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RESUMEN

Town travel, agencia de viajes dedicada a exponer diversas teméticas en diferentes ambitos,
satisfaciendo todas las expectativas de nuestros clientes potenciales y reales, dando a conocer
nuevas y apasionadas aventuras de la mano con la sostenibilidad, el ambito cultural, econémico y
social, en donde exponemos varias alternativas de entretenimiento de esparcimiento y ocio, a la
vez de la incorporacién de conocimiento de la gastronomia de los lugares por visitar, historia de

los lugares y demas componentes sociales.

Asi mismo direccionando hacia nuevas experiencias enriquecedoras y de alto impacto para
nuestro publico. Generando asi un indice de recordacion maximo y puntual para nuevas

oportunidades en el futuro.
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INTRODUCCION

1. JUSTIFICACION
Esta agencia de viajes fue creada para dar a conocer los lugares mas importantes a los
alrededores de Bogota, empezando por Sibate. Este municipio cuenta con atractivos
turisticos poco reconocidos, los cuales son muy importantes por su gran historia y la
memoria que conlleva cada uno de ellos. Continuando, porque Sibate tiene grandes
cultivos de legumbres y frutas, siguiendo con su parte gastrondmica, en la cual
encontramos varios establecimientos reconocidos por sus excelentes platos ofrecidos al

publico y sus establecimientos hoteleros.

Por esto decidimos dar un reconocimiento especial a Sibate para que este municipio
pueda crecer en todos sus aspectos, tanto econdémicos, sociales, culturales, religiosos y

mas importante el crecimiento tanto de la oferta como de la demanda turistica.
2. DESARROLLO DE LA MATRIZ ESTRATEGICA

2.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO: Town travel se hace con la expectativa de
crear una agencia de viajes exclusivamente para los alrededores de Bogota, mostrando diversas
tematicas para diferentes publicos, en donde se expone lo que es el necro turismo, turismo
gastronomico, turismo de aventura o turismo extremo con diferentes precios modicos y muy

accesibles para nuestro publico que quiera adquirir los paquetes ya pre disefiados.

2.2 IDENTIDAD ESTRATEGICA: Brindar el mejor servicio personalizado y de calidad, a
través de la buena atencidn de nuestro personal debidamente capacitado. Logrando superar las

expectativas de los clientes.

2.3 FUTURO PREFERIDO: TOWN TRAVEL para el afio 2025 sera la agencia de viajes mas
reconocida a nivel departamental, que ofrezca paquetes turisticos de alta calidad,

responsabilidad, honestidad y brindar excelentes servicios para la satisfaccion del cliente.



2.4 OBJETIVO GENERAL:

Disefiar y contribuir los servicios turisticos, encontrando una necesidad por parte del cliente,

proponiendo servicios de mayor calidad, efectividad y flexibilidad.
2.5 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Brindar un excelente medio de desplazamiento para el cliente
e Regularizar las diferentes corrientes turisticas de los destinos turisticos proyectados

e Contribuir notablemente al medio ambiente
2.6 VALORES CORPORATIVOS:

Hospitalidad: siendo la virtud de transportar al cliente a nuevas emociones y sensaciones
Disciplina: Representa un esfuerzo para mantener un orden y consistencia personal en beneficio
del servicio y atencion a nuestros clientes, en la relacién con nuestro talento humano y la

empresa. Se basa en un crecimiento personal y profesional continuo.

Sinceridad: Ser siempre personas auténticas, para que el servicio ante nuestros

clientes visitantes refleje transparencia

Paciencia: Calidad del que sabe esperar o tolerar en situaciones anormales o adversas.
Veracidad: Actuar siempre con la verdad ante clientes, proveedores, comparieros de trabajo y la

empresa.



2.7 ANALISIS PESTEL:

Herramienta que ayuda a descubrir el entorno general que afectara o beneficiara actualmente a

la agencia de viajes.

Analizando el factor; politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal.

Asi mismo nos permite tener una decision estratégica, para el buen funcionamiento de la agencia

de viajes.
FACTORES POSITIVOS NEGATIVOS
EXTERNOS
POLITICO e Cambios de gobierno. e Conflicto con nuevos
e Convenios con Agencias competidores
de viajes mas grandes y e Cambio de tratados
reconocidos. locales
e Iniciativas
gubernamentales a favor
de las agencias de viajes
ECONOMICO e Posibles accesos e Crisis 0 bonanzas
financieros financieras
e Tasa de interés e Mayor inflacién
mas baja para e Mas competencia
prestamos
SOCIAL e Movimiento geogréfico de e Cambios habituales de




la poblacién
Mayor nivel formativo
Tendencia, facilidad de

viaje

consumo

TECNOLOGICO

Implementacion de las

TIC

Inversion en innovacion y

desarrollo

Comunicacién avanzada

Alta inversion financiera

LEGAL Leyes que regulan a las e Leyes de seguridad
agencias de viajes laboral
Leyes anti- monopolio e Leyes medioambientales
ECOLOGICO Conciencia sobre los e Cambio climético

recursos ecoldgicos de
Colombia
Cuidados especiales

ecoldgicas

Escases de equipos
Aumento de la

contaminacion




2.8 ANALISIS PORTER:

Amenaza por
parte de la
competencia

Poder de

COMPETENCIA Poder de
negociacion con

DIRECTA negociacion

proveedores con clientes

Amenaza de
paquetes
turisticos

sustituidos




2.9 MATRIZ DE ANALISIS DE CAMPOS DE FUERZAS

FUERZAS IMPULSADORAS

Precio competitivo

Formacion a personal

Nuevas experiencias

FUERZAS RESTRINGENTES
Alta inflacion
Temor a los cambios

Poca experiencia en el mercado

Implementacion tecnoldgica Vulnerabilidad antes grandes empresas

Calidad de servicio

Cambios politicos y sociales de pais

2.10 MATRIZ DE DESPLIEGUE ESTRATEGICO GENERATIVO

Se espera para el afio 2025 una estimacion de facturacionde $............ , creando valor para

rentabilidad y crecimiento de la agencia de viajes.

Financieros

Rentabilizar a los clientes

Incursionar a nuevos mercados geograficos
Disminucion de costos y gastos

Mejorar utilidad bruta

Mejorar capital de trabajo

Clientesy

mercados

Lealtad por parte de nuestros clientes
Excelencia y calidad del servicio
Posicionamiento en el mercado
Crecimiento en ventas

Procesos

Mejora de las estrategias
Mejora competitiva
Mejorar la mezcla de productos y marcas por canales de distribucion

Desarrollo

personal

Motivacion al personal de trabajo
Satisfaccion del personal
Contar con el talento humano requerido




2.11 CADENA DE VALOR
ACTIVIDADES DE SOPORTE

INFRAESTRUCTURA

DE LA EMPRESA

e Medio de
transporte

e Sede en Bogota

e Planificacién de los .

destinos turisticos

e Uso de suelos de

Relacién publico
privada

los destinos
turisticos
GESTION DE e Sensibilidad de e Mejora continua e Disposicion de
RECURSOS DE LA la poblacion por parte del empleo para vacantes
EMPRESA e Actitud cordial personal de trabajo
con los clientes
DESARROLLO e Implementacion e Investigacion de e Reconocimiento por
TECNOLOGICO uso de TIC nuevos mercados parte de paginas web
COMPRAS e Maximo e Beneficio de e Sistemas de control y
aprovechamient nuevos mercados calidad
0 de recursos segmentados
ACTIVIDADES PRIMARIAS
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y | SERVICIOS POST
INTERNA EXTERNA VENTAS VENTAS
e Servicio de e Disefiosy e Gastronomia e Destinos e Base de datos
transporte planes e Alojamiento turisticos actualizadas
e Manejo turisticos e Informacion e Publicidad e Cortesias a
adecuado de e Interpretacion turistica e Relacién clientes
equipos de de recursos e ltinerario con medios e Gestion de
seguridad para paquetes de informacion
turisticos comunicacio

n




2.12 ESTRATEGIA COMPETITIVA

La estrategia competitiva que Town Travel manejaré serd los precios acordes al mercado, con
altos estandares de satisfaccion (calidad), asi mismo ofreciendo la mejor experiencia del
mercado, lo que nos diferencia del mercado actual es el hecho de contribuir masivamente a la
economia de estos lugares, ademas de tener en cuenta el servicio post venta que es determinante

en la recordacion de nuestros clientes y de nuestro mercado objetivo.



