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RESUMEN EJECUTIVO

Conocelo SAS es una agencia de viajes operadora la cual genera paquetes
turisticos para que la gente los disfrute en grupo principalmente y puedan conocer
el pais y otros destinos internacionales. Estos servicios se ofreceran de forma
preliminar en la ciudad de Cali. La compafiia ofrece 17 paquetes turisticos que
estan disefiados para todos los gustos y edades de los turistas, y se iran
ampliando los paquetes a medida que vaya avanzando en el mercado. Esta es
una gran idea, teniendo en cuenta que el turismo esta en auge a nivel global,
debido ademas al momento coyuntural que vive el pais después de firmar los
acuerdos de Paz con las Farc. Es una oportunidad de generar empresa, de
aportarle al pais como empresarios, de sacar un poco la casta y sentirse
satisfecho por lograr los objetivos que aqui se plantean. Los servicios seran
prestados con personal calificado, el cual tienen conocimiento por la actividad, por

los lugares que se visitan y datos de importancia para el turista.

El gestor de este proyecto Julio César Lugo Gémez, estudiante de Contaduria
Publica de la Universidad del Valle, y gracias a su enfoque emprendedor, esta en
la capacidad de llevar a cabo las estrategias necesarias para el O6ptimo

funcionamiento de la empresa.

La inversion que la compafia necesita para iniciar operaciones es de $20.000.000,
el 100% seré aportado por el gestor sin endeudamiento, la tasa interna de retorno
(TIR) es de 768% y un valor actual neto (VAN) de 116.763.080. Durante el primer
aflo de operaciones la utilidad neta serd de $16.544.145. La fecha de inicio de
operaciones esta prevista para el mes de Enero del 2017.
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INTRODUCCION AL INFORME

El siguiente trabajo, tiene como propdésito la elaboracion de un plan de negocios
para una agencia de viajes operadora de turismo. Es un trabajo realizado a
conciencia porque se va a comenzar operaciones en Enero del proximo afio, y hay
que tener la mejor informacion posible para tal propésito. Sera evidente para
cualquiera que lo lea, el esmero con el cual se ha realizado buscando que sea lo
mas acertado posible para cometer un minimo de errores al momento de

comenzar operaciones.

Es un proyecto que comprende desde la idea misma, pasando por un analisis de
mercado, un analisis técnico, un analisis organizacional, un analisis legal y
finalizando con el andlisis financiero que es a donde todos queremos llegar, esto

es verificar si los nUmeros son favorables.

El trabajo esta realizado bajo los parametros recibidos en la clase Evaluacién
Financiera de Proyectos del profesor Edinson Caicedo en esta misma universidad,
y es un trabajo realizado con mucha conciencia, porque las cifras demuestran que
se puede llevar a cabo. Se hizo mucho énfasis en la elaboracion de los costos,
calculando en el andlisis técnico cuales son las cifras de operacion minimas, que

permitan que el proyecto sea financieramente viable.

13



1 IDENTIFICACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

1.1 DATOS GENERALES

1.1.1 Nombre de la Empresa
Condcelo SAS

1.1.2 Actividad Econémica

Servicios de Turismo

1.1.3 Direccidn

Centro Comercial Exito - Calle 70 — Calipso — Cali.
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Figura No. 1 — Mapa de Ubicacion
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1.2 NOMBRE DEL EMPRENDEDOR Y PARTICIPACION EN EL CAPITAL DE
LA EMPRESA

1.2.1 Antecedentes y Perfil del Emprendedor

e Julio César Lugo GoOmez: Estudiante de Contaduria Publica de la
Universidad del Valle, que se ha desempefiado como empleado de
empresas del sector privado desempefiando cargos administrativos como
Asistente de Control Interno, Asistente de Tesoreria, Auxiliar Contable, Jefe
de Operaciones. Experiencia que le ha servido para adquirir algunos
conocimientos de manejo organizacional por lo cual tiene la certeza de que
“‘Hay que crear Empresa”. Este entusiasta de la vida, analista de las
situaciones y articulador de circunstancias, ha visto una oportunidad en el

sector turistico que vale la pena tomar y compartir.

La participacion accionaria, es la siguiente:

e Julio César Lugo Gémez — 100% de Participacion Accionaria

1.3 IDENTIFICACION DEL PROYECTO

1.3.1 Descripcién de la ldea de Negocio

Un dia, un amigo llamado Pablo, me dijo que si queria ir a un paseo hacia el sur
del pais a lo cual le dije que si. Eso ocurrid finalizando el mes de Junio.
Comenzando el mes de Julio, llegd el momento de pagar parte del pasaje y él me
comentd como estaba ejecutando esta actividad debido a que él es mensajero
independiente. Existe una empresa que se llama Cali Destinos, la cual es un
operador logistico cuya responsable y propietaria se llama Patricia. Ella le explicd
lo que hacia, le dijo que si queria probara y le ofrecié el servicio de transporte el

cual estd a cargo de su esposo. Pablo entonces se animo a hacerlo y en ese
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momento, mientras hablabamos ya me estaba imaginando muchas cosas que se
podrian hacer, por lo cual le dije que si gustaba, mi esposa y yo podriamos llenar
otro bus, y asi participar. No hubo vacilacion alguna, y diciendo €l que si,
comenzamos a trabajar mediante voz a voz, por Whatsapp, y conocidos
directamente. Hubo un momento en que se quiso replantear la situacion, sobre
todo en el tema del precio debido a que habiamos encontrado un paquete ofrecido
por otra empresa por $10.000 Menos que el nuestro y quitando muchas cosas que
nosotros ofreciamos. Pensamos que estaba muy barato el nuestro, lo revisamos
con Patricia, esta vez estuvimos todos y decidimos que estaba bien. En esa
reunién nos dimos cuenta del potencial del negocio, de lo “facil” de iniciar, y de lo
complejo de ejecutar. El paseo era para tres dias, iniciando el dia viernes 18 de
Agosto a las 10:00 PM, y finalizaba el dia lunes 21, llegando de nuevo a Cali. La
ruta incluia estadia en la ciudad de Pasto, visita a La Laguna de la Cocha, a la
Iglesia de las Lajas en Ipiales, llegamos hasta la ciudad de Tulcan en Ecuador.
Comenzamos a contactar a los hoteles, restaurantes y sitios turisticos, nos
apoyamos en los contactos de la sefiora Patricia, y asi coordinamos vy
organizamos todo. El total de turistas fue de 54 mas 4 conductores de una vany
un bus, Pablo y mi esposa fueron los organizadores oficiales, una expedicion de
60 personas en total. Estando Pasto, nos encontramos a otro grupo que estaba
haciendo practicamente la misma ruta, con excepcion que ellos no fueron a la
Laguna de La Cocha, sino a Laguna Verde, intercambiamos opiniones con la
organizadora, nos comentd muchas cosas de su experiencia y ella venia desde
Buga, con gente incluso de otros municipios y Cali. Ahi nos dimos cuenta, que
para todos hay. La ganancia resultd mayor a la prevista en el presupuesto inicial,
debido a los beneficios econdbmicos que se obtuvieron en items como alimentacion
y hospedaje. Siempre dijimos que debiamos hacer sentir tan bien a la gente, que
quisieran volver a viajar con nosotros. Debido a esta experiencia, debido a que ya
lo hicimos, debido a que hay gente haciéndolo, y si, también debido a que la gente
dijo que Volveria a viajar con Nosotros, decidimos ejecutar este proyecto, tratando

de formalizarlo y comenzar un Legado.
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1.4 FINALIDAD
Prestar Servicios de Turismo en Grupo, para que la gente conozca nuestro pais, a

precios competitivos, mediante el disefio y organizacion de paquetes turisticos de

buena calidad.

1.5 OBJETIVOS

Corto Plazo:
o Ofrecer Paquetes turisticos que ya se encuentren en el mercado.
. Captar clientes.
. Posicionarse en el Mercado.

Mediano Plazo:

. Disefar y Ofrecer Paquetes de Mayor Cobertura y que no sean comunes en
el Mercado.

. Volvernos una Agencia Turistica sin abandonar las actividades como
operador.

. Aumentar y Mantener activamente a los clientes.

1.6 RELACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

El proyecto consiste en sistematicamente ofrecer una gama de servicios que los
clientes requieren, siendo una empresa versatil tanto para los clientes como para
proveedores y también para lograr los objetivos financieros y sociales. En el
capitulo tres se describe detalladamente cada uno de los servicios, que se

resumen en Pasadias y Excursiones.
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1.7 RELACION DE PROVEEDORES ACTUALES — POTENCIALES

Estos serian los principales proveedores, sin embargo en el capitulo dos, se hace

un analisis mas detallado de los mismos:

o Agencia de Viajes Cali Destinos.

o Hotel Quisanillas — San Juan de Pasto

o Hotel Metropoli — San Juan de Pasto

. Hoteles, Sitios Turisticos, Restaurantes, Guias Turisticos, Empresas de

Transporte Especial, etc.

. Servicio de Transporte Hernando Suarez.

1.8 VENTAJAS COMPETITIVAS Y DIFERENCIADORAS DEL NEGOCIO

1.8.1 Del negocio frente a negocios similares

Conécelo SAS debe enfocarse en hacer del servicio la mejor herramienta para
obtener fidelidad de los clientes. Asi, ser& este item desde el principio la principal
ventaja, acompafiado de una seleccion y capacitacion excelente y diferenciadora
del Capital Humano. Esto es porque apenas esta conociendo el mercado. Ya a
mediano plazo, mediante la experiencia adquirida se diseflaran paquetes
especificos y diferenciadores para ofrecer directamente y a las agencias de viajes,
obteniendo asi un Plus de varios items que la posicionen como la mejor opcion del

mercado.

1.8.2 Habilidades para asegurar el éxito, triunfo o sostenibilidad en el

Mercado
o Identificacion de la oportunidad
o Existencia de la demanda del servicio

18



o El capital humano idoneo
o Innovar con el disefio de nuevos paquetes turisticos

o Elaboracion de un plan de comercializacion y de compensacion incluyente

1.9 MECANISMOS DE PROTECCION DEL NEGOCIO

o Conservar el Buen nombre mediante una buena imagen
. El cumplimiento de toda la normatividad legal
o En todos los paquetes, crear planes de contingencia
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2 ESTUDIO DEL MERCADO DEL PROYECTO

2.1 DESCRIPCION GLOBAL DEL SECTOR

Colombia se constituye en un atractivo turistico importante, gracias a las
innumerables riquezas naturales, diversidad climatica y abundancia de recursos
naturales, de hecho Colombia posee entre el 14% y el 15% de la biodiversidad
del mundo. En su geografia hay 4.500 microcuencas, 1200 rios, 1600 lagos,
valles fluviales extensos, la montafia costera mas alta del mundo, el lugar mas
lluvioso de todo el planeta, todos los climas y ecosistemas y dos océanos. Cuenta
con 9.325.859 de hectareas declaradas como Parques Nacionales Naturales, que
representan el 9% del territorio Nacional, de éstas un millén tienen potencial
ecoturistico.! Adicionalmente el hecho histérico de la firma del proceso de paz en
nuestro territorio ha generado confianza en la gente para potencializar
actividades de viaje. En 2017, se ha visto como en los tres primeros meses del
afno de acuerdo a un reporte del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo la
llegada de viajeros internacionales a Colombia se incrementd, logrando un
crecimiento del 43.1% comparado con el mismo periodo de 2016, ingresando al
pais por diferentes vias lo que aproximadamente corresponde a 598.000 turistas.
El impacto de este flujo de turistas se vio reflejado en la generacion de empleos
en el sector de comercio, hoteles y restaurantes en este mismo periodo de 2017,
el cual fue del 27,2%.? En los meses de mayo a julio el sector de comercio,
hoteles y restaurantes cayé 1,5% pero aun asi respecto a la generacién de
empleo, sigue siendo la que mas concentra trabajo en el pais con el 27% de los
ocupados. En cuanto al PIB, el dato de crecimiento de 1,3% del segundo
trimestre, revelado por el DANE que concentra todos los sectores del pais, la

participacion del sector Turistico en el mercado fue del 0.9%.

! Ministerio de Comercio, Industria y Turismo doc. “Turismo en Colombia un Sector de Oportunidades”

2 Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE
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A nivel internacional, el turismo pertenece al sector terciario de los sectores
econdmicos mundiales, perteneciendo a los que generen servicios en vez de
productos. Segun la Organizacion Mundial del turismo “hoy en dia, el volumen de
negocio del turismo iguala o incluso supera al de las exportaciones de petroleo,
productos alimentarios o automoviles.” Este no es un dato menor, porque
sabemos que en el caso del petréleo, ha sido el pilar de la economia por muchas
décadas de muchas naciones. Incluso en la modernidad economias como la de
Dubai y Venezuela, dependen del petroleo para sostenerse. Sin embargo, en ese
mismo ejemplo, se puede ver como estratégicamente los arabes han usado esos
recursos del petréleo para generar atractivos en sus tierras como lo son el turismo.
Dubai es precioso. Y mas alla de lo fisico, en realidad la gestién estratégica es lo
fundamental aqui, porque juntando politicas, voluntades, y por su puesto capital se
ha logrado demostrar que es sencillo, que es muy facil obtener resultados a
mediano y largo plazo. En cifras, el turismo aporta el 10% del PIB Mundial,

ademas de que por cada 10 empleos, uno es generado por el turismo®.

DE LAS EXPORTACIONES
MUNDIALES

LA IMPORTANCIA DEL TURISMO P

) . " h e D Oranizacdn Murdial del Turamo UNWTO) Juko, 2017
Figura No. 2. Aportes del Turismo Mundial - Fuente: Organizacion Mundial del Turismo :

? http://www2.unwto.org/es/content/por-que-el-turismo
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2.2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

La economia de Colombia actualmente es la 4@ en el ranking de economias de
América Latina.* Sin embargo, para efectos de los objetivos, se debe anotar que
en términos de turismo el pais esta lejos de otros, reflejando asi que existe una
oportunidad de la cual el gobierno tiene que echar mano, para mejorar la
economia. Los principales paises de Ameérica Latina que figuran a nivel mundial
durante el 2016 son México (22), Brasil (27), Panama (35), Costa Rica (38), Chile
(48) y Argentina (50). Contrasta con el listado inicialmente mencionado. Esto es
debido a que estas economias han elaborado y ejecutado planes de
competitividad en turismo, aprovechando aspectos y caracteristicas propias y
otros creados, lo que les permite sumarse en gran porcentaje a resultados como
la 292 Millones de puestos de trabajos generados y a mover US$7.600 millones.*
Y es ahi, donde Colombia tiene que seguir los modelos, ajustarse a las normas y
medidas adoptadas por la Organizacion Mundial del Turismo, y de todos estos
organos a los cuales pertenecemos, y mediante sinergias, lograr hacer crecer el
turismo en nuestro pais. El Informe de Competitividad de Viajes y Turismo,” el cual
tuvo su primera publicacion durante el pasado Foro Econdmico Mundial, dice
"proporciona una plataforma para que todas las partes interesadas discutan y
mejoren la competitividad de la industria en sus economias nacionales. Contiene
el "Indice de Viajes y Turismo" (TTCI), un indice compuesto que mide "el conjunto
de factores y politicas que permiten el desarrollo sostenible del sector de viajes y
turismo, lo que, a su vez, contribuye al desarrollo y la competitividad de un pais".
En resumen, son 14 Pilares organizados en cuatro amplios factores “subindices”
los cuales permiten a los paises mantener un turismo sostenible que le aporte a la

competitividad.

