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INTRODUCCION

La creacion de una agencia de viajes se convirti6 en mi meta mas importante, es
por ello que en el siguiente documento daré a conocer el plan de negocios de
Regiones.

Para toda idea de emprendimiento es necesario hacer un analisis de todos los
sectores para lograr la viabilidad de cada proyecto. El siguiente documento se
enfoca en objetivos claros que llevan a dar conocer a nuestro pais Colombia como
un lugar turistico por explotar.

REGIONES es una agencia de viajes que nace con el proposito de ofrecer
experiencias de campamentos de verano, excursiones escolares y travesias de
aventura unicas e innovadoras. A partir de la ludica y la recreacién, queremos que
estudiantes de colegios y universidades nacionales y extranjeras, puedan vivir
momentos memorables con planes integrales que cumplan con los objetivos de las
instituciones. Asi mismo, apuntamos a que los grupos conozcan las particularidades
histdricas, culturales, gastronémicas y turisticas de los destinos elegidos.
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DESARROLLO METODOLOGICO

1 MODULO DE MERCADOS

1.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

Proyecto plan de negocios para la creacion de regiones, agencia de viajes,
prestadora de servicios turisticos especializada en travesias de aventura a nivel
regional y nacional.

1.1.1 Definiciébn de Objetivos: Objetivo general. Disefar y distribuir servicios
turisticos recreativos, en turismo de aventura, turismo cultural y turismo de
naturaleza orientado a cumplir los estandares de calidad contemplados en la
normatividad vigente de la norma técnica sectorial (NTS T.S 003).

1.2 OBJETIVOS

o Contribuir al desarrollo de espacios turisticos-recreativos a través del
lanzamiento de viajes, excursiones y paquetes vacacionales.
o Promover destinos regionales y nacionales por medio de programas

turistico-recreativos desarrollando actividades pedagdgicas con el fin de ampliar y
fortalecer la formacion de los usuarios.

o Brindar satisfactoriamente un servicio dirigido y de calidad a todos los
usuarios, vinculando a nuestro equipo de trabajo el profesional en Cultura fisica
deporte y recreacion (USTA).

1.3  JUSTIFICACION

Los movimientos econémicos a nivel mundial y nacional junto con los movimientos
sociales, han permitido que surjan alternativas empresariales como el Turismo,
actividad que ha tenido diferentes definiciones a lo largo de la historia desde el
contexto académico, empresarial y econdmico. En la actualidad se relaciona la
enunciacion que hace la OMT (organizacion mundial del turismo) “éste debe

10Organizacion Mundial del Turismo, Disponible en:
Http://www.worldtourism.org/estadisticas/basic_references/index-sp.html. (Citado el 14 de Marzo de
2017).
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entenderse como el conjunto de actividades que realizan las personas durante sus
viajes y estancias en lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo de
tiempo consecutivo inferior a un afio, con fines de ocio, por negocios y otros motivos,
no relacionados con el ejercicio de una actividad remunerada en el lugar visitado.
La utilizacion de este amplio concepto permite identificar tanto el turismo entre
paises como el turismo dentro del propio pais”.

La provincia Guanentina del departamento de Santander por su ubicacion
geografica, su riqueza en fauna y flora y su clima, genera el ambiente adecuado
para atraer turistas que deseen realizar actividades en recreacion, actividad fisica
en medio natural, recorridos con historia y participar de las actividades culturales
propias de la santandereanidad.

Teniendo en cuenta el momento y el auge del turismo en la regién, se toma la
oportuna intervencion desarrollando la propuesta de la agencia de viajes “Regién
Recreativa” permitiendo la incursibn como empresario; los productos ofertados
incluyen el turismo de aventura, cultural y de naturaleza, pertinentes en el mercado
turistico. La poblacién enfoque esta los centros educativos de todos los niveles, las
escuelas de formacion deportiva, los grupos de adulto y/o empresas, considerando
gue estos grupos con los que mantienen el flujo contante de visitas, relacionado al
turismo nacional definido por la OMT? “es el turismo de los visitantes residentes,
dentro y fuera del territorio econdmico del pais de referencia”.

Region recreativa se proyectara en el mercado turistico como anclaje a la cadena
de valor proporcionando al usuario actividades responsables con el medio ambiente
actuando bajo estandares de calidad para la operacioén de las jornadas, incluyendo
buenas practicas de conservacion del patrimonio cultural y natural de la region.
Los marcos legales estan contemplados desde el Ministerio de Comercio industria
y Turismo, la ley 300 de 1996 la cual notifica el cumplimiento obligatorio por parte
de los prestadores de servicios turisticos en este caso agencia de viajes y turismo,
las normas técnicas sectoriales que expide la unidad sectorial de normalizacion del
dominado turismo sostenible (Ministerio de Comercio Industria y Turismo, 1996).

El personal que lidera la agencia cuenta con el perfil de profesional en Cultura Fisica
deporte y recreacién, aportando desde su formacion las teméticas pedagdgicas o
procesos practicos en recreacion, actividad fisica en medios naturales y manejo de
grupos.

2 Organizacion Mundial del Turismo, Disponible en:
Http://www.worldtourism.org/estadisticas/basic_references/index-sp.html. (Citado el 14 de Marzo de
2017).
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1.4 ANTECEDENTES DEL PROYECTO

El tema de las agencias de viajes el pionero de esa rama podemos referirnos
a Thomas Cook ya que inicio sus actividades en 1841 de manera profesional
fleteando un tren para un viaje redondo con 540 personas, ya que muchos tienen
diferentes intereses en salir de sus rutinas y convivencia de las personas por lo que
de ello nace lo que hoy conocemos como tour manejados por agencias de viaje con
mucho éxito creando precios individuales o en grupos o en su caso paquetes
especiales y accesibles para que todos pudieran tener esa experiencia cabe
mencionar que al mismo tiempo surge las comisiones especiales por la compafias
gue deseen tener esa experiencia. (Victoriano, 2013)

1.4.1 Recreacion y Turismo. La aparicion del turismo como fenémeno de masas
se sitUa a partir de la Il Segunda guerra mundial con el desarrollo de las tecnologias
de transporte y la consolidacion de periodos de tiempo libre en las vacaciones pagas
como derechos de los trabajadores. El turismo aparece entonces como una practica
recreativa del tiempo libre vacacional. Los motivos de los desplazamientos —
condicion de posibilidad del turismo- se constatan afines a los motivos que
originaban las actividades recreativas realizadas en el tiempo libre cotidiano, salud,
descanso diversion y placer, mediados por la realizacion de las actividades que
permitiera el destino elegido.

La vida cotidiana ofrecia una temporalidad para actividades después de la jornada
laboral, y los reclamos sostenidos por un descanso mas prolongado dan lugar a las
vacaciones pagas, origen del turismo tal lo entendemos en las sociedades
modernas. El turismo surge como una actividad recreativa en una temporalidad mas
prolongada y en un espacio diferenciado al del lugar de residencia habitual. Ahora
bien, para que ocurra el hecho turistico y a partir del desplazamiento que conlleva
se han debido desarrollar los denominados servicios bésicos del turismo —
alojamiento, alimentacion y transporte-, materializados en hoteles, restaurantes,
lineas aéreas y de buses entre otras. La consecuencia inmediata al desarrollo de
tal estructura para la atencion del turista ha sido la de otorgar al turismo un
tratamiento diferenciado de otras practicas recreativas, encubriendo en muchos
analisis su esencia en manos del consumo. Esto propicié6 una atencién casi
exclusiva a los aspectos econdémicos originados a partir de tales desplazamientos.
(GERLERO, 2005)

1.4.2 Turismo Natural (Ecoturismo). 3 Esta es una clase de turismo donde el fin
principal es la interaccion con el medio que rodea a la persona, es el
aprovechamiento, conocimiento y disfrute al 100% de los recursos naturales con
gue cuenta el lugar elegido para visitar.
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Esta clase de turismo esta hecho para aquellas personas que disfrutan la
singularidad natural y paisajistica de los lugares que visitan.

1.4.3 Turismo Activo. Es una clase de turismo que se orienta a aquellas personas
que disfrutan al maximo de la naturaleza y que desean sentirse parte de esta, por
esto podemos ver que esta muy relacionado con el turismo rural.

A su vez este tipo de turismo incluye gran cantidad de actividades que lo diferencia
del turismo natural, entre las que se encuentran:

o Ictioturismo: es creado especialmente para las personas que disfrutan la
pesca deportiva.
o Turismo deportivo: la finalidad de este tipo es realizar alguna actividad

deportiva. Por lo tanto a su vez se puede dividirse en dos tipo que son exterior e
interior, y también se puede dar una subdivision mas, la cual es quien practica el
deporte y de quien lo ve.

o Turismo de Aventura: 4 se enfoca en los deportes de alto riesgo, es decir,
deportes extremos. Lo cual sugiere que aquellos que practican dicha clase de
turismo cuentan con un poder adquisitivo y cultural alto, ademas de un excelente
estado fisico.

o Turismo religioso: también se podria considerar como parte® del turismo
cultural y consiste en la oferta a lugares y acontecimientos de caracter religioso
donde el viajero es participe de estas actividades pero no se toma como destino
final.

o Turismo Espiritual:, es un tipo de turismo que ayuda al fortalecimiento del
espiritu, relacionado especialmente a practicas de cémo el yoga que ayuda a
eliminar el estrés de la vida de la ciudad y el vaivén del dia a dia29, es una forma
de lograr conectar el interior con la mente.

o Turismo social: es también conocido como turismo para todos y fue creado
como una forma de garantizar el disfrute de las poblaciones menos favorecidas.

