPALES CON GUIA EN ESPANOL:
16 DIAS 7 15 NOCHES

Fecha de
Fecha de Inicic Finalizacidn del
Tour

04-Abril-2012 19-Abril-2012

14-Abril-7012 26-abril-2042

03-Mayo-2012 18-Mayo-2012

11-mMayo-2012 26-Mayo-2012

03-Junio-2042 18-Junio-2042

14-Junic-2012 26~ Junio-1042

04-Julio-2012 19-Julic-2042

11-Julic-2012 26-Julic-2012

03-Agosto-2042 18-Agosto-2012

12-Agosto-2042 2T-Agosto-2042

03-Septiembre-

18-Septriembre-2042
2042

11-septiembre-

6-Septiembre-2012
22

03-0ctubre-2012 18-Octubre-2042

11-Octubre-2042 26-Octubre-po42

TODOS LOS TRASLADOS, AEREOS Y TRENES
INTERHO: |NCLUIDOS GUIA EN ESPANOL
PARA LAS EXCURSIONES

VISITANDD : Delhi - varanasi - Sarnath -
varanas - Khajuraho - Orchha - Jhansi -
Agra - Fatehpur sikri - Jaipur - mandawa -
Bikaner - Jaizalmer - Jodhpur - udaipur -
pelhi

Mis Detalles

Ite

SALIDAS GRUPALES CON GUIA EN ESPANOL:
07 DIAS £ 06 NOCHES

Fecha de
Fecha de Inicio Finalizacidn del
Tour

07-Abril-2042 13-Abril-2012

14-Abril-z012 20-abril-2042

D6-Mayo-2012 12-Mayo-20412

14-Mayo-2012 -mMayo-2012

06~ Junio-2042 12-Junio-2042

14-Junio-2012 20-Junio-1042

07-Julic-2012 13-Julic-2042

14-Julic-2012 20-Julic-2012

DE-AQosto-2012 12-Agosto-2012

15-Agosto-2042 21-Agosto-2042

o&-Septiembre-

12-Septiembre-2042
2012

14-5eptiembre-

0-Septiembre-2042
212

06-Octubre-2042 12-Octubre-2042

14-0Octubre-2042 2-Octubre-p042

TODOS LOS TRASLADOS, AEREOS Y TRENES
INTERHO: |HCLUIDOS GUIA EM ESPANOL
PARA LAS EXCURSIOHES

VISITANDD : Delhi - Sikandra - Agra -
Fatehpur Sikri - Jaipur - Goa - Delhi

Mais Detalles

Disponible en internet: <URL:http://www.visiteindia.com>

Las inclusiones varian de acuerdo al tour, sin embargo en ninguno se incluye lo

siguiente:

e Seguro Médico de ninguna clase

e Cualquier comida que no esté mencionada en el itinerario

e Cualquier Tarifa Aérea Internacional ( Con Excepcion de Delhi — KTM — Delhi)
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e Cualquier impuesto o costo de Visa a Nepal

e Cualquier costo adicional proveniente de circunstancias imprevistas tales como
retrasos / cancelaciones / de vuelos / trenes incluidos en la tarifa, huelgas o
cualquier tipo de calamidad natural

e Gastos de caracter personal como llamadas telefénicas, lavanderia, bebidas,
propinas etc.

e Impuesto por el uso de cdmaras en los monumentos

8.1 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES A REALIZAR PARA LA
EVALUACION DEL MERCADO COLOMBIANO

Lo que se pretende con este proyecto es evaluar en Colombia un mercado
potencial que permita establecer alianzas B2B, de forma que sean intermediarios y
se genere confianza en los clientes al momento de adquirir y realizar el pago de
los paquetes mediante operadores turistico colombianos y por consecuente
incrementar las ventas en el mercado espafiol, el cual representa el mayor

crecimiento en Gets Holidays Pvt. Ltd.

Con el fin de desarrollar este proyecto de manera clara y concisa, se llevara a

cabo en dos fases:

e Fase 1: a través de la CRM de la empresa, se va determinar el tamafio del
mercado potencial, el que se realizara en dos etapas de recoleccién de datos de la
CRM, una previa desde abril a octubre de 2011 y una segunda recoleccion desde
Octubre 2011 hasta marzo de 2012.

e Fase 2: se realiza una encuesta de interés a los operadores turisticos en
Colombia (La identificacion de estos fue realizada durante septiembre de 2011) y
se establecen alianzas B2B con aquellos interesados de manera que se pueda

comprender mejor las necesidades de los clientes colombianos que viajan a India
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y trabajar en conjunto con Getsholidays para proveer mejor asistencia y mayor
confianza al momento de realizar pagos y adquirir paquetes.

8.2 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES DE MANTENIMIENTO Y MEJORA
DE ALIANZAS, ESTRATEGIAS Y CAMPANAS DE MARKETING PARA
LATINOAMERICA

De igual manera, es parte de las actividades del Head of Spanish Market (Jefe de

mercado en espafiol):

e Sostener y mejorar las alianzas ya establecidas con otros paises
hispanoparlantes como México, Argentina y Espafia aplicando B2B

e Llevar a cabo las campafas publicitarias en Google (Google Campaigns) y
estrategias de marketing para las paginas web en espariol

e Coordinar los planes de cooperacion con las embajadas de los paises
latinoamericanos hispanoparlantes, en este momento con la embajada de
Colombia en India, directamente con el representante de Colombia en la oficina de

Pro-export.

e Mantenimiento y actualizacién de los costos e itinerarios de las paginas web a
través del software TravelMint, al igual que redaccion en espafiol de los nuevos
paquetes, articulos de viajes, testimonios de los clientes, videos promocionales y
brochures para los asociados de Getsholidays en Espafia, México y Argentina.

e Desarrollar las actividades de Social Media Marketing a través de los blogs de
la empresa en www.myopera.com, www.wordpress.com y www.tumblr.com. Al
igual que promocionar paquetes y actualizaciones de la empresa en las redes

sociales de Facebook y Twitter.
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¢ Posicionar a Getsholidays mediante los optimizadores de motores de busqueda
(SEO - Search Engine Optimization) que mejoren la visibilidad de los sitios web en
espafol en los diferentes buscadores como Google, Bing y Yahoo de forma
organica, que evite pagarle dinero al buscador para tener acceso a una posicion

destacada en los resultados.

8.3 AREA DE ESTUDIO

Este estudio en conjunto con las actividades de marketing en Latinoamérica, se
llevard a cabo desde la ciudad de New Delhi, para todos los operadores turisticos
Colombianos interesados en India. Bajo la supervision del departamento

internacional y el mercado en espariol de la empresa Gets Holidays Pvt. Ltd.

8.4 POBLACION

8.4.1 Unidad de estudio, andlisis y observacién para la evaluacion de un

mercado potencial en Colombia

FASE 1.

¢ Unidad de estudio: Colombia

e Unidad de andlisis: Colombianos registrados en la base de datos del software
CRM

e Unidad de observacién: Gustos y requerimientos de los clientes colombianos a

la hora de escoger un tour a India

FASE 2:
e Unidad de estudio: Colombia

¢ Unidad de andlisis: Operadores Turisticos Potenciales en Colombia
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e Unidad de observacion: La disposicion de los operadores turisticos
Colombianos para establecer alianzas con GetsHolidays que cumplan con los

requerimientos de los viajeros que desean visitar India

8.4.2 Tamafo

e FASE 1: Se muestran las cifras personas en Sudamérica que visitan India
anualmente desde el afio 2008 hasta el 2010. Brasil no forma parte del mercado
en espafiol por lo que no serda tomado en cuenta para los datos estadisticos de
este informe, de igual manera los visitantes de Argentina, México y Espafa
tampoco entran dentro de los estadisticos, pues no forman parte del mercado
potencial, ya existe un mercado para estos. Unicamente seran tomadas en cuenta
las cifras establecidas en “Otros” que se encuentran en la informacién provista por
el ministerio de turismo de India para los paises de Europa Occidental, Centro y

Sudamérica.

e FASE 2: Para evaluar la viabilidad del mercado se va a llevar a cabo una fase
2, en la cual se han contactado los operadores turisticos que se encuentran
establecidos dentro del mercado Objetivo.

8.4.3 Mercado Potencial. Visitantes en los paises de hispanoparlantes que visitan

India anualmente, excluyendo Argentina, México y Espafia y representan clientes
potenciales para Getsholidays.
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Tabla 1. Turistas extranjeros que visitan India anualmente

NATIONALITY-WISE FOREIGN TOURIST ARRIVALS IN INDIA, 2008-2010

e . Number of Arrivals % Share % Change

Country of Nationality |—50=5500"T 2070 | 2008 | 2009 | 2010 | 2009/08]|2010/09
North America

Canada 222364 | 224069 | 242372 | 4.21 4.34 4.20 0.8 8.2

U.S.A 804933 | 827140 | 931292 | 15.24 | 16.01 16.12 2.8 12.6

Total 1027297 | 1051209 | 1173664 | 19.45 | 20.34 20.32 2:3 11.6
Central and South America

Argentina 5087 6011 7626 0.10 0.12 0.13 18.2 26.9

Brazil 11530 13964 15219 0.22 0.27 0.26 211 9.0

Mexico 9272 8185 10458 0.18 0.16 0.18 -11.7 27.8

Others 17616 18444 29425 0.33 0.36 0.51 4.7 59.5

Total 43505 46604 62728 0.82 0.20 1.09 G| 34.6
Western Europe

Austria 25900 27930 32620 0.49 0.54 0.56 7.8 16.8

Belgium 36277 34759 37709 0.69 0.67 0.65 -4.2 8.5

Fuente. Ministerio de turismo de India

Tabla 2. Turistas Espafioles en Europa occidental que visitan India anualmente

Western Europe
Austria 25900 27930 32620 | 0.49 0.54 0.56 7.8 16.8
Belgium 36277 34759 37709 | 0.69 0.67 0.65 -4.2 8.5
Denmark 34253 30857 35541 0.65 0.60 0.62 -9.9 15.2
Finland 29223 24874 | 24089 | 0.55 0.48 0.42 -14.9 -3.2
France 207802 | 196462 | 225232 | 3.93 3.80 3.90 -5.5 14.6
Germany 204344 | 191616 | 227720 | 3.87 3.1 3.94 -6.2 18.8
Greece 6672 6664 7441 0.13 0.13 0.13 -0.1 11.7
Ireland 18924 19223 [ 20329 | 0.36 0.37 0.35 1.6 5.8
Italy 85766 77873 | 94100 | 1.62 1.51 1.63 -9.2 20.8
Netherlands 71605 64580 | 70756 | 1.36 1.25 1.23 -9.8 9.6
Norway 22369 22092 | 22229 | 0.42 0.43 0.38 -1.2 0.6
Portugal 15415 17184 | 21038 | 0.29 0.33 0.36 11.5 22.4
Spain 62535 59047 | 72591 1.18 1.14 1.26 -5.6 22.9
Sweden 58961 43327 | 45028 | 1.12 0.84 0.78 -26.5 3.9
Switzerland 42107 38290 | 43134 | 0.80 0.74 0.75 -9.1 12.7
U.K. 776530 | 769251 | 759494 | 14.70 [ 14.89 | 13.15 -0.9 -1.3
Others 10842 10013 11291 0.21 0.19 0.20 -7.6 12.8
Total 1709525 | 1634042 | 1750342 32.36 | 31.62 | 30.31 -4.4 7

Fuente. Ministerio de turismo de India
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Tabla 3. Turistas hispanoparlantes que visitan India anualmente

i ) o . Ndmero de visitantes promedio anuales
Paises Hispanoparlantes que visitan India
(2008 - 2010)

Argentina 6241

Espafia 64724
México 9305

Otros 21828

Total 102098

Fuente. Ministerio de turismo de India

102.098 visitante totales en promedio de Espafia, Centro y Sudamérica a India, sin
embargo son 21.828 los clientes potenciales.™

De acuerdo al porcentaje de inmigracion a India de colombianos, estos
representan el 0,2796% de los clientes potenciales, es decir 5.887 colombianos

visitando India anualmente.®®

Se identifican 182 clientes registrados en la CRM de Getsholidays en el lapso de
Abril 2011 hasta Marzo de 2012, lo que representa el 3,09% del mercado potencial
Colombiano (Ver Anexo A) lo que significa un incremento del 0,31% de los clientes
a comparacion de 2010, en el que se registraron 153 entradas en CRM de
Colombianos interesados en viajar con la empresa. Estos clientes han llegado a la
fase final para adquirir los tours estandares, no obstante, Unicamente 1 persona ha
decidido comprar una salida garantizada en el Ultimo afio. Esta baja cifra es
debida a los factores expuestos anteriormente. Brasil no hace parte del mercado

en espaniol.

“ INDIA. MINISTERIO DE TURISMO. Entradas de turistas extranjeros a India [en linea]. 2011.
[Consultado el 12 de febrero de 2012, 3:05 p.m.]. Disponible en Internet: <URL:http://tourism
.gov.in/writereaddata/CMSPagePicture/fiIe/Primary%ZOContent/MR/FTAs/countryWiseFigure.pdf>

> BLOG NATION MASTER. Entradas de turistas Colombianos a India [en linea]. 2009. [Consultado
el 12 de marzo de 2012, 3:33 p.m.]. Disponible en internet: <URL:http://www.nationmaster.com/
graph/imm_imm_pop_imm_as_per_of_sta_pop-immigrant-population-immigrants-percentage-
state>
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8.4.4 Mercado Objetivo. Operadores turisticos Colombianos que envian visitantes
a la India y se encuentran interesados en establecer alianzas B2B con

Getsholiays.

Operadores Turisticos Colombianos
7 principales operadores turisticos mayoristas en colombia que hacen parte de
ANATO (Asociacion colombiana de agencias de viajes y turismo) en Colombia, los

cuales ya han sido contactados por Gets Holidays.