* http://www.imf.org/es/Publications/WEOQ/Issues/2017/09/19/world-economic-outlook-october-2017

> http://reports.weforum.org/travel-and-tourism-competitiveness-report-2017/about-the-ttcr/
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INDICE DE COMPETITIVIDAD VIAJES Y TURISMO

Entorno de Negocios Priorizacion de Viajes y Infraestructur'a de Recursos Naturales
Turismo Transporte Aéreo
i ' ' 1 .
Seguridad y Vigilancia . X Infraestructura de planta Recursos Culturales
Apertura internacional y puertos
| n |
: =y Infraestructura de
Salud e Higiene Ppeciess ampetitivor Servicio al Turismo
1 [ |
Recursos Humanos y Sostenibilidad Ambiental
Mercado de Trabajo ENEmcac Ammenta

Preparacion de las TIC

Figura No. 3 indice de Competitividad Viajes y Turismo - Fuente: Organizacion Mundial del Turismo

Como se observa, es una estructura de multiples factores que interactian entre si,
en realidad no es nada del otro mundo, es algo que en Colombia se puede hacer,
sin querer decir que no se ha venido haciendo. Sin duda alguna, la finalizacion de
mas de 50 afios de guerra, ha permitido que el gobierno fije una postura en cuanto
a proyectar una mejor imagen del Pais en todos los aspectos. Era necesario
organizarse, darse a conocer a nivel mundial, proyectarse como una potencia...

era necesario cambiar un poco. Falta mucho, pero no se esté lejos.

2.2.1 Analisis de la situacion actual del sector Turismo en Colombia

La industria turistica es una de las economias mas variables, debido a las
constantes innovaciones en su mercado, las cuales para el territorio Colombiano
han tenido cambios sustanciales en los dltimos afios. Por esta razon, los que

hacen parte de ella deben hacer grandes esfuerzos para conocer de los clientes
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Sus necesidades y expectativas. Los efectos de los acuerdos de paz se han
evidenciado incluso desde antes de su firma, lo primero es la imagen
internacional, mientras Colombia entr6 en un proceso de paz otros paises
estaban en guerra. Entre los meses de diciembre de 2016 y junio de 2017, este
pais ha estado en mas 15 denominaciones de los mejores destinos para visitar
en el 2017, generando confianza en el visitante extranjero, que es uno de las

poblaciones a la cual se dirigiran los esfuerzos.

La paz genera seguridad en el turista, inversion, formalizaciéon y desarrollo,
ademas del aumento de potenciales pasajeros, debido a la consolidacion de
zonas habilitadas por el posconflicto, y la implementacién de la tecnologia al
servicio del turismo. ElI municipio de la Macarena es un ejemplo de como un
territorio afectado por el conflicto hoy es un territorio de turismo. Segun datos del
Ministerio de Comercio Industria y Turismo entre los meses de agosto y junio de
este afio se multiplico por 10 el nimero de turistas, pasé de 1.500 a 15.000; se
ha generado empleo, aumentaron los prestadores de servicios de turismo, y toda
la infraestructura que se hace necesaria para desarrollar un proyecto de turismo
como ha sido este. La paz con las FARC muestra ademas qua hay territorios que
no son conocidos y que se tiene la oportunidad de hacerlo aumentando asi la
oferta turistica. Otros dos pilotos que desarrolla actualmente el Ministerio de
Industria y turismo son el Camino de Teyuna, en el parque Tayrona, y Mocoa, en

Putumayo.®

El Ministerio de Industria y Turismo, el cual nacié como una fusién del Ministerio
de Desarrollo Econémico y el de Comercio Exterior, es el encargado de este tema
en particular. Creado durante el afio 2003, durante el gobierno de Alvaro Uribe, le
permitié al turismo tener una mayor presencia dentro de la agenda gubernamental,

debido a que era parte integral de su politica de seguridad democratica. La

http://www.eltiempo.com/economia/sectores/expectativas-de-crecimiento-del-turismo-en-colombia-

38933
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campana “Viaja Colombia, Vive por Ella”, fue un slogan que generd entre otras
cosas, mucho patriotismo. Eso es algo bueno de reconocer a ese gobierno porque
pudo terminar fuera de foco el turismo, pero paraddjicamente el ministerio del
ambiente si desaparecio. Este ministerio ha creado la péagina web

http://citur.linktic.com la cual es el Centro de Informacion Turistica donde cualquier

persona puede encontrar informacion sobre proveedores de turismo, estadisticas

del sector a nivel nacional, normatividad, etc.

La iniciativa de usar los nuevos elementos en materia de comunicacion como lo
son las paginas web, va acompafiada de la organizacion, y es por eso que se cred
el Registro Nacional de Turismo, donde deben inscribirse todos los prestadores de
servicios turisticos que efectien sus operaciones en Colombia. Este registro es
obligatorio para su funcionamiento y debe actualizarse anualmente, y ha permitido
la organizacién en materia normativa y legal, ademas de que ha sido un paso en
materia de competitividad. En cifras, para cierre del afio 2016 habia 24.906
prestadores registrados ante el ministerio’, en la siguiente tabla se pueden ver las

diferentes categorias de prestadores:

Variacion
CATEGORIA 2005 | 2010 | 2015 | 2016 |Ultimo afio

OPERADORES PROFESIONALES DE CONGRESOS, FERIAS Y CONVENCIONES 103 325 547 15%
EMPRESA DE TRANSPORTE TERRESTRE AUTOMOTOR 0 194 361 461 28%
ESTABLECIMIENTO DE GASTRONOMIA Y SIMILARES 274 860 1.027| 1.090 6%
ESTABLECIMIENTO DE ALOJAMIENTO Y HOSPEDAJE 2.940( 7.273|12.342|14.091 14%
ARRENDADORES DE VEHICULOS PARA TURISMO NACIONAL E INTERNACIONAL 91 268 162 177 9%
OFICINA DE REPRESENTACION TURISTICA 196 476 512 615 20%
AGENCIA DE VIAJES 2.329| 4.901| 5.861| 6.636 13%
CONCESIONARIOS DE SERVICIOS TURISTICOS EN PARQUE 0 3 25 34 36%
GUIA DE TURISMO 920( 1.509| 1.081| 1.063 -2%
PARQUES TEMATICOS 0 0 37 48 30%
USUARIOS OPERADORES, DESARROLLADORES E INDUSTRIALES EN ZONAS 0 0 12 23 92%
EMPRESA DE TIEMPO COMPARTIDO Y MULTIPROPIEDAD 41 51 72 67 7%
EMPRESAS CAPTADORAS DE AHORRO PARA VIAJES Y DE SERVICIOS TURISTICOS 11 23 34 54 59%

Total General 6.905 '15.883 22.000 24.906 13%

Tabla No.1 Empresas Registradas en el RNT — Fuente: http://citur.linktic.com

Con un incremento aproximado del 350% desde el comienzo del RNT (Registro

7 http://citur.linktic.com/estadisticas/df_prestadores_historico/all/41
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Nacional de Turismo) este sector demuestra que fue una decision acertada su
implementacion. Demuestra que los empresarios son receptivos a formalizarse, y
demuestra ademas que el turismo esta en auge, que en la medida que se
encuentren puntos diferenciadores positivos, este sector le puede aportar al
empresario una satisfaccibn econémica enorme, y al pais por su puesto, unos
réditos en materia de impuestos, reputacion, competitividad y desarrollo sostenible

e integral.

Colombia es un pais experto haciendo normas para todo, no obstante es un pais
reconocido internacionalmente por tener un marco normativo bastante fuerte. El
Ministerio del Turismo ha creado las NTS (Normas Técnicas Sectoriales)® que son
normas relativas al objeto de estudio y buscan fijar los parametros minimos
técnicos para poder desarrollar la actividad turistica, involucrando a todos los

elementos que le competen,

Es una fortuna que a la fecha de redaccion de esta parte, el Ministerio de Industria
y Turismo ha lanzado una estrategia para posicionar la gastronomia colombiana
como producto turistico®. Es una buena jugada, teniendo en cuenta la variedad
gastronémica de las regiones. Si a esto se le suma las estrategias ya
mencionadas, pues honestamente se tendra una Colombia méas reconocida a nivel
mundial, y unos habitantes locales con mucho sentido de pertenencia. La
articulacion de estrategias permite como emprendedores tener un foco mas amplio
a la hora de ofertar los productos y servicios, ya queda a la imaginacion, destreza

y visién de cada uno, sacarle provecho.

8 P
www.mincit.gov.co

*http://www.mincit.gov.co/publicaciones/39281/mincomercio_lanzo_estrategia_para_posicionar_gastrono
mia_colombiana_como_producto_turistico
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2.3 ANALISIS DOFA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

*Flexibilidad para adaptarse a nuevos senicios o necesidades
especiales.

*Ofrecimiento de distintas actividades para todo gusto y edades.
*Conocedores de los destinos turisticos de la Region
*Capacidad de aprender y generar ideas innovadoras

ESTRATEGIAS FO

*Ser una empresa nueva en el mercado del turismo.

*Poco capital de trabajo

*La Infraestructura pequefia, limita el conocimiento de la misma por
parte del cliente

*Falta de capacitacion para ofertar los productos

ESTRATEGIAS DO

*Creciente yacelerado desarrollo de
actividades turisticas a nivel nacional. Fuente
Portafolio

*A partir del proceso de paz la gente tiene
mas confianza para viajar.

*Nuevas tecnologias de comunicaciones con
los clientes.

*Colombia posee atractivos naturales y
culturales que son explotados turisticamente.

AMENAZAS

- Establecer alianzas estratégicas con otros operadores, con el fin
de proyectamos hacia otros destinos.
- Crar una propia pagina web, con el fin de darnos a conocer de
muchas formas.

ESTRATEGIAS FA

-Ser innovadores amoldandonos a las exigencias del mercado.
- Aprovechando las nuevas tecnologias para ofertar nuestro
senvicio al mercado sin necesidad de hacer granes inversiones
para ello.

- Actualizar a nuestros empleados al creciente y acelerado
desarrollo de actividades turisticas a nivel nacional.

ESTRATEGIAS DA

*Surgimiento de nuevos competidores en el
mercado

*Cambio Climético

*Orden publico, presencia de grupos al
margen de la ley, podria dificultar el transito
en algunas zonas

-Enfocar nuestros esfuerzos en la capacitacion constante
constantemente al personal para asi hacer del senvicio nuestro
punto diferenciador.

- Estar actualizado en orden piblico de las zonas turisticas para asf
brindar mayor confianza al turista.

-ldear nuevas formas de campafias publicitarias masivas para
competir con nuestras empresas rivales y lograr reconocimiento
con nuestros clientes potenciales.

-Mantenerse actualizado en las predicciones meteoroldgicos de
los sitios turisticos a través de los medios de comunicacion.

Tabla No. 2 Andlisis DOFA — Fuente Propia
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2.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En Santiago de Cali, al dia 13 de Noviembre de 2.017, en la pagina web de
Confecamaras, existen 965 empresas con su respectivo RNT activo, debidamente
registradas en todas las categorias establecidas para trabajar en el sector
turismo.’® Esta situacién lo que muestra es que la tendencia de las personas en
formalizarse en este nicho. En la categoria “Agencia de Viajes Operadoras” se
encuentran con registro activo 108 entidades. Ahora bien, esto son los
formalizados, porgue es conocido que existen muchos no formalizados otros que
no han renovado su registro y muchos que los han cancelado para dejar la
actividad definitivamente o para cambiar el nombre de la empresa. En redes
sociales como Facebook y Twitter se encuentran muchos anuncios de empresas y

personas que ejercen la actividad turistica.

Hay un aspecto muy importante a tener en cuenta en esta industria, y es que se
deben encontrar puntos diferenciadores de la competencia, porque EXISTE
DEMASIADA COMPETENCIA. La “facilidad” de realizar un pasadia e inclusive un

paseo pues brinda la oportunidad de que personas se aventuren a realizar estas

actividades de muchas maneras. Cabe mencionar que en este caso particular, se
comenzé a trabajar en conjunto con la empresa Cali Destinos, mediante la
modalidad de Freelance. Toda esta competencia, hace que este negocio se vuelva
inestable, se vuelva complicado y se acudan a otras actividades, algunas conexas
y otras no, para sostenerse en el mercado. En todo caso, el que gana es el cliente,
porque tiene variedad en precios, estilos, destinos, etc. En cuanto a precios, se
comienza a vivir una guerra comercial porque algunas personas comienzan a

“creativamente” vender los mismos planes a tarifas mas bajas que otras entidades.

10 http://rntcali.confecamaras.co/establecimientos?pagina=49
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S$15.000 SUPLEMENTD ACOMODACIAN DOBLE

 Zie e AT B NGVIENRE]

Transporte ida y Regreso / 1 noche de alojamiento en Ipiales
Visita Laguna de la Cocha con paseo en lancha hasta
la Isla la Corota / Visita al Santuario de las Lajas
(Ascenso en teleférico) / Visita al Cementerio de los
Plno- en Tulcan / Visita ciudad de pasto Centro Comercial
b / Asistencia médica / Coordinador de viaje.

Figura No.4 — Volantes de la Competencia

En estas dos imagenes, se observa que se hace la misma oferta turistica de
sitios, pero a diferentes precios. Aqui se observa cédmo se sacrifican aspectos de
la calidad del viaje como “descanso de los turistas”, porque en la oferta mas
econdémica deberan hacer los recorridos mas largos el mismo dia de la llegada al
lugar de hospedaje. Esto significa, que los pasajeros permaneceran mucho mas
tiempo viajando que disfrutando de los sitios en si. Hay que hacer énfasis en esto,

porque aqui “en las propuestas de la competencia” es donde estan las

oportunidades para la empresa. Esto para nada quiere decir que estas estrategias
no les han servido a ellos, porque uno de los principios de los negocios es que
todo se vende.

A continuacién el analisis de las tres empresas que realizan actividades similares

a la de Condcelo SAS, para ver como esta una parte del mercado.

2.4.1 Empresa Crucero Turismo

Es una empresa calefia con 14 afios de experiencia en el sector turismo. Es un
referente para Condcelo SAS porque actualmente es casi igual a lo que se quiere
llegar. Tiene cuatro sucursales la ciudad. En su pagina web se encuentra una

variedad de destinos nacionales e internacionales en modalidad paseo, excursion
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0 pasadia, y ademas cuentan con una diversificacion de su negocio que es la

venta de seguros.