1.4.4 Andlisis del Sector. Los resultados en el afio 2016 han sido excepcionales,
y son producto del trabajo conjunto del Gobierno Nacional desde 2010. De hecho,
desde la época del ministro (Luis Guillermo Plata) se comenzé a gestionar el
desarrollo del turismo como un sector. Las cifras entre 2010 y 2015 son muy
positivas: el nimero de turistas internacionales crecié un 70 por ciento; el empleo,
un 17 por ciento; la inversion extranjera, un 700 por ciento; las divisas, un 52 por

3 TN. Turismo. http://turismonatural.net/turismo.htm| Tiempo Rural. Viajes.
4 http://www.tiemporural.com/viajes/actividades-turisticas.htm Turismo Aventura. Definicion de turismo de
aventura.

Shttp://www.turismoaventura.com/comunidad/contenidos/defTA/pag3.shtml _ Dr. hab Maciej Ostrowski.
Peregrinacién o turismo religioso.
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ciento, y hay un incremento en el nimero de los prestadores de servicios. La
injerencia del turismo en el PIB se mantiene y viene creciendo mas del 2,6 por
ciento. El turismo es un gran generador de desarrollo y equidad en el pais.

El dltimo afio en Colombia, el turismo no solo se convirtié en uno de los sectores
que mas le dejan divisas al pais, por encima de productos tradicionales como flores,
banano y carbdn, sino también en el que mas esta generando desarrollo y equidad.
(Lacouture, 2017).

Ahora existe una demanda creciente de estos servicios por las razones ya descritas;
por tratarse de un servicio de turismo con inclusion en la recreacion es necesaria su
implementacion en el mercado actual y por eso tendra una gran viabilidad este
proyecto laboral, sera diferenciado de las compafias existentes, que en su mayoria
consisten en servicios ofertados de manera tradicional y arcaica, esto hara la
diferencia y generara la sustentabilidad del proyecto.

El turismo de aventura ha mejorado exponencialmente debido a la normatividad
implantada, esto hace que el turismo crezca con calidad y asi poder brindarle al
usuario una experiencia unica dentro de las actividades a realizar.

1.4.5 Analisis de Mercado: Mercado objetivo. EI mercado objetivo para este
proyecto, radica en ofrecer servicios turisticos y de recreacion a diferentes
organizaciones, productos que se ajusten a cumplir ciertos objetivos encaminados
a un bien colectivo con relacibn a espacios en entornos no comunes, cuya
descripcion basada en realizar actividades fuera de su entorno cotidiano generando
un atractivo y a su vez a participar de los programas ofrecidos por la agencia.

A continuacion nombraremos el mercado objetivo que tiene como fin la agencia
para ejecutar y promover sus Servicios.

Universidades

Colegios

Empresas

Escuelas deportivas
Grupos de adulto mayor
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Mercado potencial

Teniendo en cuenta el mercado objetivo se resalta que el trabajar con grupos ya
conformados, resulta ser mas rentable debido a que este conjunto de personas,
manejan un rango de edad, gustos y necesidades semejantes el cual se tendra en
consideracion para la elaboracion de dicho plan turistico.

Estas actividades, tales como: deportes de aventura, actividades en el entorno
natural, historico y cultural, son de alta demanda en el mercado turistico por
empresas y grupos de cualquier indole, para el aprovechamiento del tiempo de ocio
o tiempo libre que nos brindan estos escenarios de la region.

Resaltando la idea innovadora de complementar el turismo con la recreacion,
tendremos una ventaja sobre las agencias ya existentes, de esta manera se busca
hacer del producto algo mas llamativo para el usuario, ya que Se ha demostrado
gue las actividades recreativas funcionan para el reconocimiento de aptitudes a la
hora del trabajo en equipo, asi como a la vez fomentan el crecimiento y
fortalecimiento de la misma, contribuyendo a un mejor ambiente laboral y social mas
favorable en su medio.

La necesidad de entrar al mercado con el producto radica en planificar jornadas o
programas cuyo objetivo es promover a las personas la vivencia experimental de un
turismo recreativo en cualquiera de sus dimensiones, con el fin originar experiencias
Gnicas de la cultura de nuestra region.

Segmentacion del mercado

Atendiendo a que no existe una Unica forma de segmentar un mercado, se requiere
combinar diferentes variables de segmentacién del mercado, con el fin de realizar
la segmentacion de nuestro mercado tomamos en cuenta las siguientes variables.
Geografica: La agencia de viajes estara ubicada en la ciudad de san gil Santander
(Colombia).

Demografica: En general se pretende llegar a estudiantes de universidades,
colegios, escuelas deportivas, empresas y poblacién del adulto mayor.

Psicograficas: Es esta la etapa de la vida en que mas se contribuye al aprendizaje
y concientizacion de las personas que participen de las salidas Iudicas por medio
de paquetes turisticos obteniendo asi un mayor grado de sensibilizacién vy
acercamiento a los problemas medioambientales contribuyendo al desarrollo de una
nueva generacioén con mayor conciencia social.
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Sociocultural: El servicio estara dirigido a todo tipo de personas que quieran
participar de actividades turisticas recreativas programadas por la agencia con el
fin de incluir la participacion de los paquetes turisticos.

Productos complementarios

. Actividades recreativas
. Actividades educativas con relacion al medio ambiente

1.4.6 Analisis de la Competencia. Competencias directas son todas aquellas
agencias de viajes que promocionan paqguetes turisticos a nivel nacional ubicados
en san gil Santander, a continuacion relacionamos las agencias que son
competencias para nuestro negocio.

o Rutas y rumbos

Agencia de Viajes ubicada en la ciudad de San Gil- Santander, que ofrece paquetes
nacionales e internacionales, venta de tiquete aéreo, tours grupales y quinceafieros,
tramites de Pasaporte y Visado. Se caracteriza por ofrecer diferentes planes
dinamicos que se adecuan al presupuesto de cada cliente.

Esta agencia ofrece planes turisticos al mar cruceros salidas grupales terrestres y
viajes de quinceafiera.

Figura 1. Rutas y rumbos. Agencia de viajes

. San Gil Travel

Es una agencia de viajes ubicada en San Gil, ofrece paquetes de viajes a Santander
y varios destinos nacionales, son expertos en el eco-turismos y aventura. Cuenta
con trayectoria, reconocimiento y guias certificados.
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Figura 2. San Gil Travel. Agencia de viajes

= ]
DE VIAJESD

RNT 2263

. San Gil Extremo

Agencia operadora en actividades de aventura, naturaleza y turismo cultural,
ubicada en san gil Santander, con vigencia en el mercado de aproximadamente 4
afos, fuertes en servicios turisticos en linea y pagina web.

Figura 3. San Gil Extremo
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Fortalezas frente a la competencia

o Propone estrategias para la participacion de las personas a los paguetes
turisticos

o Brinda un servicio mas dirigido con intervenciones de profesionales

o Ofrece paquetes turisticos a poblaciones de estratos bajos (veredas) con el
fin de promover el destino

o Crear modelos de planificacién para financiar el viaje que se programe a

distintas poblaciones
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o Promueve pautas educativas, recreacion y ludicas durante las salidas
vacacionales.

o Realizaremos un disefio de una ruta gastronémica de la zona con el fin de
brindar nuevas alternativas de servicio en el turismo

Debilidades frente a la competencia

o Nuestra empresa no cuenta con trayectoria en el mercado.
o Existen altos costos en capacitacion del personal, publicidad y promociones.

1.5 ESTRATEGIAS DE MERCADO

1.5.1 Concepto del Producto o Servicio. REGIONES es una agencia de viajes
que nace con el propdésito de ofrecer experiencias de campamentos de verano,
excursiones escolares y travesias de aventura Unicas e innovadoras. A partir de la
ludica y la recreacidén, queremos que estudiantes de colegios y universidades
nacionales y extranjeras, puedan vivir momentos memorables con planes integrales
que cumplan con los objetivos de las instituciones. Asi mismo, apuntamos a que los
grupos conozcan las particularidades histéricas, culturales, gastrondémicas y
turisticas de los destinos elegidos.

Buscamos que nifios y jovenes puedan tener intercambios culturales con
poblaciones rurales de Colombia, experiencias pensadas para la reflexion,
reconciliacion y cambios de actitud, que redundaran en el desarrollo personal.
Desde esta perspectiva, pensamos en destinos y actividades que nos lleven a tener
un encuentro con la naturaleza; las montafas, los rios y los caminos ecolégicos.
Contamos con un equipo de profesionales jovenes que planifican y desarrollan
excursiones, campamentos de verano y expediciones de aventura sobre 4 temas
fundamentales: educacion, naturaleza, recreacion y responsabilidad social, con el
deseo de tener como resultado la satisfaccion plena de los participantes en cada
una de las actividades.

Interactuamos de forma estratégica con otras organizaciones del sector,

proveedores y mayoristas para cumplir objetivos comunes que le den valor
agregado a nuestros servicios en turismo.
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Ventajas del servicio.

La gran suerte de disponer de un entorno con rutas y deportes que ayudan a que el
negocio pueda prosperar ya que la casa estaria en una ciudad abierta y moderna,
gue mantiene su peculiaridad de encrucijada de caminos y donde se mezclan con
sosiego historia, tradiciones, paisaje Yy gastronomia con el caracter abierto y
hospitalario de sus gentes.

Descripcion de los servicios ofrecidos

La agencia de viajes y recreacion “REGIONES” contara con un portafolio de
servicios disefiado y dirigido a todo tipo de poblacién, el cual buscara realizar la
estructura especifica y cumplir con la satisfaccion de los usuarios.

1.5.2 Logo

Figura 4. Logo Regiones. Agencia de viajes

5 Regiones
> nes

1.5.3 Servicios
Viajes y excursiones Nacionales: “TOUR DESPEDIDA DE GRADO”

Estara dirigido para instituciones educativas especialmente para estudiantes de
ultimo grado de bachillerato de la region.

El paguete de viaje incluira Transporte, Hospedaje, Alimentacion, refrigerios, Tour

interno en el lugar que han escogido y el acompafiamiento de un profesional
encargado de realizar pautas educativas y recreativas durante el recorrido.