3. ESTUDIOS DE MERCADO
3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Conocer nuestro publico objetivo, ya que como se abarcan tres o cuatro
diferentes tematicas, se debe tener en cuenta al tarjet que realmente se va a
vender

e Ampliar el campo del mercado conociendo determinadamente el publico a
vender, reconociendo si el publico es internacional o nacional.

e Determinar lo que realmente desea el publico objetivo, teniendo esta informacion
se pueden generar diferentes perspectivas de las cuales se aprovecharan en la
organizacion.

3.2 DEFINICION DEL MERCADO OBJETIVO

Town Travel esta enfocada a Jovenes entre 18 afos en adelante, interesados y que les agrade
viajar, realizar caminatas, camping, necro turismo y rapel. Ademas de enfocarnos en personas
que se interesen por el esparcimiento, su tiempo libre u ocio haciendo un buen aprovechamiento

del tiempo, conociendo lugares nuevos y contribuyendo a esa economia del lugar



3.3 METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Encuestas:
TOWN TRAVEL
» CUANTOS ANOS TIENE: A QUE SE DEDICA:
» (CONOCE USTED SIBATE? O
» ¢(CON QUE FRECUECIA USTED VIAJAEN EL ANO?
o 1vez
o 2 Vveces
o Mas de 3 veces
o No viaja

» ¢(CUANTOS DE ESTOS VIAJES LOS REALIZA POR MEDIO DE UNA AGENCIA
DE VIAJES?

©)

@)
@)
@)

1 vez

2 Veces

Mas de 3 veces
Nunca

> (VIAJA SIEMPRE CON LA MISMA AGENCIA DE VIAJES| Sl NO

» (CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UNA PAQUETE TURISTICO A
SIBATE (Todo incluido)?

©)
©)
©)
©)

$80.000

$110.000
$170.000
$200.000

» (CONOCE USTED USME? Sl NO

» (CONOCE EL PARQUE ENTRE NUBES? Sl NO

» SABE USTED QUE ES EL NECROTURISMO  SI NO



3.4 ANALISIS DE LA INVESTIGACION

1. INVESTIGACION PRIMARIA: Se realizd una investigacion de mercado explorativa en
donde por medio de esta encuesta detallada en una muestra de 20 personas, se concluyé que el
publico desea viajar, pero no lo hace con mucha frecuencia, una ventaja que se tiene es que es
relativamente cerca de Bogoté, en donde el municipio de Sibate juega un papel muy importante
ya que no es muy conocido y que se pueden realizar diferentes actividades, ademas de las
entrevistas hechas, se generaron entrevistas cara a cara con el fin de obtener mas informacién
que nos permita el aval para saber como piensa el cliente potencial.

2. INVESTIGACION SECUNDARIA: Se utilizaron diferentes fuentes de informacion, en
donde puntualmente se encontraron resultados positivos en el tema Turistico en Bogota, las
personas tienen el habito de viajar muy cerca de Bogota a los alrededores conociendo diferentes
aspectos en donde el turismo tiene un porcentaje alto y va en ascenso. Por otro lado se evidencio
que la gastronomia en los municipios donde se va desarrollar el servicio tiene aspectos muy
positivos ya que es comida muy colonial y desconocida por muchos, este un factor importante
para la realizacion del paquete turistico, ya que las personas tienen el habito de probar cosas
nuevas, por otro lado el tema de Necro turismo es un aspecto nuevo para esta generacion un
aspecto que hasta ahora esta despertando en la ciudadania, observamos ademas que el publico

(ue se mueve en torno a este tema es bastante y ocupa un porcentaje alto.



4. PLAN DE MARKETING
4.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

e Determinar y conocer puntualmente el plan de marketing que se va utilizar para
vender el paquete turistico.

e Describir las cuatro p’'s que ayudan a entender el proceso de desarrollo del
producto y del servicio

¢ Planificacion y ejecucion del concepto de Producto, Precio, Promocion y Plaza
del producto o servicio para satisfacer los objetivos del publico y la organizacion.

4.2 ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

El paquete a vender es un servicio que incorpora diferentes actividades, sea de aventura,
gastronomica o de relajacion, en donde nuestro objetivo es la satisfaccion total del cliente y del
servicio , nuestra insignia que nos diferencia es el compromiso que tenemos con los municipios
donde se va hacer la puesta en marcha del paquete, una de las fortalezas es que el paquete es muy
interactivo, que no nos enfocamos en una actividad en particular sino que los clientes tienen el

empoderamiento de mirar u observar las diferentes actividades a hacer

4.2.1 ESTRATEGIA DE MARCA

La estrategia de marca o branding es la satisfaccion y el cumplimiento de todas las actividades a
la minuta, coordinado con nuestro lema “La satisfaccion primero” emblema utilizado para
generar mejores expectativas al cliente y recordacion junto con nuestro logo que presenta el dia 'y
la noche ya que es un complemento de ambos lados del dia, en donde nuestro componente

principal es el descanso y el esparcimiento al aire libre.

4.3.3 ESTRATEGIA DE SERVICIO POSVENTA

El servicio pos venta que se utilizara va hacer siempre el grado de calidad de los servicios se hara
via internet o personalmente, dando una entrevista o encuesta que nos permita verificar cual es el
estado del servicio el grado de motivacion de recordacion que fue lo que le llamo mas la
atencién, partiendo de esta informacidn que tendra un valor agregado al servicio prestado, para

efectos de mejoramiento continuo.



4.3 ESTRATEGIA DE PRECIO

El precio esté ligado y regido por la cantidad de costos involucradas en el con un margen de
utilidad, como se consider¢ antes en la encuesta el valor oscila entre 110 000 y 170 000, con los
resultados obtenido se puede decir que el precio es muy comodo ademas de ser uno de los mas
econdmicos del mercado, el precio se defini6é con los siguientes aspecto Transporte
Alimentacién, Seguros, Costos, intermediarios y la utilizacion de los espacios.

4.4 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Las estrategias de publicidad que se van a manejar son la difusion de la informacion por redes
sociales, en donde se especifique todo, precio lugares gastronomia ademas de unas fotos
Ilamativas para la atencion al cliente, por otra parte se colocaran vallas pequefias en los puntos
estratégicos donde se quiere vender el paquete donde nuestro pablico objetivo tenga esa vision
de nuestros servicio, mostrando junto a eso la especificacion o resumen de lo que se esta
vendiendo nimeros de teléfono y contacto, cabe destacar que se dara un obsequio por preferirnos

ya que nuestros clientes son lo mas importante

4.4.1 PLAN DE MEDIOS
Establecer cuatro factores indispensables para la organizacion que son: Dar a conocer los
productos, crear marca, fidelizacion de clientes y la promocién de lugar son piezas
fundamentales para un plan de medios organizado, siempre y cuando se haga de la mejor forma
con ubicacion siempre el pablico o el target indicado, lo que se busca es primara instancia en la
instalacion en redes sociales, ya que esta nos permite darnos a conocer en una pagina masiva, de
personas, ,por otro lado crear una pagina web en donde se extienda esa informacion, ademas de

ser llamativa brinde toda la informacidon posible de los servicio a ofrecer



4.5 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Las estrategias de promocion a utilizar son muy especificas, en primera instancia cuando un
cliente adquiere una paquete de nuestra agencia de viajes se le toman los datos, en donde se
puede actuar de la siguiente manera, felicitarlo en una fecha especial, brindandole un trayecto a
un precio médico y accesible, las alianzas con las empresas es una buena opcion ya que se
pueden hacer descuentos por compras de volimenes grandes, la fidelizacion de clientes cabe
resaltar que es muy importante generando asi otra estrategia por la acumulacion de punto que
genere con la agencia se puede llegar a negociar una opcion de interese que le puede favorecer a

ese cliente con una pareja.