7= PBX [214850932

Confia Tu Viaje o Moros Expertas

N°DIAS Precios a | Descuentos Situacion
= Tempo Canales de 5 -
Servicios que ofrece Incluye =3 los que por nibadon financiera Observaciones
DIAS| NOCHES vende volumenes corto y largo

NO S 138,000

1 NO | $ 299,000
1 NO | s 339,000

""""" 1 NO | $ 399,000 ~:: S 35’3;‘::‘: ¥
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NO S 85,000
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2 NO S 305,000 ntemediarnio

Condidones y plazos en |27
los créditos que ofrecen (=<

©s supericresa 51.500.000¢ia20s hasta 38meses, previc analisis de crédite./Chegues Posfechades/Tanetas

Pagina Web -Redes Sodiales (Facebook-Instagram yClontacto Watsapo)

Publicidad

Tabla No3. Empresa Crucero Turismo

2.4.2 Empresa Cali Destinos

Otra empresa calefia, hace 18 afios inici6 operaciones, su fuerte es la excelente
gestion de su propietaria la sefiora Patricia Ocampo, la cual tiene un alto sentido
por el servicio como Guia de Turistas, manejando ademas muy buenas relaciones
con sus proveedores y clientes. Es la persona que ha abierto las puertas para

explorar el mundo del turismo, aprender de ella y crear oportunidades propias.

2.4.3 Empresa Promotora de Turismo Belisario Marin

Es una empresa muy fuerte en Colombia y en el mundo. Con una historia
inspiradora el sefior Belisario Marin Montes, nos demuestra como con

determinacion y con vision se pueden alcanzar los suefos, inclusive comparte sus
30



experiencias en una autobiografia que se llama “Asi Triunfé”. Su empresa en la
actualidad cuenta con oficinas en Cali, Bogot4 y Medellin, y con mas de 36 afos

en el mercado se destaca por ser una agencia dominante.
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ac
RUESTINGS

ERCURSIoNgy

TELEFONOS: (57) (2) 3755410

2

CELULARES: 300 687 1119 - 310 4728140

00

Cali Destinos - Tel 375-5410

Transporte - Hospedaje en Acomodacion Multiple - 2

PISCILAGO Desayunos - 2 Almuerzos y 1 Cena - Entrada a Piscilago - Volanteo -
Asistencia Médica 2 Cualquira | $298.000 N/A Alianzas
Transporte - Hospedaje en Acomodacion Multiple - 3
Desayunos - 3 Almuerzos - Entrada a Sementerio Tulcan
SUR DEL PAIS . )
(Ecuador) - Santuario de las Lajas - Laguna de La Cocha - Volanteo -
Asistencia Médica 3 Cualquira | $280.000 N/A Alianzas
Transporte - Hospedaje en Acomodacion Multiple EN EL
TERMALES DEL OTONO - MANIZALES  |HOTEL TERMALES DEL OTONO - 2 Desayunos - 2 Almuerzos Volanteo -
y 1Cena- Noche de Integracion - Asistencia Médica 2 Cualquira | $310.000 N/A Alianzas
Transporte - Hospedaje en Acomodacion Multiple - 3
ALUMBRADO NAVIDENO MEDELLIN | pesayunos - 3 Almuerzos - Entrada a Sitios Turisticos - Volanteo -
Asistencia Médica 3 Cualquira | $330.000 N/A Alianzas
RUTA RELIGIOSA - CAICEDONIA  |Transporte - 1 Desayuno - 1 Almuerzo - Visita Santuario Volanteo -
Santa Maria Madre de Dios - Asistencia Médica 1 Cualquira $70.0000 N/A  |Alianzas
ALUMBRADO QUIMBAYA - QUINDIO |Transporte - 1 Cena - Recorrido Nocturno por las Calles de Volanteo -
Quimbaya - Asistencia Médica 1 Cualquira $70.0000 N/A |Alianzas

Empresa con més de
18 afios de
ExperienciaEnel
mercado,
pocisionada y
reconocida, maneja
muy buenas
relaciones con los
proveedores
obteniendo
multiples beneficios
que le han permitido
sostenerse. Una
fortalezaes la
reputacion de la
duefia, la sefiora
Patricia Ocampo.

Recaudo directo - Todos los destinos se deben separar minimo con $30,000 el resto 8 dias antes del Evento

PaginaWeb - Redes Sociales - Carteleras del Gremio

Tabla No.4. Empresa Call Destinos
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PROMOTORA
DE TURISMO

BELISARIO MARIN

CONTACTANOS

BOYACA ESPECIAL
ILUMINACIONES

* Alojamiento por 2 noches en Paipa con base en acomodacion doble o triple. ® Alimentacién claramente descrita en
el programa. e Transporte terrestre en bus para realizar el itinerario descrito en este programa. ¢ Visita al
Monumento del Puente de Boyacd, Pantano de Vargas y a los municipios de Nobsa, Sogamoso, Pueblito Boyacense,
Corrales, Villa de Leyva, La Catedral de Tunja y la Catedral de Chiquinquird.  Visitay recorrido en lancha por el Lago
Tota. * Ingreso al Parque Acudtico termal en Paipa. ® Atencion especial para quienes celebren su cumpleafios o
aniversario dentro de la excursién. » Guia acompafiante especializada desde Bogotd durante todo el recorrido.

3 Cualquira

DOS DIAS DE VACACIONES
EN EL EJE CAFETERO

1.- Transporte terrestre para realizar el itinerario de este programa. 2.- Desayuno 3.- Tiquete de ingreso al Parque los
Arrieros 4.- Almuerzo tipico de laregién. 5— Guias para conocer el Parque los Arrieros 6- Cabalgata 7- Recoleccién de
Café 8 — Pesca deportiva 9- Rifas durante el viaje de varios ejemplares del libro: “Turismo, un suefio por la Paz” del
sefior Belisario Marin Montes responsable de este programa (hasta agotar existencia).

2 Cualquira

SILVIA

1. Transporte terrestre Cali — Silvia— Cali 2. Alojamiento la noche del dia uno (sabado — lunes o miércoles) en la Casa
Turistica de Silvia con base en acomodacién Doble — Triple o Cuddruple (2-3 o 4) personas por habitacién. 3. Toda la
alimentacién (tres comidas diarias) desde el refrigerio de bienvenida hasta el almuerzo del dia dos (domingo —|
martes o jueves) . 4. Noche musical de integracién (si hay hospedados en la casa mas de 15 quince personas). 5. Guia
de turismo desde Cali, si el grupo de turistas es superior a veinte personas. 6. Visita a la casa museo con las mejores
artesanias de Colombiay el mundo.

2 Cualquira

5 DIAS POR EL VALLE DEL
CAUCA Y QUINDIO

1. Alojamiento por cuatro noches cinco dias en acomodacién doble o triple en los Hoteles previstos: * Miércoles:
Guadalajara de Buga y/o Hostal del Regidor. * Jueves y viernes: hotel Tocurinca del Quindio (una hermosa finca-hotel)
y/o el Hostal de la Vega. * Sdbado, Dann Cali y/o Torre de Cali. 2. Alimentacién descrita en el programa: DOS COMIDAS
DIARIAS (desayunos, almuerzos o cenas), durante la excursién 3. Transporte para realizar el itinerario descrito en la
programacion 4. Tiquete de ingreso a: * Parque Nacional del Café * Parque Nacional de la Cultura Agropecuaria
PANACA con ingreso al Mundo del Caballo que es espectacular y demas atracciones del parque * Zoolégico de Cali *
Hacienda El Paraiso * Museo de la Cafia de Azucar 5. Guia acompafiante desde que los turistas llegan a la ciudad de
Cali 6. Rifas durante el recorrido de varios ejemplares del libro “Turismo Un Suefio por la Paz” de Belisario Marin
Montes responsable de este programa. (El mas econédmico de cuantos se han disefiado en la historia del turismo
colombiano). Hasta agotar existencia 7. Visita a la Basilica del Sefior de los Milagros de Buga 8. Cdctel de bienvenida
en los hoteles de Cali, Bugay Quindio 9. Refrigerio en la ciudad de Buga

5 Cualquira

LLANOS ORIENTALES

1. Alojamiento por tres noches cuatro dias en el HOTEL CAMPESTRE CAMPANARIO 5 ESTRELLAS con base en
acomodacion doble o triple. 2. Alimentacién claramente descrita en el programa. 3. Transporte terrestre desde
Bogotd para realizar el itinerario descrito 4. Traslado y tiquete de ingreso al Bioparque los Ocarros. 5. Guia
Acompafiante de turismo para visitar los grandes atractivos que nos ofrecen los Llanos Orientales. 6. Visita a la ciudad
de Villavicencio y los Municipios de Guamal, Acacias, Restrepo y Cumaral 7. Atencién especial a quienes celebren su
cumpleafios y/o aniversario de bodas

8. Visita a la Hacienda Marsella para disfrutar de un paseo en Buggy y admirar la flora y fauna de los Llanos Orientales
9. Visita al hermoso complejo turistico LA CATIRA 10.Traslado e ingreso al Parque Malocas. 11. Citytour en chiva con
demostracién de joropo. 12.Tarjeta de asistencia médica

4 Cualquira

ANTIOQUIA

abla No. o.

1. El transporte terrestre desde Cali o desde Pereira, para quienes llegan a esta ciudad via aérea. 2. El alojamiento
por cinco (5) noches seis ( 6) dias con base con base en acomodacién doble y/o triple en los siguientes hoteles: A. En
Jericé Portén Plaza o similar B. En Jardin hoteles Valdivia o la Casona. C. En Medellin el Hotel Portén Medellin o
similar 3. Guias acompafante desde Cali y guia en el Departamento de Antioquia para visitar los municipios descritos
en el programa. 4. Alimentacién descrita en el itinerario: dos comidas diarias (desayunos, almuerzos o cenas) con
excepcion del dia de regreso (lunes). 5. Visita a Medellin, Jericd, el Pefiol y Guatapé.

6. Seguro de asistencia de viaje que aplica restricciones. 7. Atencién especial a quienes cumplan afios durante la
excursion o celebren su aniversario de boda. 8. Paseo en embarcaciones turisticas por la represa de Guatapé para
admirar el hermoso atardecer que le ofrece la naturaleza a esta regién. 9. Tiquete de ingreso al metro y metro cable
en Medellin. 10. Visita a la Piedra del Pefiol de Guatapé y al monumento del Ave Fénix en el Pefiol.

6 Cualquira

BLOG
$ 490.000 N/A
$290.000 N/A
$ 190.000 N/A
$ 590.000 N/A
$ 650.000 N/A
$ 725.000 N/A

PROGRAMA TV GALERIA
Desconocemos
este item,
Directamente debido a que
con ellos en .
no fue posible
sus X
instalaciones conseguir
informacién
pertinente.

Tel: 485 2757

Empresa con mas de
36 afios de tradicién.
Cuenta con programa
propio en el canal
regional telepacifico.
Ademéds de turismo
Terrestre, desarrolla
turismo aéreoy
acuatico. Elabora
Planes acorde a las
necesidades del
cliente. Utiliza una
estrategia de
concientizacién del
cliente para ahorrary
luego disfrutar de la
calidad de sus
servicios. Ofrece
ademas otros
servicios.

do directo o por medio de las que tenga Todos los destil

se deben separar

con el 20% del valor.

Programa Propio en Canal | de T ision - Ali - Web y Redes Sociales

mpresa Promotora de Turismo
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2.5 ESTUDIO DE LOS PROVEEDORES

Servicio de Servicio de Transporte iday regreso hastael Propiedad de Cali Destinos. Es
Transporte Transporte de | Hernan Larrahondo |sitio contratado. Posibilidad de 2 conductores si Depende Estratégico paranosotros. Buen
Pasgjeros larutalo requiere. Cualguira | delaRuta | Aconvenir| Directo Descuento
) Servicio de B Servicio de Transporte iday regreso hasta el Excelenltes Buses. Tiene varios
Transporte Transp'orte de Sandra Estupinan sitio contratado. Pasibilidad de 2 conductores si Depende contactos de Hoteles, Restaurantesy
Pages |3rutaloreguiere. Cualguira | dela Ruta | A convenir Directo Tiamsporiagoresentienios
Hospedaje en Acomodacion Multiple o Sencilla Buenasinstalaciones. Buena ubicacion.
Hospedaje Alojamiento Hotel Quiyazingas | Segin el caso. Servicios adicionales de Wifi, Muy aseado y tranguilo. Excelentes
Agua Caliente, Restaurante. Cualquira | $310.000 10% Directo atencion y relacién con Nosotros.
; o suzaaee Hospgda;e RoARTHEdAON MsE e Seg L Buena Ubicacion. Buen Descuento para
Hospedaje Algjamiento Hotel Metrdpoli | Segin el caso. Servicios adicionales de Wifi, s
Agua Caliente. Cualguira | $330.000 10% Directo
Poliza de Seguros : i 3 : ; g :
Seguros paraTirmo La Equidad Seguros |Poliza de Seguros para Turismo, expeadida con 2 $3.000 Por Directoe Poliza Estandar
dias de anticipacion minimamente. Cualguira | Pasajero 2% Intermediarios
. . N Publicidad en Volantes, acompanamiento a Intermediario para obtener la poliza
Alianzas Comerciales CaliDestinos N SO A . e B
tomas comerciales, Poliza de Seguro. Cualguira | $100.000 N/A Directo de turismo
Excelente atencidny dispocision.
Restaurante Alimentacion | CafeteriaLa Migaja Servicio de Alimentacion modalidad $3.000 Buenas instalaciones. Cerca alos
autoservicio Cuslguira | Promedio pPlatosGrati{  Directo Hoteles
Excelentes Precios. Buena
: - Restaurante L3 s : o < 2 : F:
Restaurante Alimentacion Parada Servicio de Alimentacion con servicio a la mesa. $8.000 presentacion de la alimentacion.
Ofrecen platos tipicos, abierto 24 Hrs Cualguira | Promedio [PlatosGratiy Directo Experiendaen atendergrupos
- Excelentes Precios. Buena
. a5 Restaurante "Dona - : x5 <o % : Sy
Restaurante Alimentacion Eliza" Servicio de Alimentacion con servicio 3 la mesa. $8.000 presentacion de laalimentacion.
Ofrecen platos tipicos. Cualguira | Promedio [PlatosGratiy Directo Experiendaenatendergrupos

Tabla No.6. Proveedores Actuales
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Hay que tener en cuenta que en cada actividad se puede optar por trabajar con

proveedores diferentes, no solo porque obviamente son de sitios distintos “Lugar

de Destino de la Actividad”, sino porque brinda entre otros los siguientes

beneficios:

Permite dar cumplimiento al “numeral 3.1.2.4 Gestion de Proveedores de la
NTS TS 003, la cual cita :

La agencia de viajes debe:

a) ldentificar los bienes y servicios que adquiere para la prestacion de su
servicio y definir cuales de ellos tiene un mayor impacto sobre la
sostenibilidad, para establecer criterios de compra que incluyan
consideraciones ambientales, socioculturales y econémicas, de acuerdo
con la disponibilidad del mercado.

b) Dar prioridad a los proveedores de aquellas empresas que como parte
de su politica comercial demuestren su compromiso con el desarrollo
sostenible.

c) Verificar la idoneidad y legalidad de las empresas o personas que

contrata.*!

Permite conocer a otros proveedores de diferentes servicios, obteniendo asi
varias alternativas que permiten escoger y lograr los objetivos financieros,
comerciales y de sostenibilidad del negocio.

Permite obtener un parte de tranquilidad por la experiencia de los
proveedores en la atencion de actividades como la de Condcelo SAS.