21



Los clientes de la region tendran la oportunidad de escoger tres destinos turisticos
previamente planificados que son Eje Cafetero, Sol y playay ruta Boyacense.

Viajes y excursiones Regionales: “Vive Santander”

Estara dirigido para instituciones educativas, familias y grupos de amigos.

El paquete de viaje incluira recorrido por la regién santandereana San Gil, Barichara,
Parque nacional de Chicamocha y Floridablanca (santisimo). Incluira a su vez la
practica de deportes extremos, transporte, Hospedaje, Alimentacion, Refrigerios y
Tour interno acompafiado de un Profesional encargado de realizar las pautas
educativas y recreativas durante el recorrido.

Tour Empresarial: “San Gil extremo”

Estar& dirigido para empresas nacionales y regionales.

El paquete de viaje incluira recorrido por la capital turistica de Santander San Gil, y
la practica de los deportes de aventura, transporte, Hospedaje, Alimentacion,
Refrigerios y un Tour interno acompafiado de un Profesional encargado de realizar
las pautas recreativas durante el recorrido.

Tour Cultural y religioso

Estara dirigido para la poblacion de la tercera edad.

El paquete de viaje incluira recorrido por los diferentes pueblos de la region
Santandereana, tales como Curiti y su cultura en figue, Paramo y su emblematica
visita a la virgen de la salud, Valle de San José con sus famosos chorizos, San Gil
con su maravilloso recorrido por las iglesias, Barichara como uno de los pueblitos
mas lindos de Colombia, alli se recorreran sus calles empedradas y se conocera
acerca de su gran patrimonio cultural y religioso y la visita al parque nacional del
Chicamocha (Panachi).

IncluirhA a su vez con transporte, Hospedaje, Alimentacion, Refrigerios y

acompafnamiento de un profesional encargado de realizar las pautas educativas y
recreativas durante el recorrido.
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Escuelas Deportivas: “Integracién Deportiva”

Estara dirigido a todas las escuelas deportivas regionales y nacionales.

El paquete de viaje incluira visitas a la capital turistica de Santander (San Gil)
encuentros deportivos amistosos segun la disciplina de la escuela, gestionado en
su totalidad por la agencia esto incluira transporte, Hospedaje, alimentacion,
refrigerios y Tour interno, practica de deporte extremos y el acompafamiento de
profesional encargado de realizar pautas educativas y recreativas durante el
recorrido.

Tour Regional: “Vive tu region”

Estar& dirigido para toda la poblacién rural como colegios rurales y veredas con el
fin de evidenciar el patrimonio santandereano y sean testigos de los escenarios
naturales y de todo lo que se puede realizar en nuestra region.

El paquete de viaje incluird visita a la capital turistica de Santander (San Gil) y la
practica de deportes de aventura, Parque Nacional del Chicamocha. Transporte,
Hospedaje, alimentacion, refrigerios ademés un Tour interno con el
acompafamiento de un profesional encargado de realizar pautas educativas y
recreativas durante el recorrido.

1.5.4 Estrategias de Distribucion. Se manejara la distribucion directa, se va a
tener una estrecha relacion con el usuario de esta manera evitar los intermediarios
y poder ofrecer precios competitivos en el mercado, la distribucion se hara mediante
redes sociales y el fanpage “REGIONES” dandole a los usuarios una herramienta
interactiva a la hora de adquirir los planes turisticos.

Buscar adquisidores a nuestros servicios siempre ha sido la prioridad, se tiene
planteado ir a las diferentes empresas, universidades o colegios y plantearles
planes turistico-recreativos acorde a sus necesidades, esto inhibirA a los
intermediarios y se podra manejar precios justos para las personas que deseen
tomar los servicios de region recreativa.

El portafolio de servicios siempre estard enfocado en calidad, esta serd nuestra
propuesta laboral, de manera que si tenemos usuarios satisfechos manejaremos el
marketing voz a voz, que también se tiene como una de las grandes propuestas
para la distribucion de la marca.
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1.5.5 Estrategias de Precio. El precio de las salidas se determind teniendo en
cuenta los costos que estas implican dentro de los cuales se suman hospedaje,
transporte, alimentacion, entradas a diferentes parques y sitios historicos, se
incluyen los costos de los profesionales especializados para brindar las pautas y
acompafamiento necesario, costo por actividades de aventura, asi como los de un
representante de la institucion educativa. Finalmente se suma una utilidad del 30%
sobre dichos costos, para asi obtener el costo total por pasajero.

Con el fin de poder ofrecer mejores precios las salidas se realizaran en temporada
baja y entre semana.

Los precios pueden variar segun la temporada en la que se realice la actividad. Se
entiende por temporada alta enero, semana santa, junio, diciembre y fines de
semana con puente festivo; temporada media fines de semana sin incluir las épocas
anteriores y temporada baja de lunes a jueves.

1.5.6 Estrategias de Promociéon. Con el fin de estimular a las instituciones
educativas en la realizacién de mas de una salida pedagodgica por afio se establecio
que para cuando se organicen dos 0 mas salidas ludicas en el afio se dara un
descuento del 10%, sobre el costo total.

Si bien la rentabilidad por grupo se ve afectada al aplicar los descuentos propuestos,
se debe asegurar mas de una salida esto generara un mayor valor a la empresa,
por cuanto se perciben mayores ingresos siendo esta una buena herramienta de
enganche del cliente y de su posterior fidelizacion.

Otra de las estrategias a tener en cuenta en Regiones es: los descuentos que se
realizaran en temporada media y baja estos seran del 15% sobre la venta total, esta
estrategia incentivara al viajero frecuente.

1.5.7 Estrategias de Comunicacion. La tecnologia ha presentado un gran impacto
en la economia mundial explicado por tres efectos basicos producidos por esta: la
eliminacién de las barreras de la distancia, el facil acceso a la informacion y el
incremento de la competencia global.

Con la introduccion del internet en la década de los noventas y la masificacion de
su uso las comunicaciones, el acceso a la informacién y el comercio se han
incrementado exponencialmente debido a que los costos son bajos y su velocidad
de transaccion es alta. Teniendo en cuenta que la industria del turismo depende
fundamentalmente de intercambio de informacién dado a que es un servicio, esta
herramienta tecnoldgica a representado a las agencias de viajes ventajas como
llegar a un mayor mercado, oportunidad de realizar ventas domésticas e
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internacionales, servicio 24 horas, mayor eficiencia asi como mayores ingresos
percibidos y reduccion en costos.

1.5.8 Estrategias de Servicio. Como estrategia de servicio buscamos crear una
relacion directa con nuestros clientes a través de la prestacion de un servicio
amable, seguro e innovador que nos permita crear una conciencia ambiental para
las futuras generaciones. Asi mismo, pretendemos que la calidad de nuestro
servicio sea altamente reconocida por el acompafamiento y la asesoria permanente
de personas especialistas en el tema turistico desde su vinculo con nuestra
organizacion hasta la prestacion final del servicio.

La satisfaccion de nuestros clientes se convertira en el activo mas importante de la
empresa, el desarrollo de nuevos servicios turisticos nos permitird estar en una
constante innovacion para incursionar en nuevos segmentos de turismo.
Llegaremos a nuestros clientes con propuestas turisticas que agreguen valor y
beneficios tanto individuales como grupales, generando un alto impacto tanto en las
personas como en las comunidades locales con las cuales trabajaremos en
busqueda del beneficio mutuo.

El valor agregado que brinda Regiones es una propuesta mas personalizada donde
contaran con el personal capacitado en las diferentes areas de su viaje brindando
un servicio de calidad y logrando la satisfaccion de nuestro cliente.

1.5.9 Presupuesto de la mezcla de mercadeo

Tabla 1. Presupuesto de la mezcla del mercado

MEZCLA DE MERCADEO VALOR
VOLANTES $ 150,000.00
PUBLICIDAD POR INTERNET $ 130,000.00
TARJETAS DE PRESENTACION $ 80,000.00
IMPULSADORAS $ 150,000.00
TOTAL MEZCLA DE MERCADEO $ 510,000.00
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1.5.10 Estrategias de aprovisionamiento. Nuestras principales estrategias de
aprovisionamiento son los proveedores

Tabla 2. Estrategias de aprovisionamiento

Proveedor

Hotel Posada
Campestre

Parque
Gallineral

Parque
Nacional
Chicamocha

Seguros
Colasistencia
Hotel Davileja

Bongee
jumping

Julian  Loépez
(operador
treking)

Yadira
(paravolar)

Hotel
Chiquinquira

Papeleria
Pieruchini
Almacén Mau

Ubicacion

San Gil-
Santander

via charala Km
2

Entrada San

Gil

Carretera
principal

via san gil-
Bmga
malecon

Via San Gil -
bmga

San Gil-
Santander

via charala Km
1

Pinchote

las vueltas de
curiti

AV. 25 n 13-10

calle 10 n
11.20
Carrera 11 #
11-14

Servicio

Alojamient
o y
desayuno

Entrada
caminata
ecoldgica
(guia
personal)
Visita  al
parque

seguros
del usuario
Alojamient
o y
desayuno
Actividad
extrema
(salto al
vacio)
Actividad
extrema
(circuito)
Actividad
extrema(p
arapente)
Alojamient
o y
desayuno
Publicidad
regiones
Muebles,
escritorio y
computad
ores