4.6 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

La estrategia de distribucion de la agencia de viajes se basa en dos, la primera es directa que es la
negociacion 100 % segura con los clientes O0sea cara a cara, ya que nuestro objetivo también es
ampliar el target la segunda estrategia es via internet, en donde pueden observar toda la

informacidn detalladamente.



5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

5.1 DEFINICION DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
5.1.1 MISION: Conocer la estructura que conforma la agencia de viajes, verificando mas a
fondo los cargos tanto gerenciales o administrativos como los de produccién, ademas del

acompafiamiento de terceros,

5.1.2 VISION: Crecer cada vez mas, a medida que se va fomentando y creando ideas
innovadoras para la agencia de viajes, incorporando puestos de trabajo tanto administrativos
como de produccion, ademas de abrir y haciendo la incorporacion de personal directo o indirecto
a la organizacion con la fomentacién de empleo sea en la sede principal o en los lugares de

destino, que actien como terceros.

Gerente General: La cabeza de la organizacion, es el encargado de las areas mas importantes de
la organizacion, las cuales son la administrativa y la productiva, tendré a cargo todas las areas de
la compafiia que estén en buen funcionamiento y marchando a cabalidad con todos los procesos.
Area de Recursos Humanos: Area encargada de los procesos de seleccion de personal
capacitacion y toda la normatividad correspondiente para la incorporacion de personal a la
organizacion, asi mismo como el chequeo del clima laboral y todo lo relacionado con temas de
relaciones internas.

Area Contable: Encargada de controlar y manejar todo lo relacionado con la entidad bancaria,
estado e internamente entre estos esta impuestos, ndmina y toda la parte financiera.

Area Comercial: Coordinacion de todo el tema de ventas, muy importante para la organizacion,
ya que nuestra actividad y lucro esta involucrada en la parte de ventas, va estar encargada en los
servicio de posventa y demas.

Guia Turistico: Encargado del acompafiamiento y supervision de los grupos que salen a hacer el
recorrido, el encargado de guiar y dar el conocimiento previo para que los visitantes entiendan un

poco acerca de lugar que tengan ese acercamiento previo de los lugares a visitar.



5.1.3 ORGANIGRAMA

GERENTE GENERAL

AREA DE RECURSOS AREA CONTABLE AREA COMERCIAL

CAPITAL HUMANO ASESOR TURISTICO

CONTADOR

AREA DE OPERACIONES

GUIA TURISTICO ‘




5.1.4 DOFA

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
v' Empresa nueva v" Manejo de redes sociales
v' Baja afluencia turistica v" Aumento de desplazamientos en
v Mal manejo de los recursos fines de semana y festivos

v Consolidacion de Sibate como lugar

turistico
FORTALEZAS AMENAZAS
v" Empleados con experiencia v Cambios climaticos
v Buena formacion delos empleados v' Competencia en grandes industrias
v Exclusividad de la agencia de viajes v" Agencias Online

v" Proveedores locales

v" Conocimiento del sector

5.2 TAMANO DE LA EMPRESA

La organizacién es una micro empresa que cuenta con un maximo de 10 trabajadores y no supera

los activos totales a cierto modo



5.3 NORMATIVIDAD

La agencia de viajes es una sociedad por acciones simplificadas que corresponde a menos

tramites de creacion, ya que solo se constituye con un documento privado, asi mismo su término

es indefinido, cabe destacar que también los impuestos no son los mismo para este tipo de

sociedad, se paga una cierta suma de dinero, pero no estan elevada, ademas de limitar las

responsabilidades por obligacion fiscales y laborales.

Las sociedades por acciones simplificadas las rige la Ley 1258 de 2008 camara de comercio

(S.A.S)

YV V V V

>

Elaboracion de estatutos de por medio de documento privado
Diligenciamiento del formulario 1648 (pre- RUT)

Registro ante cAmara de comercio

Apretura de cuenta bancaria

Formalizacién del NIT ante la DIAN

(AGENCIA DE VIAIJES)

>

Inscripcion en camara de comercio (Disponibilidad de nombre, formulario de registro
mercantil y solicitud del NIT ante la DIAN.

Notaria (Escritura publica)

Dian (inscribir el RUT y obtencion del NIT)

Secretaria de hacienda de la Alcaldia (Registro de industria y comercio, registro de uso

del suelo, condiciones sanitarias y de seguridad)
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5.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS

5.4.1 GASTOS DE PERSONAL

OMBRE DEL EMPLEAL(SUELDO BASICO| DIAS BASICO AUKILIO HORAS MISIO TOTAL SALUD | PENSION FONDODE _|OTRAS TOTAL NETO
TRABAJADOS DE TRANSPORTE |[EXTRAS DEVENGADO SOLIDARIDAD|DEDUCCIONES |DEDUCIDO |PAGADO
CONTADOR $  1.500.000 30| 1.500.000 1.500.000 | 60.000 60.000 120.000 | 1.380.000
CAPITALHUMANO | § 800.000 30| 800.000 88.211 888.211 | 32.000 32.000 64.000 824.211
ASESORTURISTICO 1| §  1.000.000 30| 1.000.000 1.000.000 | 40.000 40.000 80.000 520.000
ASESORTURISTICO 2| $  1.000.000 30| 1.000.000 1.000.000 | 40.000 40.000 80.000 520.000
ASESORTURISTICO 3| $  1.000.000 30| 1.000.000 1.000.000 | 40.000 40.000 80.000 520.000
GUIATURISTICO 1 s 781.242 30| 78l.242 88.211 869.453 | 31.250 31.250 62.439 806.954
GUIATURISTICO 2 S 781.242 30| 781.242 88.211 869.453 | 31.250 31.250 62.499 806.954
GUIATURISTICO 3 $ 781.242 30| 78l.242 88.211 869.453 | 31.250 31.250 62.459 806.954
TOTALES 7.643.726 240 | 7.643.726 352.844 7.996.570 | 305.750 305.750 611.497 | 7.385.073
APORTES PARAFISCALES

SALUD (8,5%) 597.739 SENA 2 152.875 PRIMA 8, 666.114
PENSION (12%) 843.867 ICBF 3 229.312 CESANTIA  666.114 TOTALNOMINA | 11.176.238
ARP (0,0522%) 3.990 CAJA DE COMPEN 305.749 INT CESA 6.661

VACACIO|  318.743
TOTALES 1.445.597 687.935 1.657.633

Tabla 1 (gastos de personal)

5.4.2GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Tabla 2 (Gastos de puesta en marcha)

GASTOS DE PUESTA EN

MARCHA

ELEMENTO

VALOR

ARRIENDO

3.000.000

SERVCIOS PUBLICOS

600.000

2.000.000

EQUIPOS DE COMPUTO

2.500.000

LICENCIAS Y PERMISOS

1.000.000

DOTACION

500.000

1
2
3
4
] MUEBLES Y EMSERES
B
Fi
a
i~

TOTAL

9.600.000




6. ESTUDIO ADMINISTRATIVO LEGAL

6.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO LEGAL

Reconocer la normatividad establecida para ejercer las actividades propuestas por la

empresa u organizacion.

e Conocer mas detalladamente los pardmetros para la incorporacion de la entidad a las
partes productivas.

e Determinar todos los procesos legales para la constitucion de una entidad como son las
agencias de viajes y las empresas como tal.

e Exponer toda la informacion legal que componen las empresas la clasificacion y demas

informacion.
6.2 MARCO LEGAL

*Resolucion 0119 de febrero 12 de 2002. Por la cual se fijan unas reglas para el cumplimiento
por parte de los prestadores de servicios turisticos de la obligacion contemplada en el articulo 16
de la Ley 679 del 3 de agosto de 2001.

*Decreto 53 de enero 18 de 2002. Por el cual se dictan unas disposiciones relacionadas con la

actividad de las Agencias de Viajes y se dictan otras disposiciones.