Obtener poder de negociacion.

11

Ministerio de Industria y  Turismo, Recuperado Septiembre 09, 2017 de

http://www.mincit.gov.co/loader.php?IServicio=Documentos&IFuncion=verPdf&id=77926&name=Guia_par

a_la_implementacion de la NTS-TS 003.pdf&prefijo=file
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2.6 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

El servicio, que no es un servicio basico, esta dirigido a cualquier cliente que

encuentre en viajar por carretera un motivo para conocer el pais. Esto significa

gue se debe estar abierto a brindarle el servicio a cualquier persona. Pero el foco

son las personas residentes en Cali, en los estratos 1,2 y 3.

Mediante encuestas elaboradas a 100 Personas se efectud6 la consulta de algunos

aspectos. Para determinar la eleccion de la muestra estratificada a partir de la

poblacién seleccionada se utiliza la siguiente formulacién®?:

p: Probabilidad de la poblacién que presenta las
caracteristicas. Dicho de una forma mas comprensible, es la
prebabilidad que tiene la muestra en poseer las mismas
cualidades de

poblacién (homogeneidad) y esta

??": Cantidad tedrica de elementos de la muestra. ¥1 : Cantidad real de

elementos de la muestra a partir de la poblacién asumida o de los estratos

j\f : Numero total de elementeos que conforman la peblacion, ¢ numere

ZE (g determinada por:
===
==
Dénde:
¥l asumidos en la poblacién.
G TR
1+—==

de estratos totales de la poblacién.

confiabilidad asumido (para dos colas):

Z: Valor estandarizado en funcién del grado de confiabilidad
de la muestra calculada. Por ejemplo, si consideramos
trabajar con un 95 % de la muestra seleccionada, entonces
el valor estandarizade asumir es igual a 1.9 (Para dos
colas), valores estandarizados (z) en funcién de grado de

Para un 99%

Z=2,58 (Usado con Frecuencia)

Para un 95%

Z=1,96 (El mas Usado)

Para un 90%

Z=1,64

Para3s<N<10

€ =0.1 (un error del 10 %).

ParaN > 10

€ = 0.05 (un error del 5 %).

2 Elementos de medicién obtenidos de la pagina web del Departamento Administrativo Nacional de

Estadistica DANE www.dane.gov.co
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€: Error asumido en el célculo. Toda expresion
que se calcula contiene un error de célculo
debido a las aproximaciones decimales que
surgen en la divisién por decimales, error en la
seleccion de la muestra, entre otras, por lo que
este error se puede asumir entre un 1 hasta un
10 %; es decir, que se asume en valores de
probabilidad correspondiente entre un 0.01 hasta
un 0.1. No obstante, se propone la siguiente
tabla para valores oOptimos del error para el
calculo del niumero de estratos de una muestra:

g: probabilidad de la poblacién que no presenta
las caracteristicas.

Este es un parametro muy importante, debido a
gue mediante el mismo se asume qué por ciento
0 proporciéon de la muestra no puede presentar
las mismas caracteristicas de la poblacion,
debido a diversos factores subjetivos y objetivos
de los individuos u objetos que conforman la
poblacién. Muchos autores plantean esta
probabilidad entre unl hasta un 25 %, otros
asumen, cuando no se conoce esta variable
asumir el valor maximo de 50 %. Del estudio
realizado por este autor se propone la siguiente
tabla:

<SN<19 g =0,01 (un 1 %).

20N <29 g = 0,01 hasta 0,02 (del 1 al 2 %).
30sN=<79 g = 0,02 hasta 0,05 (del 2 al 5 %).
80<N <159 g = 0,05 hasta 0,10 (del 5 al 10 %).
N =160 g = 0,05 hasta 0,20 (del 5 al 20 %)

Segun lo planteado anteriormente donde N tiene un valor de 756.572 realizando la

operacion anterior, se llegd a la conclusibn de realizar 73 encuestas que

mostraran la factibilidad y viabilidad de esta idea de negocio ademas de mostrar la

necesidad del mercado potencial. Sin embargo, vamos a hacer 100, porque fue lo

acordado en Clases. Dichos resultados se analizaran a continuacion.

Ficha Técnica:

HERRAMIENTA
UTILIZADA ENCUESTA ESCRITA
Medir la viabilidad del proyecto y conocer las necesidades
Objetivo gue tienen las personas que desean conocer Colombia.
Muestra 100 Personas.
Poblacién encuestada Personas de Estratos 1y 2.
Encuestadores Julio César Lugo Gomez
Fecha de realizacion Entre el 1y el 30 de Septiembre del 2017
Barrios San Fernando, La Rivera, Chiminangos, Poblado 1,
Lugar de realizacién Cali Mio Norte.
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2.6.1 Fuentes de Informacion

La fuente de informacion es primaria, porque se hacen encuestas en frio con

clientes potenciales y algunos actuales.

2.6.2 Anélisis de Resultados

2.6.2.1 Genero

Genero

30%
70%
60%
50%

67%

0% M Masculino

30%
20%
10%

0%

W Femenino

Genero

Figura No.5. Género — Fuente Propia.

La encuesta se realizo en un porcentaje mayor a mujeres dado que segun
informacion de http://countrymeters.info/es/Colombia el género femenino esta
dominante en la nacion. No fue algo premeditado.
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2.6.2.2 Edad

Edad

0% 4%
40%
30%
20%
10%
0%

2. Rango de Edad
M Entre 18 -25 MWEntre 26 -35 WENntre 36 -45 MWEntre 46 -55 MW Mayorde 56

Figura No. 6. Edad — Fuente Propia

En esta grafica se puede observar como las personas encuestadas, son personas
gue de alguna perciben algun ingreso, puesto que se encuentran en el rango PEA
(Personas Econdémicamente Activas). Obteniendo que un 44% esta en el rango
entre 36 y 45 afos. Esto es muy importante porque perfila un nicho de mercado al
cual hay que satisfacerle una necesidad diferente a la de los demas.

2.6.2.3 Motivo por el cual usted viaja?

Motivo por el cual usted viaja

70%
59%
60%
50%
40% 37%
30%
20%
10% 4%
0% 0%

0%

W Placer M Negocios W Educacion MCultura @ Otro

Figura No. 7. Motivos de Viaje — Fuente Propia
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En esta grafica, se observa cdmo el 59% de los encuestados manifiesta que es el
placer el motivo principal de su viaje, en segundo lugar, tenemos la cultura de lo
cual concluimos que hay que enfocarse en crear y comercializar planes turisticos
para estos nichos de mercado. Y los planes de negocios y educacién seran
construidos solo por solicitud directa de los interesados por no tener una demanda
representativa segun los resultados de la encuesta.

2.6.2.4 Tipo de Turismo

Tipo de Turismo que le gustaria hacer?

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%s

44%

0%

B Ecologico B Recreativo W Cultural M Comercial M Historico B Otro

Figura No. 8. Tipo de Turismo - Fuente Propia

Siendo consecuente con la anterior pregunta, en esta grafica vemos como las
personas en un 44% desea hacer turismo recreativo. El turismo histérico le sigue
en un 14%, item que se puede tomar como placer, teniendo asi un referente para
ofrecer comercialmente.
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2.6.2.5 Lugares del Pais

Qué lugares del Pais desearia conocer o visitar de
Nuevo?

30%

26%

25%

20%

15%
10%
5%
0%
WBogota M Cartagena W Santa Marta M San Andrés M Eje Cafetero
mPasto mMedellin W Region Pacifica Llanos Orientales

Figura No.9. Lugares del Pais. — Fuente Propia

Se puede observar que los encuestados tienen como principal destino Cartagena
(26%), Pasto (21%) y San Andrés (18%) como sus principales destinos. Siendo
consecuente con que les gustaria hacer turismo por placer.

2.6.2.6 Factores

En la siguiente grafica vemos como el factor Precio es importante para tomar la
decision de Viajar, representado en un 62%. Ademas, vemos como el factor Clima
queda en un segundo lugar con un 17%, lo que ayuda al momento de elaborar la
oferta turistica.
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Qué Factores que Influyen al momento de escoger su
destino?

70%

60%

50%

40%

30%

20% 17%

10%

6%

0% 0%
0%

W Clima W Distancia W Precios M Atracciones de los destinos W Confianza en el operador  WSeguridad W Otro

igura No.10. Factores — Fuente Propia

2.6.2.7 Frecuenciacon la que Viaja

Frecuencia con la que suele viajar en el ano?

80% 73%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

0%

Mlvez MEntre2y 3 veces W Esporadicamente M mas de 3

Figura No. 11. Frecuencia con la que Viaja — Fuente Propia

El 25% de los encuestados tienen un habito de viaje por lo menos de una vez al
afo. Un 73% de los encuestados viajan de manera esporadica lo que indica que la
costumbre de planificar viajes dentro de un periodo especifico no se encuentra
arraigada, esto revela que se debe implementar una estrategia comercial en la que
logremos que las personas proyecten y presupuesten sus viajes con el fin de
anticiparnos a sus necesidades para ofrecerles planes turisticos que nos permitan
cumplir con la meta comercial.
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2.6.2.8 Dinero en capacidad de invertir

Cuanto dinero esta en capacidad de invertir en
un Viaje? Cifras en Miles

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%

0%

0%

M Entre 100 y 200 M Entre 200 y 300 M Entre 300 y 400 M Entre 400 y 500 M Mayora 500

Figura No. 12. Cantidad de Dinero a Invertir

Con un 39%, vemos que los encuestados tienen un presupuesto superior al medio
millén de pesos para gastar en viajar. Sin embargo, en conjunto vemos como el
42% estad en el rango que se encuentra la oferta comercial, la cual consta de
paquetes que valen entre $200.000 y $400.000.

2.6.2.9 Al momento de Viajar, prefiera hacerlo....?

Al momento de Viajar, es de su preferencia
hacerlo..?

. 1%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Wsolo MEnpareja MWConlafamilia MCon amigos

Figura No.13 — Al momento de Viajar, prefiere hacerlo...? — Fuente Propia
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En pareja con un 41% y con la familia con 38% son las modalidades en que los
encuestados prefieren viajar.

2.6.2.10 Experiencia con otros Operadores Turisticos?

si ha tenido experencias anteriores con
operadores turisticos, estas han sido??
80% 755

70%

60%

50%

40%

30%

20%

796

10%

0%

W Positivas MW nNolos haUsado W Negativas

Figura No.14. Experiencia con Otros Operadores — Fuente Propia

En terminos general, lo representa un 75%, las personas han tenido una
experiencia positiva con las agencias de viajes que han utilizado.
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2.6.2.11 Qué medio de comunicacién usa mas frecuentemente?

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

Por qué medio de comunicacion le gustaria
enterarse de los planes turisticos organizados
por los operadores??

32%

15%

M Redessociales MWattsap Me-mail B Volanteo MPagina Web B Mensajesde texto M Periodico

Figura No.15. Medios de Comunicacion que usa mas frecuentemente

Las

Redes Sociales y el contacto directo con Volanteo 24% y 32%

respectivamente son las formas mas efectivas de hacer contacto con los
encuestados. Y en eso se debe enfocar Condcelo SAS para lograr posicionar la
marca en el mercado.

2.6.2.12 Conclusiones de la Encuesta

A la gran mayoria de las personas encuestadas les gustaria hacer turismo
local nacional.

La gran mayoria de personas encuestadas esta dispuesta a viajar por lo
menos una vez al afo, si interpretamos “esporadicamente” como eso.

La gran mayoria de personas encuestadas ha viajado con agencias de
viajes y han obtenido una experiencia agradable.

e Teniendo en cuenta los resultados, por lo menos hay demanda del servicio de

turismo. Para Conécelo SAS estos datos son muy importantes debido a que

brindan un rutero a seguir en un segmento de la economia que esta bastante
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explorado por otras personas emprendedoras. En datos como el hecho de que la
gente viaja esporadicamente, o en que tienen la tendencia de viajar acompafiados,
se encuentran puntos que permitiran crear estrategias comerciales dirigidas a
aprovechar esos factores, y despertar intereses y costumbres en los clientes que
permitan a la empresa permanecer en el mercado por medio de la creacion de
factores diferenciadores. Incluso, datos que no estan tabulados pero que se
pueden desprender de las preguntas como lo son Viajes al Exterior, Fechas
Especiales, entre otras, y la sola necesidad de Viajar, son elementos que para
este proyecto se difieren de esta encuestas, que amplian el panorama de todo lo

que se puede hacer y aprovechar en este segmento de la economia mundial.

Zonas: San Fernando, La Rivera, Chiminangos, Poblado 1, Cali Mio Norte,

1. Sexo Masculino Femenino
33 67
2. Rango de Edad Entre 18 - 25 Entre 26 - 35 Entre 36 - 45 Entre 46 - 55 Mayor de 56
12 17 44 8 19
3. Motivo por el cual viaja?
Placer Negocios Educacién Cultura Otro
59 [0] 4 37 0
4. Tipo de turismo que le gustaria hacer como experiencia de viaje
Ecoldgico Recreativo Cultural Comercial Histoérico Otro
37 44 3 2 14 0|
5. Que lugares del pais desearia conocer 6 visitar de nuevo?
Bogota Cartagena Santa Marta San Andrés Eje Cafetero Pasto
0 26 12 18 2 21
Medellin Regidn Pacifica Llanos Orientales
12 9 [0}

6. Factores que influyen al momento de escoger su destino?
Atracciones de  Confianza en el

Clima Distancia Precios los destinos operador Seguridad
17 o] 62 15 6 0
Otro
(0]
7. Frecuencia con que suele viajar (al afio)
1 vez Entre 2y 3veces Esporadicamente mas de 3
25 2 73 [0]
8. Cuanto dinero esta en capacidad de invertir por un viaje (Miles de
Entre 100 y 200 Entre 200 y 300 Entre 300 y 400 Entre 400 y 500 Mayor a 500
(0] 21 21 19 39
9. Al momento de viajar es de su preferencia hacerlo:
Solo En pareja Con la familia Con amigos
4 41 38 17

10. Si ha tenido experiencias anteriores con operadores turisticos, estas han sido?

Positivas No los ha Usado Negativas
75 7 18
11. Por que medio de comunicacién le gustaria enterarse de los planes turisticos organizados por los operadores?
Redes sociales Wattsap e-mail Volanteo Pagina Web Mensajes de texto
24 14 15 32 0 0]
Periodico
15

Figura No.16. Resumen de Tabulacién
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2.7 LA ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

Conocelo SAS debe ser unas empresa pequefia pero agresiva comercialmente
sobretodo con tanta competencia. Mas adelante se observa como la estructura
organizacional busca que todas las personas estén involucradas en todos los
procesos, con el objetivo de cumplir a cabalidad con la meta comercial para

alcanzar los logros financieros.