Transferen
cia

contado

contado

contado

Transferen
cia

contado
contado
contado
Transferen
cia

contado

Crédito
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Costo por
persona -

tarifa
normal

$
30,000.00

$
6,000.00

$
20,000.00

$
2,800.00

$
40,000.00

$
60,000.00

$
45,000.00

$
55,000.00

$
60,000.00

$
80,000.00

$
7,200,000.00

plan 1

$
35,000.00

$
35,000.00

$
55,000.00

$
60,000.00

plan 2

$
60,000.00

$65,000



1.5.11 Proyeccién de ventas

Tabla 3. Proyeccién de ventas

PRODUCTO A VENDER DE VTAUNIT. TOTALES $ ANO 1
Vive Santander 150 325,000 48,750,000
San Gil extremo 130 310,000 40,300,000
Tour Cultural y religioso 100 320,000 32,000,000
Integracion Deportiva 90 170,000 15,300,000
Vive tu region 170 220,000 37,400,000
Tour Despedida de grado 110 330,000 36,300,000
SUBTOTAL 750 1,675,000 210,050,000

Figura 5. Resumen de presupuestos de ingresos y costos

H 1- RESUMEN PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS (INSUMOS)

Aii01 402 Aii03 Aii04 Aii0s
Producto Total Total Ventas Total Total Ventas Total Total Ventas Total Total Ventas Total Total Ventas
Unidades |  Costo $ Unidades |  Costo 3 Unidades | Costo $ Unidades | Cosho $ Unidades | Cosho $

\Vive Santandr 150] 25470,000] 48,750,000 150 28743500 51,187500 150] 23080675| 537464875 150] 29484708] 58434710 150] 30858004] 59255830
San Gl exreo 10 2aseaonn] apzonoor] o] asmom axmson] 13 amoseed] 4430750 I I
Tour Culrely reiioso 0| trsengon] szoonoor] roo] tmamopno] zamoon] 100 1ogezna] 35280000 100] 20814008] 37044000 100[ 21854802 38306.200]
teoreciin Deporfva m| 9z2000] 15.300,000] m| oze3s0n] 16065001 | 10.308780] 1688250 n| f0gi7tal 17711863 o[ 11460558 18507248
Vivefu region ol ez aramnoor] o] oz ssamon]  m] 2ismges] 4123500 0] 223413] 885175 0] 2355184 45 4s83
Tour Despedita & gad vi0] ngreonn] oo o] 2z srs] 10| 201788 402070 110] 24166898 4221.789 110 25373 41247
Total 750 117,65000 21o,usom| 750 123532500 m,5525m| 750 129,709,475) 231,880,075 750] 136,194,581 24:.,159,1:.1| 750 143,004,310] 255,317,088

1.5.12 Politica de Cartera. La politica que inicialmente brindara Regiones para el
efecto de los pagos de los clientes sera en dos contados. Se debe recibir el primer
abono con 15 dias anticipados al viaje con el fin de que Regiones pueda realizar las
respectivas reservas segun el tipo de tour que se haya elegido.

El segundo abono se realizara 3 dias antes del viaje y con esto se finalizaria la
totalidad del pago del tour. Los pagos se recibiran de contado y por medio de
consignacién a cuenta o transferencia electronica.

Los clientes podran realizar el primer abono anticipado, pueden hacerlo desde 15
dias hasta 5 meses antes, lo que se debe tener en cuenta es que una vez se realice
el abono no se realizara devolucidén en caso de inasistencia o cancelacién del viaje;
Regiones les brindara la opcion de cambiar la fecha o dejar el abono en reserva
para cuando el cliente pueda nuevamente retomar la decision de viaje.
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También se debe tener en cuenta que si se realiza un abono en el afio 2017, es
necesario que se viaje en el transcurso del mismo afo ya que si esperamos al
préximo afo las tarifas no seran las mismas que se pactaron inicialmente.
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2.1

OPERACION

2 MODULO DE OPERACION

2.1.1 Ficha Técnica del Producto o Servicio

Tabla 4. Ficha técnicas del producto o servicio

ITEM

NOMBRE DEL
PRODUCTO
Tour Despedida De

Grado

Vive Santander

San Gil extremo

Tour Cultural y religioso

Integracion Deportiva

Vive tu region

MERCADO OBJETIVO

Dirigido  para instituciones
educativas especialmente para
estudiantes de Ultimo grado de
bachillerato de la region.

Estara dirigido para familias y
grupos de diferentes regiones.
Empresas

Estara dirigido para familias y
grupos de diferentes regiones.
Empresas nacionales y
regionales

Estara dirigido para la poblacion
de la tercera edad

Estara dirigido a todas las
escuelas deportivas regionales y
nacionales.

Estard dirigido para toda la
poblacién rural como colegios
rurales y veredas con el fin de
evidenciar el patrimonio
santandereano y sean testigos
de los escenarios naturales y de
todo lo que se puede realizar en
nuestra region.
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CARACTERISITICAS

El paquete de viaje incluira Transporte, Hospedaje, Alimentacion,
refrigerios, Tour interno en el lugar que han escogido y el
acompafamiento de un profesional encargado de realizar pautas
educativas y recreativas durante el recorrido.

Los clientes de la regién tendran la oportunidad de escoger tres
destinos turisticos previamente planificados que son Eje
Cafetero, Sol y playa y ruta Boyacense.

El paquete de viaje incluird recorrido por la regién santandereana
San Gil, Barichara, Parque nacional de Chicamocha vy
Floridablanca (santisimo). Incluird a su vez la practica de
deportes extremos, transporte, Hospedaje, Alimentacion,
Refrigerios y Tour interno acompafiado de un Profesional
encargado de realizar las pautas educativas y recreativas durante
el recorrido.

El paquete de viaje incluird recorrido por la capital turistica de
Santander San Gil, y la practica de los deportes de aventura,
transporte, Hospedaje, Alimentacion, Refrigerios y un Tour
interno acompafado de un Profesional encargado de realizar las
pautas recreativas durante el recorrido

El paquete de viaje incluira recorrido por los diferentes pueblos
de la regi6on Santandereana, tales como Curiti y su cultura en
figue, Paramo y su emblemética visita a la virgen de la salud,
Valle de San José con sus famosos chorizos, San Gil con su
maravilloso recorrido por las iglesias, Barichara como uno de los
pueblitos méas lindos de Colombia, alli se recorreran sus calles
empedradas y se conocera acerca de su gran patrimonio cultural
y religioso y la visita al parque nacional del Chicamocha (panachi)
Incluird a su vez con transporte, Hospedaje, Alimentacion,
Refrigerios y acompafiamiento de un profesional encargado de
realizar las pautas educativas y recreativas durante el recorrido.
El paquete de viaje incluird visitas a la capital turistica de
Santander (San Gil) encuentros deportivos amistosos segin la
disciplina de la escuela, gestionado en su totalidad por la agencia
esto incluird transporte, Hospedaje, alimentacion, refrigerios y
Tour interno, practica de deporte extremos y el acompafiamiento
de profesional encargado de realizar pautas educativas y
recreativas durante el recorrido.

El paquete de viaje incluird visita a la capital turistica de
Santander (San Gil) y la préactica de deportes de aventura,
parque nacional de chicamocha. Transporte, Hospedaje,
alimentacion, refrigerios ademas un Tour interno con el
acompafiamiento de un profesional encargado de realizar pautas
educativas y recreativas durante el recorrido.



2.1.2 Estado de Desarrollo. Desde hace varios afios el turismo ha crecido debido
a que multiples destinos se han preocupado por tener programas y politicas que les
permitan contar con las cualidades que los viajeros buscan, por lo que han invertido
en infraestructura, educacion y empleos entre otros factores. Cada dia la calidad de
lo anteriormente mencionado aumenta ya que la llegada de turistas contribuye al
crecimiento sostenible de las regiones razén por la cual tanto gobiernos como
particulares se esmeran por mejorar la calidad de sus servicios, de sus bienes y de
Sus atractivos

9Tan importante ha llegado a ser este sector en el comercio mundial que ocupa
actualmente el cuarto lugar en los sectores de mayor importancia después de los
combustibles, productos quimicos y productos alimenticios. No solamente es
importante para los paises desarrollados sino que por el contrario, el turismo
representa en los paises en desarrollo una de las principales fuentes de ingreso y
economia, seg n el “Panorama OMT del turismo internacional, edici n 2012”.

El informe publicado en 2013 por Amadeus Colombia, en el que se analiza las
principales bases de datos de referencia como el Instituto Nacional de Estadistica,
(Directorio Central de Empresas, DIRCE), informa que existen alrededor de unas
5.500 empresas identificadas como agencias de viajes, que cuentan,
aproximadamente, con un total de 14.500 establecimientos o puntos de venta.

El sector es un fiel reflejo del tejido empresarial espafiol, caracterizado por la alta
penetracion de la pequefia y micro-empresa. Las agencias pequefias y medianas
cuentan con, aproximadamente, el 61% de los establecimientos del mercado, pero
representan mas del 99,5% de las empresas del sector. El 80% de la facturacién de
las agencias de viajes espafiola proviene de la actividad minorista-emisora.