*Decreto 1825 de 2001. (Por el cual se dictan unas disposiciones relacionadas con la actividad de

los Guias de Turismo).

*Decreto 174 de 2001. Por el cual se reglamenta el Servicio Publico de Transporte Terrestre

Automotor Especial.

*Decreto 2194 de octubre 27 de 2000. Por el cual se modifica el plazo para la actualizacion del

Registro Nacional de Turismo

*Sentencia C967 de 2000. Profesidn de agentes de viajes (Corte Constitucional)



*Decreto 2485 de 1999. Por el cual se establece la obligacion de inscribirse en el Registro

Nacional de Turismo a los equipajes como prestadores de servicios turisticos.

*Decreto 2395 de 1999. Por el cual se reglamenta la Ley 300 de 1996 en lo relacionado con la
inscripcion en el Registro Nacional de Turismo de los establecimientos gastronémicos, bares y

negocios similares de interés turistico
*Resolucion 221 de 1999. (Cédigo de Etica del Guia de Turismo)

*Resolucion 220 de 1999. (Por la cual se deroga la resolucién nimero 001 del 4 de agosto de

1997 y se reglamenta el consejo profesional de guias de turismo)
*Decreto 1075 de 1997. (Sanciones a prestadores turisticos)
6.3 DEFINICION DE LA EMPRESA

Town Travel S.A.S es una agencia de viajes pequefia, regulada por la ley 590 del afio 2000.
Ademas, larige la ley 1258 de 2008 que esta dirigida a las empresas (sociedades anonimas
simplificadas). Dedicada a ofrecer planes turisticos enfocados a la gastronomia, turismo de
aventura, necro turismo y ecoturismo, asi mismo busca ofrecer experiencias gratas e innovadoras

hacia todo tipo de turista, en los alredores de Bogota.
6.4 CLASIFICACION DE LA MYPIMES
Ley 590 del afio 2000 (mypimes)

Town Travel S.A.S esta clasificada como una Mypimes regida por la ley 905 del afio 2004, la

cual esta conformada por una planta de 11 a 50 personas.

6.4.1 CLASIFICACION INTERNACIONAL DE ACTIVIDADES ECONOMICAS (ClIU)
Town Travel esta regida por Actividades econdmicas tales como:

551 Actividad alojamiento de estancias cortas

(5513) Alojamiento en centros vacacionales

(5514) Alojamiento rural



552 Actividades zonas de camping y parques para vehiculos recreacionales
(5520) Actividades zona de camping

(561) Actividades de restaurantes, cafeteria y servicios moviles de comidas
(5611) Expendio a la mesa de comidas preparadas

Division 79. Actividades de las agencias de viajes, operadores turisticos, servicios de reserva 'y
actividades relacionadas.

(791) Actividades de las agencias de viajes y operadores turisticos.
(7911) Actividades de las agencias de viaje.

(7912) Actividades de operadores turisticos.

(799) Otros servicios de reserva y actividades relacionadas.

(7990) Otros servicios de reserva y actividades relacionadas.

6.4.2 CLASIFICACION DE LAS SOCIEDADES

Town Travel S.A.S agencia de viajes es una sociedad anonima simplificada. Busca estimular el
emprendimiento, producto de las facilidades y flexibilidades que ofrece tanto a nivel de

constitucién, como de su funcionamiento.
SUS VENTAJAS SON:

El empresario no se ve obligador a crear la junta directiva, ni tampoco a cumplir requisitos como
la pluralidad de socios.

Este tipo de asociacion es mas flexible y menos costosa para realizar negocios.

Mayor facilidad para contar con apoyo de fondos de capital de riesgo y capital semilla.

Es posible diferir el pago del capital hasta por un plazo maximo de dos afios, sin que se exija el
aporte de ningin monto especifico minimo inicial.

Existe libertad para que la sociedad establezca las condiciones y proporciones en que se realice

el pago del capital.



6.5 CONSTITUCION LEGAL
(S.A.S)

Elaboracion de estatutos de por medio de documento privado
Diligenciamiento del formulario 1648 (pre- RUT)

Registro ante camara de comercio

YV V V V

Apretura de cuenta bancaria
> Formalizacion del NIT ante la DIAN
(AGENCIA DE VIAIJES)

> Inscripcion en cadmara de comercio (Disponibilidad de nombre, formulario de registro
mercantil y solicitud del NIT ante la DIAN.

> Notaria (Escritura publica)

» Dian (inscribir el RUT y obtencion del NIT)

» Secretaria de hacienda de la Alcaldia (Registro de industria y comercio, registro de uso
del suelo, condiciones sanitarias y de seguridad)

Registro Nacional del Turismo



6.5.1 REGISTRO UNICO TRIBUTARIO

Figura 1 (Rut)
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6.5.2 REQUISITOS DEL REGISTRO MERCANTIL

» Tener como minimo dos afios consecutivos de matricula en camara de comercio
> Inscribir en el registro mercantil, todos los libros, actas y documentos como lo exige la

ley
» Llevar contabilidad regular con las prescripciones legales

6.5.3 RESOLUCION DE FACTURACION DIAN:

Para la facturacion de la Dian se Deben entregar los siguientes documentos para agencias de

viajes pequefias.

e Formato estandar de generacion de la factura en XML
o Notas débito y crédito atravez de los cuales se realizan ajustes a las facturas emitidas

e Firma electronica y o digital
6.5.4 OBLIGACIONES DE REGISTRO

Se debe tener en cuenta que las obligaciones de la creacion de una empresa exigen la iniciacion

de libros contables y actas para tener soporte de la creacion de la entidad.

6.5.5 REVISION TECNICA DE SEGURIDAD (BOMBEROS)

DOCUMENTOS: Régimen Simplificado: Presentar el original o fotocopia legible del
Certificado de Existencia y Representacion Legal expedido por la Camara de Comercio
renovado, con vigencia de 1 afio y original del impuesto ICA del afio inmediatamente anterior a

la solicitud.

PAGOS: Establecimientos nuevos (primer afio agradable de existencia) o no obligados a
declarar: el valor a pagar es el equivalente a 2 salarios minimos diarios, éste monto debe ser

cancelado por cada sucursal que tenga el establecimiento.

CAPACITACION Y AUTOREVISION: Si el usuario es clasificado en riesgo bajo, el usuario

participa en una capacitacion donde se le hara entrega del formulario de auto-revision. Una vez



diligenciado el usuario se acercara a la Oficina de Servicio al Ciudadano donde se le colocara el
sello respectivo.

REQUISITOS GENERALES: En la revision se revisaran los temas de seguridad humana y

sistemas de proteccion contra incendios.

SEGURIDAD HUMANA: Medios de evacuacion
MATERIALES INFLAMABLES Y COMBUSTIBLES
RIESGOS DE INCENDIO

SISTEMA DE PROTECCION CONTRA INCENDIOS: Elementos extinguidores de incendios y

sefalizacion
6.5.6 NORMAS SANITARIAS Y DE SALUD (SECRETARIA DE SALUD)

Cumplimiento con las normas establecidas en la ley para salvaguarda la vida de los integrantes,
en donde se evala si la infraestructura es sismo resistente, si cumple con los lineamientos de
sanidad establecidos, y los periodos de fumigacion para el establecimiento, ya que esto puede

afectar la imagen externa de la empresa.
6.6 IMPACTO AMBIENTAL (SECRETARIA DE AMBIENTE)

Los permisos se solicitaran en los municipios correspondientes los cuales son La Calera, Sibate y
Usme correspondientemente, el impacto ambiental que se hara sera de un tipo minimo ya que
uno de nuestro valor es contribuir hacia la sostenibilidad y la sustentabilidad del lugar ya que es

nuestra Fuente de ingreso, y de produccion para que la agencia de viajes surga con tranquilidad.
6.6.1 USO DEL SUELO

En cuanto al uso del suelo se solicitara el permiso con la secretaria de planeacion, para el
montaje de los accesorios de seguridad para las actividades de Aventura, que son de vital
importancia para que las actividades transcurran de manera facil y eficaz, siempre rigiéndonos

por el plan territorial nacional.