Tabla 4. Principales operadores turisticos mayoristas en Colombia

Empresa Direccién Numero de Persona de contacto
Contacto
Santur L’Alianxa Cl 52 B# 31-41 (57) 76575454 Héctor Aponte
Rumbos Cr33#41-37 (57) 76348570 Lucy Romero de Gomez
Servicios Turisticos Cr 36 #41-45 (57) 76576488 Martha Inés Gomez
integrales
Over Turismo Cr 35A #51-23 (57) 76434261 Claudia Juliana Joya
Internacional
Travesias Cl 45 29-85 L-6 (57) 76476678 Gloria Cepeda
Turismo Seis Cr 37 N° 42-105 | (57) 76454575 William Ricardo Diaz
Continentes Limitada
Circular de Viajes Cr 35 48-56 (57) 76576300 Diego Ariel Bustamante
(57) 3153802073

Fuente: Asociacion Americana de Agentes de viaje ASTA

8.4.5 Identificacidén
e FASE 1: El estudio pretende evaluar un mercado potencial y generar un perfil

del cliente colombiano con base a los datos proporcionados por el software CRM

e FASE 2: Para evaluar la viabilidad del mercado es necesario contactar los
operadores turisticos en Colombia interesados en realizar alianzas B2B con

Getsholidays teniendo como referencia la informacion de la fase 1.
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8.5 FASE 1: ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

8.5.1 Disefio Muestral. Se ha considerado utilizar el muestreo no probabilistico
causal por conveniencia, debido a que los individuos son tomados de la base de
datos del software CRM de la empresa, esta es una muestra pequefia e
identificable que cumple con los requisitos en los objetivos del proyecto ademas

de ser representativo para Getsholidays.

Promedio de Clientes CRM
N = Poblacidon turistas (n)
Colombianos en
India (N)

5.887 182

n = Tamarfo de la muestra

8.5.2 Instrumentos de Investigacion. Para la Investigacion el instrumento de
medicion es el software CRM de la empresa dado que permite agrupar los datos
de acuerdo a los requerimientos y facilita la medicién de las variables de estudio
tomando Unicamente los datos representativos para Getsholidays.
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8.5.3 Resultados Obtenidos

Grafico 1. ¢ Quiénes realizan el proceso de compra?

("] Femenino
B Masculino

Fuente: Autor

De acuerdo a la informacion recolectada a través de las paginas web en espafiol
de la empresa, en Colombia el 63,74% de las mujeres y el 36,26% de los hombres
se encuentran interesados en visitar India a través de Getsholidays. Las mujeres
se encuentran mas interesadas en recolectar informacion sobre paquetes de
viajes, itinerarios y precios e iniciar el proceso de compra con asistencia en

espaniol.
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Gréfico 2. ¢ Qué Categoria de Hotel prefieren los colombianos?

B Budget
[] Deluxe
] Luxury
W otro

Fuente: Autor

Al momento de viajar a India, el 64,84% de los colombianos prefiere hospedarse
en un hotel tipo budget o estandar (3 estrellas), un 20,33% en un hotel de lujo (5
estrellas), un 10,44% prefiere hospedarse en un hotel deluxe (4 estrellas) y un
4,40% tiene especial preferencia por los Hoteles Heritages (Palacios convertidos

en hotel) y los Spa Resorts de ayurveda. En cuanto a Géneros (Ver anexo B):

Mujeres

e EIl 64,66% prefiere hospedarse en un hotel budget o estandar

e EI 10,34% prefiere hospedarse en un hotel deluxe o 4 estrellas

e EI 19,83% prefiere hospedarse en un hotel luxury o 5 estrellas

e EI5,17% prefiere hospedarse en un hotel heritage y el 0,00% en un Spa Resort

de ayurveda.

Hombres
e EI65,15% prefiere hospedarse en un hotel budget o estandar

e EI| 10,60% prefiere hospedarse en un hotel deluxe o 4 estrellas
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e EI21,21% prefiere hospedarse en un hotel luxury o 5 estrellas
e EI 1,52% prefiere hospedarse ya sea en un hotel heritage o en un Spa de
ayurveda.

Grafico 3. ¢ Cuantos colombianos viajan solos, en pareja o en familia?

Fuente: Autor

Los colombianos prefieren en un 42,86% viajar en pareja, mientras que el 35,71%
prefieren viajar solos. El 8,79% y 8,24% son por lo general familias compuestas
por uno o dos hijos respectivamente. El 1,6% prefiere viajar en grupos de 5
personas, el 1,1 en grupos de 6 personas y el 1,5% restante prefiere viajar en

grupos de 7,8 y 20 personas. Con respecto a los géneros (Ver anexo C):

Mujeres

e EI43,10% de prefiere viajar sola

e EI 38,79 prefiere viajar en pareja

e EI 10.34% prefiere viajar en familia compuesta por 3 personas

o EI 3,45% prefiere viajar en familia compuesta por 4 personas

e EI 1,86% prefiere viajar en grupos de 5 personas, el 1,72% en grupos de 6, 7, 8

y 20 personas
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Hombres

o EI22,72% prefiere viajar solo

e EI50% prefiere viajar en pareja

e EIl 4,55% prefiere viajar en familia compuesta por 3 personas

e EI 18,18% prefiere viajar en familia compuesta por 4 personas

e El 3,03% prefiere viajar en grupos de 5 personas y el 1,52 prefiere viajar en
grupos de 7 personas.

Grafico 4. ¢ Cuantos dias prefieren los colombianos viajar en India?

Otro

Fuente: Autor

Al momento de planear las vacaciones, el 22,53% de los Colombianos buscan
pasar 13 dias en India, el 12,64% 10 dias, el 17.03% 14 dias, esta cantidad de
dias corresponden en su mayoria a las ofertas de tours estandar que ofrece
Getsholidays. El 11,54 % de los Colombianos prefieren una cantidad entre 1-4
dias, los cuales son tours cortos como Taj Mahal en un dia, o Delhiy Taj Mahal.

El 8,34% prefiere pasar 6 o 12 dias en India, el 4,40% 5, 7 o 20 dias. Por lo
general estas cifras pertenecen a los tours personalizados. Con respecto a los

Geéneros (Ver anexo D)
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Mujeres

El 25% prefiere viajar por India durante un lapso de 13 dias

El 17,24% prefiere viajar por India durante un lapso de 14 dias
El 11,21% prefiere viajar por India durante un lapso de 10 dias
El 9,48% prefiere viajar por India durante un lapso de 6 dias
El 8,62% prefiere viajar por India durante un lapso de 15 dias

El 7,75% prefiere viajar por India durante un lapso de 12 dias

Hombres

El 18,18% prefiere viajar por India durante un lapso de 13 dias
El 16,67% prefiere viajar por India durante un lapso de 14 dias
El 15,15% prefiere viajar por India durante un lapso de 10 dias
El 9,01 % prefiere viajar por India durante un lapso de 9 dias
El 7,58% prefiere viajar por India durante un lapso de 5 dias

El 6,1% prefiere viajar por India durante un lapso de 6 dias

Gréfico 5. ¢ Qué fechas prefieren los colombianos para viajar en India?

B Enero de 2012

[ Febrero de 2012
[[] Indefinido
Diciembre de 2011
[C] Noviembre de 2011
B Octubre de 2011
B otro

9.34%

1557

Fuente: Autor

60



Las fechas preferidas para viajar a India por los colombianos son principalmente
durante Enero (29,12%), Noviembre (5,49%), Diciembre (8,24%) y Octubre

(5,49%) y los meses con menor demanda son Julio, Abril y Agosto. (Ver anexo E)

Las demds épocas del afio suman un 26,37% en donde:

e Mayo y Septiembre representan un 3,8% cada uno.
e Marzo representa el 3,3%

e Junio y Agosto representan el 2,7% cada uno.

e Julio representa el 2,2%

e Abril y Agosto representan el 1,6% cada uno.

Grafico 6. ¢ Desde qué fecha planean el viaje a india los colombianos?

Bl Enero de 2012

[ Febrero de 2012

[[] Marzo de 2012

B Abril de 2011

[l Mayo de 2011

B Junio de 2011

(] Julio de 2011

Il Agosto de 2011

[] Septiembre de 2011
B Octubre de 2011

[C] Noviembre de 2011
[[] Diciembre de 2011
S 14.29%
15.38%

Los colombianos comienzan a planear su viaje y a realizar el proceso de compra

Fuente: Autor

inclusive con un afio de anticipacién. Los meses clave en cuanto a planeacion del
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viaje son febrero (17,03%), junio (15,38%), julio (14,29%), septiembre (10,44%),
abril (8,24%) y octubre (7,14%).

En cuanto a la fecha de viaje y la fecha de consulta (Ver anexo F), los

colombianos tienen las siguientes preferencias sin importar el género:

e Las personas que comienzan a consultar sobre viajes a la india en febrero

prefieren viajar el mismo mes o en marzo.

e Las personas que consultan en marzo, viajan a partir de abril, sin embargo son

cifras muy bajas y la mayor preferencia es en mayo.

e Las personas que consultan su viaje desde Abril prefieren viajar en Enero
principalmente y en febrero del afios siguiente.

e Las personas que consultan en mayo prefieren viajar en enero o en mayo del

afo siguiente, principalmente en febrero

e Las personas que realizan su consulta en junio y julio, prefieren viajar en enero
del afio siguiente (este mes es el mas representativo en cuanto a planeacion de
viajes pues agrupa la mayor cantidad de personas y estas prefieren viajar en

enero)
e Las personas que consultan en los meses de agosto y septiembre prefieren
viajar en diciembre del mismo a no o en enero y febrero del afo siguiente, sin

embargo la cantidad no es tan alta como en junio y julio.

e Las personas que consultan en octubre, noviembre y diciembre prefieren viajar

en enero de afo siguiente o en noviembre y diciembre del mismo afio.
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Gréfica 7. ¢ Cual tour de las salidas garantizadas prefieren los colombianos?

[ g:jasthan esplendido con
nges
0O Triangulo de Oro con
Varanasi y Nepal
[[] Triangulo de Oro

B Personalizados

Fuente: Autor

El 93% de los colombianos prefieren personalizar cualquiera de los tours estandar
en lugar de tomar las salidas establecidas para estos, el 46,81% de los
colombianos prefieren el paquete estandar del triangulo de oro con Varanasi y
Nepal, el 34,04% prefiere el paquete basico del triangulo de oro (Delhi-Agra-
Jaipur) y el 19,15% prefiere el paquete de Rajasthan con esplendido Ganges. Con

respecto a los géneros (Ver anexo G):

Mujeres

e EI 18,65% de las mujeres prefiere el Tour de Rajasthan con esplendido Ganges
cuando escogen salidas garantizadas.

e EI49.15% de las mujeres prefiere el Tour del Triangulo de Oro con Varanasi y
Nepal.

e El 32,20% de las mujeres prefiere el triangulo de oro estandar (Delhi-Agra-

Jaipur).
Hombres

e EI 20% de los hombres prefiere el Tour de Rajasthan con esplendido Ganges

cuando escogen salidas garantizadas.
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e EI42,9% de los hombres prefiere el Tour del Triangulo de Oro con Varanasi y
Nepal.
e EI54,29% de los hombres prefiere el triangulo de oro estandar (Delhi-Agra-

Jaipur)

Gréfica 8. ¢ Cudl tour de los tours personalizados prefieren los colombianos?

[ Viajes a la India

BLo mejor del norte de la India
[ Palacio sobre ruedas

[Z] Fuertes y Palacios de rajastin
M Triangulo de oro con Nepal
O Triangulo de Oro con Goa

. Salidas Garantizadas
Personalizadas

M otro

Fuente: Autor

En cuanto a tours personalizados, el 51,6% de los colombianos prefieren hacerle
cambios a las salidas garantizadas de los tours estandar, el 36,6% prefiere los
tours que aparecen en la pagina web bajo el nombre “Viajes a la india”, el 10,23%
prefiere el tour del triangulo de oro con Nepal, el 7,95% prefiere los tours que
aparecen en la pagina web bajo el nombre de “Lo mejor del norte de la India”, el
6,82% prefiere el tour Palacio sobre ruedas, el 5,68% prefiere el tour de Fuertes y
Palacios de Rajasthan y el 4,55% tiene como opcion el triangulo de oro con Goa.

Con respecto al género (Ver anexo H):

Mujeres
e EI 36,84% de las mujeres prefiere los tours que se muestran en la pagina web

bajo el nombre “Viajes a la India”
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e EI 10,52% prefiere el tour del triangulo de oro con Nepal

o EI8,77% prefiere Fuertes y Palacios de Rajasthan

e EI 5,26% prefiere los tours que se encuentran en la pagina web bajo el nombre

de “Lo mejor del norte de la India”.

e EI5,26% prefiere Palacio sobre ruedas y el triAngulo de oro con Goa

e El 3,5% prefiere el triangulo de oro con Varanasi y Rajasthan con Varanasi
mientras que el 1,75% prefiere el tour del triAngulo de oro con Rajasthan, el

triangulo de oro con Kathmandu, Rathambore y Khajuraho.

Hombres

e El 31,48% de los hombres prefiere los tours que se muestran en la pagina web

bajo el nombre “Viajes a la India”

e EI12.90% prefiere los tours que se encuentran en la pagina web bajo el nombre

de “Lo mejor del norte de la India”.

e EI9,7% prefiere el tour del Palacio sobre ruedas y el triangulo de oro con Nepal.

e El 6,45% Prefiere tours que incluyan Mumbai, Kerala y Goa, igualmente el
triangulo de oro con Rathambore y Pushkar.