El receptivo, a pesar de ser muy importante en un pais como Colombia, sélo supone
el 20% del total. La presencia geografica es muy dispar. Mientras las grandes
cadenas cuentan, mayoritariamente, con presencia nacional, el resto del mercado
es principalmente local. La agencia es un negocio de proximidad a sus clientes, de
ahi que la competencia se desarrolle, principalmente en el plano local. En cuanto a
la orientacion de las ventas, la mayor parte de las agencias se considera mixta, es
decir, se dedica tanto al publico vacacional como al business. La especializacion
pura en el segmento del viaje corporativo es muy baja, y se da, fundamentalmente,
entre las grandes agencias.*

°Comparar, Organizacion Mundial del Turismo. “Panorama OMT del turismo internacional”, En
http://mkt.unwto.org/es/publication/panorama-omt-del-turismo-internacional-edicion-2012 17
Tomado de Pagina Oficial del Dane — Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, Cuentas
Nacionales, Cuentas satélite. En www.dane.gov.co
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2.1.3 Descripcion del Proceso

Figura 6. Descripcion del proceso
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Figura 7. Instalaciones

INSTALACIONES

O

I contratacion y operativa I

Bodega
Gerencia
Secretaria Sala de espera
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| ENTRADA

2.1.4 Necesidades y Requerimientos

Tabla 5. Necesidades y requerimientos

NECESIDADES Y REQUERIMIENTO
VALOR UNITARIO

EQUIPOS/ CANTIDA

ENSERES D
Computador

Escritorio

Silla secretaria
Archivador
Silla de espera

3

Ok Www

& B BB &

1,200,000.00

195,000.00
80,000.00
110,000.00
60,000.00
TOTAL
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VALOR TOTAL

$

3,600,000.00
$ 585,000.00
$ 240,000.00
$ 110,000.00
$ 300,000.00
$

4,835,000.00



2.1.5 Plan de Produccién

Tabla 6. Plan de produccion

PLAN DE PRODUCCION

PRODUCTO UNIDADES VALOR PROMEDIO VENTA TOTAL

MENSUALE UNIDAD

S
Vive Santander 30 $ 325,000.00 $ 9,750,000.00
San Gil extremo 20 $ 310,000.00 $ 6,200,000.00
Tour Cultural y 22 $ 320,000.00 $ 7,040,000.00
religioso
Integracion Deportiva 18 $ 170,000.00 $ 3,060,000.00
Vive tu regién 20 $ 220,000.00 $ 4,400,000.00
Tour Despedida de 15 $ 330,000.00 $ 4,950,000.00
grado

TOTAL $ 35,400,000.00

2.2 Plan de compras

2.2.1 Como alimentar tabla consumos por unidad de producto. Para Regiones
el principal insumo son los proveedores quienes nos permiten realizar todo tipo de
reservas con abono, este debe ser la mitad del pago total.

Se requieren insumos de papeleria para el envio de cotizaciones y propuestas. Se
realizara compra mensual de dos resmas por valor 7.700 cada una.

2.3 Costos de produccion
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2.3.1 Costos de produccion. Basados en el estudio de costeo se pudieron
establecer las tarifas de cada portafolio. Es por ella que en cada tabla se especifica
cada costo operativo que requiere cada tour y con ella el precio de venta para saber
cual es la utilidad de cada producto

Figura 8. Costos de produccion

VIVE SANTANDER $325,000.00 SANGILEXTREMO | § 310,000.00 Tour Cultural y religioso | § 320,000.00

C0STOS OPERATIVOS (0STOS OPERATIVOS (0STOS OPERATIVOS
Transporte $ 40,000.00 Transporte § 40,000.00 Transporte 8 50,000.00
Hospedsje y Desayuno 5 80,000.00 Hospedaje y Desayuno | 34,000.00 Hospedaje y Desayuno 5 70,000.00
Almuerzo $ 24,000.00 Almuerzo § 24,000.00 Almuerzo 8 34,000.00
Hidratacion y refrigerio 5 800000 Hidratacion y refrigerio | § 8,000.00 Hidratacion y refrigerio 5 8,000.00
Seguro §2,800.00 Seguro § 280000 Seguro 8 2,800.00
OTROS § 15,000.00 Actividades § 0,000.00 Otros 5 15,000.00
TOTAL| 5169,800.00 TOTAL| § 188,800.00 TOTAL| § 175,800.00
UTILIDAD| $155,200.00 UTILIDAD| § 121,200.00 UTILIDAD| & 140,200.00

TEMPORADA BAJA TEMPORADA BAJA TEMPORADA BAJA

INTEGRACION DEPORTIVA $170,000.00 VIVETUREGION | § 220,000.00 TOUR DESPEDIDA DE GRADO | § 330,000.00

C0STOS OPERATIVOS COSTOS OPERATIVOS COSTOS OPERATIVOS
Transporte $ 25,000.00 Transporte $ 30,000.00 Transporte $ 50,000.00
Hospedaje y Desayuno S 30,000.00 Hospedaje y Desayuno | $ 34,000.00 Hospedaje y Desayuno 5 70,000.00
Almuerzo S 24,000.00 Almuerzo 5 24,000.00 Almuerzo S 34,000.00
Hidratacion y refrigerio S 8,000.00 Hidratacion y refrigerio | & 8,000.00 Hidratacion y refrigerio S 8,000.00
Seguro S 2,800.00 Seguro S 2,800.00 Seguro S 2,800.00
OTROS $ 15,000.00 Otras $ 15,000.00 Otros $ 25,000.00
TOTAL| $104,800.00 TOTAL| § 113,800.00 TOTAL| § 189,800.00
UTILIDAD| $ 65,200.00 UTILIDAD| § 106,200.00 UTILIDAD| § 140,200.00
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3 MODULO DE ORGANIZACION

3.1 ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

3.1.1 Analisis DOFA

Debilidades. Falta de experiencia en el sector: ademas de ser una empresa de
nueva creacion, el personal del que estd formado el negocio carece de los
conocimientos necesarios para desarrollarse en el sector de las agencias de viajes.

o Escasos recursos econdmicos: La principal debilidad que podemos tener es
que sSomos una empresa nueva y por eso dispondremos de pocos recursos
econdmicos y de conocimiento del mercado.

o Prevision de pérdidas en los primeros meses desde la apertura del negocio.
o Empresa de nueva creacion: Poco conocimiento de la empresa por ser
nueva, las diferentes agencias alrededor son mas conocidas lo cual para ellos
significa no tener un respaldo de afios.

Amenazas

o Aparecen vias alternativas de realizacion de parte de las funciones
tradicionales de las agencias de viajes, como las online: La competencia de nuevos
distribuidores con mayor capacidad de organizacién y de movilizacién de capitales
e intereses, generalmente relacionados con el mundo de las tecnologias de la
informacion revela la debilidad estructural de las agencias de viajes.

o Situacién econdmica actual: a pesar de ser un sector que ha sobrevivido a la
crisis, cabe destacar que el consumo de los servicios de las agencias de viajes a
nivel de turismo nacional ha disminuido respecto a afios anteriores.

o Guerra de precios que se esta produciendo en el sector turistico, la cual se
manifiesta en la bajada de tarifas aéreas y en la reduccion del ingreso medio por
turista, afecta a los ingresos de las agencias de viajes.

Fortalezas
o Proximidad al usuario, el mas importante activo de las agencias de viajes.
o El tratamiento personalizado que las agencias de viajes minoristas, en

contraposicion a los servicios emergentes via online.
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o Se dispone de la informacién necesaria para comenzar: Personal cualificado
que aporte un trato cercano a los clientes y pueda aportarle informacién de los
lugares que quieren visitar.

o Se situara en un lugar estratégico: la localizacion de la empresa esta en una
zona situada estratégicamente en la que se facilita la captacion de clientes.

o Presencia en Internet: Cuentan con pagina web en la cual el cliente puede
llenar sus datos para que los agentes se pongan en contacto con los clientes.

o Precios: se ofrecera una buena relacion calidad precio en la que se ofertaran
los servicios a un precio relativamente bajo en comparacion con la competencia.

Oportunidades

o Debido a la crisis actual, los precios a nivel nacional han bajado lo cual les
brinda una apertura en el mercado nacional para ofrecer paquetes a precios mas
bajos y lograr un buen posicionamiento en el mercado actual.

o El avance de las comunicaciones les puede abrir puertas para conseguir
clientes, esto creando cuentas en el Facebook y el twitter y dandole un seguimiento
adecuado para tener correctamente informado al cliente.

o Mejora en la calidad, reflejada en un mejor servicio a una clientela cada vez
mas exigente en su demanda tanto de precios competitivos como de satisfaccion
de sus necesidades.
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3.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.2.1 Estructura organizacional

Figura 9. Estructura organizacional
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NOMBRE DEL CARGO: Guia profesional y Guia auxiliar
1. REQUISITOS

1.1 Edad: 18-35 Afos.
1.2 Sexo: Masculino.

1.3 Estado Civil: No aplica.
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1.4 Grado de escolaridad para guia profesional: Profesional en Cultura Fisica
deporte y recreacion

1.5 Grado de escolaridad para guia auxiliar: Estudiante de Educacién Fisica o
afines, minimo quinto semestre y/o practicantes de deportes extremos.

1.6 Conocimientos basicos: Experiencia en deportes de aventura y turismo
alternativo.

1.7 Cursos técnicos: Primeros auxilios, paramédico, salvamento acuatico.
1.8 Disponibilidad de tiempo: El requerido para el servicio.

1.9 Tener experiencia minima de dos (2) afios

1.10 Condiciones fisicas: Buen estado de salud fisico y mental.

1.11 Habilidad: Eficaz atencion al publico, a usuarios, destreza y conocimiento del
terreno.

1.12 Optimizar el tiempo de respuesta al cliente, manteniendo actualizada toda la
informacion que esté bajo su responsabilidad, prestando de esta forma un servicio
oportuno y organizado.

1.13 Recomendaciones especiales: debe ser una persona honesta, responsable, y
cumplir con las labores asignadas.

1.14 Su cargo amerita mantener excelentes relaciones interpersonales.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

. Dar bienvenida a los participantes

. Informarles del itinerario

. Dar instrucciones sobre medidas de seguridad a tener en cuenta en los trayectos

. Manejo de los implementos en el deporte seleccionado

. Pautas de conducta

. Indicar las sefales de emergencia a ser utilizadas en caso de cualquier
eventualidad.

. Informar sobre la utilizacién de la ropa adecuada para la actividad

. Conteo al inicio y terminacién de la actividad

. Informacion de los sitios dispuestos para recesos, descansos y zonas de
hidratacion.

OO WNBE

O 00
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10. Responsables dentro de la actividad de las medidas de seguridad y utilizacion

de elementos adecuados que deben portar los participantes.

11. Evaluacion del servicio prestado y retroalimentacion.
12. Agradecimientos al personal participante a nombre de la empresa.