Fondos de Empleados, Cooperativas, Grupos Religiosos, Grupos Sociales, son
algunos de los enfoques masivos que por medio de convenios se puede conseguir
muchos clientes. Pero sin duda una de las actividades fuerte sera el contacto
directo y uno a uno. Ya se vio en la encuesta como las redes sociales son una
forma de contactar a los clientes de manera directa, masiva y contundente, y a eso
se debe sumar el volanteo. Ademas, Conocelo SAS debe procurar crear una
cultura del ahorro para que la gente pueda viajar. La intenciéon NO es caer en el
tema de la captacidén de recursos; por ahora, sino en facilitarles a las personas la

oportunidad de viajar a través de la programacion y el ahorro.
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3 ESTUDIO TECNICO

3.1 DESCRIPCION PRODUCTO O SERVICIO

Lo concreto es promover la industria del turismo, traduciendo toda la diversidad de
los destinos de Colombia en una oferta turistica atractiva, de alta calidad y al
alcance de todos, ofreciendo paquetes turisticos disefiados de acuerdo con las
necesidades de los clientes, haciendo sencilla la forma de viajar en Colombia;

ofreciendo rutas innovadoras, excelencia operativa y experiencias auténticas.

El objetivo es desarrollar una politica empresarial donde el apoyo a la comunidad y
el compromiso comunitario de los sectores implicados en la prestacion de un
servicio turistico se pueda beneficiar, por medio de alianzas estratégicas con otras
empresas turisticas que se enfoquen en un producto de naturaleza, cultura y
descanso. Todo esto cumpliendo con las Normas Técnicas Sectoriales del

Ministerio de Industria y Turismo.
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3.1.1 Servicios:

Disfrute de las atracciones del Transporte - Aimuerzo - Péliza de Senvicios No

Pasadia Tardes Caleflas Rozo ~ |Acuaparque Seguro - Guia Profesional Especificados $75.000 36
Disfrute de todas las atracciones del | Transporte - Almuerzo - Péliza de Senvicios No

Pasadia | Parque del Café - Montenegro |Paque con Brasalete Seguro - Guia Profesional Especificados $119.000 36

Transporte - Refrigerio - Aimuerzo -
Avistamiento de Animales en Villa Péliza de Seguro - Guia Profesional - |Servicios No

Pasadia | Parque Ecoturistico Los Pinos |Carmelo - Senderos Ecologicos Guia Especializado Especificados $53.000 36
Enel Km 6 via Tulua Salonica - Disfrute | Transporte - Refrigerio - Aimuerzo -
de Atracciones - Avistamiento de Péliza de Seguro - Guia Profesional - |Servicios No
Pasadia | Parque Ecoturistico Vayju |Animales - Caminata Ecologica Guia Especializado Especificados $74.000 36
Transporte - Refrigerio - Aimuerzo -
Avistamiento de Aves - Paseo en Péliza de Seguro - Guia Profesional - |Servicios No
Pasadia Laguna de Sonso Canoa - Caminata Ecologica Guia Especializado Especificados $84.000 36

Transporte - Refrigerio - Aimuerzo -
Avistamiento de Aves enelKm 23 Via  |Pdliza de Seguro - Guia Profesional - [Servicios No

Pasadia Finca Alejandria al Mar - Senderos Ecologicos Guia Especializado Especificados $66.000 36
Entrada al Balneario y Disfrute de
Piscinas - Visita a las Cascadas Transporte - Refrigerio - Pdliza de Almuerzo - Servicios

Pasadia Los Tubos Naturales de la Zona Sequro - Guia Profesional No Especificados $35.000 36

Senvicios No

Pasadia | Alumbrado Navidefio Quindio [Recorrido por Alumbrado Quimbaya | Transporte - Cena - Péliza de Seguro  |Especificados $70.000 36
Recorrido por Iglesias - Asistencia a Senicios No

Pasadia Caicedonia Santa Maria  |Misa en la lglesia Santa Maria de Dios. |Transporte - Cena - Péliza de Seguro  |Especificados $70.000 36

abla No.7. Listado de Pasadias
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Transporte - 1 Hospedaje en Hotel
Salinas - 1 Hospedaje en Manta - 1
5 dias - Playas Ecuatorianas "Ruta del Sol*  [Hospedaje en Atacames - 5 Desayunos
Salinas - Manta - Atacames - Tulcan - De y 5 Almuerzos - Pdliza de Seguro
regreso a Colombia Visita Laguna de la Nacional e Internacional - Guia Senvicios No
Excursion | Playas de Ecuador|Cocha Profesional Especificados $650.000 36
Transporte - Hospedaje 2 Noches en
Hacienda Napoles - Hotel en Puerto Triunfo - 3 Desayunos -
Puerto Triunfo |3 dias - Disfrute de las atracciones de la 3 Almuerzos - Péliza de Seguro - Guia | Servicios No
Excursion|  (Antioguia)  |hacienda que otorga el pasaporte "Aventura” | Profesional Especificados $350.000 36
Transporte - 1 Hospedaje en Hotel
Termales del Otofio - 2 Desayunos - 2
Termales del {2 dfas - Ascenso al Nevado del Ruiz - Tour por |Almuerzos y 1 Cena - Pdliza de Seguro -| Senvicios No
Excursion Otofio Manizales Guia Profesional Especificados $365.000 36
5 dias - Entrada al Bioparque los Ocarros -
Visita a la ciudad de Villavicencia, Guamal,
Acacias, Restrepo y Cumaral. Paseo en
Buggy en la Hacienda Marsella. Visita al
complejo turistico LA CATIRA. Ingreso al Transporte - Hospedaje en Hotel 5
parque Malocas. Citytour en chiva con Estrellas - Full Alimentacion - Pdliza de  |Servicios No
Excursion| Tardes Llaneras |demostracion de Baile Tipico (Joropo). Seguro Especificados $750.000 36
3 dias - Visita al Santuario de las Lajas - Transporte - 3 Desayunos y 3 Almuerzos
Sur de Colombia - |Visita Laguna de la Cocha - Visita - Hospedaje en San Juande Pasto-  |Senvicios No
Excursion Tulcan Cementerio de la Ciudad de Tulcan Ecuador |Pdliza de Seguro Especificados $280.000 36
Transporte - 5 Desayunos - 5 Almuerzos
- 2 Noches en Hotel en Guayaquil y 1
SalonBetel- |5 dias - Tour en el Salon Betel en Guayaquil - [Noche en Hotel en Salinas - Pélizas de  |Senvicios No
Excursion Guayaquil Playas Salinas - Tulcan - Laguna de la Cocha |Seguro Nacional e Internacional Especificados $650.000 36

Tabla No.8. Listado de Excursiones

50




3.2 DESCRIPCION DE PROCESO DE PRODUCCION PRESTACION DE

SERVICIOS

La empresa en infraestructura es pequefia y funcional para planear y desarrollar

las actividades tanto administrativas como operativas. A continuacion presentamos

nuestro proceso sencillo y eficiente, para la prestacion de los servicios.

FLUJO DE ACTIVIDADES PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO

ITEM ACTIVIDAD O TAREA DESCRIPCION REGISTRO RESPONSABLE
Inicio
1
- . Actade
Escoger los Sitios a Ofrecer En comité estratégico, se Comité
estudian los sitios Gerente - Dir Comercial - Dir
2 demandados por los clientes. Mercadeo - Dir Financiera
Establecerla'Es.trat'?gia de Segun las variables Volahtes -Mensajes
Comercializacién establecidas en comité, se (Mails- Whatsapp) -
. VozaVoz
debe crear la estrategia para
3 ofrecer el sitio Direccién de Mercadeo
Visitar los sitios que se
Despliegue Comercial tengan en convenio, a las II
personas interesadas en
tomar nuestros servicios. Area Comercial - Dir Mercadeo -
4 Efectuar el Recaudo. Gerente
Reservas de Sitiosy Concretar las Reservas con
Transporte los proveedores segun el |
5 destino B Gerente
Coordinaciény Ejecucién Revisar que todos los
proveedores estén L Area Comerecial - Dir Mercadeo -
6 informados y gestionados. Gerente
[ ———1
Desarrollode la Actividad Verificaciéon de que todo lo
planeado y ofrecido al -
7 cliente se cumpla. Guia Turistico
Verificar que los clientes [ ———
Evaluacidn de la Actividad di|igencien el formato
establecido para evaluar las --__/—
8 actividades desarrolladas. Guia Turistico
Analizar las encuentas. :'I
Retroalimentacién Informar sobre
generalidadesy N
9 particularidades del viaje. 1 Guia Turistico
Fin
10

Figura No.17. Proceso para Prestacion del Servicio — Fuente Propia
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3.3 SELECCION DE LA TECNOLOGIA

Este servicio no requiere la utilizacion de determinada tecnologia para

desarrollarlo.

3.4 ESTUDIO DEL TAMANO

3.4.1 Dimensioén del Mercado:

Santiago de Cali es una ciudad con 2.401.000 habitantes, de los cuales el 52%
son personas con edades entre 25 y 64 afios. En los estratos 1, 2 y 3 encontramos
1.398.000 habitantes.'® Vamos a ver mas adelante, que la porcién anual que se

necesita para alcanzar las metas, realmente es muy minima.

3.4.2 Tecnologia del Proceso Productivo:

La empresa es proveedora de un servicio. Por fortuna, no necesita la
implementacion de tecnologia para la prestacion del servicio como tal. Sin
embargo, el servicio de transporte que se contrata si debe cumplir cierta
normatividad. Al respecto, sabiendo que se debe contratar con empresas de
servicio especial de transporte de pasajeros o que en su defecto se cuente con la
licencia para prestar servicio de transporte habilitada, el decreto 431 de Marzo de

2017 dice lo siguiente:

“‘DECRETA
Articulo 1. Modifiquese el articulo 2.2.1.6.4 del Capitulo 6 del Titulo 1 de la Parte
2 del Libro 2 del Decreto 1079 de 2015, el cual quedara asi:

«Articulo 2.2.1.6.4. Servicio Publico de Transporte Terrestre Automotor Especial.

B Alcaldia Municipal de Santiago de Cali, Departamento de Planeacidon Municipal, Recuperado en Octubre
12, 2017 de http://www.cali.gov.co/observatorios/publicaciones/2932/perfiles por comunas
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Es aquel que se presta bajo la responsabilidad de una empresa de transporte
legalmente constituida y debidamente habilitada en esta modalidad, a un grupo
especifico de personas que tengan una caracteristica comun y homogénea en su
origen y destino, como estudiantes, turistas, empleados, personas con
discapacidad y/o movilidad reducida, pacientes no crénicos y particulares que
requieren de un servicio expreso, siempre que hagan parte de un grupo
determinable y de acuerdo con las condiciones y caracteristicas que se definen en
el presente Capitulo....... Paragrafo 2. El transporte especial de pasajeros, en sus
diferentes servicios, no podra contratarse ni prestarse a través de operadores
turisticos, salvo en aquellos casos en los que el operador turistico este habilitado

como empresa de transporte especial. »"**

Queda claro entonces que como Agencia de Turismo Operadora, la empresa
puede solicitar licencia para ofrecer el servicio de transporte especial, pero
mientras tanto debe contratar con una empresa debidamente constituida. Ya
gueda a disposicion de la empresa la calidad de servicio a contratar, todo segun

las necesidades, que estan en el siguiente item.

3.4.3 Disponibilidad de los Insumos:

El servicio consta de dos partes. La primera es la planeacién, aqui se eligen los
sitios a ofertar, el transporte, hospedaje si aplica y alimentacién si aplica. Estos
factores son el éxito de cada actividad y obviamente estan en las zonas donde
estaran los clientes. Por ende, se puede decir que si una actividad se realiza es
porque se cuenta con todos los insumos requeridos. Ya en la segunda etapa que
se llama ejecucion es donde se usan todos estos insumos y sumado al servicio

pues se le da satisfaccion a los clientes.

14 Decreto 431 de 14-Mar-2017, Recuperado el Diciembre 1, 2017,

https://www.mintransporte.gov.co/descargar.php?idFile=15058
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3.4.3.1 Transporte

El servicio de transporte esta altamente disponible en la region, principalmente
porque existen varias alternativas que cumplen la normatividad ya mencionada y
ademas porque mediante el sistema de reservas o anticipos se garantiza que el
transportador cumplira con lo que se acuerde en el debido contrato de prestacion
de servicios. Lo que realmente debe interesar es la capacidad del bus, y para ello

se ha efectuado el siguiente analisis, utilizando la actividad de mayor frecuencia

con menor valor y la actividad de mayor frecuencia con mayor valor, quedando

asi elegidas “Pasadia Tardes Calenas y Excursion a Sur de Colombia — Tulcan”.
El resultado concluye que la estrategia que se debe seguir es la siguiente si la

empresa quiere cubrir como minimo sus gastos:

e Contratar Servicio de Transporte con Bus de Capacidad para 40 Pasajeros
- 40 Pasajeros mas el conductor.

e Descontar 1 Puesto de los Pasajeros que sera para el Guia de la Actividad,
dejando asi 39 Puestos Disponibles.

e Fijar como numero minimo de pasajeros 36, quedando asi ya en 3 Puestos
como margen de pérdida por actividad, y

e Obviamente efectuar los estudios econémicos y financieros con esa cifra.
Esto lo que indica es que se pueden obtener mayores beneficios siempre y

cuando se alcance a completar los 39 Puestos.
Ademas que 36 es el nUumero magico desde el punto de vista de los costos vs

beneficio, en la realidad es que es mas comun encontrar un bus de 40 pasajeros

gue uno de mayor capacidad.
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Tabla No.10. Analisis de Servicio de Transporte con Excursion Sur de Colombia