La investigacion revelé6 que existe un mercado potencial en Colombia que
representa el 0,2796% del mercado total hispanoparlante, se estiman 5.887
colombianos promedio visitando India cada afio, esta cantidad es similar a los

visitantes Argentinos y Mexicanos, ahora para evaluar la viabilidad, es necesario
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establecer las alianzas en Colombia de la misma forma que se hizo con los paises
mencionados anteriormente. Esta viabilidad se llevara a cabo en la Fase 2.
Por medio de este estudio también se identifico el perfil del cliente Colombiano por

géneros:

Mujeres: Representan la mayoria de los clientes colombianos, prefieren los
hoteles estandar o de 3 estrellas, la gran mayoria viaja sola, aunque algunas
también optan por viajar en pareja. En cuanto a tiempo, prefieren viajar durante 13
a 14 dias, comienzan a planear el viaje durante Junio, Julio y Abril, las fechas
preferidas para viajar son enero, noviembre, diciembre y octubre. Con respecto a

la empresa, prefieren el tour del triangulo de oro con Varanasi y Nepal.

Hombres: estos prefieren los hoteles estandar o de 3 estrellas al momento de
escoger la acomodacion, la gran mayoria prefiere viajar en pareja, en algunas
ocasiones prefieren viajar solos. En cuanto a tiempo, prefieren viajar durante 13 a
14 dias, comienzan a planear el viaje durante Junio, Julio y Abril, las fechas
preferidas para viajar son enero, noviembre, diciembre y octubre. Con respecto a
la empresa, prefieren el tour del triAngulo de oro estandar.

8.6 FASE 2: VIABILIDAD DEL MERCADO

8.6.1 Resultados Obtenidos. Después de contactar y aplicar una encuesta de
interés a los operadores turisticos en Colombia, estos son los resultados en
cuanto a la forma en que estos perciben a India y el turismo en Latinoamérica y si
se encuentran dispuestos a trabajar en una alianza B2B con Getsholidays. (Ver

anexo 1)

e El concepto general que las agencias de viajes en Colombia tienen con
respecto al turismo entre India y Colombia es la falta de operadores turisticos

Indios en contacto con estas, por lo cual los paquetes se adquieren a través de
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otros agentes ya sea en Espafia, México o algun pais intermediario en Europa,
esto disminuye no solo las opciones en paquetes sino incrementa los precios en
comisiones.

e Las agencias de viaje no tienen mayor conocimiento sobre India, su impresion
es mayormente influenciada por los medios de comunicacibn y amigos o
conocidos que han visitado este pais, lo que lleva a percepciones erréneas sobre
India y su cultura.

e Un creencia comun que tienen los colombianos para descartar a India como un
destino turistico son los requerimientos de visa, es decir al escoger entre América
del Norte, centro y sur y la India, para sur América, los colombianos no necesitan
visa al escoger los destinos mas populares como son Brasil y Argentina, mientras
qgue para India es un proceso largo y los pasajes aéreos son altamente costosos
en comparaciéon con los Estados Unidos y la Union Europea.

e Una impresion generalizada de India que lo descarta para muchos colombianos
de ser un destino turistico se enfoca en lo negativo. India es un pais pobre del
ercer mundo con bajos estandares de higiene, no provee informacion turistica en
espafiol ni tours en espafol a diferentes destinos del pais, la mayoria de los
colombianos no habla inglés.

e De acuerdo a los operadores turisticos Colombianos, lo que motiva a los
colombianos a viajar son los lugares donde puedan hacer excursiones turisticas,
puedan visitar familia y amigos o descansar durante las vacaciones.

e Los lugares mas populares parecen ser el Caribe, Sudamérica y los Estados
Unidos. El Caribe es la opcion méas popular debido a la playa y a los resorts con
todo incluido.

e Es bastante comun que los colombianos visiten paises asiaticos en su mayoria
por cuestiones de negocios, en muchos casos la gente no sabe en dénde se
encuentra ubicada India en el mapa.

e Los operadores turisticos colombianos estan todos de acuerdo que es posible

incrementar el nimero de visitantes hacia india, sin embargo es necesario tener
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un mayorista indio, tener mas variedad de paquetes turisticos, informar a las
personas, hacer mas publicidad para este destino.
e Los 7 operadores turisticos que fueron contactados se encuentran interesados

en trabajar B2B con Getsholidays.
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9. ACTIVIDADES DE MANTENIMIENTO Y MEJORA DE ALIANZAS,
ESTRATEGIAS Y CAMPANAS DE MARKETING PARA LATINOAMERICA

9.1 MANEJO DE ALIANZAS B2B CON MEXICO, ARGENTINA, ESPANA Y
ACTUALMENTE CHILE

México

Getsholidays actualmente se encuentra trabajando en alianza B2B con el operador
turistico México Prime Tours S.A. ubicado en Berlin 130, Valle Dorado
Tlalnepantla, EDO MEX 54020.

El representante se llama André Joho, el se encarga de promover los paquetes y
el nombre de Getsholidays en México, ademas de aportar ideas y comentarios
sobre las paginas web, los itinerarios y la seleccion de hoteles. El acuerdo con el
gue se trabaja con México se estableci6 de manera que las consultas (Queries)
que llegan al software CRM a través de las paginas web en espafol, sean

referidas a €l siempre y cuando provengan de México.

En cuanto al acuerdo econémico, México Prime Tours S.A. vende los paquetes de
Getsholidays directamente y recibe el 14% de comision por cada venta, al mismo
tiempo promueve el nombre de la empresa y trabaja en conjunto con el
departamento en espafiol de New Delhi India en cuanto al seguimiento y
satisfaccion de sus clientes al igual que la calidad de los tours y el servicio.

Esta tipo de estrategia B2B genera beneficios a ambas partes, para México Prime
Tours, significa un aumento en la comision y la posibilidad de ofrecer descuentos
pues al tener a un operador turistico indio, no debe usar otros intermediarios, que
normalmente se encuentran en Espafa. Para Getsholidays es la forma perfecta y

mas econdmica de dar a conocer su empresa y sus paquetes, ademas de evaluar
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que tan significativas son las ventas en este pais, de forma que pueda abrir su

propia sucursal si esta lo amerita.

En la pagina www.getsholidays.com.mx, como se observa a continuacion, se
puede encontrar la informacion de contacto tanto en México como en india,
igualmente a través de la pagina web es posible adquirir seguros Internacionales y

otro tipo de asistencia.

Figura 10. Representante B2B de Getsholidays en México

PARA LA VISA DE NEPAL

éTiene alguna pregunta?

Completa el formulario siguiente, y deja en
nuestra mano la planificacion de su a viagem.

Nombre®:
E-mail*:
Teléfono™ :
| Pais™ : | Home | Contactenos |
Ereguntas;: 4 L Contactenos )
= e
Gets Holidays India =
Edificio Mansarover 2° piso
Solicita tu asistencia en viaje con (3s6) Sultanpur
GeTS Holidays en Mexico Nueva Delhi-110030
[ trm] me Tel: (K% #91-11304222220
\ O . Tel de emergencias 24hs.: + +91-9910903434 O
Hoteles en la India Representante en América Latina I&I
Mexico Prime Tours SA de CV
Delhi Hotels El Berlin 130, Valle Dorado
Buscar segin interario Tlalnepantla, EDO MEX 54020
Tel: - 015553781938 9
» Nepal y Bhutan Tours Skype: andre.joho3

o & 2
» Circuitos populares Mail: reservas@getsholidays.mx

» Visitas de lujo en la India

» Aventura en la India

Fuente: Disponible en internet: <URL:http://www.getsholidays.com.mx>

Argentina
En este pais Getsholidays cuenta con un intermediario en lugar de un
representante, actualmente el mercado en espafiol se encuentra en

conversaciones con otros operadores turisticos en Argentina, sin embargo de
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momento se encuentra vendiendo las salidas garantizadas a través de Mahuma
Viajes, ubicada en Carlos Pellegrini 151 Piso 3 Dto. A, Buenos Aires - Argentina
(C1009ABC).

El nombre del intermediario es Mario Boguslavski, sin embargo no hay ningun
acuerdo establecido en cuanto a la consistencia de los paquetes o las ventas,
Mahuma Viajes recibe un 11% de comision por venta y Unicamente ofrece las
salidas garantizadas grupales con guia en espafiol como se muestra en su pagina

web a continuacion:

Figura 11. Operador turistico intermediario de Getsholidays en Argentina

+(54 11)  Reciba las Gltimas
*5246-1134 G novedades en su mail
Mahuma =
VIAJES =
e s s arN. s Sl S -a T S E I E e A e S S I T S e e S s S A T
INDIA Y NEPAL - Salida 17 de Septiembre «a® Q . Buscador del Sitio
@ paquetes
‘ hoteles
=& cruceros
k aereos
@ Senicios
Pais / Region
Seleccione [:]
Ciudad
Seleocine =
Elijia Categoria de Viaje:
[+]
Fecha de Salida:
12 ] | JUN [ | 2012 [ii]
Codiga1A Cantidzd de Dias
.2 selectione  [i]
Duracion: 14 Dias
INDIA Y NEPAL
SALIDA: 17 DE SEPTIEMBRE DE 2012
EL PROGRAMA INCLUYE
" Mas Info de este Producto

Fuente: Disponible en internet: <URL:http://www.getsholidays.com.ar>
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Espafia

El intermediario en Espafia ya no se encuentra trabajando con Getsholidays, en
este momento el mercado en espafiol se encuentra a cargo de Espafia a través de
B2C que llegan a la CRM a través de la pagina web. Debido a la crisis que se
presenta en Europa y especialmente en Espafia, el intermediario decidio
enfocarse mas en el turismo receptivo de su pais en lugar de promover el turismo

a India.

Actualmente el mercado en espafol se encuentra en conversaciones con otros
operadores turisticos para establecer una nueva alianza B2B, es por esto que
todos los esfuerzos de marketing se encuentran enfocados en esta pagina web, no
solo representa a Espafia sino a todos los paises hispanoparlantes. A través de
www.getsholidays.es se envia la consulta sobre los paquetes y un asesor de
ventas en espafiol, se pondra en contacto inmediato desde New Delhi, India con el
cliente para responder a todas sus inquietudes y proveer las cotizaciones

correspondientes a los itinerarios que el cliente prefiera.

Figura 12. P4gina web para contactar a clientes en Espafa

Inicio | Quiénes Somos | Paquetes de viaje | Testimonios | Articulos sobre India | Términos y Condiciones | Contactenos

Completa el siguiente formulario y deja en
nuestra mano la planificacién de tu viaje.
Nombre*:

E-mail*:

Teléfono™ :

Pais* :

Inicio | Contactenos

Observaciones*®
4 I Contactenos

GeTS Holidays India ?
Lo
Mail: reservas@getsholidays.com
SAITIDAS GRUP_ALES Ccon Tel. v +91-1130422222 O
GUIA EN ESPANOL
Todos los traslados, aéreos SkypellDeacacoreainda
y trenes internos incluidos. Edificio Mansarover 2° piso
(366) Sultanpur
Nueva Delhi -110030
Tel. de emergencias 24hs.: ~ +91-9910903434 9

Fuente: Disponible en internet: <URL:http://www.getsholidays.es/contact-us.html>
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Chile

Recientemente Getsholidays se encuentra estableciendo una alianza con un
Operador turistico chileno C&M Chiletours, el representante es el sefior Erick
Pizarro, la empresa se encuentra ubicada en la avenida 11 de Septiembre 1881,

Oficina 2002. Providencia Fono, Santiago de Chile, Chile.

El siguiente es el plan de marketing establecido por C&M Chiletours y acordado
por Getsholidays el pasado mes de Abril de 2012. Aln no se encuentra en accion
debido a la baja temporada por las altas temperaturas del verano, esta alianza se
hara efectiva a partir de Septiembre de 2012.

PLANIFICACION REPRESENTACION GETS HOLIDAYS 2012-2013

Planificacién de ventas y posicionamiento de Gets Holidays y C&M
Chiletours
1.- Es necesario para el cumplimiento de las metas generales de venta, que la

empresa se ha propuesto para la temporada 2012-2013.-

2.- Esta tarea se llevara a cabo, realizando visitas periédicas a los clientes que
estan enfocados en este nicho de mercado. (Visitas semanales)

2.-a) los recursos necesarios para la realizacion de esta labor son los siguientes:
2.-a-1) personal especializado en la venta y capacitacion del Producto.

2.-a-2) Promocién y Marketing del Producto, a través de e- mail marketing,
catalogos de venta, visitas promocionales, pagina Web e incentivo por compras +

comisiones para los vendedores.
3.- El lugar donde se realizara la tarea sera, en las oficinas de los clientes que

estdn enfocados en este nicho de mercado (agencias de viajes, empresas,

instituciones y otros).
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4.- La tarea se llevard acabo ente el 01 de Mayo de 2012 al 30 de Abril de 2013,

intentando cumplir y sobrecumplir las metas planteadas al Inicio del proyecto.

5.- Para esto serd necesario contar con una oficina de ventas en Santiago,
sirviendo esta como base para la distribucién de programas, toma de reservas y
posicionamiento del Producto y un ejecutivo de ventas especializado para una

mejor obtencion de resultados.

6.- La Oficina, tendrd un costo aproximado de U$ 500.- + Gastos por U$ 300 y El
Ejecutivo de Ventas que tendrd un costo de u$ 450.- Bruto + comisiones, sumando

un gasto total de U$ 1.125.- mensuales, aproximadamente.

7.- La idea es posicionar como numero uno en ventas en el mercado chileno a

Gets Holidays y que esta sea el n® 1 en reservas y en su hicho de mercado.

8.- Para esto realizaremos las siguientes acciones:

1 a.- Salidas Fijas grupales durante todo el afio.

2 a.- Visitas y promocion a las agencias de viajes y operadores Mayoristas
dedicadas a este producto.