7.0 ESTUDIO TECNICO

7.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO TECNICO

e Conocer ampliamente la estructura de la idea de negocio su implementacion e impactos,
asi mismo tener la informacion clara para el avance del proyecto

e Observar la adquisicion de todos los bienes tangibles e intangibles que requiere la idea de
negocio, como la indumentaria para la puesta en marcha.

e Permitir ver los procedimientos del proyecto en los diferentes lugares con sus respectivas

infraestructuras.

7.2 FICHAS TECNICAS DEL SERVICIO

Figura 2 (Ficha técnica Sibate)

NOMBRE SIBATE DE LOCURA
Conocery disfrutar de la amplia gama de lugares y sitios de interes que se mostrara en el municipio de Sibate entre los que se encuentran el Manicomio "Julio Manrique" en donde podra realizar el
DESCRIPCION |reconocimiento del lugar asi como su historia y el motivo de su abandono, por otro lado realizar deporte de aventura con las siguientes actividades ( Rappel, Canopy, Senderismo ademas de la maravillosa vista
del lugar) contemplando la fauna y flora del lugar, ademas de la viviencia extra del corredor gastronomico de lugar con sus variedad de sopas y alimentos de granja y sus exquisitos postres.
ACCESO Via Terreste 1. Automovil Personal
2. Buses Intermunicipales
CLUMA Calido Templado (Temperatura Promedio 14 Grados)
o — Resturantes (Rancho Criadero, La gata Golosa, El lugar de la mancha) _
sitios icomio "Julio Manrique", Parque Ecologico los Frailejones, Embalse del mufia /
N
ks Palsaje Rural y Naturalez
T 1 con respor de los Atractivos Turisticos
3. Amplla biodiversidad y sociodiversidad
4. Buen Clima - \
- p \
1. Saturacion de Areas
DEBILIDADES | 2Ausencia de Promocion N\ . -
3. Reestructuracion de los Atractivos N
4. Poca Demanda.

Figura 3 (Ficha técnica La Calera)

NOMBRE CALERA GASTRONOMICA Y PARANORMAL
Desarrollar experiencias basadas en la g ia del municipi aquellas comidas bebidas y complementarios basicos de la calera como los son las picadas con su variedad de
pESCRIpCIoN | IMEredientes exquisitos para un deleite de la region, en donde se podra observar una vista impecable de Bogota y ademas de probar una variedad de bebidas al ritmo de la musica, por otro lado en
este mismo espacio el "pueblo ido en la region pero muy olvidado, en este lugar se contara todo acerca del recorrido historico y su tan importante nombre asi como sus
fechas y su recordacion hoy en dia.
_—— Via Terreste [1. Automovil Personal
|2. Buses Intermunicipales
cuma Templado y Frio

LUGAR VISITA

Resturantes (La paloma, El mirador de la Brujas, Compostela)
Sitios ( Pueblo Fantasma y Recorrido de lugares con leyendas misteriosas

FORTALEZAS

i t ico de la Region
2. Conocimiento del lugar

3. Esparcimiento, tiempo libre

4. Experiencias Gratas

DEBILIDADES

1.Clima
2. Congestion Vehicular
3. Modificacion de Tiempos

4. Di ibilidad de Tiempo.




Figura 4 (Ficha técnica Usme)

NOMBRE USME EN AZUL Y BLANCO
BESCRIPGION Admirar la genialidad de la naturaleza en su mayor expresion contemplada en 623 hectares conformadas por tres cerros de la ubicacion Suroriental de la cuidad de Bogota en este bello lugar contemplar su
amplia biodiversidad de plantas y flora que rodea el lugar, asi como el avistamientos de la amplia fauna nativa de la zona que aun habita en estos tiempos.
o Via Terreste 1. Automovil Pers?rfal 2. Bflfes Locales
2. Buses Intermunicipales 3. Bicicleta.
CLIMA Templado Frio (Max 10 Grados- Minimo 8 Grados; o
LUGAR VISITA| Sitios: Parque entre nubes

1. Funcion Recreativa del lugar
FORTALEZAS | 2. Impacto Social del lugar
3. Mejor calidad de vida de los

1. Inseguridad
2. Acceso
3. Clima

DEBILIDADES

7.3 DESCRIPCION DEL PROCESO

Informacion y asesoramiento al cliente (mostrador).

-Reserva y venta de servicios sueltos: billetes, entradas, alojamiento, alquiler, etc.
(mostrador).

-Reserva y venta de viajes combinados (mostrador).

-Servicios subsidiarios: cambio divisas, polizas de seguros, etc. (mostrador).
-Investigacion de mercado (comercial).

-Elaboracion de paquetes turisticos (produccion).

-Elaboracion de folletos informativos (comercial).

-Promocion y distribucion de paquetes turisticos (comercial / mostrador).
-Organizacion de eventos (produccion).

-Control posventa (comercial / mostrador).



7.4 REQUERIMIENTOS DEL PROCESO

YV V.V V V V VYV V V V V

Informacion y asesoria al cliente

Subsidios subsidiarios, pélizas de seguro
Promocidn y distribucion de paquetes turisticos
Control post- venta

Investigacion de mercado

Elaboracion de folletos informativos

Elaboracion de paquetes turisticos

Sistemas computarizados de reservas

Conexion con el cliente (guias, mapas y manuales)
(Marketing)

Servicio de transporte

A. INFRAESTRUCTURA

La oficina estara localizada en el sector de chapinero, Lourdes en la ciudad de Bogota.
Esta zona fue escogida por su alta afluencia comercial, zona bancaria y con alto flujo de
personas. Cuenta con vias cercanas como son Av. caracas, carrera 13, calle 53, 63 y 72.
El local tendré un area cuadrada entre 60 y 80 metros cuadrados el valor a cancelar sera
de $3.000.000, de acuerdo al promedio observado de arrendamiento en paginas como
Fincaraiz y Metro cuadrado.

La oficina debera contar con servicios publicos basicos (agua, luz, internet y telefonia)

los cuales asciendes a un valor mensual de $600.000.



B. MAQUINARIA'Y EQUIPO

Para un adecuado al funcionamiento de la agencia se requieren los siguientes equipos y enceres

de oficina:

e Computador que posea con las siguientes caracteristicas:

Caracteristicas del All in One
23.8" Intel Pentium Silver 4GB
1TB|24-f007la de HP

Modelo 24-FOOTLA,

Procesador Intel® Pentium@ Sikver J5005(2k).
“elocidad del procesador 1.50 GHz.

Memoria RAM de 4GB,

Disco dure de 1TB.

Tamafc de la pantalla 23.8

Rescluciéon de la pantalla FHD.

Sistema ocperative Windows 10.

Disponible en color blanco.

Alto 41.85 cm.

Ancho 163 cm.

Profundidad 54.08 cm.

Pesa 5.82 kg.

Garantia del proveeder de 1 afo.

Tarjeta de video Graficas Intel® UHD 805(18).
Sistema de audio Altavoces estéreo afinados.