Analisis Servicio de Transporte
Tardes Calefias Capacidad Bus
Iltem 12 18 19 20 25 28 36 40 44 60
VIr Transporte Individual $ 18.333 $ 12.222 $ 10.526 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 9.545 $ 7.500
VIr Transporte Total $ 220.000 $ 220.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 250.000 $ 280.000 $ 360.000 $ 400.000 $ 420.000 $ 450.000
VIr Seguro Individual $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
VIr Seguro Total $ 36.000 $ 54.000 $ 57.000 $ 60.000 $ 75.000 $ 84.000 $ 108.000 $ 120.000 $ 132.000 $ 180.000
VIrAlimentacion Individual $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000
VIrAlimentacion Total $ 300.000 $ 450.000 $ 475.000 $ 500.000 $ 625.000 $ 700.000 $ 900.000 $ 1.000.000 | $ 1.100.000 | $ 1.500.000
VIr Hospedaje Individual $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
VIr Hospedaje Total $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
VIr Varios Individual $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000
Entrada con Bumpert Boat $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000 $ 30.000
VIr Varios Total $ 372.000 $ 558.000 $ 589.000 $ 620.000 $ 775.000 $ 868.000 $ 1.116.000 $ 1.240.000 | $ 1.364.000 | $ 1.860.000
MOI Individual $ 1.300 $ 1.300 $ 1.300 $ 1.300 $ 1.300 $ 1.300 $ 1.300 $ 1.300 $ 1.300 $ 1.300
MOI Total $ 15.600 $ 23.400 $ 24.700 $ 26.000 $ 32.500 $ 36.400 $ 46.800 $ 52.000 $ 57.200 $ 78.000
Total Individual $ 78.633 $ 72.522 $ 70.826 $ 70.300 $ 70.300 $ 70.300 $ 70.300 $ 70.300 $ 69.845 $ 67.800
Total Actividad $ 943.600 | $ 1.305.400 | $ 1.345.700 | $ 1.406.000 | $ 1.757.500 |$ 1.968.400 $ 2.530.800 $ 2.812.000 | $3.073.200 | $ 4.068.000
VIr Actividad Individual $ 75.000 $ 75.000 $ 75.000 $ 75.000 $ 75.000 $ 75.000 $ 75.000 $ 75.000 $ 75.000 $ 75.000
VIr Total Actividad $ 900.000 | $ 1.350.000 | $ 1.425.000 [$ 1.500.000 | $ 1.875.000 [$ 2.100.000 $ 2.700.000 $ 3.000.000 | $ 3.300.000 | $ 4.500.000
Utilidad Operativa Individual -$ 3.633 $ 2.478 $4.174 $ 4.700 $ 4.700 $ 4.700 $ 4.700 $ 4.700 $ 5.155 $ 7.200
Utilidad Operativa Total -$ 43.600 $ 44.600 $ 79.300 $ 94.000 $ 117.500 $ 131.600 $ 169.200 $ 188.000 $ 226.800 $ 432.000
Tabla No.9 Analisis de Servicio de Transporte con Pasadia Tardes Calefias
Analisis Servicio de Transporte
Sur de Colombia * 3 dias Capacidad Bus
Item 12 18 19 20 25 28 36 40 44 60
VIr Transporte Individual $ 133.333 $111.111 $ 115.789 $ 110.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 90.000 $ 81.818 $ 66.667
VIr Transporte Total $ 1.600.000 | $ 2.000.000 | $ 2.200.000 [$ 2.200.000 [ $ 2.500.000 |$ 2.800.000 $ 3.600.000 $ 3.600.000 | $ 3.600.000 | $ 4.000.000
VIr Seguro Individual $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000 $ 9.000
VIr Seguro Total $ 108.000 $ 162.000 $ 171.000 $ 180.000 $ 225.000 $ 252.000 $ 324.000 $ 360.000 $ 396.000 $ 540.000
VIrAlimentacion Individual $ 51.000 $ 51.000 $ 51.000 $ 51.000 $ 51.000 $ 51.000 $ 51.000 $ 51.000 $ 51.000 $ 51.000
VIrAlimentacién Total $ 612.000 $ 918.000 $ 969.000 | $ 1.020.000 | $ 1.275.000 [$ 1.428.000 $ 1.836.000 $ 2.040.000 | $2.244.000 | $ 3.060.000
VIr Hospedaje Individual $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000
VIr Hospedaje Total $ 600.000 $ 900.000 $ 950.000 | $ 1.000.000 | $ 1.250.000 [$ 1.400.000 $ 1.800.000 $ 2.000.000 | $ 2.200.000 [ $ 3.000.000
VIr Varios Individual $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000
VIr Varios Total $ 12.000 $ 18.000 $ 19.000 $ 20.000 $ 25.000 $ 28.000 $ 36.000 $ 40.000 $ 44.000 $ 60.000
MOI Individual $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
MOI Total $ 36.000 $ 54.000 $ 57.000 $ 60.000 $ 75.000 $ 84.000 $ 108.000 $ 120.000 $ 132.000 $ 180.000
Total Individual $ 197.333 $175.111 $179.789 $ 174.000 $ 164.000 $ 164.000 $ 164.000 $ 154.000 $ 145.818 $ 130.667
Total Actividad $ 2.968.000 | $ 4.052.000 | $ 4.366.000 [$ 4.480.000 [ $ 5.350.000 |$ 5.992.000 | $ 7.704.000 $ 8.160.000 | $ 8.616.000 |$ 10.840.000
VIr Actividad Individual $ 280.000 $ 280.000 $ 280.000 $ 280.000 $ 280.000 $ 280.000 $ 280.000 $ 280.000 $ 280.000 $ 280.000
VIr Total Actividad $ 3.360.000 | $ 5.040.000 | $ 5.320.000 [$ 5.600.000 [ $ 7.000.000 |$ 7.840.000 | $ 10.080.000 $ 11.200.000 |$ 12.320.000 | $ 16.800.000
Utilidad Operativa Individual $ 82.667 $ 104.889 $ 100.211 $ 106.000 $ 116.000 $ 116.000 $ 116.000 $ 126.000 $ 134.182 $ 149.333
Utilidad Operativa Total $ 392.000 $ 988.000 $ 954.000 | $ 1.120.000 | $ 1.650.000 |[$ 1.848.000 | $ 2.376.000 $ 3.040.000 | $ 3.704.000 | $ 5.960.000

55



3.4.3.2 Seguro

La pdliza de seguro para las agencias de Turismo, NO es de caracter obligatorio,
de hecho no existe normatividad legislativa al respecto o que por lo menos refiera
que las agencias deben cumplir con ese requisito. En realidad existen dos motivos
por los cuales los seguros se han vuelto tan famosos entre las agencias de
Viajes. El primero es por diversificar los ingresos. Desconociendo las cifras
operativas de todas las demas empresas, es apenas légico que una agencia
pueda incorporar el tema de seguros a su portafolio. Tienen los clientes, tienen la
oportunidad, se vuelven agentes de las compafias aseguradoras, todo esta dado
para tomar la oportunidad. El segundo motivo es precisamente por seguridad. Los
riesgos son para asumirlos y/o administrarlos, y es que en una actividad turistica
existen todo tipo de riesgos. Desde un accidente durante el trayecto de ida o
venida del sitio de la actividad, hasta un accidente en el propio sitio de la actividad.
Y lo paraddjico de esto, es que la legislacién colombiana lo Gnico que dice es lo

siguiente:

“‘Num. 7 - Advertir a las personas o grupos a su cargo de la conveniencia de ser
amparados por poliza de seguros de accidente, cuando la actividad desarrollada

asi lo amerite.”*®

En la practica, algunas empresas de turismo hacen firmar un documento de
desistimiento para no adquirir la poliza de seguro. Para Condécelo SAS, es
importante cuidar su buen nombre, cumplir en materia legislativa con todo lo
requerido y ademas, hacer sentir tranquilo al cliente en todo momento de alguna
actividad, por eso todas las actividades llevan pdéliza de seguro. Las que se
encuentran en el mercado, tienen una tarifa de $2.500 por dia por cada persona

> Decreto 503 de 1997 — Por la cual se reglamenta la profesion de Guia de Turismo que trata el articulo 90
de la Ley 300 de 1996, Capitulo Cuatro, Articulo 9, niumeral 7.
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miembro de la actividad turistica. Ademas, para las excursiones al exterior, como
lo son las idas a Ecuador, se manejan pdlizas con cobertura internacional que

tienen un costo diario de $9.000 por miembro de la actividad turistica.

3.4.3.3 Alimentacion

Este servicio se contratara segun la necesidad. Hay que tener en cuenta que
algunas ofertas en el mercado no ofrecen el servicio de alimentacion, quedando al
gusto del cliente. La intencion de Conocelo SAS es crear paguetes turisticos que
ofrezcan la mayor tranquilidad al cliente, por eso todos los paquetes llevan incluido
la alimentacion. Como cultura de turismo, lo que se acostumbra es Desayuno y
Almuerzo, y una cena liviana. La gran mayoria de destinos, llevan los dos
primeros. Los precios varian segun el destino, y la intencion comercial debe ser

buscar siempre descuentos por volumen.

3.4.3.4 Hospedaje

No todas las actividades requieren de servicio de Hospedaje, pero en los casos
que se requieran, se contrataran con Hoteles que brinden comodidad y seguridad
a los clientes. En este caso, el estudio se hara dependiendo del destino y las

tarifas que ofrezcan.

3.4.3.5 Varios

Cualquier otro Costo no previsto que se deba cubrir durante la actividad, o
cualquier otro Costo especifico ya previsto como lo son entradas a parques
Tematicos u otros sitios, acceso a atracciones, que son rubros que estan descritos

dentro del itinerario de la actividad.
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3.4.3.6 MOI —Mano de Obra Indirecta

El decreto 502 de 1997, en su articulo 5 define las funciones de las agencias de
viaje operadoras, diciendo textualmente “e) Prestar el servicio de guianza con
personas debidamente inscritas en el Registro Nacional de turismo”*®. Es por eso,
que todas las actividades incluyen un Guia, el cual tendrd una compensacion por
el desarrollo de la actividad, la cual representa la MOI. La tarifa se establece por
parametros internos cada afio, y como esta establecido, el Gerente, la Directora
de Mercadeo o el Director Comercial, pueden desarrollar esta funcién, sin que este
rubro represente carga prestacional. Dicho de otra manera, es un reconocimiento
econdémico que se le hace al funcionario por el tiempo invertido en la atencion en
la actividad, de la cual él puede disfrutar sin incurrir en ningln gasto propio,
porque su hospedaje, su alimentacion, pdliza y transporte, ya estan cubiertos. La
gran mayoria de actividades se desarrolla en fines de semana, por eso se debe

convenir que dia de la semana se compensara.

3.4.4 Localizacion:

El servicio se desarrollard en la zona de influencia, como lo son los estratos
socioeconémicos 1, 2 y 3. Ademas se hardn convenios con empresas,
asociaciones, cooperativas de pensionados, entidades religiosas e instituciones
educativas. Porque ahi existen masas de personas “Grupos” que son de interés.
Ademas, como se esta comenzando, se debe considerar que en la ciudad de Cali,

la empresa no incurre en mayores gastos y costos para operar.

'® Decreto 502 de 1997 por la cual se definen la naturaleza y las funciones de cada uno de los tipos de
agencias de viajes de que trata el articulo 85 de la Ley 300 de 1996, articulo 5, literal E.
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3.4.5 Financiamiento del Proyecto:

En concreto, este proyecto ni es necesario comenzarlo con financiamiento, ni
es recomendable usar fuentes de financiaciéon. No es necesario porque son
servicios ofrecidos por demanda. No existe una oferta lineal o estandar de los
MisSMOS porgue Nno son servicios que las personas demanden por necesidad
basica sino por necesidad secundaria, es decir que son inciertos los resultados,
por ende no es para nada recomendable iniciar con financiacién. Ademas, en la
practica estas compafias hacen anticipos en porcentajes minimos a los
proveedores. Estos anticipos salen de los valores pagados por los viajeros

“turistas” a modo de separacién de sus cupos.

Teniendo en cuenta los anteriores puntos, se ha definido el siguiente cronograma

de paseos y pasadias que nos llevaran a atender a los clientes potenciales.

Destino Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembre| Octubre | Noviembre |Diciembre| 1
Tardes Calefias 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 12
Parque del Café 1 1 1 1 4
Playas de Ecuador 1 1 2
Hacienda Napoles (Medellin) 1 1 1 1 4
Cafion de Chicamocha 1 1 2
Termales del Otofio 1 1
Los Tubos 1 1 1 1 1 5
Salon Betel - Guayaquil T 1 1
Alumbrado Navidefio Quindio 1 1
Caicedonia Santa Maria 1 1
Tardes Llaneras 1 1
Sur de Colombia - Tulcén 1 1 5
Total Actividades 2 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 5 39

Tabla No.11. Presupuesto de Ventas Afio 1

Como se puede observar, la proyeccion Estandar de actividades muestra que se
puede atender a 1.404 clientes en 39 actividades “Excursiones y Pasadias” en el
primer afio, y en cada actividad se requiere un minimo de 36 personas. En total
son 12 destinos diferentes, y no es practico ofrecer todos los servicios de una vez,
ya que son servicios por demanda. Aun asi, es indispensable elaborar paquetes

con nuevos destinos, o destinos que estan siendo demandados por los clientes.
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De cualquier forma, la empresa debe continuar su crecimiento, y es por eso que el
cuadro de actividades para los dos afios siguientes, queda de la siguiente manera,
recalcando que el crecimiento es buscando equipararse administrativamente a

otras entidades, y operativamente siendo consecuente con la politica comercial.

Destino Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre |Noviembre | Diciembre 2
Tardes Calefias 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10
Parque del Café 1 1 1 1 4
Playas de Ecuador 2 2 4
Hacienda Népoles (Medellin) 1 1 1 2 5
Cafion de Chicamocha 1 1 2
Termales del Otofio 2 2
Los Tubos 1 1 1 1 1 5
Salon Betel - Guayaquil T 2 2
Alumbrado Navidefio Quindio 2 2
Caicedonia Santa Maria 2 2
Tardes Llaneras 1 1 2
Sur de Colombia - Tulcan 2 2 2 2 2 10
|Total Actividades 3 3 4 5 3 3 4 3 5 5 3 9 50

Tabla No.12. Presupuesto de Ventas Afio 2.

Destino Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembre | Octubre |Noviembre | Diciembre 3
Tardes Calefias 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10
Parque del Café 1 1 1 1 4
Playas de Ecuador 2 2 4
Hacienda Napoles (Medellin) 1 1 1 2 5
Cafion de Chicamocha 1 1 2
Termales del Otofio 2 2
Los Tubos 1 1 1 1 1 5
Salon Betel - Guayaquil TJ 2 2
Alumbrado Navidefio Quindio 2 2
Caicedonia Santa Maria 2 2
Tardes Llaneras 1 1 2
Sur de Colombia - Tulcan 2 2 2 2 2 10
|T01al Actividades 3 3 4 5 3 3 4 3 5 5 3 9 50

Tabla No.13. Presupuesto de Ventas Afio 3
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4 ESTUDIO ORGANIZACIONAL AMBIENTAL Y LEGAL

4.1 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1.1 Mision

Ofrecer un servicio personalizado de calidad y confianza, brindando a los clientes
toda la oferta consolidada de planes turisticos de primera categoria a nivel
nacional, a través de los proveedores, supliendo asi las necesidades actuales y
futuras de los viajeros. Contribuyendo al crecimiento, rentabilidad y durabilidad de
la empresa, de los proveedores y aliados y por ende al desarrollo econémico de
las principales zonas turisticas y a la generacidon de nuevos destinos, que

beneficien a la comunidad.

4.1.2 Vision:

Llegar a ser la Agencia de Viajes reconocida a nivel nacional, por la seguridad, y
respaldo que les ofrecemos a los clientes y la confianza que ellos depositan en
nosotros, presentando ofertas innovadoras y asegurando una actividad turistica

sostenible, consiguiendo satisfaccidon de los clientes.

4.1.3 Objetivos y Metas:

e Brindar el mejor servicio con la més alta calidad.

e Posicionar la empresa Condcelo SAS, en el mercado local en el préximo
afio de tal manera que podamos cubrir las expectativas planeadas desde el
inicio de la actividad, convirtiéndola en la mejor herramienta.

e Ofrecer paquetes turisticos que ya se encuentren en el mercado.

e Disefiar una estructura empresarial que permita la expansion de la empresa
a mediano plazo

e Brindar seguridad y satisfaccion a los clientes por media de la buena

capacitacion a los clientes.
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4.1.4

Disefar y ofrecer paquetes con mayor cobertura qgue no sean comunes en
el mercado.

Contribuir a la economia de nuestro pais por medio de las visitas turisticas.

Descripcion De Las Areas

4.1.4.1 Direccién General- Gerente

El Gerente de la empresa sera el encargado de:

Planificar los objetivos generales y especificos

Organizar las funciones y los cargos.

Dirigir la empresa, tomar decisiones

Controlar las actividades planificadas.

Fomentar la adecuada comunicacion entre las diferentes areas

Contratar, seleccionar, el personal adecuado para cada cargo.