3 a.- Visitas y Promocién del producto en Todas Las Regiones del Pais

4 a.- Publicaciones mensuales en medios especializados
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Metas de Venta Mensual en ddélares $

Tabla 5. Metas de venta mensual en ddlares para Getsholidays

Mayo a convenir
Junio a convenir
Julio a convenir
Agosto a convenir
Septiembre a convenir
Octubre a convenir
Noviembre a convenir
Diciembre a convenir
Enero a convenir
Febrero a convenir
Marzo a convenir
Abril a convenir

Fuente. Operador Turistico C&M Chiletours

Costos asociados al proceso de ventas
Visitas de Promocion en Santiago y Regiones.

Publicidad gréafica de los productos.

Tabla 6. Gastos Anuales por cuenta de C&M para promocionar a Getsholidays

Visitas de Promocién Santiago US 2.500
Publicidad Gréfica US 1.100
Total US 3.600

Fuente. Operador Turistico C&M Chiletours

9.2 CAMPANAS PUBLICITARIAS EN GOOGLE (GOOGLE CAMPAIGNS) Y
ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA LAS PAGINAS WEB EN ESPANOL

Diariamente se realizan campafias publicitarias en Google Adds, mediante
AdWords se puede elegir en que sitios y partes del mundo en que Getsholidays

desea mostrar sus anuncios de forma indirecta, es decir, si alguien escribe en el

75



buscador de google “Comida India” aparecera en los Google Adds la publicidad de
la empresa. Las campafas son faciles de realizar y deben ser actualizadas de
forma constante.

Para realizar las campafias en Google es necesario crear una cuenta, la cuenta
del mercado en espafol encargada de estos anuncios es la del Head of Spanish

Market, actualmente diana@getsholidays.es

Figura 13. Creacion de Cuenta en Google Adds para Google Campaigns
Create Google Account Set time zone and currency Verify account

Create Google Account

Hello, and welcome to Google AdWords. We're glad to have you on board! We need just a few details from you in order to set up your account.

To begin creating your AdWords account, choose the usermname and password that you'd like to use with AdWaords.

Which best describes you?

@ | have an email address and password that | already use with Google senvices like AdSense. Google Mail, Orkut or iGoogle.
| do not use these other senvices.

Would you like to have a single account for all Google services?
You can use your existing Google account email address and password for AdWaords as well. Or you can choose new ones just for AdWords

I'd like to use my existing Google account for AdWords.
@ [d like to choose a new login name and password just for AdWords.

Create a new Google Account for use with AdWords.
Make sure your email address is correct. You must receive email there in order to verify this account.

Email. diana@getsholidays es

e.g. myname@example.com. This will be used to sign-in to your account.
Password

Minimum of & characters in length. [?]
Re-enter password: |,..eseesansans

Type the characters you see in the picture below.

Disponible en internet desde: < https://adwords.google.com/um/Signup?/&v=1 >
Este servicio no es gratis, al crear la cuenta es necesario establecer el territorio, la

zona horaria y la moneda que se va a utilizar para realizar los pagos de esta
cuenta.
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Figura 14. Creacion de Cuenta en Google Adds para Google Campaigns

v Create Google Account Set time zone and currency  Verify account

Set your time zone and currency preferences
We need two more details to set up your AdWords account: the currency that you'll use to pay Google for your advertising

costs, and the time zone that you'd like your reports to be in.
You won't be able to change these details later, so please be careful when making your selections.

Select a permanent time zone for your account.
This will be the time zone for all your account reporting and billing.

Time zone country or territory: India [«]
Time zone: (GMT+05:30) India Standard Time [«

Select a permanent currency for your account.
Review the available payment options for local currencies before you decide. Not all currencies are available in all areas

Indian Rupee (INR Rs.) [=]

Your time zone and currency settings can't be changed after you set up your account.
Please review your choices carefully and then click 'Continue'.

Fuente: Disponible en internet: <URL.:https://adwords.google.com/um/Signup?/&v=1>

Una vez se ha confirmado la creacion de la cuenta en AdWords, se recibe un

correo de activacidn, una vez se recibe este correo se realiza lo siguiente:

e Presupuesto para los anuncios

e Se crea en anuncio (obligatorio)

e Se seleccionan las palabras clave que muestren los anuncios de Getsholidays a
los clientes potenciales

e Datos de facturacion

Al finalizar esto, se crea una campafa publicitaria obligatoria en donde se

determina qué tipo de campafa es, existen 7 tipos:
e Predeterminada

e Solo en la red de busqueda

e SoOlo para la red de Display (remarketing)
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e Solo para la red de Display (aplicaciones para movil)
¢ Redes de busqueda y display de Google (dispositivos méviles)

e Video online

Getsholidays utiliza “solo para la red de Display o remarketing”, es mas econdmica
que utilizar “sélo en la red de busqueda” y genera buenos resultados dependiendo
del manejo que se tenga dee esta, es decir, depende de las palabras clave y de
controlar la ubicacion geografica (esta opcion se encuentra dentro de las
campafas) para que estos anuncios sean mostrados en los mercados
hispanoparlantes y no en ningun otro pais en donde Google AdWord tenga abierta

una vacante.

De igual forma el idioma de las campafas se establece en espafol, luego se
determinan las redes y dispositivos, para los anunciantes nuevos se recomienda
dejarlo en la opcion “todos los dispositivos disponibles” sin embargo Getsholidays
selecciona sus dispositivos manualmente con base a los reportes establecidos por

el equipo de IT de la empresa.

Finalmente se establece el presupuesto y el método de publicacion, ademas de
extensiones en los anuncios, Getsholidays utiliza esta Ultima ampliando los

anuncios con los enlaces a las secciones de los sitios web en espafiol.

9.3 PLAN DE COOPERACION CON LA OFICINA DE PROEXPORT UBICADA
EN LA EMBAJADA DE COLOMBIA EN INDIA

Getsholidays también cuenta con un departamento para turismo outbound o
emisor, el equipo es mas pequefio debido a que la empresa se especializa
Gnicamente en inbound o turismo receptivo, sin embargo en el Ultimo afio este
departamento ha presentado ingresos significativos, esto dado que el nombre de
la empresa ha ganado reconocimiento a lo largo de India.
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En los dltimos meses, los turistas indios han mostrado un creciente interés por
destinos en Latinoamérica, se encuentran a la cabeza Brasil y Argentina como los
mas populares, seguidos de Venezuela y Peru, estos datos han sido obtenidos a
través del software CRM del departamento outbound de Getsholidays (Ver anexo
J)

Es por esta razon que Getsholidays decidié contactar a la embajada de Colombia
en India para llevar a cabo un plan de cooperacion con el departamento de turismo
emisor. La embajada puso a cargo de esta cooperacion al sefior Alejandro Peléez,
representante de Proexport en India. El sefior Peldez facilito a Getsholidays
informacion turistica de Colombia, folletos, brochures e inclusive Guias turisticas
del tipo lonely planet sin ningan costo. A cambio, Getsholiays presento datos

estadisticos sobre el turismo hacia Latinoamérica.

Dado que el mundial de futbol se llevara a cabo en Brasil durante el 2014, la
embajada de Colombia tiene planeado en cooperacion con Getsholidays,
promover a Colombia dentro de los circuitos que normalmente visitan los indios.
Esta cooperacién comenzd con la inclusién de tours a Colombia en la pagina de
outbound de la empresa, mas adelante se planea establecer alianzas con
operadores turisticos en Colombia que provean mas opciones en cuanto a precios

y destinos.
También se recolecto informacién sobre el turismo emisor hacia Colombia en

particular por parte de visitantes indios que fue presentada a la oficina de pro-

export junto con la informacién de la CRM de outbound.
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Resultados obtenidos CRM Getsholidays

Gréfico 9. ¢ Como prefieren viajar los turistas indios?

Fuente: Autor

El 54,55% de los pasajeros Indios que viajan a Latinoamérica prefieren viajar

solos, el 40,91% prefiere viajar en parejay el 4,55% prefiere viajar en familia.

Gréfica 10. ¢ Cudles son los destinos preferidos por los indios en Latinoamérica?

] Argentina

[[]Brasit

[[] Guatemala

W Venezuela

M Argentina-Brasil-Peru

31.82%

Fuente: Autor
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El 31,82% de los turistas indios viajan a Argentina y Brasil, el 18,18% prefiere
visitar Venezuela, el 13,64% prefiere hacer una visita simultdnea a otros paises, el
circuito mas popular es Argentina-Brasil-Peru y el 4,55% prefiere ir a Guatemala.
Turismo Emisor hacia Colombia

Descripcion del perfil del turista

Estacionalidad:

e Mayo - Julio: Vacaciones de verano en Colegio.

e Diciembre — Enero: Dos semanas de receso.

Caracteristicas

Personas con ingresos mensuales superiores a los US$ 2.000.

Jévenes profesionales, ejecutivos o empresarios.

Conservadores: Buscan el icono del destino, toman pocos riesgos.

Prefieren destinos donde el inglés sea el idioma nativo o se hable en gran
escala.
e COMIDA: Oferta de restaurantes indios y/o vegetarianos es importante para

escoger un destino.

81



Gréfico 11. ¢ Cuantos viajeros indios visitan Colombia periédicamente?

Viajeros indios a Colombia 2004 - 2010

21,8%

6.6% A
23.4% .
A 2 483 28.6%
149% A A
16,1% 2.038 .
A 1911 2.020
A
1.549 1.571
1.348
1.161
2004 2005 2006 2007 2008 2009 Ene-Ago Ene-Ago  Fuente: DAS

2009 2010

Fuente: DAS

“En los ultimos afios la llegada de viajeros provenientes de India ha tenido un

importante crecimiento, (incremento promedio de 16,7% en el periodo 2005-2009).

Durante enero a agosto del 2010, se registrdé una variacion positiva del 28,6% en

el nimero de llegadas de viajeros de India con respecto al mismo periodo del afio

anterior.”®

* COLOMBIA. PROEXPORT. Oportunidades en Tiempos de Diversificacion e Innovacion,
Turismo: Vacacional y Corporativo [en linea]. 2011. [Consultado el 16 de abril de 2012, 8:45 p.m.].
Disponible desde internet: < http://www.proexport.com.co/sites/default/files/tur_brasil_chile_asia.
pdf>
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Gréfico 12. ¢ Cuantos viajeros indios visitan Colombia por ciudad?

Total: 2.483 viajeros

Medellin 11,2%

Cali
52%

Cartagena
4,8%

Fuente: DAS Otros 3,1% “\_Barranquilla
1,9%

Fuente: DAS

Bogotd demostré ser el destino preferido de los viajeros indios con un 73,7%,
luego Medellin con un 11,2%, Cali con un 5,2% y Cartagena de Indias con un
4,8%.

Conclusiones y Recomendaciones
e Para los turistas Indios es importante visitar un pais que tenga opcion de
comida india o vegetariana, se recomienda capacitar a los hoteles en Colombia

para presentar este tipo de comida en sus restaurantes

e Las unicas formas de llegar a India son por los Estados Unidos, Alemania y
Francia, en todos los casos necesitan visa de transito ademas de visa para visitar
Colombia, se recomienda ser mas flexibles el tramite de visa o buscar alianzas

con las aerolineas indias como Indian airways o Jet airways.

e Colombia no se encuentra incluida en los paquetes turisticos de las empresas
hacia Sudamérica.
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e Existe un alto desconocimiento de Colombia en India, se confunde con la
ciudad de Colombo, la capital de Sri Lanka o con el distrito de Columbia en los
Estados Unidos, la embajada de Colombia puede trabajar en promover mas

eventos culturales en las Universidades y Colegios Indios.

9.4 MANTENIMIENTO Y ACTUALIZACIONES DE LAS PAGINAS WEB EN
ESPANOL

9.4.1 Costeo de itinerarios para actualizaciones utilizando el software
TravelMint. Es necesario actualizar y cambiar los itinerarios de las paginas web,
ya sea por nuevas regulaciones del gobierno, por situaciones politicas (India ha
vivido varios afios de conflicto con China por Tibet y con Pakistan por Kashmire) o
por infraestructura (durante el monson las carreteras se encuentran en
condiciones deplorables y durante el invierno los trenes se retrasan por la densa
neblina). Estas actualizaciones incluyen un nuevo costeo, especialmente por el
incremento en los precios de la gasolina e impuestos de servicio, ademas, es un
principio de marketing innovar y trabajar por mejorar el servicio que se presta a los

clientes.

Getsholidays cuenta con un software especializado para realizar las cotizaciones
de los itinerarios de forma rapida y efectiva. Este es un software que ha salido
recientemente al mercado, no solo calcula los costos sino que lo hace en base a la
nacionalidad de los clientes (en India los hoteles mantienen costos diferentes para
cada cliente dependiendo de su nacionalidad), también tiene una base de datos
muy amplia que Unicamente trabaja con hoteles que tengan las mejores
referencias en las diferentes categorias con las que Getsholidays trabaja.
Igualmente tiene establecidos los costos por cantidad de personas, tiene una base
de datos que contiene los costos actualizados para las entradas a los
monumentos, los pasajes aéreos domeésticos y los costos de transporte

dependiendo del tipo de vehiculo.

84



Al finalizar el costeo, este software provee de forma automatica un documento en
Word detallando el itinerario y sus actividades. Ademéas guarda informacion
estadistica relevante con respecto a los clientes de acuerdo a su nacionalidad.
Este software por el momento solo provee la informacion en inglés, por lo cual

estos itinerarios y costos deben ser traducidos y disefiados para las paginas web.

9.4.2 Actualizaciones de las paginas web en espafol. La pagina web de una
empresa es la parte integral de su comunicacion, especialmente si es una
empresa virtual, como es el caso de Getsholidays en los paises hispanoparlantes

en donde no cuenta con representacion fisica.

Es importante actualizar estas paginas pues los itinerarios cambian, los sitios
turisticos cambian, las rutas cambian, inclusive las politicas gubernamentales
afectan en estos cambios, al no actualizar la péagina, la empresa pierde
credibilidad frente a sus clientes, los nimeros de asistencia y contacto deben
funcionar y encontrarse al dia, ademas la presentacion debe cambiar para captar

la atencién de las personas mas eficazmente.