C. MUEBLES Y ENSERES

e Impresoray fotocopiadora, Epson multifuncional L575
e Sillas de oficina

e Mesas de despacho

e Cuadros fotos (destinos turisticos)
e Apartadores para oferta

e Estanteria

e Expositor

e Tableros

e Cosedoras

e Grapadoras

e Carpetas

e Esferosy lapices



D. HERRAMIENTAS
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

La materia prima con la que cuenta la AAVV TROWN TRAVEL S.A.S son los destinos o
lugares a visitar que nos proveen los diferentes servicios requeridos por nuestros clientes, los
insumos que se requieren son los equipos de transporte (buses), equipos de proteccién (lo
requerido para realizar las actividades de aventura, como los son los arnés y botiquin) y los

equipos de trabajo (equipos de computo y facturadoras)



7.5 PLAN DE PRODUCCION

PRODUCTO:
DESTINO:
SIBATE:
DIA 1:
» (12:00 pm) Encuentro en el terminal del sur
» (12:20 pm) Llegada de los buses (aerovans)
» (12:30-01:00 pm) Partida hacia Sibate
» (1:10-02:20 pm) Almuerzo en restaurante (la Kamelia)
» (2:30-04:30 pm) Recorrido por parque principal de Sibate
» (04:30-04:50 pm) Partida hacia bosque San Benito
» (05:00-07:00 pm) Espacio para armar carpas
» (07:00-08:00 pm) crear fogata y cena
> (08:00-10:00 pm) Recorrido por el parque de los pinos
DIA 2:
» (8:00-8:30am) Desarme zona de acampada
> (8:30-9:00am) emprendemos el camino hacia el pueblo de Sibate
» (9:30 — 10:00 am) desayuno en el restaurante (Restaurante San Miguel)
» (10:00 — 10:30 am) Desplazamiento hacia la montaria
» (10:10 — 11:20 am) Caminata por la montafia
» (11:20 — 2:00 pm) Actividad de rapel
» (2:00 — 2:30 pm) Regreso a Sibate
» (2:30 — 3:10 pm) Almuerzo en el restaurante (La casona)
» (3:10 — 4:00 pm) Regreso Hacia Bogota (Terminal del Sur.
INCLUYE:

» transporte

> actividades



YV V. V V V

1 desayuno

1 Almuerzo

1 Cena

Actividades especificadas

Poliza de seguro

RECOMENDACIONES:

YV V. V VYV V

llevar ropa y calzado de cambio
linterna

carpa y cobijas (clima frio)
llevar elementos de aseo

llevar comida e hidratacion

DESTINO:
LA CALERA

>

YV V V V

INCLUYE:

(04:00 pm) encuentro en la Av. circunvalar a la altura de la calle 85 sentido, sur —
norte

(05:00-06:20pm) se inicia el viaje hacia al mirador de la calera, en el que se
ofrecera una copa de vino (incluye servicio cena en el restaurante EI Tambor)
(06:30-07:00 pm) Partida hacia el pueblo fantasma

(07:05-09:00 pm) Recorrido por el pueblo fantasma

(09:00pm) finalizacién recorrido fantasma

(09:10-11:00 pm) ingresaremos a una discoteca en la cual habra bebida de
bienvenida

(11:05-11:30 pm) regreso a la Av. Circunvalar a la altura de la calle 85 sentido,

norte sur

» Transporte

» 1 copade vino

» Cena (en el restaurante El Tambor)



» Bebida de bienvenida
» Recorrido guiado
> Poliza de seguro

RECOMENDACIONES:

> Llevar ropa comoda y abrigada
» Cargar linterna

» Zapatos codmodos

> Hidratacion

DESTINO:
USME:
1 DIA:

(07:00 am) encuentro en el portal de Usme

(07:00-08:00 am) Traslado de portal de Usme al parque ecoldgico
(07:30 am) llegada al parque ecoldgico Distrital entre nubes
(08:00-09:00 am) Desayuno (caldo con arepa y una bebida caliente)
(09:00 -11:45 am) recorrido por el parque

(12:00-01:00 pm) Almuerzo (postre)

(01:05-03:50 pm) Actividades

(04:00-05-00 pm) Refrigerio (jugo y Pan de bono

(06:00 pm) finalizacion de recorrido en el parque ecolégico Distrital entre nubes
06:00-06:30 pm) Traslado del parque ecoldgico hasta el hotel
(07:00 pm) llegada al hotel Muisca

(07:00-07:30 pm) check in

(07:35-08:15 pm) cena

YV V.V V V V V V V V V V V

2 DIA:

» (08:00-09:20 am) desayuno (en el hotel)



YV V.V V V V V

INCLUYE:

>

(09:30-10:00 am) traslado al parque

(10:00-12:00) recorrido por el parque

(12:00-01:00 pm) Almuerzo (ajiaco con arroz y un jugo)
(01:10-03:50 pm) Actividades en el parque

(4:00-04:30 pm) Refrigerio (Queso con Bocadillo)
(04:00-04:30 pm) regreso al hotel

(04:45-05:15 pm) Check out

Transporte

2 Desayunos
2 almuerzos
1 Cena
Alojamiento

Actividades a desarrollar

RECOMENDACIONES:

>

>

Llevar ropa y zapatos comodos, muy bien abrigados

Hidratacion



7.6 PLAN DE COMPRAS

Agencia de viajes dedicada a ofrecer recorridos
gastrondmicos, necro turismo, ecoturismo y turismo
de aventura en las zonas de Sibate, La Calera y Usme

3

SERVICIO

NG~ wWNE

Publicidad

Indumentaria

Elementos de Proteccion
Equipos de Sefializacion
Provisiones

Kit de Primeros Auxilios
Medicamentos

Kit de prevencion

4

PLANTA O LOCAL

. Equipos de Oficina

. Transporte

. Publicidad

. Equipo de Computo

. Telefonia Corporativa
. Televisores

. Estanteria

. Muebles

. Calendarios

10. Papeleria

OO NO O DWNPEF

Compras iniciales: Estas compras son lo primordial para adquirir y empezar a
desarrollar la actividad del servicio, Equipos de Oficina, Equipo de Cémputo,
Elementos de Proteccién, Indumentaria, Equipos de primeros auxilios, Equipos de
Sefializacién, Telefonia, por otro lado, tenemos las compras mensuales.

Compras Mensuales: Estas compras comprenden todo lo que tiene que ver
indirectamente con la actividad, por consiguiente, comprende Medicamentos,
Papeleria, Provisiones, Calendarios, Publicidad.

4

BENEFICIOS

Orden y Programacion

Control y Transparencia de los gastos




7.6.1 COSTOS DE PRODUCCION
A. COSTOS FIJOS

Son los gastos en los que incurre la empresa, que permanecen constantes sin importar el
volumen de ventas de la agencia, como son arriendo, servicios publicos y costos de
ndémina el cual fue proyectado a 5 afios.

Tabla 3 (Costos Fijos)

COSTOS FIIOS MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ARRIENDO S 3.000.000 $ 36.000.000 $ 37.080.000 $ 38.192.400 $ 38.338.172 $  40.518.317
ACUEDUCTO Y ALCANTARILLADO 5 300.000 $ 3.600.000 $ 3.708.000 S 3.819.240 S 3.933.817 $ 4.051.832
ENERGIA s 150.000 $ 1.800.000 $ 1.854.000 $ 1.909.620 $ 1.966.909 S 2.025.916
TELEFONIA E INTERNET S 150.000 $ 1.800.000 $ 1.854.000 S  1.808.620 $ 1.966.909 S 2.025.916
TOTAL COSTOS DE ADMINISTRACIO! § 3.600.000 $  43.200.000 $44.496.000 $ 45.830.880 S 47.205.806 $  48.621.981
CONTADOR $ 1.500.000 S 18.000.000 & 18.540.000 $ 19.096.200 $ 19.663.086 $ 20.258.158
CAPITAL HUMANO 5 800.000 S 9.600.000 $ 9.888.000 S 10.184.640 S 10.480.179 S 10.804.885
ASESORES TURISTICOS *3 S 3.000.000 S 3.000.000 $ 3.090.000 $ 3.182.700 S 3.278.181 S 3.376.526
TOTAL COSTOS DE NOMINA $ 5.300.000 $ 30.600.000 $31,518.000 $ 32.463.540 $ 33.437.446 $  34.440.570
TOTAL COSTOS FUOS $ 8.900.000 $  73.800.000 $ 76,014.000 $ 78.294.420 $ 80.643.253 $  83.062.550

Los costos del arriendo tienen un incremento del canon del 3% acordado con el

arrendador y promediado con el incremento del sector.

El costo de servicios publicos se promedié de acuerdo al promedio facturado de la zona

en donde se encuentra ubicado el local.