NOMBRE DEL CARGO: ASESOR COMERCIAL

1. REQUISITOS

1.1 Edad: 18 a 50 afios

1.2 Sexo: No aplica.

1.3 Estado civil: No aplica.

1.4 Grado de escolaridad: Estudios minimos bachiller, formacién en mercadeo y
ventas.

1.5 Conocimientos basicos: Venta de servicios de turismo alternativo y deporte
de aventura.

1.6 Conocimientos especificos: Negociaciones comerciales.

1.7 Disponibilidad de tiempo: El requerido por el cargo.

1.8 Tener minimo un afio de experiencia.

1.9 Condiciones fisicas: buen estado de salud fisico y mental, excelente
presentacion personal.

1.1 Recomendaciones especiales: debe ser una persona dinamica, abierta al
dialogo, con eficiente fluidez verbal, honesta y responsable.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

abwiN =

(0]

. Realizar percepciones, prospecciones, organizar el tiempo, intentar descubrir

nuevos sectores, establecer contacto previo con el cliente, preparar las rutas,

. preparar las visitas.

. Presentacion del servicio, oferta, tratamiento de objeciones, cierre de la venta.

. Coordinar asuntos relacionados con la exhibicién de los productos de la empresa.
. Realizar actividades de seguimiento, andlisis de cumplimiento de objetivos,

informe de gestidn diario y atender reclamaciones e incidencias.

. Apoyar las decisiones de definicion de tarifas, paquetes, promociones y

publicidad de la empresa.

. Las demas relacionadas con el cargo de asesor comercial.
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NOMBRE DEL CARGO: AUXILIAR CONTABLE

1.

1.1
1.2
1.3
1.4
15
1.6

1.7

1.8
1.9

REQUISITOS

Edad: 18-35 Afios.

Sexo: No Aplica

Estado Civil: No aplica.

Grado de escolaridad: Bachiller.

Conocimientos basicos: sistema, contabilidad, y secretariado ejecutivo.
Cursos técnicos: en el manejo de sumadoras, registradoras y software bajo
Windows.

Conocimientos especiales: Paquetes contables en caso de requerirse dentro
de la empresa.

Disponibilidad de tiempo: El requerido por el cargo.

Tener experiencia minima de seis (6) meses.

1.10 Condiciones fisicas: Buen estado de salud fisico y mental.
1.11 Habilidad: Eficaz atencién al publico, a usuarios, destreza en el manejo de

dinero, computadores y demas elementos relacionados.

1.12 Optimizar el tiempo de respuesta al cliente, manteniendo actualizada toda la

informacion que esté bajo su responsabilidad, prestando de esta forma un
servicio oportuno y organizado.

1.13 Recomendaciones especiales: debe ser una persona honesta, responsable, y

cumplir con las labores asignadas.

1.14 Su cargo amerita guardar la informacion confidencial.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

CoNoO~whE

[EEN
o

12.
13.
14.
15.

Apoyar tareas contables y administrativas de la empresa.

Recibo y archivo de correspondencia.

Orientacion al cliente.

Elaboracion y envio de correspondencia.

Atencion del teléfono y registro de llamadas.

Arqueo de caja junto con la tesorera.

Reembolso de caja menor.

Elaboracion de cartas varias.

Coordinacion junto con el tesorero de todo lo relacionado con pagos de créditos
de la empresa.

. Elaboracion de cheques de gastos en coordinacion con el tesorero de la

empresa.

. Elaboracion y pago de cheques por concepto de Honorarios

Elaboracion de Egresos, recibos de Cajas y archivo de los mismos
Solicitud de extractos a entidades con las que la empresa tenga relacion.
Elaboracion de cheque para ser firmado por presidente y tesorero.
Elaboracion de Nomina, acusacion y cheque de la empresa.
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3.3 ASPECTOS LEGALES

3.3.1 Constitucion empresa y aspectos legales. Para la creaciébn y buen
desarrollo de una agencia de turismo se necesita analizar diversos aspectos que
incluyen el ambito juridico, financiero, organizacional e incluso tecnoldgico.

En Colombia todas las agencias de viajes se encuentran regidas por la ley 300 de
1996 o también conocida como ley 300 de turismo45. Esta ley regula todo el sector
turistico en Colombia y le da la importancia que este requiere. En lo que respecta a
las agencias de viajes esta ley las divide en tres clases, las cuales son: agencia de
viajes y turismo, agencias de viajes operadoras y agencias de viajes mayoristas.

Para comenzar con el montaje de una agencia de viajes se requiere estar al dia en
toda la documentacion legal exigida por parte del Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo para que esta pueda operar de acuerdo a los requisitos estipulados por
la ley.

A continuacion se encontrar los aspectos legales para la constituciéon de REGIONES

A. Cadmara de comercio:

o Verificar la disponibilidad del nombre.

o Diligenciar el formulario de registro y matricula.

o Diligenciar el anexo de solicitud del NIT ante la DIAN.(también se puede
hacer en la DIAN).

o Pagar el valor de registros y matricula.

B. Notaria:

o Escritura publica. (Esta debera ser presentada ante la camara de comercio
en el momento del registro).

o Tener en cuenta: Todo tipo de sociedad comercia, si tienen menos de 10

trabajadores o hasta 500 salarios minimos de activos al momento de la constitucion,
no necesita escritura publica para conformarse.

C. DIAN:
o Inscribir el RUT (Registro Unico Tributario).
o Obtencién del NIT (Numero de identificacion Tributaria).
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D. Secretaria de Hacienda de la Alcaldia:

o Registro de industria y comercio.
o Registro de uso del suelo, condiciones sanitarias y de seguridad.
o NOTA: Los tramites de DIAN y secretaria de Hacienda, para el caso de

algunas ciudades, se pueden realizar directamente en la cAmara de comercio.
E. Registro Nacional DE Turismo:
Este se hace ante el ministerio de industria comercio y turismo- viceministerio de

turismo. Antes de realizar la solicitud de inscripcion en el registro Nacional de
turismo, cerciorese que:

o La empresa esté debidamente registrada ante la cAmara de comercio.

o Que tenga inscrito. Ante la camara de comercio de su localidad o municipio,
el establecimiento de comercio por medio del cual se prestara el servicio turistico.
o Que la actividad comercial y/o el objetivo social, corresponda o contemple

actividades y/o funciones del prestador de servicios turisticos que se pretende
inscribir.

o Verificar en la pagina web del ministerio de comercio. industria y turismo,
www.mincomercio.gov.co-registro Nacional de turismo- prestador de servicios
turisticos, que no se encuentre ya registrado un establecimiento de comercio con el
mismo nombre (homonimia) al que se va registrar.

5

F. ¢coémo hacer la inscripcion ante el registro nacional de turismo?
La solicitud de inscripcidén puede efectuarla ingresando al sitio web, luego descargue
el “Formulario de solicitud de inscripcion en el registro Nacional de turismo”.

o Diligencie claramente y en su solicitud el formulario de inscripcion. Remitalo
a la calle 28 No. 13 A- 15 piso 1 de Bogota D.C, o a cualquiera de las oficinas
regionales del ministerio de comercio industria y turismo en el pais.

o La informacién suministrada debe coincidir con la registrada en las camaras
de comercio. Se verifica por el registro nacional de turismo.

Aspectos legales http://globetrotter2012.webnode.com.co/news/pasos-legales-
para-la-creacion-en-colombia-de-una-agencia-de-viajes-/
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Tramites de seguridad social y laboral:

Tipo de Obligacion: Afiliar a los trabajadores a EPS

Entidad donde se Tramita: Ante las entidades promotoras de salud

Requisitos:

1.
2.

Diligenciar el formulario que permita la afiliacion de los trabajadores.

Presentar fotocopia de la cédula de los trabajadores y la del representante
legal

Para que el trabajador vincule a sus beneficiarios debe presentar
documentos como registro de matrimonio y cédula del conyuge si son
casados o extra juicio con menos de 30 dias si viven en unién libre , registro
civil y tarjeta de identidad para los hijos, si son mayores de edad, cedula y
certificado de estudio.

Tipo de Obligaciéon: Afiliar a los trabajadores a la Aseguradora de Riesgos
Laborales (ARL)

Entidad donde se Tramita: Ante las entidades promotoras de salud

Requisitos:

1.

Llenar la solicitud de vinculacién de la empresa por parte del empleador, esta
solicitud la otorga gratuitamente la ARL

Se debe establecer una tarifa de riesgo la cual es asumida por el empleador

Registrar a cada trabajador, diligenciando las vinculaciones a la ARL, se debe
presentar fotocopia de la cédula, del contrato de trabajo, y de la afiliacién a
la EPS.

Tipo de Obligacién: Afiliar a los trabajadores al fondo de pensiones y cesantias

Entidad donde se Tramita: Ante las entidades promotoras de salud

Requisitos:

1.
2.

El empleador debe llenar un formulario de afiliacion.

Entregar certificado de camara y comercio
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3. Suministrar a la entidad la fotocopia de la cédula tanto del representante
legal, como del trabajador.

Tipo de Obligacion: Realizar los aportes a caja de compensacion familiar
Entidad donde se Tramita: En las cajas de compensacion familiar
Requisitos:

1. Afiliar en primera instancia a la empresa, enviando la respectiva solicitud de
vinculacion.

2. Presentar certificado de existencia expedido por la CaAmara de Comercio.

3.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS

3.4.1 Como alimentar tabla gastos de personal. Se establecen los cargos que
tendra la empresa REGIONES, y con ello el sueldo basico y el respectivo auxilio de
transporte.