Las paginas web deben ser “user friendly” es decir, amigables para el usuario en
cuanto a interface e informacién. Debido a los estdndares basicos de cada pagina,
no es posible cambiar algunas partes de la presentaciéon, sin embargo el objetivo
es hacer la pagina facil de utilizar y confiable para los usuarios, es por esto que
durante el periodo de Octubre de 2011 hasta Abril de 2012, estos fueron los

cambios que se realizaron a la pagina (Ver anexo K):

e Se agrego un “link” o enlace para los tours grupales directamente desde las

paginas en espariol que redirigen a www.visiteindia.com.

e Se abri6 una seccién en los tabs superiores de la pagina de inicio para

“Testimonios”, en donde se colocan videos y cartas de los clientes de
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Getsholidays expresando su percepcion de la empresa y su experiencia con el

servicio.

e Se abrid6 una seccion en los tabs superiores de la pagina de inicio bajo el
nombre “Quienes Somos”, en esta parte se describe la empresa, su experiencia y

sus objetivos en cuanto a satisfaccion del cliente y calidad del servicio.

e En la pagina de www.visiteindia.com se actualizaron en marzo de 2012 todas
las salidas garantizadas y se cambié la presentacion de la informacion con

respecto a la que se encontraba anteriormente.

e En la pagina de www.visiteindia.com se agregaron tabs para reducir la forma en
la que se presenta la informacion en cuanto a fechas y costos, de manera que sea

mas interactiva y su interfaz mas “user friendly”.

e Se abrid una seccion en los tabs superiores de la pagina de inicio llamado
“articulos sobre India”, en donde se provee informacion acerca de como viajar en

India.

e Se actualizaron todos los itinerarios de salidas privadas que se encuentran en la

pagina de inicio y bajo el tab “paquetes de viaje” de las tres paginas en espanol.

e Se agreg6 informacion en espafiol sobre la cultura de los principales destinos
turisticos en india, Nepal y Bhutan de forma interactiva para aquellos clientes que

desean conocer mas sobre estos destinos antes de tomar una decision.

e Se agregd una seccion en los tabs superiores de la pagina de inicio llamado
“nuestros videos”. En esta seccidn se encuentran videos hechos por el equipo en
espafiol de las instalaciones de la empresa y de los sitios turisticos mas populares

de India.
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e Se agrego en la pagina de inicio de todos los portales en espariol, el video

subtitulado “Leaders of tomorrow” en el cual Getsholidays fue presentada en
television nacional como una de las empresas mas prometedoras de India en

cuanto a turismo receptivo.

9.5 ACTIVIDADES DE SOCIAL MEDIA MARKETING Y REDES SOCIALES

Es importante informar a los clientes sobre India y su cultura, especialmente
porque India en Latinoamérica no es un destino popular y el desconocimiento de
este hace que el interés sea reducido, Getsholidays cuenta con tres blogs en
www.myopera.com, www.wordpress.com y www.tumblr.com. Los cuales son
administrados por el Head de Spanish Market y se manejan no desde un
acercamiento comercial sino personal, se muestra como las vivencias de un

extranjero hispanoparlante viviendo y viajando en India. (Ver anexo L)

De igual forma, es importante utilizar las redes sociales para dar a conocer los
paquetes, ofertas y promociones de la empresa, es por esto que se actualizan

fotos, videos y noticias en paginas como Facebook y Twitter.

9.6 POSICIONAMIENTO MEDIANTE OPTIMIZADORES DE MOTORES DE
BUSQUEDA (SEO — SEARCH ENGINE OPTIMIZATION)

El objetivo del SEO es mejorar la visibilidad de los sitios web en espafiol en los
diferentes buscadores como Google, Bing y Yahoo de manera econémica, este
proceso se lleva a cabo sacando un ranking de palabras claves, las cuales se
ubican de forma estratégica a lo largo de los portales web en espafiol de manera
gue no se convierta en spam Yy desvie la atencion de los clientes hacia otras
paginas. El objetivo es que no puedan ser detectados por los motores de
busqueda de Google en las primeras paginas dando acceso a una posicion

destacada en los resultados.
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Esta actividad se realiza tanto para el buscador de Google como para las
campafias en AdWords, Getsholidays realiz6 la busqueda y traduccion de 73
palabras clave o keywords, las cuales se utilizaron para los sitios web y las Google

campaigns. (Ver anexo M).

El top ranking se definio con las siguientes palabras claves:

Tabla 7. Palabras finales para ranking para el proceso de optimizacion de motores

de bdsqueda

Final Keywords Ranking 09 April 2012 Ranking 27 March 2012

Agencia de viaje Not in 50 Not in 50

Agencias de Viaje en India

Hoteles en India

Luna de miel en india Not in 50 Not in 50

Operadores Turisticos en India

Paquetes de viaje India 8 7

Tour al Taj Mahal

Tour en el Norte de India

Tour en Espafiol a India

Tour en India

Triangulo de oro 38 48
Triangulo de oro en india 18 16
Vacaciones en india Not in 50 Not in 50

Vacaciones en India

Viaje a la india 32 37
Viaje India 38 40
Viaje sur de India 11 13
Visita al taj mahal 20 16
Visite india Not in 50 Not in 50

Fuente: Autora
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10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e Existe un mercado potencial en Colombia para el turismo receptivo de

Getsholidays en india.

e Es viable tener representacion a traves de estrategias B2B con los operadores

turisticos colombianos.

e El cliente colombiano promedio prefiere pasar dos semanas en India,
hospedarse en hoteles estandar o en hoteles de lujo pero no hoteles 4 estrellas o
menores a 3 estrellas y prefieren las salidas garantizadas a los tours

personalizados.

e La mayoria de los clientes colombianos son mujeres que prefieren viajar solas,

algunas en pareja y muy pocas en familia.

e Los colombianos comienzan a planear sus viajes en los meses de enero,

febrero junio y julio.

e Los meses preferidos para viajar a India son noviembre, diciembre y enero.

e Los hombres colombianos que viajan a India prefieren en su mayoria viajar en

pareja y algunos solos.

e Los tours mas vendidos de la empresa son los que tienen itinerarios que

incluyen a Nepal, Tibet o Buthan.

e Los cambios que se hicieron a las paginas web en espafiol incrementaron el

numero de consultas en un 50%.
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e A lo largo del manejo de alianzas en Argentina se logré contactar un

representante en chile y se hara efectivo a partir de Septiembre de 2012.

e Las estrategias B2B son la mejor forma que tiene Getsholidays para darse a

conocer en América Latina.

e Los colombianos no compran paquetes turisticos a empresas por internet a
pesar de los esfuerzos de la Camara de Comercio de Bogota por promover el e-

commerce.

e El tema personal que se manejo en los blogs y en las redes sociales incremento
el nUmero de visitas a las paginas web en espafiol, al igual que la seccién de

“testimonios” y “nuestros videos”.

e La gente en India no viaja a Colombia por desconocimiento del pais, la cultura,

el idioma y su ubicacién geogréfica.

e Los turistas indios no viajan a Colombia por los largos documentos de tramite
de visa, y los requerimientos de visa en transito para las Unicas tres conexiones

aéreas de India a Colombia (Estados Unidos, Alemania y Francia).

e Los lugares turisticos en Colombia no aparecen dentro de los paquetes

turisticos hacia Sudamérica de las agencias de viaje en India.

e Los hoteles y restaurantes en Colombia no proveen una opcion de comida India

0 vegetariana, para los hindles es importante su alimentacion.

e Los Indios prefieren viajar a lugares en donde se hable inglés nativo o como
segunda lengua, les interesa las ciudades cosmopolitas y la vida nocturna,

ademas ultimamente incremento el gusto por viajar solos, en su mayoria hombres.
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e Las bodas son un gran evento en India tanto cultural como tradicional, ofrecer
paquetes de luna de miel o locaciones para bodas es una forma de captar la

atencion de los turistas indios hacia Colombia.

¢ Las herramientas de optimizacion de motores de blusqueda son indispensables
para cualquier empresa, especialmente aquellas que captan a sus clientes a
través de sus portales web, para Getsholidays esta es una actividad continua
debido a que muchos clientes son contactados B2C y muchos de los agentes
turisticos contactan a la empresa de igual manera para establecer alianzas B2B
como fue el caso de C&M Chiletours.

e Las campafias de Google Adds son una forma rapida y econémica de presentar

a Getsholidays en diferentes paises hispanoparlantes que se encuentren

buscando informacién de India.
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ANEXOS

Anexo A. Clientes Registrados en la CRM de Getsholidays

Query Date Name Tour Name Hotel Category Pax |Days TI;Z\:?

31/03/2012 Cristina Gonzalez Lo mejor de India Deluxe 6 20 | 16/05/2012
27/03/2012 | Gaston Chifflet Pedragosa Viajes a la India Budget 2 15 | 01/05/2012
12/03/2012 Johana Cely Viajes a la India Budget 1 8 [29/03/2012
12/03/2012 Nelson Mantilla Triangulo de oro con Nepal Budget 2 18 | 06/11/2012
09/03/2012 Lida Franco Chardham tour Deluxe 2 10 | 19/04/2012
03/03/2012 José Luis Viajes a la India Budget 4 14 | 11/07/2012
02/03/2012 Claudia Devia Lo mejor de India Budget 2 20 |01/08/2012
02/03/2012 Patricia Abigail Rajasthan esplendido con Ganges Deluxe 3 13 feb-12

02/03/2012 Marcela Rajasthan con Varanasi Budget 1 16 | Undefined
29/02/2012 Mario Herrera Lo mejor del Norte de la India Deluxe 5 20 |26/12/2012
29/02/2012 David Ruiz Ruiz Rajasthan esplendido con Ganges Budget 1 feb-12

28/02/2012 Carolina Cespedes Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 feb-12

27/02/2012 Fernanda Varanasi con Nepal Luxury 1 mar-12

27/02/2012 Hernan Dias Rajasthan esplendido con Ganges Budget 1 13 | Undefined
26/02/2012 Ingrit Rajasthan con Katmandu Luxury 3 15 | Undefined
26/02/2012 Yolima zarate Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 12 | Undefined
26/02/2012 Alvaro Bertel Triangulo de oro Ayurvedic /SPA Resort 3 9 Undefined




Travel

Query Date Name Tour Name Hotel Category Pax |Days Date

25/02/2012 Camilo Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 2 12 | Undefined
25/02/2012 Liliana Osorio Viajes a la India Budget 2 14 | Undefined
24/02/2012 Miguel Pereira Viajes a la india Budget 2 3 feb-12

24/02/2012 Luz Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Deluxe 1 12 | Undefined
24/02/2012 Nancy Morales Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 12 | Undefined
24/02/2012 Loly Luquetta Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 12 | Undefined
23/02/2012 Alvaro Martinez Rajasthan con Varanasi Luxury 1 13 | Undefined
22/02/2012 John Quintero Castillo Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 4 12 | Undefined
21/02/2012 Jairo Salinas Viajes a la India Luxury 4 14 | Undefined
20/02/2012 lliana Viajes a la India Budget 1 14 feb-12

20/02/2012 Yurani Viajes a la India Deluxe 2 14 feb-12

20/02/2012 Geroge Triangulo de oro Luxury 2 9 jul-12

14/02/2012 Cesar Vera Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 12 | Undefined
12/02/2012 Luis Felipe Ruiz Gémez Viajes a la India Luxury 2 14 | Undefined
12/02/2012 Rocio Umafa Viajes a la India Luxury 4 14 | Undefined
11/02/2012 Karine Avellaneda Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 12 | Undefined
09/02/2012 Judith Roa Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 12 | Undefined
08/02/2012 Andrea Buitrago Sierra Viajes a la India Deluxe 2 12 abr-12