Coordinar con cada una de las areas las estrategias para la consecucion
nuevos clientes y en el mantenimiento de los actuales, supervisar la
elaboracion de planes y los diferentes servicios ofrecidos por la empresa,
las finanzas de la misma

Asistir a las actividades como Guia, segun programacioén en comité.

4.1.4.2 Comercial

La persona encargada de esta area sera la responsable de definir y ejecutar la

estrategia de comercializacion y promocion del servicio turisticos que ofrece la

empresa. Dentro de sus funciones estan:

Disefar, elaborar y valorar, los diferentes servicios ofrecidos por la empresa
Realizar un seguimiento de las ventas y evaluar los resultados.

Definir las estrategias de promocién y comercializacion, el publico objetivo,
los mensajes, los medios y los canales de comunicacion.

Elaborar un presupuesto detallado con todas las partidas del Plan de
Marketing y establece mecanismos de control.

Mantener actualizada la base de datos de clientes de la empresa

Asistir a las actividades como Guia, segun programacion en comité.
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4.1.4.3 Mercadeo

El departamento de Mercadeo, le ayudara al area comercial a definir la estrategia
y el modo de promocion de la misma en todos los frentes a atacar “Redes
Sociales, Instituciones, Grupos Religiosos”, ademas sera la encargada de

interactuar con los diferentes proveedores para prestar los servicios.

¢ Reservar en hoteles, hostales, alojamientos

e Reservar en restaurantes

e Contratar con guias turisticos si asi lo requiere el plan

e Reservar y organizar las demas actividades incluidas si asi fuere el caso
dentro de los planes escogidos por los clientes

e Asistir a las actividades como Guia, segun programacion en comité.

4.1.4.4 Financiera

El departamento Financiero estda compuesto de dos areas: La de contabilidad la
cual serd la encargada de registrar cada operacién que se realiza, como ventas,
compras, registro de anticipos, reintegros e inversiones entre otros, y el area
Financiera que se encarga de analizar el tema de salud de las finanzas y recursos
de la empresa, y en general este departamento cuantificara las operaciones de la
empresa, con el fin de obtener informacion actualizada para planificar y tomar
decisiones pertinentes. Se manejara por Honorarios durante el primer afio, ya en
el segundo afo se hara contratacion directa de una auxiliar de oficina con énfasis
contable, debido al crecimiento del negocio. En ambos casos, la contabilidad se
debe llevar a cabo con la normatividad vigente basada en Normas Internacionales
de Informacion Financiera NIIF, y con las Normas Internacionales de Contabilidad
NIC que apliquen. La empresa debe adquirir un Software administrativo bajo estos

pardmetros para cuando se tome la administracion de la contabilidad.
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4.1.5 Descripcion De Las Relaciones Internas Entre Las Areas
MAPA DE PROCESOS

AREAS DE DIRECOON- fijaclonde
ob)etives - provision de comunicaddn-
toma de dedsiones-aspectos legales

DIRECCION
GENERAL-
ASESORIA 1EGAL

AREAS MISIONALES - propordonanel

resultado previstoporlaempresaenel
cumplimiento de suobjeto

-CONTASILUDAD
~MERCADED

AREAS DE APOYO - proporcionan los
recursos que son necesaros enlos
procesosestrateglcos, misionalesy de
mejora

Figura No.18. Mapa de Procesos — Fuente Propia

El mapa de procesos de la empresa permite verla de manera global y ubicando
cada proceso en el marco de la cadena de valor, conocer la interrelacion entre las
areas funcionales de la empresa, como un conjunto de actividades que convierten
los elementos de entrada en salida, aportando valor para el usuario final. Por
ejemplo el proceso inicia con el contacto de los proveedores de guias, transporte,
alojamiento, restaurantes a través del area de Mercadeo, quien a su vez depende
del departamento de direccién (Gerente), y se recibe apoyo de los departamento
de Contabilidad, para finalmente entregar un servicio de como resultado un cliente

satisfecho.

Es importante no confundir procesos con procedimientos. Los procesos tienen
como proposito ofrecer al cliente o usuario un servicio que cubra sus necesidades
y satisfaga sus expectativas. Un procedimiento es la forma especifica de realizar

un proceso o una parte del mismo.
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4.1.6 Descripcion De Las Relaciones De Las Areas Con El Medio Externo

Como toda empresa organizada, se cuenta con un conducto regular para efectos
de interactuar con el medio externo. También es cierto que por ahora, el enfoque
es solo el mercado local, tanto en competencia como en clientes, asi que el
entorno solo sera local. Toda comunicacién oficial debera ser revisada por el
Gerente, ademas de llevar su firma. La recepcion de toda comunicacion o peticion

formal e informal la puede hacer cualquier funcionario.

4.2 ESTRUCTURA ORGANICA

Gerente

Asesoria Juridica

Direccion Direccion de Direccion
Comercial Mercadeo Financiera

Figura No.19. Organigrama

4.3 DEFINICIONES DE CARGOS Y PERFILES

e Gerente: Debe ser un profesional con experiencia en gestion empresarial,
procesos de desarrollo organizacional, habilidades comerciales para abrir
convenios, innovador y creativo, muy organizado y con una vocaciéon de
servicio porque por lo general él serd la cara visible de la empresa.
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Director Mercadeo: Debe ser una persona con carrera técnica o
profesional, debe tener experiencia en mercadeo y preferiblemente conocer

el sector.

Director Comercial: Persona con carrera técnica o profesional, con
experiencia en empresas del sector turiSsmo o0 experiencia en ventas y
habilidades comerciales. Debe ser una persona con una alta orientacion al

logro de objetivos.

Financiera “Contabilidad”: Servicios de Contabilidad contratados por

Honorarios. Contador con tarjeta profesional, actualizado en NIIF.

4.4 DEFINICIONES DE FUNCIONES PARA CADA CARGO

Gerente: Debe determinar cuél debe ser el rumbo de la empresa. Elaborar
indicadores, consecucion de clientes grandes, establecer convenios, dirigir
el comité, participar activamente en algunos de los paseos o Tours, indicar
a los demés cuéles son las actividades a desarrollar, evaluar, aprobar o
desaprobar las iniciativas de sus subalternos, son algunas de sus funciones

primarias.

Director de Mercadeo: Esencialmente debe establecer cuales son las
actividades que se deben desarrollar para promocionar los productos. Debe
participar activamente en algunos de los paseos o0 Tours. Debe analizar y
retroalimentarse de las evaluaciones de los clientes. Debe actualizar la
base de datos de clientes, analizarla y entregarla al director comercial y
debe ademés evaluar los resultados obtenidos por él en la gestion de la

misma.
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e Director Comercial: Debe ejecutar la estrategia creada por la direccion de
Mercadeo, y utilizar todos los elementos que este le proporcione:

Publicidad, Material Institucional, Bases de Datos.

45 VALORACION DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL
PROYECTO

Cuando se habla de comenzar un proyecto como estos se debe hacer foco en la
funcionalidad de cada uno de los procesos, sabiendo que involucra recurso
humano, recurso financiero, recursos materiales y otros factores. La intencion es;
dicho coloquialmente “No tener tanto Cacique”. Todos deben ir en funcion de
alcanzar la meta comercial, quiere decir que todos tienen que ser Comerciales
desde el punto de vista que hay que procurar siempre estar vendiendo en
diferentes segmentos, pero sin desconocer las funciones administrativas. Gerencia
y Direcciébn Mercadeo son areas con contratacion directa por la empresa, cuyas
asignaciones salariales son $800.000 para cada Cargo. El director Comercial
tendra un par de auxilios “Auxilio Basico por $400.000 y Auxilio de Rodamiento por
$200.000” y se pacta pagarle el valor correspondiente a la cotizacién de seguridad
social para independientes, es decir esta persona no tiene contrato laboral sino
por prestacion de servicios. Ademdas, gana comisiones con un techo de
$1.000.000 mensuales. La direccién Financiera de la cual se puede decir que
inicialmente se encargara de la parte contable mientras se contrata a un auxiliar
de tesoreria, también ira por prestaciones de servicios con una asignacion de
$600.000 POR SER UNA EMPRESA NUEVA Y PEQUENA, LO MEJOR ES NO
CARGARSE DE GASTOS ADMINISTRATIVOS Y comenzar a trabajar para ir
mejorando, logrando incorporar paulatinamente a todo el personal a la empresa
con contratacién directa. No se hacen simulaciones de este tipo de escenarios,

porque la intencion es reflejar el funcionamiento 6ptimo de la empresa.

Simulando un mes de operacion Normal, el cuadro anterior representa las
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erogaciones en las que incurriiamos. Esto en concreto nos demuestra que se
debe cubrir mensualmente si o si $6.935.090. Esta suma no se va a lograr en
una sola actividad ni tampoco se pueden desarrollar muchas actividades durante
todo el mes, se debe escoger muy bien los planes cada mes, tratando de efectuar
al menos una excursiébn cada y mes y pasadias cada ocho dias. Se debe ser
estratégicos aprovechando los recursos, activando a los aliados comerciales,
proyectando la adquisicion de buses, convertirse en una Agencia de Viajes para
asi diversificar y obtener mayores ingresos. En bancos se inicia con recursos
suficientes para cubrir esta cifra durante maximo los dos primeros meses, a partir
de ahi, ya se debe comenzar a obtener recursos de los ingresos propios de la

operacion.
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PRESUPUESTO DE GASTOS MES 1
GASTOS FlJOS Estandar |Carga Presta Total
Servicio Telefdnico - Internet - Movil $250.000 $250.000
Energiay Acueducto $70.000 $70.000
Subtotal Servicios Publicos y Comunicaciones $320.000 $320.000
Publicidad $1.200.000
Elementos de Cafeteriay Papeleria $50.000
Subtotal Publicidad $ 1.250.000
Arrendamiento $500.000 $500.000
Subtotal Arrendamiento $ 500.000 $ 500.000
Sueldo Gerente $800.000| $344.240| $1.144.240
Aux Transporte $83.140 $83.140
Sueldo Dir Mercadeo $800.000| $344.240| S$1.144.240
Aux Transporte $83.140 $83.140
Sueldo Secretaria Auxiliar SO SO SO
Aux Transporte SO SO
Sueldo Dir Comercial SO SO SO
Aux Transporte SO S0
Subtotal Sueldos $1.766.280| $688.480| S 2.454.760
Auxilio Basico Dir Comercial $400.000 $400.000
Auxilio Rodamiento Dir Comercial $200.000 $200.000
Base Minima Cotizacion Seguridad Social $210.330| $210.330
Subtotal Auxilios Dir Comercial $600.000( $210.330( $810.330
**Comisiones Dir Comercial $1.000.000 S0| $1.000.000
***QOtras Comisiones SO SO SO
Subtotal Comisiones $1.000.000 $0/| $1.000.000
Honorarios Contabilidad y Finanzas $600.000 $600.000
Subtotal Honorarios $ 600.000 $ 600.000
Totales Gastos $6.935.090
**Comisiones Dir Comercial: Son calculadas en base a la efectividad de su labor. Su
tope es de $1.000.000
*** Otras Comisiones: Comisiones Compartidas con agencias y otros operadores.

Tabla No.14. Presupuesto de Gastos Mes 1.
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5 ESTUDIO LEGAL

5.1 DEFINICION DE LA ORGANIZACION JURIDICA CONOCELO

La empresa CONOCELO se define como una SAS. Las Sociedades por Acciones
Simplificadas S.A.S. son un modelo legal para la constitucion de personas

juridicas, que tuvo su origen en la Ley 1258 del 05 de diciembre de 2008; ésta Ley

opera de forma independiente, puesto que no introdujo ninguna modificacion en el
Cédigo de Comercio. Con la entrada en vigencia de dicha normatividad, el
gobierno nacional estableci6 que ya no podrian seguirse constituyendo
Sociedades Unipersonales y a cambio ofrecié un nuevo modelo, el de las S.A.S.
qgque ha generado varias ventajas en términos economicos y administrativos,
representados en su constitucion y aval de su informacion financiera. En general
las S.A.S. son un modelo juridico para la constitucion de empresas en Colombia,
que tiene ciertas ventajas que han hecho que este tipo de sociedad sea la
preferida para conformar nuevas organizaciones; en el siguiente cuadro se

observan los aspectos mas importantes de las S.A.S.

Ahora bien, la definicién y clasificacion de los tipos de agencias de turismo, las
encontramos en el decreto 502 de 1997, asi: “Articulo 4°. De las Agencias de
Viajes Operadoras. Son Agencias de Viajes Operadoras las empresas
comerciales, debidamente constituidas por personas naturales o juridicas que se
dediquen profesionalmente a operar planes turisticos.”, mientras que en su
articulo 2 dice el mismo decreto: “Articulo 2°. De las Agencias de Viajes y
Turismo. Son Agencias de Viajes y Turismo las empresas comerciales,
debidamente constituidas por personas naturales o juridicas que se dediquen

profesionalmente a vender planes turisticos.”’

7 Decreto 502 de 1997
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Las a S.A.S deben tener un nombre Unico que las distinga de otros entes econémicos; su
Denominacion nombre debe ir acompafiado de las palabras “Sociedad por Acciones Simplificada” o de las
letras “S.A.S.” (Numeral 2° del articulo 5° de la Ley 1258 de 2008)

Las S.A.S. se constituyen por medio de un documento privado debidamente autenticado, sin
embargo en los casos en que los aportes de los socios requieran de escritura publica para
poder ser transferidos, la constitucién de la compafiia también debera realizarse por medio de
escritura publica. (articulo 5° de la Ley 1258 de 2008)

El minimo de personas naturales o juridicas exigido para conformar una S.A.S es de uno y el
tope maximo es ilimitado. (Articulo 1 de la Ley 1258 de 2008)

Las personas naturales o juridicas que constituyan una S.A.S son responsables solamente hasta
el monto de sus respectivos aportes; puesto que segun el articulo 2 de la Ley 1258 de 2008 las
Responsabilidad |S.A.S constituiran una persona juridica independiente y diferente de la personeria de sus
accionistas; esto pasara cuando la sociedad esté debidamente inscrita en el Registro Mercantil
(Articulo 1 de la Ley 1258 de 2008)

Las acciones y demas titulos valores que emita una S.A.S. no pueden ser negociadas en bolsas
Acciones de valores ni tampoco inscritas en el Registro Nacional de Valores y Emisores (articulo 4° de la
Ley 1258)

Cada accionista tiene derecho a tantos votos como acciones posea

Se tendrd quérum cuando haya presencia de por lo menos la mitad mas una de las acciones
suscritas (en los estatutos se puede pactar un quérum inferior).

Las decisiones se aprobaran con el voto favorable de los accionistas que representen como
minimo la mitad méas uno de acciones presentes (la mayoria decisoria pude ser diferente enlos
casos en los que se haya indicado en los estatutos).

En lo concerniente a la eleccién de juntas directivas o de otros cuerpos colegiados, los
accionistas podran fraccionar su voto (articulo 22 y 23 de la Ley 1258 de 2008)

Gracias a lo indicado en el articulo 28 de la Ley 1258 de 2008, las S.A.S no van a requerir tener
revisor fiscal en todos los casos. Dicha obligacién nacera en situaciones especfficas

Revisoria fiscal |previamente estipuladas por la Ley, como la indicada en paragrafo 2 del articulo 13 de la ley 43
de 1990, que exige nombrar revisor fiscal cuando las sociedades comerciales superen cierto
nivel de activos o ingresos brutos.