Figura 10. Gastos personales

; DEDUCCION
CARGO SUELDO BASICO DIAS AUXILIO TRANSPORTE TOTAL DEVENGADO NETO PAGADO,
SALUD PENSION

SECRETARIA §737,717 30 $83,240 §820,957 8.5% | $62,706 | 12% | $88,526.04 | $669,725
AUXILIAR CONTABLE §100,000 5 50 §100,000 50 50.00 $100,000
ASESOR COMERCIAL 1 §737,717 30 §83,240 $820,957 8.5% | $62,706 | 12% | $88,526.04 | $669,725
PROFESIONAL EN §1,000,000 0 $83,240 §1,083,240 8.5% | 585,000 | 12% | $120,000.00 | $878,240
CULTURAFISICA2
GUIA DE OPERACION $300,000 5 $300,000 50 $0.00 $300,000
TOTALES 52,875,434 §249,720 43,125,154 §136,008 52,617,690
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Prestaciones sociales anuales por empleado

Vacaciones 15 dias habiles
Primas 137717
Cesantias 73rm7

TOTAL (mensual)

Némina $3,125,154
Parafiscales $106,672
TOTAL $3,231,826

3.4.2 Tabla de gastos de puesta en marcha. Se investigdb en la camara de
comercio las tarifas que se requieren para poder en marcha la empresa. Para un
total inversion de $251.500.

Tabla 7. Gastos de puesta en marcha

TABLA DE GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

DESCRIPCION ENTIDAD VALOR
Constitucion de Sociedad Camara de comercio $34,000
Impuesto de registro (Con cuantia) Camara de comercio $70,000
Matricula persona juridica Camara de comercio $131,000
Formulario de registro mercantil Camara de comercio $4,500
Inscripcidn de los libros Cémara de comercio $12,000
TOTAL $251,500

3.4.3 Como alimentar tabla de gastos anuales de administracion

Tabla 8. Gastos anuales de administracion

CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1
Arriendo 700,000 8,400,000
Energia 80,000 960,000
Agua 40,000 480,000
Teléfono 55,000 660,000
Suministros de oficina 80,000 960,000
Contador 100,000 1,200,000
logistica y transporte 180,000 2,160,000
gastos financieros 40,000 480,000
Internet 40000 480000
Subtotal 1,315,000 15,780,000
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4 MODULO DE FINANZAS

4.1 INGRESOS

La primera inversion sera realizada con capital propio.

Tabla 9. Ingresos

INVERSION
NOMBRE VALOR DETALLE

Diego Alexander Arenas S 6,911,500.00 E| Propietario hard la primera inversion

para la compra de enseres y costos
administrativos del primer mes.
TOTAL $ 6,911,500.00

4.2 EGRESOS

4.2.1 Tabla de Egresos (inversiones fijas)

Tabla 10. Egresos

EGRESOS - INVERSION INICIAL

CONCEPTO MENSUAL ANUAL

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA $251,500.00 $3,018,000.00

GASTOS DE ADMINISTRACION $1,315,000.00 $15,780,000.00

NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS $4,835,000.00 $58,020,000.00

MEZCLA DE MERCADEO $510,000.00 $6,120,000.00
TOTAL $6,911,500.00 $82,938,000.00

4.2.2 Costos anualizados administrativos. Los costos anualizados seran de

$37'501.848, corresponde a la sumatoria de salarios de los empleados contrato a
término indefinido y contratacién por mano de obra.
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Figura 11. Costos anualizados administrativos

MANO DE OBRA ADMINISTRACION
- SUELDO -
CARGO SUELDO MENSUAL $| SUELDO ANO 1 CARGO SUELDO ANO 1
MENSUAL $
AUXILIAR CONTABLE 100,000 1,200,000|SECRETARIA 820,957 9,851,484
GUIA DE OPERACION 300,000 3,600,000|ASESOR COMERCIAL 820,957 9,851,484
0|PROFESIONAL EN CULTURA FISICA 1,083,240 12,998,880
Subtotal $400,000.00|  $4,800,000.00 Subtotal| $2,725,154.00| $32,701,848.00
TOTAL $37,501,848.00

4.3 CAPITAL DE TRABAJO

4.3.1 Alimentar tabla de capital de trabajo. Nuestra inversion inicial es de
6’911.500 sin incluir mano de obra del primer mes. Relaciono el capital de trabajo
incluyendo el pago de némina.

Tabla 11. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO MENSUAL ANUAL

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA $251,500.00 $3,018,000.00
GASTOS DE ADMINISTRACION $1,315,000.00 $15,780,000.00
NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS $4,835,000.00 $58,020,000.00
MEZCLA DE MERCADEO $510,000.00 $6,120,000.00
MANO DE OBRA $3,125,154.00 $3,125,166.00

TOTAL $10,036,654.00 $86,063,166.00
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5 METAS SOCIALES

5.1 APORTES DEL PLAN DE NEGOCIO AL PLAN NACIONAL DE
DESARROLLO

Mi plan de negocio generar aportes importantes al crecimiento del sector turistico a
nivel nacional ya que se promocionaria todos los sitios a visitar.

Regiones es una empresa generadora de empleo en Santander, ya que cuenta con
una gran lista en su néminay al contar con proveedores se genera trabajo para ellos
también, logrando que hoteles, parques, restaurantes sean reconocidos a nivel
nacional.

5.2 APORTES DEL PLAN DE NEGOCIO AL PLAN REGIONAL DE
DESARROLLO

Regiones aportara a el crecimiento turistico de San Gil Santander, ya que
incentivara el turismo regional en sus diferentes paquetes de viaje con el fin de que
nuestra regidn sea reconocida a nivel nacional y visitada por muchos ciudadanos.

5.3 NUMERO DE EMPLEOS INDIRECTOS.

Los empleos indirectos de regiones seran los proveedores de hoteles, restaurantes,
parques, aseguradora, cuevas entre otros.
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Figura 12. Empleados directos

Ubicacion Servicio Forma de pago

San Gil-Santand
Hotel Posada Campestre a'n H=antanaest Alojamiento y desayuno Transferencia
via charala Km 2

Entrada caminata

Parque Gallineral Entrada 5an Gil ecologica (guia contado
personall
Parque Carretera principal
Macional via san gil- Visita al parque contado
Chicamocha Bucaramanga
Seguros Colasistencia malecon seguros del usuario contado

Alojamiento y

Hotal Davileja Via San Gil - bmga Transferencia
desayuno
. : San Gil-Santander Actividad extrema (salto al
Bongee jumping 3 ] contado
via charala Km 1 vacio)
Julian Lopez [operador treking) Pinchote Actividad extrema [circuito) contado
Yadira {paravolar) las vueltas de curiti Actividad extrema|parapente) contado

54 EMPRENDEDORES CON PARTICIPACION ACCIONARIA

Diego Alexander Arenas tendra una participacion del 100%

Tabla 12. Emprendedores con participacion accionaria

NOMBRE VALOR DETALLE
Diego Alexander Arenas S 6,911,500.00 El Propietario hard la primera inversion
para la compra de enseres y costos
administrativos del primer mes.
TOTAL $ 6,911,500.00
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6 IMPACTOS

6.1 IMPACTOS

6.1.1 Impacto Economico. Regiones generara empleo en Santander, y con ello los
diferentes proveedores podran mover la economia con la venta de sus productos.
Regiones hara posible el crecimiento econdmico con la venta de sus principales
platos tipicos y sus diferentes paisajes.

6.1.2 Impacto Regional. Regiones aportara a el crecimiento turistico de San Gil
Santander, ya que incentivara el turismo regional en sus diferentes paquetes de
viaje con el fin de que nuestra region sea reconocida a nivel nacional y visitada por
muchos ciudadanos.

6.1.3 Impacto Social. Apoyamos y participamos en los proyectos socio - culturales
de la Fundacién Caminos Nativos, quienes trabajan con nifios, jovenes y mujeres
de las zonas rurales de Colombia. Uno de nuestro valor agregado es que los grupos
de estudiantes de colegios y universidades, puedan tener un acercamiento real con
dichas poblaciones, con actividades deportivas y ludicas.

6.1.4 Impacto Ambiental. Regiones tiene un compromiso ambiental ya que somos
conscientes de la importancia de la conservacion del medio ambiente para la region
y nuestro municipio, hemos establecido como propoésitos ambientales, desarrollar
acciones tendientes de reducir la contaminacion y los impactos generados por el
desarrollo de nuestras actividades, identificar y darle cumplimiento a los requisitos
legales y reglamentarios establecidos y mejoras continuamente nuestro desempefio
con aras de aportar a la conservacion de nuestros recursos naturales.
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7 RESUMEN EJECUTIVO

7.1 CONCEPTO DEL NEGOCIO

REGIONES es una agencia de viajes que nace con el propésito de ofrecer
experiencias de campamentos de verano, excursiones escolares y travesias de
aventura Unicas e innovadoras. A partir de la ludica y la recreacion, queremos que
estudiantes de colegios y universidades nacionales y extranjeras, puedan vivir
momentos memorables con planes integrales que cumplan con los objetivos de las
instituciones. Asi mismo, apuntamos a que los grupos conozcan las particularidades
histéricas, culturales, gastronémicas y turisticas de los destinos elegidos.

El mercado objetivo para este proyecto, radica en ofrecer servicios turisticos y de
recreacion a diferentes organizaciones, productos que se ajusten a cumplir ciertos
objetivos encaminados a un bien colectivo con relacion a espacios en entornos no
comunes, cuya descripcion basada en realizar actividades fuera de su entorno
cotidiano generando un atractivo y a su vez a participar de los programas ofrecidos
por la agencia.

7.2  MISION

Desarrollar y promover experiencias participativas basadas en la cultura, la
naturaleza, el deporte y la responsabilidad social, dentro y fuera de Colombia.