08/02/2012 | Eduardo Mamian Becerra Viajes a la India Budget 1 14 | Undefined
07/02/2012 Martha Pulgarin Viajes a la India Budget 1 14 | Undefined
06/02/2012 Felipe Viajes a la India Budget 1 14 | Undefined
05/02/2012 Mariled Viajes a la India Heritage 1 14 | Undefined
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Query Date Name Tour Name Hotel Category Pax |Days Date
02/02/2012 Patricia Vidal Rajasthan esplendido con Ganges Heritage 1 13 | Undefined
31/01/2012 Gregorio Alexakis Sur de India con Kerala Luxury 7 9 mar-12
31/01/2012 Ginna Paola Reyes Viajes a la India Budget 4 14 | Undefined
30/01/2012 Marcela Veladsquez Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Luxury 2 13 feb-12
27/01/2012 Ana Hurtado Triangulo de oro con Rajasthan Luxury 1 13 abr-12
25/01/2012 David Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 12 | Undefined
25/01/2012 Juliana Sandarriaga Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Luxury 4 12 | Undefined
Maria Esperanza
21/12/2011 Tardaguila Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 12 | Undefined
Maria Edilma Bolafios
06/12/2011 Montoya Viajes a la India Luxury 1 13 | Undefined
06/12/2011 Natalia Martinez Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 | Undefined
02/12/11 Paula Andrea Cardona Viajes a la India Luxury 1 13 ene-12
30/11/2011 Carlos Tapia Triangulo de oro Luxury 2 6 dic-11
29/11/2011 Ingrid Alvarado Rajasthan con Varanasi Budget 2 16 feb-12
26/11/2011 Javier Bonilla Rajasthan esplendido con Ganges Deluxe 2 14 oct-12
11/06/2011 Natalia Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 3 13 ene-12
11/05/2011 Jaime Barreto Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 4 13 ene-12
15/10/2011 Julieth Medina Garcia Rajasthan esplendido con Ganges Budget 3 14 ene-12
15/10/2011 Fabio Vélez Lo mejor del norte de la India Budget 1 10 feb-12
14/10/2011 David Gomez Viajes a la India Budget 2 14 mar-12
14/10/2011 Shanti Triangulo de oro Budget 2 6 oct-12
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Query Date Name Tour Name Hotel Category Pax |Days Date
13/10/2011 Patricia Ramirez Triangulo de oro Budget 2 8 nov-11
13/10/2011 Rosa Lila Cerda Triangulo de oro con Goa Budget 1 20 ago-12
10/12/2011 Mario Triangulo de oro Budget 1 6 oct-11
10/10/2011 Johanna Soto Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Deluxe 1 10 nov-11
10/10/2011 Veronica Bernales Triangulo de oro Deluxe 1 6 dic-11
10/09/2011 Yesica Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
10/08/2011 Fabio Rocha Triangulo de oro Deluxe 2 10 oct-11
10/08/2011 Maria Angélica Triangulo de oro Budget 3 6 oct-11
10/02/2011 Jenny Paola Robledo Viajes a la India Budget 1 14 ene-12
28/09/2011 Maria Bernal Triangulo de oro con Nepal Luxury 2 13 nov-11
28/09/2011 Shiva Sharma Bastola Viajes a la India Budget 3 20 oct-11
26/09/2011 Angela Taj Mahal con Khajuraho Budget 1 15 may-12
23/09/2011 Oscar Franco Triangulo de oro con Rathambore Budget 2 9 dic-11
23/09/2011 Silvia Triangulo de oro con Nepal Budget 1 13 dic-11
22/09/2011 Claudia Milena Alvarez Triangulo de oro con Nepal Budget 2 13 ene-12
21/09/2011 Maria Fuentes Triangulo de oro Budget 2 6 Sept-11
19/09/2011 Miguel Afanador Lo mejor del norte de la India Deluxe 4 ene-12
19/09/2011 Paola Galvis Lo mejor del norte de la India Budget 2 15 oct-11
19/09/2011 Danilo Jaramillo Rajasthan esplendido con Ganges Budget 2 14 ene-12
17/09/2011 Alvaro Sierra Viajes a la India Deluxe 2 20 nov-11
13/09/2011 Fabiola Cedeno Triangulo de oro con Nepal Luxury 2 dic-11
10/09/11 Sara Arango Triangulo de oro Luxury 1 5 dic-11
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Query Date Name Tour Name Hotel Category Pax |Days Date
09/09/11 Simedn Moreno Rajasthan esplendido con Ganges Budget 1 14 Jan-12
08/09/11 Jairo Cardona Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 Jan-12
05/09/11 Ana Larsen Triangulo de oro Deluxe 2 7 Oct-11
02/09/11 Jenny Cifuentes Triangulo de oro Budget 2 6 Sept-11
02/09/11 Marvin Restrepo Triangulo de oro Budget 2 6 Jan-12
01/09/11 Cesar Duque Triangulo de oro Budget 1 5 feb-12

31/08/2011 Paula Rubiano Triangulo de oro Budget 1 6 oct-11

30/08/2011 Zoraida Rueda Olaya Viajes a la India Budget 2 10 ene-12

29/08/2011 Magda Bibiana Ramirez Triangulo de oro con Rathambore Heritage Hotel 1 4 feb-12

23/08/2011 Simeén Moreno Viajes a la India Budget 2 10 ago-12

23/08/2011 Simeén Moreno Rajasthan esplendido con Ganges Budget 2 14 Jan-12

23/08/2011 Nayibe Acosta Triangulo de oro Luxury 1 6 dic-11

20/08/2011 Miguel Afanador Lo mejor del norte de la India Luxury 4 10 ene-12
12/08/11 Paola Viajes a la India Budget 2 14 ene-12
08/08/11 Clara Sanchez Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 ene-12

Magnolia Montoya
07/08/11 Bastidas Triangulo de Oro con Nepal Budget 2 10 Sept-11
06/08/11 Ruth Lanceros Triangulo de oro Budget 20 6 dic-11
06/08/11 José Roberto Jaramillo Triangulo de oro con Goa Luxury 2 10 Sept-11
Luis Enrique Sanchez
05/08/11 Gaviria Rajasthan esplendido con Ganges Luxury 14 ene-12
30/07/2011 Carmen Ramirez Rajasthan esplendido con Ganges Luxury 14 ene-12
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Query Date Name Tour Name Hotel Category Pax |Days Date
30/07/2011 Carmen Ramirez Lo mejor del norte de la India Luxury 6 10 Jul-12
30/07/2011 Carmen Ramirez Fuertes y palacios de Rajasthan Luxury 8 10 feb-12
29/07/2011 Ivan Dario Parra Triangulo de oro Luxury 1 12 Mar-12
29/07/2011 Henry Cabrera Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Deluxe 4 13 ene-12
Henry Daniel Vera
28/07/2011 Ramirez Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
26/07/2011 Sebastian Triangulo de oro Luxury 2 8 Nov-11
26/07/2011 Daniela Viajes a la India Budget 1 10 ene-12
25/07/2011 Eliana Cardona Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
23/07/2011 Javier Arias Palacio sobre ruedas Luxury 2 10 Mar-12
23/07/2011 Elizabeth Triangulo de Oro con Pushkar Budget 1 7 ago-12
23/07/2011 Aura Maria Garcia Rajasthan esplendido con Ganges Luxury 2 14 ene-12
20/07/2011 Luz Myriam Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
19/07/2011 Maria Parra Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 3 13 ene-12
17/07/2011 Catlina de Zubiria Triangulo de oro Budget 2 10 dic-11
15/07/2011 | Sandra Karina Manosalva | Triangulo de Oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
15/07/2011 Blanca Helena Jara Lo mejor del norte de la India Luxury 3 13 Nov-11
Maria Fernanda Melo
12/07/11 Wilches Rajasthan esplendido con Ganges Budget 1 14 Oct-11
09/07/11 Claudia Filauri Postarini Fuertes y palacios de Rajasthan Luxury 5 15 dic-11
Triangulo de Oro con Khajuraho y
05/07/11 Alfonso Castro Varanasi Budget 2 12 may-12
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05/07/11 Alfonso Castro Triangulo de oro con Rathambore Budget 2 10 may-12
04/07/11 Vladimir Morales Triangulo de oro Budget 2 5 Sept-11
03/07/11 Gloria Henao Triangulo de oro Budget 2 ene-12
02/07/11 Javier Arias Palacio sobre ruedas Luxury 2 7 Jul-12
02/07/11 Mafe Sierra Triangulo de oro con Nepal Budget 1 10 Nov-11
01/07/11 Shantal Rivas Fuertes y palacios de Rajasthan Budget 2 15 Nov-11

24/06/2011 Paula Hernandez Viajes a la India Deluxe 2 15 Oct-11

24/06/2011 Erika Camacho Triangulo de oro con Varanasi Heritage Hotel 1 8 feb-12

23/06/2011 Erika Camacho Triangulo de oro Budget 1 13 feb-12

23/06/2011 Erika Camacho Triangulo de oro con Goa Budget 1 11 feb-12

23/06/2011 William Camilo Triangulo de oro Budget 1 7 Jun-11

20/06/2011 Shantal Rivas Fuertes y palacios de Rajasthan Budget 1 14 ago-12

20/06/2011 Cris Triangulo de oro Budget 1 7 dic-11

19/06/2011 Carolina Rodriguez Viajes a la India Budget 1 10 ene-12

18/06/2011 Mario Herrera Viajes a la India Deluxe 4 8 Nov-11

17/06/2011 Maria Alejandra Payan Palacio sobre ruedas Budget 1 15 ago-11

16/06/2011 Andrea Barona Palacio sobre ruedas Budget 3 10 dic-11

15/06/2011 Erika Camacho Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12

15/06/2011 Manuel Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 6 Oct-11

14/06/2011 Anary Inés Martinez Triangulo de oro Luxury 3 Nov-11

14/06/2011 | Susana Carolina Romero Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 ene-12

13/06/2011 Marco Franco Triangulo de oro con Nepal Luxury 2 16 Jun-11
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12/06/11 Martha Cecilia Sabogal Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
12/06/11 Franky Cruz Mojica Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 ene-12
12/06/11 Carlos Bernal Templos del Kamasutra con Khajuraho Heritage Hotel 4 5 Jun-11
09/06/11 Claudia Cardenas Triangulo de oro Heritage Hotel 1 20 jun-11
09/06/11 Sonia Montealegre Viajes a la India Budget 2 10 ene-12
08/06/11 Dora Gutierrez Fuertes y palacios de Rajasthan Deluxe 1 14 ago-11
07/06/11 Liliana Maria Villalobos Triangulo de oro Budget 2 5 ene-12
04/06/11 Jeniffer Avila Triangulo de oro Deluxe 1 Sept-11
03/06/11 Juan amaya Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 ene-12
03/06/11 Lina Bonilla Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 ene-12
03/06/11 Rosa Correa Triangulo de oro con Nepal Budget 2 15 dic-11
01/06/11 Pilar Rajasthan esplendido con Ganges Luxury 2 14 ene-12

31/05/2011 Katherine Triangulo de oro con Goa Heritage Hotel 1 15 Jun-11

30/05/2011 Jose Mora Triangulo de oro Budget 2 10 Jul-11

Magnolia Montoya

30/05/2011 Bastidas Triangulo de oro con Varanasi Budget 2 6 Sept-11

30/05/2011 Alfonso Castro Triangulo de oro con Nepal Budget 2 15 may-12

22/05/2011 Triveni Singh Palacio sobre ruedas Budget 3 7 dic-11

21/05/2011 Carlos Moreno Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 ene-12

21/05/2011 Diana Rajasthan esplendido con Ganges Budget 2 14 ene-12

19/05/2011 Alberto Mendoza Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 4 13 ene-12

19/05/2011 Monica Gaitan Franco Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 ene-12
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18/05/2011 Gertrudis Martinez Rajasthan esplendido con Ganges Budget 2 14 ene-12
10/05/11 Deisy Palacios Viajes a la India Budget 2 10 ene-12
05/05/11 Lina Paola Arteaga Rajasthan esplendido con Ganges Budget 1 14 ene-12
29/04/2011 Oscar Salamanca Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 3 13 ene-12
29/04/2011 Luz Marina Gaviedes Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
25/04/2011 Gloria Paola Mesa Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
24/04/2011 Jhon Montana Mumbai, Kerala, Goa Budget 1 10 ene-12
24/04/2011 Jhon Montana Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 13 ene-12
23/04/2011 | Maria Fernanda Morales Rajasthan esplendido con Ganges Luxury 2 14 ene-12
23/04/2011 | Maria Fernanda Morales Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 1 20 may-12
19/04/2011 Maria Alejandra Palacio sobre ruedas Budget 1 7 feb-12
19/04/2011 Camila Marin Viajes a la India Budget 2 7 feb-12
17/04/2011 Andres Astorquiza Mumbai, Kerala, Goa Budget 5 10 ene-12
17/04/2011 | Yenny Camila Cardenas Triangulo de oro con Varanasi y Nepal Budget 2 13 ene-12
14/04/2011 Eliana Carvajal Boda Hindu Budget 3 13 Dec-11
14/04/2011 Vicky Cortes Triangulo de oro con Golden Temple Budget 3 15 ago-11
10/04/11 Freddy Bustamante Triangulo de oro con Pushkar Budget 4 5 Apr-11
10/04/11 Alejandra Ospina Rajasthan esplendido con Ganges Luxury 1 18 Apr-11
Triangulo de oro con Varanasi y
05/04/11 Alba Lucia Londono Khajuraho Luxury 2 13 Apr-11
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Anexo B. Tabla de Frecuencia — Categoria de Hotel que prefieren los

colombianos por género

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Categoria de Hotel
* Género, Sexo 182 100,0% 0 ,0% 182 100,0%

Tablade contingencia Categoriade Hotel * Género, Sexo

Recuento
Género, Sexo
Femenino | Masculino Total

Categoria Budget 75 43 118
de Hotel  Deluxe 12 7 19

Luxury 23 14 37

Hotel Heritage 6 1 7

Spa de ayurveda 0 1 1

Total 116 66 182




Anexo C. Tabla de Contingencia — Preferencias por Género de la Cantidad de

Colombianos viajando juntos

Estadisticos

NUmero de Pax

N Validos 182

Perdidos 0

Media 2,15

Mediana 2,00

Desv. tip. 1,796

Varianza 3,225

Nimero de Pax
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 65 35,7 35,7 35,7
2 78 42,9 42,9 78,6
3 15 8,2 8,2 86,8
4 16 8,8 8,8 95,6
5 3 1,6 1,6 97,3
6 2 1,1 1,1 98,4
7 1 5 5 98,9
8 1 5 5 99,5
20 1 5 5 100,0
Total 182 100,0 100,0
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Anexo D. Tabla de Contingencia — Preferencias de Género con respecto al

NUumero de dias para viajar

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
A *
ﬁj;‘,gg feeéol,as 182 |  100,0% 0 0% 182 |  100,0%

iblade contingencia NUmero de Dias *Género, Sex

Recuento
Género, Sexo
Femenino | Masculino Total
Namero 1 1 0 1
de Dias 3 0 1 1
4 2 0 2
5 3 5 8
6 11 4 15
7 4 4 8
8 4 2 6
9 0 5 5
10 13 10 23
11 1 0 1
12 9 6 15
13 29 12 41
14 20 11 31
15 10 2 12
16 2 1 3
18 1 1 2
20 6 2 8
Total 116 66 182
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Anexo E. Tabla de Frecuencia — Fechas preferidas por colombianos para

viajar

Fecha de Viaje

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalidos Enerode 2012 53 29,1 29,1 29,1
Febrero de 2012 17 9,3 9,3 38,5
Marzo de 2012 6 3,3 3,3 41,8
Abril de 2012 3 1,6 1,6 43,4
Mayo de 2012 7 3,8 3,8 47,3
Julio de 2012 4 2,2 2,2 49,5
Agosto de 2012 5 2,7 2,7 52,2
Octubre de 2012 2 1,1 1,1 53,3
Noviembre de 2012 1 5 5 53,8
Diciembre de 2012 1 5 5 54,4
Indefinido 29 15,9 15,9 70,3
Diciembre de 2011 15 8,2 8,2 78,6
Noviembre de 2011 10 5,5 5,5 84,1
Octubre de 2011 10 5,5 5,5 89,6
Septiembre de 2011 7 3,8 3,8 93,4
Junio de 2011 5 2,7 2,7 96,2
Agosto de 2011 3 1,6 1,6 97,8
Juliode 2011 1 5 5 98,4
Abrilde 2011 3 1,6 1,6 100,0
Total 182 100,0 100,0
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Anexo F. Tabla de Contingencia — Fechas de planeacion y fechas de viaje preferidas