B. COSTOS VARIABLES

los costos variables con aquellos que presentan cambios de acuerdo con el nivel de ventas
tales como el salario de los guias que se deban contratar a medida de las ventas y los

costos de cada uno de los paquetes tales como, transporte terrestre, alimentacion, guias y

comisiones.

Tabla 4 (Costos Variables)

VALOR DEL GUIA POR DIA $ 30.000

VALOR POR LOS DIAS OPERADOS  $ 480.000 $ 5.760.000
DIAS POR ARIO 192

COMISIONES DE VENTAS 3% 3%

COMISION POR VENTAS MENSUAL Y 1.800.000 21.600.000
ANUALES > 800000 | 3 '.



C. COSTOS UNITARIOS

El costo unitario de cada uno de los destinos es representativo al trasporte, alimentacion,
actividades y guia experto de acompafiamiento durante todo el recorrido en el destino de
acuerdo a los itinerarios que se encuentran expresados anteriormente.

Tabla 5 (Costos Unitarios)

RECORRIDO USME CON TODO LO

INCLUIDO EN EL ITINERARIO. ? 200.000
RECORRIDO SIBATE CON TODO LO
INCLUIDO EN EL ITINERARIO. > £20.000
RECORRIDO LA CALERA CON TODO

S 100.000

LO INCLUIDO EN EL ITINERARIO.

TOTAL COSTOS USME S 15.000.000 s  228.000.000
TOTAL COSTOS SIBATE S 24.200.000 $  250.400.000
TOTAL COSTOS LA CALERA S 16.800.000 $ 201.500.000

en el anterior cuadro podremos evidencia el valor mensual y anual sobre las ventas de

cada uno del destino que ofrecemos.



D. PUNTO DE EQUILIBRIO

Nuestro punto de equilibrio es de 64 paquetes, es decir necesitamos vender 64 paquetes de viaje

para que las ventas sean iguales a los costos; por lo tanto, después de la venta 65, empezariamos

a tener utilidades.

Tabla 6 (Punto de Equilibrio)

DESCRIPCION SEMANA L SEMANA2 SEMANA 3 SEMANA 4 TOTAL
USME 0 25 30 0 110
SIBATE 25 20 35 30 168
LA CALERA 48 35 40 45 0
TOTAL 278
NOMEBRE DEL PRODUCTO USME SIBATE LA CALERA
VENTAS EN EL PERIODO MES 98 B0 152
PARTICIPACION PORCENTUAL DEL PERIODOD 26,27 21,45 51,47
PRECIO DE VENTA UNITARIO 5 20:0.000,00 | 5 220.000,00 | 5 10:0.000
COSTO MATERIA PRIMA UNITARIO 5 150.000,00 | 5 160.000 | 5 70.000
MARGEN DE CONTRIBUCION POR PRODUCTOD 8 50.000,00 | & 60.000,00 | & 30.000,00
MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO 8 13.136,73 | 5 12.8B68,63 | 5 15.442,36
COSTOS FUOS TOTALES DEL PERIODO 5 8.900.000
PUNTO DE EQUILIBRIO £3,57142857
PROCEDIMIENTO PUNTO DE EQUILIBRIO COMPROBACION
] 140,000 5 33.057.143
4 63,5714285714286 5 24,157,143
0= 63,5714285714286 5 8.900.000

CF= 58.900.000

8. ESTUDIO FINANCIERO

El proyecto sera financiado en un 100% por aporte de capital de los socios, contando con una

inversidn inicial de 45 millones de pesos correspondientes a recursos en efectivo.

La inversién fue acreditada por los 3 socios, cada accion por valor de $15.000.000 cada uno,

que fueron suficientes para no obtener ningun crédito con alguna entidad bancaria.




8.1 INGRESOS

Estas fueron las ganancias obtenidas por la agencia de viajes por concepto de los receptivos

vendidos a cada uno de los destinos que se ofrecen reflejado a 5 afios.

Tabla 7 (Ingresos)

Ingreso por ventas 609.120.000 627.393.600| 646.215.408| 665.601.87 685.569.926

8.2 EGRESOS

Podemos evidencia que cada una de las obligaciones que tiene la agencia se pueden cumplir a

cabalidad y se enceuntran segmentadas para una correcta contabilizacion.

Compras Mp / Inventarios 13.104.(00 13.562.64 14.037.332 14.528.639 15.037.141
Nomina Operativa 55.687..748 57.494.958 59.361.105 61.288.117 63.277.987
Costos Indirectos de Fabricacion 27.600.000 28.566.000 29.565.810 30.600.613 31.671.635
Gastos Admon y Ventas 87.412.019 90.274.362 93.230.316 96.283.817 99.438.083
Pago de Impuesto de Renta 0 0 128.687.195 264.094.544 406.541.475
Pago de Dividendos 91.120.047 100.344.536 77.212.317 52.818.909
Pago de deuda 0 0 0 0 0

Totalegresos deEfective  183.803.767  201.018.007  425.226.204  544.008.047 _ 660.765.220
8.3 FLUJO DE CAJA

El saldo inicial fue de $45 millones que fue la inversion de los socios los cuales fueron
distribuidos en una inversion fija de $8.5 millones, una inversion diferencial de $ 3'millones y

una inversion ciruculante de $ 33.500.000.

Las ventas para el primer afio asilaron a $ 609.120.000 por concepto de las ventas de cada uno de

los servicios gque se prestan en la agencia.



EMPRESA S.A.S.

FLUJO DE CAJA

Ingresoporventas | | 509.120.000 627.393.600| 646.215.408 665.601.870| 685.569.926
Compras Mp / Inventarios 13.104.000 13.562.640 14.037.332 14.528.639 15.037.141
Nomina Operativa 55.687.748 57.494.958 59.361.105 61.288.117 63.277.987
Costos Indirectos de Fabricacion 27.500.000 28.565.000 29.565.810  30.600.613 31.671.635
Gastos Admon y Ventas 87.412.019 90.274.362 93.730.316]  96.283.817 99.438.083
Pago de Impuesto de Renta [4] 0] 128.687.195| 264.094.544 406.541.475
Pago de Dividendos 91.120.047] 100.344.536 77.212.317 52.818.909
Pago de deuda 0 o} 0 0 0
Flujo Neto de efectivo Operativo 425.316.233 346.375.593| 220.989.114| 121.593.823 16.784.697
Inversiones -45.000.000

Flujo Neto Total -45.000.000| 425.316.233 346.375.593| 220.989.114| 121.593.823 16.784.697
Mas: Saldo Inicial de Caja 425316.233| 771.691.826] 992.680.940| 1.114.274.763
Igual: Saldo Caja (Superavit o Deficit) 425.316.233 771.691.826/ ©952.680.940| 1.114.274.763| 1.131.058.461

ujo neto Acumulado

Tabla 8 (Flujo de Caja)

8.4 CAPITAL DE TRABAJO

Tomando como capital de trabajo el dinero que se requiere para pagar los diversos servicios
necesarios para el funcionamiento de la empresa como lo son pago de servicios basicos como
acueducto, electricidad, teléfono e Internet y salarios. Dichos costos ascienden a $179.431.786
pesos anuales proyectados, teniendo un incremento de acuerdo a la tasa efectiva anual, podemos

evidenciar la proyeccion anual del capital de trabajo

Tabla 9 (Capital de Trabajo)

TOTAL NOMINA PERSONAL
ADMINISTRATIVO 5 40.272.019 |5 41.601.842 |5 42.974.703 | 5 44.392.868 | 5 45.857.833
TOTAL NOMINA PERSONAL
DE PRODUCCION $ 95.959.767 |5 99.096.800 |$ 102.335.808 [ 5 105.580.985 | $ 109.135.820
SERVICIOS PUBLICOS S5 7.200.000 |5 7.437.600 |5 7.683.041 |5 7.936.581 |5 8.198.488
ARRIENDO 5 36.000.000 |5 37.188.000 |5 38.415.204 |5 39.682.906 (5 40.992.442



8.5 BALANCE GENERAL

Teniendo en cuenta que el balance general muestra los resultados del ano este inicia en la cuenta
de Caja y Bancos con el saldo final del Flujo de Efectivo del primer ano, teniendo en cuenta que
la empresa no cuenta con politica de créditos no se tienen cuentas por cobrar razén por la cual el

disponible es el Unico.