7.3  VISION

Regiones sera una empresa de turismo lider en el servicio integral de experiencias
de viajes culturales, histéricas, pedagdgicas y de aventura, con actividades ludico-
recreativas que permitan aprovechar la rigueza natural de los destinos

7.4 VALORES CORPORATIVOS

Pasion y compromiso
Inspiracion y creatividad
Trabajo en equipo
Respeto

Seguridad
Responsabilidad social
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7.4.1 Ventajas competitivas y propuesta de valor. Contamos con un equipo de
profesionales jévenes que planifican y desarrollan excursiones, campamentos de
verano y expediciones de aventura sobre 4 temas fundamentales: educacion,
naturaleza, recreacion y responsabilidad social, con el deseo de tener como
resultado la satisfaccion plena de los participantes en cada una de las actividades.
Interactuamos de forma estratégica con otras organizaciones del sector,
proveedores y mayoristas para cumplir objetivos comunes que le den valor
agregado a nuestros servicios en turismo.

7.4.2 Resumen de las Inversiones Requeridas

Tabla 13. Resumen de inversiones requeridas

INVERSION INICIAL VALOR

Volantes S 150,000.00
Publicidad S 130,000.00
Tarjetas de presentacion S 80,000.00
Impulsadoras S 150,000.00
Constitucion de Sociedad S 34,000.00
Impuesto de registro (Con cuantia) S 70,000.00
Matricula persona juridica S 131,000.00
Formulario de registro mercantil S 4,500.00
Inscripcion de los libros S 12,000.00
Computadores S 3,600,000.00
Escritorio S 585,000.00
Silla secretaria S 240,000.00
Archivador S 110,000.00
Sillas de espera S 300,000.00
Gastos de administracion primer mes S 1,315,000.00

TOTAL INVERSION S 6,911,500.00

7.4.3 Proyecciones de ventas y rentabilidad. Se realiza la proyeccion de costos
y ventas de los 5 primeros afios de la empresa.
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Figura 13. Proyecciones de ventas y rentabilidad

1-RESUMEN PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS (INSUMOS)

Aot Ailo?2 Aii03 Alio4 Ailos

Producte Total Total Ventas Total Total Ventas Total Total Ventas Toal Total Ventas Total Total Ventas

Unidades | Costo ] Unigades |  Costo $ Unidades | Costo H Unidades | Costo H Unidades | Costo $
Vive Santander 150] 25470,000] 48750.000 150] 26743500] 51,187500 150] 25,080875| 53746875 150] 23484708] 5434219 150] 095894] 59255930
3an Gl extrem 10 25 sz o mamom| eemson]  va] arpsare] egs0en 10 omanzneel wesazme 0] nenaane] sseon]
Tour Cuturely elgioso 0] g ool 0| vegreom| mevnom| o] resengm| 3zs0000 100] 20814098] 37,044,000 100] 21854802 38%6.200]
Iteoracin Deportva o] g4000] 15,30000] n0| gg0aen] 16.65.000] ] 10398780 16,868.251] s0] 10g18718] 17711663 ] 11.464655] 18597244
Vive turegin o gm0 sreoon] o matzaw| smgmom] ol 2igmsses| 4175 70| 22395413 4329178 10| 235158¢] 54093
Tour Despedita de grado 110] 2nazeon] a0 21gare] mrs0o]  Ho| 2017588 40020750 0] 24,165,485 42021788 110 25377338 4128
Totl e T T 0] assoeg anssonn| 0] ung0a3n] 26530700

Se realiza proyeccion de ventas por los meses del afio, teniendo en cuenta los
meses de temporada alta como enero, abril, junio y diciembre los cuales seran
nuestros periodos de mayor movimiento y produccion para Regiones.

Figura 14. Proyecciones de ventas y rentabilidad

2- VENTAS MESES ¥ ANUALIZADOS
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ANO 1 ANO 2 ANO 3
MESES Ciclicidad Unidades “entas Ciclicidad Unidades “entas Ciclicidad Unidades Ventas
5 3 3
Enero 150 150| 42,010,000 150 150 44 110,500 150 150| 46316025
Febrero 10 10 2,800,667 10 10 2,940,700 10 10 3,087,735
Marzo 20 20 5,601,333 20 20 5,881,400 20 20 5,175,470
Abril 100 100| 28,005,667 100 100 25,407,000 100 100] 30,877,350
Mayo 30 30 8,402,000 30 30 8,822 100 30 30 9,263,205
Junio 130 130| 36,408,667 130 130 38,225 100 130 130 40,140,555
Julio 60 50| 16,804,000 50 50 17,644 200 50 50| 18,525410
Agosto 20 20 5,601,333 20 20 5,881,400 20 20 5,175,470
Septiembre 30 30 8,402,000 30 30 8,822 100 30 30 9,263,205
Octubre 25 25 7,001,567 25 25 7,351,750 25 25 7,719,338
MNowviembre 30 30 8,402,000 30 30 8,822 100 30 30 9,263,205
Diciembre 145 145| 40,609 657 145 145 42 540,150 145 145| 44772158
Total 750] 210,050,000] 750 750] 220,552,500 750 750] 231,580,125]
AND 4 AND 5
Ciclicidad Unidades Ventas Ciclicidad Unidades Ventas
k] k]
150 150| 48631,826 150 150| 51,063.418
10 10 3,242 122 10 10 3,404,228
20 20 5,454 244 20 20 6,808,456
100 100 32421218 100 100| 34042278
30 30 9,726,365 30 30| 10,212 634
130 130] 42 147,583 130 130] 44254 962
60 60| 19452731 60 60| 20425357
20 20 5,454 244 20 20 6,808,456
30 30 9,726,365 30 30| 10,212 634
25 25 8,105,304 25 25 8,510,570
30 30 9,726,365 30 30| 10,212 634
145 145| 47,010,755 145 145| 45351 304
750 750| 243,159,131 750 750) 255,317,



7.5 Equipo de trabajo

El equipo de Regiones contara con 3 empleados fijos en su némina que seran la
secretaria, el asesor comercial y el profesional en cultura fisica.

Se tendra un auxiliar contable externo y se realizara contratacion dependiendo el
namero de personas que realicen el tour y se les cancelara dependiendo los dias y
horas laboradas.

Figura 15. Equipo de trabajo

CARGO SUELDO DIAS AUXILIO TOTAL DEVENGADO DEDUCCION NETO PAGADO
BASICO TRANSPORTE SALUD PENSION

SECRETARIA §737,717 30 583,240 $820,957 8.5% | $62,706 | 12% | $88,526.04 $669,725
AUXILIAR CONTABLE $100,000 5 $0 $100,000 50 $0.00 $100,000
ASESOR COMERCIAL1 | §737,717 30 $83,240 $820,957 2.5% | 962,706 | 12% | $88,526.04 $669,725
PROFESIONALEN $1,000,000 | 30 $83,240 $1,083,240 2.5% | $85,000 | 12% | $120,000.00 $878,240
CULTURA FISICA 2

GUIA DE OPERACION $300,000 5 S0 $300,000 50 $0.00 $300,000
TOTALES §2,875,434 §249,720 $3,125,154 $136,008 $2,617,690
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9 ANEXOS

Anexo 1. Costeo tour vive Santander todo incluido

SALIDA ACADEMICA COLEGIO CHICO CAMPESTRE BOGOTA
N. DE PERSONAS CONCEPTOS COSTOS POR PERSONA| N, DE DIAS TOTAL A PAGAR
87 HOTEL POSADA CAMPESTRE /DESAYUNO| & 35,000 18 3,045,000
90 CAMPAMENTO CAJASAN 5 20,000 18 1,740,000
93 DESAYUNO ALMUERZOS Y CENA 5 60,000 3 & 5,400,000
TRANSPORTE 5 117,242 3 5 10,200,087
ESPEOLOGIA RECREATIVA 5 15,000 18 1,305,000
ECO-DESAFIO 5 6,900 18 600,300
CAMINATA ECOLOGICA 5 7,000 18 609,000
SEGUROS DE VIAJE 5 5,400 3| & 502,200
REFRIGERIOS 5 30,000 38 2,750,000
GUIAS Y PROFESIONALES DE APOYO 5 18,655 3| & 1,710,000
COMISION CLAUDIA 5 5,000 5 435,000
PARQUE GALLINERAL 5 5,000 15 435,000
COSTO POR PERSONA 5 326,198 | COSTOTOTAL |5 28,771,587

e | 4SDDDD_
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Anexo 2. Ventas anules

3- VENTAS ANUALES POR PRODUCTO
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MNOMBRE LUMIDADES PRECIO VENTAS
PRODUCTO AVEMDER |DENTAUMNIT.| TOTALES & ANO 1
Vive Santander 150 325,000 48 750,000
San Gil extremao 130 310,000 40 300,000
Tour Cultural y religioso 100 320,000 32000000
Integracian Deportiva an 170,000 15,300,000
Vive tu regidn 170 220,000 37 400,000
Tour Despedida de grado 110 330,000 236,300,000
SUBTOTAL 750 1,675,000 210,050,000
INCREMENTO BASE +
ANUAL PRECID
PERIODO B INCREMENTO
Afio 2 5% 105%
Afio 3 5% 105%
Afio 4 5% 105%
Afio 5 5% 105%




Anexo 3. Ciclicidad ventas en el afio

4- CICLICIDAD VENTAS EN EL ANO

CALIFICACION CALIFICACION
COMPORTAMIENTO VERNTAS
Muy alto 9
Altao [
Mormal 5
Bajo 3
De acuerdo a la estacionalidad de su partafolio AMO 1 AN 1

califigue los meses segun la tabla anterior LMIDADES VEMNTAS B

Enero 150 150 42 010,000
Febrero 10 10 2,800,667
Marzo 20 20 5,601,333
Abril 100 100 28,006 667
Mayo 30 a0 8,402,000
Junio 130 130 36,408 667
Julio 60 G0 16,804,000
Agosto 20 20 5,601,333
Septiembre 30 30 8,402,000
Octubre 25 25 7,001,667
Maoviembra 20 20 8,402 000
Diciembre 145 145 40,609 667
Total 750 750 210,050,000
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