Tabla de contingencia Fecha de Viaje * Fecha de laconsulta

por los colombianos

Recuento
Fecha de la consulta
Enerode | Febrero | Marzode Agosto de | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
2012 | de2012 | 2012 [Abril de 2011 {Mayo de 2011 |Junio de 2011 [ Julio de 2011 | 2011 de2011 | de?2011 [ de 2011 de 2011 Total
Fecha Enerode 2012 0 0 0 7 8 10 9 7 6 2 3 1 53
de  Febrero de 2012 1 5 1 2 0 3 1 1 1 1 1 0 17
VIle Marzo de 2012 0 2 1 0 0 0 2 0 0 1 0 0 6
Abril de 2012 1 1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3
Mayo de 2012 0 0 2 1 1 0 2 0 1 0 0 0 7
Julio de 2012 0 1 1 0 0 0 2 0 0 0 0 0 4
Agosto de 2012 0 0 1 0 0 1 1 1 0 1 0 0 5
Octubre de 2012 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 0 2
Noviembre de 2012 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
Diciembre de 2012 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
Indefinido 4 22 1 0 0 0 0 0 0 0 0 2 29
Diciembre de 2011 0 0 0 1 1 3 2 2 4 1 0 1 15
Noviembre de 2011 0 0 0 0 0 2 4 0 1 3 0 0 10
Octubre de 2011 0 0 0 0 0 1 2 0 4 3 0 0 10
Septiembre de 2011 0 0 0 0 1 1 1 2 2 0 0 0 7
Junio de 2011 0 0 0 0 0 5 0 0 0 0 0 0 5
Agosto de 2011 0 0 0 1 0 2 0 0 0 0 0 0 3
Julio de 2011 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 1
Abril de 2011 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0 0 0 3
Total 6 31 10 15 12 28 26 13 19 13 5 4 182




Anexo G. Tablas de Contingencia — Preferencias por género de los tours

estandar

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
A *
'CI';SLT;r(I)E'stS;an?ar 94 51,6% 88 48.4% 182 | 100,0%

Tablade contingencia Género, Sexo * Tours Estandar

Recuento
Tours Estandar
Triangulo
Rajasthan |de Oro con
esplendido | Varanasiy | Tridngulo
con Ganges Nepal de Oro Total
Género, Femenino 11 29 19 59
Sexo Masculino 7 15 13 35
Total 18 44 32 94




Anexo H. Tablas de Contingencia — Preferencias por género de tours
personalizados

Tablade contingencia Tour Personalizado * Género, Sexo

Recuento
Género, Sexo
Femenino | Masculino Total
Tour Lo mejor de India 2 0 2
Personalizado \jajes a la India 21 11 32
Chardham tour 1 0 1
Lo mejor del norte de la
India 3 4 !
Sur de India con Kerala 0 1 1
Palacio sobre ruedas 3 3 6
Fuertes y Palacios de
rajastan 5 0 5
Triangulo de oro con
Pushkar 1 L 2
Mumbai, Kerala, Goa 1 2 3
Boda Hindu 1 0 1
Triangulo de oro con 1 1 5
Khajuraho y Varanasi
Triangulo de Oro con 1 0 1
Golden Temple
Templos del Kamasutra 0 1 1
en Khajuraho
Triangulo de oro con
Varanasi 2 0 2
Triangulo de oro con
Rathambore 1 2 3
Tour Taj Mahaly
Khajuraho 1 0 !
Triangulo de oro con
Nepal 6 3 9
Rajasthan con Varanasi 2 1 3
Rajasthan con
Kathmandu 1 0 1
Triangulo de Oro con
Rajasthan 1 0 !
Triangulo de Oro con Go 3 1 4
Total 57 31 88
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Anexo |: Encuestas de Interés realizadas por Getsholidays a 7 Operadores
turisticos en Colombia

Name of the company: Santur la Lianxa

Contact Person: Hector Aponte

Contact Number: +57+7+6575454

Correo: paulat@santur.ltn.travel

1. Which are the favorite international touristic destinations of Colombians
and why? / ¢Cuales son los destinos turisticos internacionales preferidos

por los colombianos y por qué?

Cuba, Panama, Argentina, Chile (Countries in South America that don’t require a
Visa) Estados Unidos, Punta Cana, México (Countries requiring a Visa)
Europe, Espafia, Italia, Paris, Londres. (Other Continents)

2. Which are the main reasons that encourage Colombians to visit certain
country? / ¢Cudles son las razones principales que motivan a los

colombianos a visitar determinado pais?

Visiting family, and mostly based on references from friends or other people about

determined place.
3. How many people are interested in India as a touristic destination? /
¢Cuantas Colombianos personas estan interesadas en india como un

destino turistico?

Not many people, there is not enough projection and/or advertising and the tourist

operators we work with aren’t too many.
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4. How many tourist packages to India do you sell yearly and which are the
seasons with the highest deman? / ¢(Cuéntos paquetes turisticos venden

anualmente paraindiay cuales son las temporadas con mayor demanda?

| don’t have the statistical records for india at the moment but they aren’t more than
20 or 30 in a year. The highest demand is around October, November and

December.

5. What are the impressions Colombians have of India? / ¢(Que impresiones
tienen los Colombianos de india?

Colombians don’t know a lot about India and the ones who are interested often ask

for the culture and the spirituality.

6. Do you think is possible to increase the number of Colombian tourists
who wish to visit india? / ¢cree que es posible aumentar el numero de

turistas colombianos que quieran visitar india?

It is possible with more advertising, better touristic packages and better flight deals
7. Would you like to partner with Gets Holidays to promote india as a
touristic destination? / ¢ Estarian Interesados en asociarse con Gets holidays

y trabajar juntos para promocionar a india como destino turistico?

Yes, we would be interested, you could send us an email with your proposition and

we could talk about business.
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Name of the company: Rumbos
Contact Person: Lucy Romero de Gomez
Contact Number: +57+7+6348570

1. Which are the favorite international touristic destinations of Colombians
and why? / ¢Cuales son los destinos turisticos internacionales preferidos

por los colombianos y por qué?

Punta Cana (Dominican Republic), Buenos Aires (Argentina), Rio de janeiro
(Brazil), Margarita Island (Venezuela), Panama, Cuba and south america in

general

2. Which are the main reasons that encourage Colombians to visit certain
country? / ¢Cudles son las razones principales que motivan a los

colombianos a visitar determinado pais?

References of other friends who have visited, visiting family and friends, explore

places they haven’t seen before and World events (fifa World cup, olympics)
3. How many people are interested in India as a touristic destination? /
¢Cuantas Colombianos personas estan interesadas en india como un

destino turistico?

Not many people although lately there are few groups of 20-30 people going to

india for a spiritual retirement.

114



4. How many tourist packages to India do you sell yearly and which are the
seasons with the highest deman? / ¢{Cuéntos paquetes turisticos venden

anualmente paraindiay cuales son las temporadas con mayor demanda?

About 15 packages yearly for small groups and families and the high demand
seasons are November-December and June-July

5. What are the impressions Colombians have of India? / ¢Que impresiones

tienen los Colombianos de india?

Is an exotic place, mysterious, spiritual, very poor, overcrowded and the places are

not very clean

6. Do you think is possible to increase the number of Colombian tourists
who wish to visit india? / ¢cree que es posible aumentar el nimero de

turistas colombianos que quieran visitar india?

Yes, in Colombia the people don’t know about india as a touristic destination, is
necessary to do more advertising, promote the touristic places, sell india as an
experience more than only a place to sightsee.

7. Would you like to partner with Gets Holidays to promote india as a
touristic destination? / ¢ Estarian Interesados en asociarse con Gets holidays

y trabajar juntos para promocionar a india como destino turistico?
Yes, your company could send us a proposition or a brochure and we could

evaluate it and talk about a partnership if it accomplishes both of the companies
and specially the clients wishes.
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Name of the company: Servicios Turisticos integrales
Contact Person: Martha Inés Gémez
Contact Number: +57+7+6576488

1. Which are the favorite international touristic destinations of Colombians
and why? / ¢Cuales son los destinos turisticos internacionales preferidos

por los colombianos y por qué?

Punta Cana, Argentina, Chile, South America
Estados Unidos, New York

Spain, London (to study)

Dubai

China (business reasons)

2. Which are the main reasons that encourage Colombians to visit certain
country? / ¢Cuales son las razones principales que motivan a los
colombianos a visitar un determinado pais?

Sightseeing, business, rest, studies and get in touch with the culture

3. How many people are interested in India as a touristic destination? /
¢Cuantas Colombianos estan interesadas en india como un destino

turistico?

Aproximately 20 people yearly
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4. How many tourist packages to India do you sell yearly and which are the
seasons with the highest deman? / ¢(Cuantos paquetes turisticos venden

anualmente paraindiay cuales son las temporadas con mayor demanda?

December and June

5. What are the impressions Colombians have of India? / ¢Que impresiones

tienen los Colombianos de india?

Is a normal country where people travel to study, master’s degrees and work but
not many people think of India as a touristic destination.

6. Do you think is possible to increase the number of Colombian tourists
who wish to visit india? / ¢cree que es posible aumentar el numero de

turistas colombianos que quieran visitar india?

Yes of course, with more advertising and promotion of india’s culture

7. Would you like to partner with Gets Holidays to promote india as a
touristic destination? / ¢ Estarian Interesados en asociarse con Gets holidays
y trabajar juntos para promocionar a india como destino turistico?

Yes, we are interested and as major traveling agency we are the distribution

channel for many agencies in Colombia so if you send a good touristic package we

can make a partnership.
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Name of the company: Over Turismo Internacional
Contact Person: Claudia Juliana Joya
Contact Number: +57+7+6434261

1. Which are the favorite international touristic destinations of Colombians
and why? / ¢Cuales son los destinos turisticos internacionales preferidos

por los colombianos y por qué?

Panama, Dominican Republic, Cuba, Argentina, Chile (South america and the
caribean)
London, Spain, Paris (Europe)

China (mostly for business)

2. Which are the main reasons that encourage Colombians to visit certain
country? / ¢Cuales son las razones principales que motivan a los

colombianos a visitar determinado pais?

Sightseeing, visiting family and/or friends, to study and/or work (English classes

overseas are very popular among young people lately, specially students)
3. How many people are interested in India as a touristic destination? /
¢Cuéntas Colombianos personas estan interesadas en india como un

destino turistico?

Is not a very popular destination, between 10 up to 25 people a year ask for a

package to India.
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4. How many tourist packages to India do you sell yearly and which are the
seasons with the highest deman? / ;Cuéntos paquetes turisticos venden

anualmente paraindiay cuales son las temporadas con mayor demanda?

The seasons with high demand are june-july, November-december and easter
holidays in April. And yearly we sell about 10 to 25 touristic packages

5. What are the impressions Colombians have of India? / ¢Que impresiones

tienen los Colombianos de india?

Colombians don’t know a lot about India, the general perspective is that is a poor
country; not very clean, with vegetarian people, with a rich history, spiritual people,

growing very fast, with beautiful architecture and very colorful

6. Do you think is possible to increase the number of Colombian tourists
who wish to visit india? / ¢cree que es posible aumentar el numero de

turistas colombianos que quieran visitar india?

Yes it's possible, as same as it happened to colombia, India has a negative
impression usually due to missunderstanding, with more advertising and truths
about india, it's possible to show Colombians the positive things about it and all the

touristic places and experiences they could have if the visit.

7. Would you like to partner with Gets Holidays to promote india as a
touristic destination? / ¢ Estarian Interesados en asociarse con Gets holidays

y trabajar juntos para promocionar a india como destino turistico?

Yes we would be interested, you could explain us your packages with some
advertising from India and we could be your distribution channel to all the other

small agencies in the country.
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Name of the company: Travesias
Contact Person: Gloria Cepeda
Contact Number: +57+7+6476678

Correo: goyadvn@hotmail.com

1. Which are the favorite international touristic destinations of Colombians
and why? / ¢Cudales son los destinos turisticos internacionales preferidos

por los colombianos y por qué?

The United States, England and Australia (mostly for English courses)

Paris (France), Rome (Italy), Barcelona, Madrid (Spain) (for vacations, family
visiting, sightseeing)

Punta Cana (Dominican Republic) Margarita’s Island (Venezuela), Panama, Miami
(for the beach)

Buenos aires (Argentina), Santiago (Chile), Rio de Janeiro (Brazil) (is close and

doesn’t require a visa)

2. Which are the main reasons that encourage Colombians to visit certain
country? / ¢Cudles son las razones principales que motivan a los

colombianos a visitar determinado pais?

Many people travel for family vacations, for honeymoon, to rest, to study, to visit

family, or because of a friend’s reference of the place.

3. How many people are interested in India as a touristic destination? /
¢Cuéantas Colombianos personas estan interesadas en india como un

destino turistico?

Not many people, is not a low demand destination also because of the flight tickets

Price and because it requires a visa
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4. How many tourist packages to India do you sell yearly and which are the
seasons with the highest deman? / ¢(Cuéntos paquetes turisticos venden

anualmente paraindiay cuales son las temporadas con mayor demanda?