Tabla 10 (Balance General)

ESTADOS FINANCIEROS

I BALANCE GENERAL PROYECTADO

EMPRESA 5.A.5.

ARO 0 AROD 1 ARO 3 ARO 4 ARO 5§

ACTIVOS
Activos Corriantes

Elecliva 33.500.000 425.316.233 771.691.82 992.680.94 1.11.274.763 1.131.059.451

Cuenlas Por Cobrar 53.840.000 54 B55.200 35.900.856 36.977.882 38.087.218

Invenlanas
Total Actives Corrientes 459.156.233 BOE.547.026 1.028.561.79 1.15.252.645 1.169.146.679
Activos No Corriantes
No Depreciables

Tarranos a a ] a Q 0
ACTIVOS FIJOS
Edificios Q a Q Q 0 0
Maguinaria ¥ Equipog 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.009 -.000.000 4.000.004
Equipos Compula y comunic 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 1.600.000 2.500.009
NMuebles ¥ Enseres 2.000.004 2.000.000 2.000.000 2.000.000 1.000.000 2.000.009
Wahiculos a a a a a
Total Activo Fijo Depreciable (Bruto) B.500.000 B.500.000 B.500.0010 8.500.000 1.500.000 B.500.000
{-) Dapreciacikin Acumulada 1.500.000 3.000.000 4.500.000 £.000.000 7.500.000
Total Active Fijo Depreciable {Neto) B.500.000 7.000.000 5.500.00( 4.000.000 2.500.000 1.000.000
Aclvos Diferdos 1.000.000 400.000 -200.000 -500.000 -.400.200 -2.000.000
TOTAL ACTIVOS 43.000.000 466.556.233 B11.B47.026 1.031.761.79 1.18.352.645 1.168.146.679

PASIVO Y PATRIMONIO

Pasivos Corrientes

Praveadares 2.496.000 2.583.360 2673778 LTBT.360 2.864.217

Otros Pasivos Corrienles

Parcidn Carrignle Pasiv a Lama plaza

Pasivas Finansigras a Corla Plazo

Impuasia da Renla y Crea par Pagar Q Q 128.687.195 26.084 544 406.541.475
Total pasivos Corriantes 0 2.4596.000 2.5B3.360 131.360.972 26.861.904 409.405.692
Pasivos No Corrientas

Pasios Financianos

Cuenlas por pagar 67 660000 G4.770.400 F1.601.712 FI.055 763 T6.174.436
Total pasivos No Corrientes §7.680.000 §9.710.400 71.801.712 71.855.763 76.174.436
TOTAL PASIVOS o T0.176.000 T2.293.7T60 203,162 684 34,817 .667 4B5.580.128
PATRIMONIO

Capilal 43.000.000 473.000.007] 473.000.007] 43.000.000 41.000.200 475.000.004

Uilidades Relanidas Q 364 .480.186 T65.858.330 1.074.707.597 1.285.983.232

Uilidades dal Ejercico 455.600.233 o01.722.68 386.061.584 26.094.544 135.513.82
TOTAL PATRIMONIO 396,380,233 T39.553.266 B28.619.112 B811.534.978 GB2.566.550
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 466.556.23 B11.847.02 1.031.781.79 1.152.352.64 1.168.146.67




8.7 VALOR PRESENTE NETO

El valor presente neto mide la ganancia del proyecto, al restar la inversion al total de los futuros

flujos de dinero los cuales son actualizados a través de una determinada tasa de descuento la cual

es la tasa de oportunidad, rendimiento o rentabilidad minima, que se espera ganar, por lo que

cuando el VPN < 0 se concluye que el proyecto no es rentable ya que no se ha satisfecho la tasa

de oportunidad de los inversionistas.

Asi las cosas una vez calculado el VPN del proyecto se obtiene un valor, es decir que el proyecto

permite recuperar la inversion y tener una rentabilidad, satisfaciendo asi la tasa de oportunidad

de los inversionistas.

En cuanto a la tasa de descuento maxima que permite el proyecto para que el VPN sea igual a

cero (Tasa Interna de Retorno), una vez realizado el calculo de la misma se obtiene una TIR .

Tabla 11 (VPN)

EMPRESA 5.A.5,
Analisis Actual ANOD ANO1 ANDZ ANO3 ANDS ANOS
| Ingresos de Efectivo 609,120,000 627,393,600 646.215.408 365 601.E7D GE5.569.926
Egresos de Efectivo 1E3.B03.767 ZELOLE.00% 425,226,294 344.008.047 G5E.7ER.22%
Flujo Neto de efectivo operativo 425,316,233 3456.375.593 220.9E9.11+4 |21.593.E23 16.7E4.697
Inwersiones -45.,000.004 a 4] 4] 4] a
Flujo Neto Total 15,000,000 425,316,235 345,375,593 2209E9.11+4 |Z1.593.E23 16,784,697

8.8 TASA INTERNA DE RETORNO

Teniendo en cuenta que el retorno sobre la inversion mide el porcentaje del capital que se va a

obtener al ser invertido en el proyecto y que este es un indicador que se utiliza al momento de

evaluar un proyecto de inversion donde si el ROI es menor o igual que cero, significa que el

proyecto o futuro negocio no es rentable (factible); y mientras mayor sea el ROI, significa que un

mayor porcentaje del capital se va a recuperar al ser invertido en el proyecto, se procedié a

realizar el calculo de dicho indicador el cual consiste en restarle la inversion de capital inicial al

total de utilidades obtenidas en el periodo de tiempo evaluado del proyecto sobre la inversion de

capital inicial.



Para el proyecto propuesto se realiza una inversion al capital de $45 millones y la suma de las
utilidades obtenidas en el periodo evaluado ascienden, obteniendo un ROI, es decir que la
inversion tendra una excelente rentabilidad, no obstante teniendo en cuenta que este es un
indicador muy simple y que no tiene en cuenta el valor del dinero en el tiempo se realizo
adicionalmente el calculo del VPN y la TIR, resultados que se encuentran en el siguiente

numeral.

9. ANALISIS DE IMPACTOS

Los impactos que se prevén en los diferentes sectores a trabajar son compuestos por los
diferentes aspectos tanto culturales, econémicos, sociales y ambientales, durante el transcurso del
proyecto (servicio) se generan diferentes beneficios que contribuiran al desarrollo visionario de

las regiones anteriormente mencionadas.
9.1 IMPACTO AMBIENTAL

e Patrimonio natural

e Uso eficiente del agua

e Uso eficiente de la energia
e Gestion de residuos

e Material publicitario
9.2 IMPACTO SOCIAL

e Facil Acceso a la poblacion
e Niveles formativos altos
e Facilidad de viajes

e Altos cambios de consumo
9.3 IMPACTO ECONOMICO

e Contratacion y generacién de empleo
e Capacitacién a comunidades sociales

e Beneficios indirectos



10. CONCLUSIONES

e Se obtiene un buen ingreso, en cuanto a proporcion de la venta obtenidas en el mes para
dar una gran rentabilidad a la agencia de viajes

e Lacreacion de la agencia de viajes, es una buena oportunidad de crecimiento laboral y
experiencial, ya que puede abarcar diferentes campos y atractivos que pueden ser muy
acogidos para los posibles clientes.

e Segun el estudio de mercado realizado anteriormente, se evidencia que la agencia de
viajes tendra una gran acogida para la venta de sus paquetes y asi mismo para las
actividades ofrecidas.

e Las actividades planteadas para la futura venta, demuestran gran arraigo para los

diferentes aspectos, tanto para los economicos, sociales, culturales y ecoldgicos.
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	2.2 IDENTIDAD ESTRATEGICA: Brindar el mejor servicio personalizado y de calidad, a través de la buena atención de nuestro personal debidamente capacitado. Logrando superar las expectativas de los clientes.