Probably 10 to 15 packages yearly, mostly in October

5. What are the impressions Colombians have of India? / (Que impresiones

tienen los Colombianos de india?

Is a very religious and spiritual country, very colorful, with beautiful textiles but very
poor and somehow unclean, it also has one of the wonders of the modern world,

beautiful music and old beautiful buildings.

6. Do you think is possible to increase the number of Colombian tourists
who wish to visit india? / ¢cree que es posible aumentar el numero de

turistas colombianos que quieran visitar india?

Yes, with more advertising of the touristic places and all the activities that can be
done in India, also some more information about the culture, habits and food.

7. Would you like to partner with Gets Holidays to promote india as a
touristic destination? / ¢ Estarian Interesados en asociarse con Gets holidays

y trabajar juntos para promocionar a india como destino turistico?

Yes we could have a partnership where we can promote both (india and Colombia)

as a touristic destination for each other.
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Name of the company: Seis Continentes
Contact Person: William Ricardo Diaz
Contact Number: +57+7+6454575

Email: Gerenciageneral@seiscontinentes.com

1. Which are the favorite international touristic destinations of Colombians
and why? / ¢Cudales son los destinos turisticos internacionales preferidos
por los colombianos y por qué?

Punta Cana, Margarita’s Island, Miami, Orlando, Buenos Aires, Rio de Plata,
Montevideo, Brasilia, Rio de Janeiro and South America in General (cheaper flight

tickets and popular destinations)

In Europe, Spain, England, France, Italy, Portugal, Holland and Germany (for the

culture and the European architecture)

In Asia Japan, Thailand and China (for business mostly)

In Middle East, Egypt and Israel (to see all the Christian places)

2. Which are the main reasons that encourage Colombians to visit certain
country? / ¢Cudles son las razones principales que motivan a los
colombianos a visitar determinado pais?

Visiting Family, friends, honeymoons, Vacations and to study or work

3. How many Colombians are interested in India as a touristic destination? /

.Cuantos Colombianos estan interesadas en india como un destino

turistico?
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Around 15 people yearly, sometimes more, lately there are small groups going to

India for spiritual retirements.

4. How many tourist packages to India do you sell yearly and which are the
seasons with the highest deman? / ¢(Cuéntos paquetes turisticos venden

anualmente paraindiay cuales son las temporadas con mayor demanda?

Around 15 up to 20 group packages yearly

5. What are the impressions Colombians have of India? / ¢Que impresiones

tienen los Colombianos de india?

A spiritual country, with beautiful places to see such as the taj mahal, very hot and
crowded, with good food but flying there is too expensive.

6. Do you think is possible to increase the number of Colombian tourists
who wish to visit india? / ¢cree que es posible aumentar el nimero de

turistas colombianos que quieran visitar india?

Yes, is not very known and with some strong advertising of the potential touristic

places colombians look for India could be a more popular destination.
7. Would you like to partner with Gets Holidays to promote india as a
touristic destination? / ¢ Estarian Interesados en asociarse con Gets holidays

y trabajar juntos para promocionar a india como destino turistico?

Yes, you could send us an email with the tourist packages you have and we could

promote it at our selling points with the rest of popular international destinations.
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Name of the company: Circular de Viajes
Contact Person: Diego Ariel Bustamante
Contact Number: +57+7+ 6576300 - +57+3153802073

1. Which are the favorite international touristic destinations of Colombians
and why? / ¢Cuales son los destinos turisticos internacionales preferidos

por los colombianos y por qué?

Punta Cana (Dominican Republic), Panama, Cuba, Aruba, the Bahamas and other

islands in the Caribbean (to rest and go to the beach for family vacations)

Miami, Orlando, New York, Los Angeles (for Shopping, the Beach, Disney World,
study English or work during the summer in programs like work&travel)

England, Spain, Italy, France, Germany, Greece (because of their history and

architecture)

Mexico, Argentina, Brazil and Chile (is close and the ones in south America only

requests the passport)

2. Which are the main reasons that encourage Colombians to visit certain
country? / ¢Cudles son las razones principales que motivan a los

colombianos a visitar determinado pais?

To visit family or friends, sightseeing, to rest and have family vacations and

business

3. How many people are interested in India as a touristic destination? /
;Cuantos Colombianos estan interesados en india como un destino

turistico?
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There are groups that are interested in india lately for spiritual experiences but they

aren’t more than 20 people yearly and sometimes twice a year

4. How many tourist packages to India do you sell yearly and which are the
seasons with the highest deman? / ¢(Cuantos paquetes turisticos venden

anualmente paraindiay cuales son las temporadas con mayor demanda?

Mostly in vacation season which is June-July, November to December and Easter

in April

5. What are the impressions Colombians have of India? / ¢Que impresiones

tienen los Colombianos de india?

Our clients say is a very religious country with spiritual teachings and life changing
experiences worth to be visited

6. Do you think is possible to increase the number of Colombian tourists
who wish to visit india? / ¢cree que es posible aumentar el numero de

turistas colombianos que quieran visitar india?

Yes, identifying the most general needs of Colombians when it comes to vacations
you can target more groups and make strong advertising to show all the other

options left to be seen in India.

7. Would you like to partner with Gets Holidays to promote india as a
touristic destination? / ¢ Estarian Interesados en asociarse con Gets holidays

y trabajar juntos para promocionar a india como destino turistico?

Yes, you could contact us with your offers and we’ll get back at you in what we
think is going to be interesting for our clients then talk about a permanent

partnership.
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Anexo J. Base de datos de visitantes Indios a Latinoamérica del
departamento outbound de Getsholidays

Estadisticos de 2010-2012

Turistas Turistas

Indios Destinos Indios Combinados

Argentina-Brasil-

2 | Argentina 1|Peru

Argentina-Brasil-

3| Argentina 2 | Peru

Argentina-Brasil-

Argentina 1|Peru

Argentina

Argentina

Argentina

Argentina

Brasil

Brasil

Brasil

Brasil

Brasil

Brasil

Brasil

Guatemala

Venezuela

Venezuela

Venezuela

Rl RN R N R NN R R RN N R RN R

Venezuela
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Anexo K. Reportes de Mantenimiento de las Paginas web en espafiol

Article Title Date Comment
Tours de Lujo en India 15/03/2012 Luxury in India
Los Mejores Paquetes turisticos en India de los
gue podras disponer para explorar India increible 16/03/2012 Best tourist packages in India to explore incredible India
Has tu viaje formidable con los Tours en India 17/03/2012 Make an amazing trip with Tours in India
Tours en el Sur de India 29/03/2012 South India tour
Tours del triangulo de oro 2/4/2012 Golden Triangle Tour
Tour al Norte de India 2/4/2012 North India Tour




Reviewed or

Page URL Not Send To Date Remarks
http://www.getsholidays.es/taj-tiger-yoga-kebabs.html yes Manisha Paul | 26/03/2012
http://www.getsholidays.es/golden-triangle-tour.html yes Manisha Paul | 27/03/2012
http://www.getsholidays.es/luxury-in-india.html yes Manisha Paul | 28/03/2012
http://www.getsholidays.es/best-of-north-india.html yes Manisha Paul | 4/4/2012
http://www.getsholidays.es/pushkar-fair.html yes Manisha Paul | 5/4/2012
http://www.getsholidays.es/forts-and-palaces-of-
rajasthan.html yes Manisha Paul | 4/4/2012
http://www.getsholidays.es/kerala.html yes Manisha Paul | 6/4/2012
http://www.getsholidays.es/best-of-india.html yes Manisha Paul | 9/4/2012 Itinerary number 1
http://www.getsholidays.es/best-of-india.html yes Manisha Paul | 9/4/2012 Itinerary number 4
http://www.getsholidays.es/palace-on-wheels.html yes Manisha Paul | 9/4/2012
http://www.getsholidays.es/golden-triangle-tour.html yes Manisha Paul | 10/4/2012 | Letters don't match format
http://www.getsholidays.es/khajuraho-north-india-tour.html | yes Manisha Paul | 10/4/2012

Higlight experiences need to be
http://www.getsholidays.es/taj-tiger-yoga-kebabs.html yes Manisha Paul | 10/4/2012 | edited
http://www.getsholidays.es/nepal-con-encant.htmi yes Manisha Paul | 10/4/2012

re-edition of fixed departure
http://visiteindia.com/golden-triangle-7-days.asp yes Manisha Paul | 13/04/2012 | itineraries
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re-edition of fixed departure
http://visiteindia.com/golden-triangle.asp yes Manisha Paul | 13/04/2012 | itineraries
http://visiteindia.com/splendid-rajasthan-with-ganges- re-edition of fixed departure
tour.asp yes Manisha Paul | 21/04/2012 | itineraries
Section Page URL Page URL Comment Date
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | http://www.getsholidays.com/delhi/culture-of-delhi.html already on the website |19/04/2012
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | http://www.getsholidays.com/delhi/delhi-cuisine.html already on the website |19/04/2012
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ http://www.getsholidays.com/about-us.html already on the website | 19/04/2012
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ http://www.getsholidays.com/testimonials.html already on the website | 19/04/2012
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ http://www.getsholidays.com/north-india-tour.html already on the website | 20/04/2012
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | http://www.getsholidays.com/delhi/nightlife-in-delhi.html already on the website |21/04/2012
http://www.getsholidays.com/mumbai/culture-of- Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | mumbai.html| already on the website |22/04/2012
http://www.getsholidays.com/rajasthan/about- Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | rajasthan/culture-of-rajasthan.html already on the website |23/04/2012
http://www.getsholidays.com/ | http://www.getsholidays.com/kerala/culture-of-kerala.html | Translation done, 24/04/2012
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http://www.getsholidays.com/about-us.html
http://www.getsholidays.com/testimonials.html
http://www.getsholidays.com/mumbai/culture-of-mumbai.html
http://www.getsholidays.com/mumbai/culture-of-mumbai.html
http://www.getsholidays.com/rajasthan/about-rajasthan/culture-of-rajasthan.html
http://www.getsholidays.com/rajasthan/about-rajasthan/culture-of-rajasthan.html

already on the website

Translation done,

http://www.getsholidays.com/ | http://www.getsholidays.com/Goa/culture-of-goa.html already on the website | 25/04/2012
http://www.getsholidays.com/Khajuraho/about- Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | khajuraho.html already on the website | 26/04/2012
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | http://www.getsholidays.com/agra/culture-of-agra.html already on the website |27/04/2012
http://www.getsholidays.com/chennai/culture-of- Translation done,
http://www.getsholidays.com/ chennai.html already on the website |27/04/2012
http://www.getsholidays.com/hyderabad/hyderabad- Translation done,
http://www.getsholidays.com/ culture.html already on the website |28/04/2012
http://www.getsholidays.com/bangalore/culture-of- Translation done,
http://www.getsholidays.com/ bangalore.html already on the website |28/04/2012
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | http://www.getsholidays.com/nepal/nepal-culture.html already on the website |2/5/2012
Translation done,
http://www.getsholidays.com/ | http://www.getsholidays.com/bhutan/culture-of-bhutan.html | already on the website |2/5/2012
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http://www.getsholidays.com/Khajuraho/about-khajuraho.html
http://www.getsholidays.com/Khajuraho/about-khajuraho.html
http://www.getsholidays.com/chennai/culture-of-chennai.html
http://www.getsholidays.com/chennai/culture-of-chennai.html
http://www.getsholidays.com/hyderabad/hyderabad-culture.html
http://www.getsholidays.com/hyderabad/hyderabad-culture.html
http://www.getsholidays.com/bangalore/culture-of-bangalore.html
http://www.getsholidays.com/bangalore/culture-of-bangalore.html

Anexo L. Reporte de Actividades de Social Media Marketing

Blog URL Blog Post URL User Name Date. of
Posting
TUMBLR
http://vacacionesindia.tumblr.com/ diana@getsholidays.es

http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20833216335/una-
novia-india-takushkanshkan-indian-bride 10/1/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20833168078/el-
templo-de-oro-amritsar-anufyme-golden 10/4/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20580102535/cavort
inginkodachrome-new-delhi 6/4/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20580156767/el-
verdadero-nombre-de-mahatma-gandhi-era-mohandas 6/4/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20458102449 4/4/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20406778269/come
nzo-el-calor 3/3/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20407104493/draup
adi-gazi-wali-masijid-delhi-by-noor-khan 3/4/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20406778269/come
nzo-el-calor 3/4/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20110281238/rostro
s-de-india-anciana-meghwal 30/03/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20060590624/uno-
debe-ser-tan-humilde-como-el-polvo-para-poder 29/03/2012
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http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20833216335/una-novia-india-takushkanshkan-indian-bride
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20833216335/una-novia-india-takushkanshkan-indian-bride
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20833168078/el-templo-de-oro-amritsar-anufyme-golden
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20833168078/el-templo-de-oro-amritsar-anufyme-golden
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20580102535/cavortinginkodachrome-new-delhi
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20580102535/cavortinginkodachrome-new-delhi
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20406778269/comenzo-el-calor
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20406778269/comenzo-el-calor
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20407104493/draupadi-qazi-wali-masjid-delhi-by-noor-khan
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20407104493/draupadi-qazi-wali-masjid-delhi-by-noor-khan
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20406778269/comenzo-el-calor
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20406778269/comenzo-el-calor
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20110281238/rostros-de-india-anciana-meghwal
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20110281238/rostros-de-india-anciana-meghwal

http://vacacionesindia.tumblr.com/post/20059206644/viaje-

a-jaisalmer-el-fin-de-semana-pasado 29/03/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/19828022616 28/03/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/19827673901/theres

magicoutthere-colors 27/03/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/19778480460/werne

rgossross-this-is-a-family-portrait-i 26/03/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/19724725202/paseo

-en-camello-en-jaisalmer-rajasthan-al 25/03/2012
http://vacacionesindia.tumblr.com/post/19723849628/trenes
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