Una S.A.S se vera obligada disolverse y liquidarse cuando:

1. Finalice el término de duracion previsto en los estatutos (esta causal puede evitarse si antes
de la fecha de expiracién, se hubiera registrado una prérroga ante la Camara de Comercio
correspondiente)

Constituciéon

Accionistas

Decisiones

Causales de 2. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social
Disolucién y 3. Por la iniciacién del trdmite de liquidacion judicial
Liquidacion 4. Por las causales previstas en los estatutos

5. Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision del accionista Unico

6. Por orden de autoridad competente
7. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del cincuenta por
ciento (50%) del capital suscrito.

Tabla No.15. Caracteristicas Generales de las SAS

Las S.A.S deben tener un nombre Unico que las distinga de otros entes
econdmicos; su nombre debe ir acompafado de las palabras “Sociedad por
Acciones Simplificada” o de las letras “S.A.S.” (Numeral 2° del articulo 5° de la Ley
1258 de 2008)

Las personas naturales o juridicas que constituyan una S.A.S son responsables
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solamente hasta el monto de sus respectivos aportes; puesto que segun el articulo
2 de la Ley 1258 de 2008 las S.A.S constituiran una persona juridica
independiente y diferente de la personeria de sus accionistas; esto pasara cuando
la sociedad esté debidamente inscrita en el Registro Mercantil (Articulo 1 de la Ley
1258 de 2008)

5.2 DOCUMENTOS PARA LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA

5.2.1 Requisitos para Constituir una SAS

o Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o
municipio donde residen).

o Razon social o denominacién de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

o El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion.

o El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el

acto de constitucion, se entenderé que la sociedad se ha constituido por término
indefinido.

o Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos
gue se exprese que la sociedad podré realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. i nada se expresa en el acto de constitucién, se entendera que la sociedad
podra realizar cualquier actividad licita.

o El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nUmero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas
deberan pagarse.

o La forma de administraciéon y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores. En todo caso, deberd designarse cuando
menos un representante legal.*®

5.2.1.1 Requisitos para la Constitucién de la Empresa

®  Camara de Comercio de Cali, 2017. Recuperado el 01 de Diciembre de 2017, de

http://www.ccc.org.co/tramites-de-registros-publicos/registros-publicos/registro-mercantil/tramites/
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e Documento de Identidad

e Confirmar disponibilidad del nombre de la empresa.

e Revision de la actividad economica

e Confirmar disponibilidad de marca y de registro

e Revision de tipo de sociedad

e Consulta de uso de suelo

o Elaboracion de acta de constitucion

e Redactar estatutos de la compafia

e Registro de libros contables

e Inscripciodn de registro anico tributario (RUT)

¢ Diligenciar formulario de registro unico empresarial (RUE) y formulario de
registro con otras entidades.

¢ Diligenciar Matricula Mercantil (RM)

Las actividades que realizara Condcelo SAS de acuerdo a la Clasificacion
Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades econémicas (ClIU) 6340
Actividades de agencias de viajes y organizadores de viajes; actividades de

asistencia a turistas.

Como Conodcelo SAS es una empresa cuya actividad principal es el turismo se
debe diligenciar el registro nacional de turismo (RNT) ante la camara de comercio

de forma virtual en el portal http://rntcali.confecamaras.co/

Presentar los documentos ante cualquier sede se la Camara de Comercio de Cali
y cancelar el derecho de matricula que en este caso es de $235.000 pesos
colombianos, tarifa determinada por el rango de activos®®. Los costos asociados
segun el Capital para el caso de Sociedades Comerciales por acciones son:
Impuesto de Registro del 1,175% sobre el valor de su capital suscrito, los

9 http://www.ccc.org.co/serviciosvirtuales/cae/tarifas.html
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derechos de Inscripcion que corresponde a $35.000, el formulario de Registro
Unico Empresarial $5.700. El valor exacto lo liquidara el cajero al momento de
presentar sus documentos y estos valores los debe cancelar solamente en cheque

de gerencia, tarjeta débito o efectivo.

5.3 PERMISOS Y LICENCIAS

5.3.1 Registro Nacional de Turismo

La Ley 300 de 1996 en el articulo 61 establecié el Registro Nacional de Turismo y
el articulo 12 de la Ley 1101 de 2006 define los prestadores de servicios turisticos
obligados a registrarse antes de iniciar sus operaciones en Colombia.

Este Registro es obligatorio para su funcionamiento y debe actualizarse

anualmente.

5.3.2 Actualizacién anual del registro

A partir del 1° de julio de 2012, las actualizaciones, las mutaciones o cambios se
tramitardn a  través de la pagina del Registro Unico

Empresarial www.rues.org.co Acceda a través del icono del RNT, baje e imprima

el instructivo de Actualizacion Anual del Registro y siga las indicaciones.
Recuerde que debe proceder con la actualizacién anual entre el 1° de enero al 31

de marzo de cada afio.

5.3.3 Normatividad aplicable

La Ley 223 de 1995, por la cual se expiden normas sobre racionalizacion tributaria

y se dictan otras disposiciones.

Decreto 650 de 1996, por el cual se modifico parcialmente la Ley 223 de 1995.
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5.3.4 Impuesto de registro

El articulo 226 de la Ley 223 de 1995, como hecho generador, sefiala que el

impuesto de registro esta constituido por la inscripcibn de actos, contratos o
negocios juridicos documentales en los cuales sean parte o beneficiarios los
particulares y que, de conformidad con las disposiciones legales, deban
registrarse en las Oficinas de Registro de Instrumentos Publicos o en las Camaras
de Comercio. Cuando un acto, contrato o negocio juridico deba registrarse tanto
en la Oficina de Registro de Instrumentos Publicos como en la Camara de
Comercio, el impuesto se generara solamente en la instancia de inscripcién en la
Oficina de Registro de Instrumentos Publicos. Cuando el documento esté sujeto al
impuesto de registro de que trata la ley, no se causara impuesto de timbre
nacional. El funcionario competente no podra realizar el registro si la solicitud no
se ha acompafiado de la constancia o recibo del pago del impuesto. (Articulo 228.
Causacion. Ley 223 de 1995 y Paragrafo del Articulo 1° del Decreto 650 de 1996).

¢, Qué entidades recaudan el impuesto de registro departamental?

1. Enlas oficinas de recaudo de la Gobernacion.
2. Enlas Cadmaras de Comercio autorizadas para recibir este pago.

3. En otros casos, lo recaudan las Oficinas de Registro de Instrumentos
Publicos.

5.3.5 Descripcion Y Valoracion de tributos de Acuerdo Al Tipo De
Organizacion.

Los tributos, son los aportes que todos los contribuyentes tienen que transferir al
Estado; dichos aportes son recaudados en ocasiones directamente por la
administracion publica o en algunos casos por otros entes denominados

recaudadores indirectos.
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En nuestro pais, la obligacion de tributar esta dada en el numeral 9 del articulo 95
de la Constitucion Nacional, en la que se menciona que todos los colombianos
deben “contribuir al funcionamiento de los gastos e inversién del Estado dentro de
los conceptos de justicia y equidad”.

Existen tres clases de tributos:

Clases Hecho Generador  Tipo de Contraprestacion
Obligacion directa

Impuestos Los definidos por la ley Absolutamente nexistente
para cada caso obligatorio.

Contribuciones Obtencion de beneficios Cbligatoriedad media Beneficio recibido
producto de inversion
estatal

Tasas Beneficio por servicios Obligatoriedad baja Servicio prestado
estatales

Tabla No.16. Impuestos y Contribuciones

Los Impuestos: son dineros que pagan los particulares y por los que el Estado
no se obliga a dar ninguna contraprestacion. El objeto de los impuestos es
principalmente atender las obligaciones publicas de inversion; dos ejemplos de
impuestos son: impuesto de Renta y complementarios, y el Impuesto sobre las

ventas - IVA.

De acuerdo a la organizacion de la empresa Condécelo SAS dentro de sus tributos
esta numerado segun la DIAN:

05. Impuesto de Renta y Complementarios régimen ordinario 07- Retencién en la
Fuente a titulo de Renta

09- Retencion en la fuente en el impuesto 11- Ventas Régimen Comun
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6 ESTUDIO AMBIENTAL Y SOCIAL
6.1 DESCRIPCION Y VALORACION DE LOS FACTORES AMBIENTALES

Dando cumplimiento a la normatividad colombiana, Condcelo SAS debe procurar
por cumplir con la NTS-NT-003 que es la Norma Técnica Sectorial de Turismo
Sostenible. “Hablar de sostenibilidad, hoy en dia, es hablar de respeto al
medioambiente, de inclusion de las comunidades locales, de generacion de
empleo en condiciones justas y equitativas y, por supuesto, de crecimiento
econoémico para el prestador o el destino donde se desarrollan las actividades de

turismo”?°,

° Uso Optimo a los recursos ambientales que son un elemento fundamental
del desarrollo turistico.

° En el destino turistico deben prevalecer los usos de conservacion del
patrimonio cultural y natural sobre el aprovechamiento turistico.

° En el destino turistico no se debe comercializar ni consumir especies o
productos de flora y fauna vedados por la ley, asi como tampoco ejecutar o
apoyar actividades encaminadas a la coleccién y trafico de especies animales o
vegetales que no cuenten con los permisos y licencias respectivas otorgadas por
las autoridades ambientales competentes.

° El destino turistico debe promover acciones encaminadas a la conservacion
y uso sostenible de biodiversidad de la zona, y establecer comportamientos
responsables de todos los actores, para con su entorno.

° Los programas para el uso eficiente y ahorro de agua deben ser conocidos
por visitantes, turistas, empleados, propietarios de la empresa y la comunidad en
general que hacen parte del destino turistico.

) Contar con agua potable para el consumo humano, disponible para los

*® Ministerio de Industria y Turismo, www.mincit.gov.co, recuperado el 02 de Diciembre,2017 de

http://www.mincit.gov.co/loader.php?IServicio=Documentos&IFuncion=verPdf&id=77926&name=Guia_par

a_la _implementacion de la NTS-TS 003.pdf&prefijo=file
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turistas y la poblacién local.

° Informar a la comunidad, visitantes y turistas sobre las condiciones de la
calidad del agua para su uso recreativo.

° Establecer, implementar y mantener un programa para reducir la generacion
de los residuos solidos.

° Clasificar y almacenar por separado los residuos solidos y darles un
adecuado manejo, para reutilizacion, reciclaje y disposicion final.

e Adelantar un programa dirigido a las diferentes organizaciones, para
minimizar y utilizar adecuadamente los productos quimicos, identificados aquellos
gue generen un impacto significativo sobre el medio ambiente.

° Promover en las organizaciones el uso de productos quimicos de limpieza y

jardineria y otros usos en las dosis indicadas por el proveedor del producto.

° Promover el uso de productos organicos en labores de jardineria, agricultura
y Otros usos.

e  Se debe contar con un cddigo de conducta, el cual debe ser divulgado.

° Contar con programas de conservacion del patrimonio cultural de la zona y
colaborar en la promocion de los mismos.

) Liderar y promover con las organizaciones y entidades competentes,
campafas enfocadas a la prevencion del trafico ilicito de bienes culturales,
teniendo en cuenta la reglamentacion vigente. Promover la recuperacion del

patrimonio arquitectonico y el uso de materiales tradicionales en la planta turistica.

6.2 NORMAS DE CALIDAD QUE DEBE CUMPLIR EL PROYECTO

° Calidad implica la satisfaccion de las necesidades, exigencias y expectativas
legitimas de los consumidores respecto los productos y servicios turisticos.

° Implica el cumplimiento de aspectos tales como seguridad, higiene,
accesibilidad, autenticidad, armonia, infraestructura y preocupacion por el entorno

humano y natural entre otros.
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° Escogencia de buena calidad de servicio para el turista buscando
empresas certificadas en transporte, alojamiento, alimentacion. Sello que

indica que es
certificado @

° Contratacion de guias de turismo inscritos en el Registro Nacional de

Turismo.

° Certificacion de seguridad en temas de aventura.

° Certificacion de los empleados en sus diferentes areas.
e  Tener disponibles eco alojamientos.

° Contar con centros de atencion al visitante.

° Innovacién de servicios

° Brindar seguridad en sus servicios.

° Ser unos operadores turisticos certificados

6.3 PROYECCION DEL IMPACTO SOCIAL DEL PROYECTO:

Una actividad turistica responsable implica la conservacion y el respeto de los
recursos y valores naturales que son la base de la misma, y cuya existencia ha de
ser garantizada en el futuro para su propio sostenimiento y para asegurar el
disfrute del medio por parte de las generaciones venideras. CONOCELO SAS,
debe garantizar mediante sus politicas y acogiéndose a la reglamentacion
nacional a realizar sus actividades turisticas de forma equilibrada con una
planificacion y uso consciente del recurso natural, preservandolo, vy

conservandolo.
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6.4 GENERACION DE EMPLEO:

El turismo es un sector que emplea bastante mano de obra, recordemos que “, el
turismo aporta el 10% del PIB Mundial, ademas de que por cada 10 empleos 1 es

generado por el turismo”**

y se compone tradicionalmente de empresas pequefias
y microempresas. Muchas actividades turisticas se adaptan especialmente a las
mujeres, a los jévenes y a grupos desfavorecidos como poblaciones de minorias
étnicas. Muchos puestos de trabajo en el sector turistico pueden estar al alcance
de las personas desfavorecidas, ya que exigen relativamente pocas competencias
técnicas y pequefia inversion. Algunos empleos incluso pueden ser de jornada

parcial y servir para complementar los ingresos derivados de otras actividades.

Dentro de las estrategias que se tienen en cuenta en cuanto a la generaciéon de
empleo, esta motivar a los turistas para que compren artesanias, ropa, comida y
toda clase de productos caracteristicos de la region, fabricados por personas o
empresas locales en condiciones comerciales justas, es decir generarles
beneficios econdmicos y sociales, siendo el turismo una alternativa para mejorar
la calidad de vida de las comunidades con potencialidades naturales o culturales.
Teniendo en cuenta estos elementos, el turismo debe realizarse enfocando su
esfuerzo en factores de sostenibilidad para salvaguardar las riquezas naturales y
culturales que posee el sector, bajo el respeto hacia la naturaleza, su cultura y
gente, pues son aspectos importantes que hay que considerar al momento de
emprender esta actividad productiva. Ademas, la Norma Técnica Sectorial NTS-

003, busca eso, que el turismo sea sostenible, y esto es e los siguientes aspectos:

Dimensiones de
la sostenibilidad

= —i= :V.
S Figura No.20. Dimensiones de Sostenibilidad —
Fuente Ministerio de Industria y Turismo

! http://www2.unwto.org/es/content/por-que-el-turismo

AMBIENTAL
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Dentro de las estrategias a tener en cuenta:

° Respeto y autenticidad sociocultural de las comunidades anfitrionas,
conservando su patrimonio cultural y sus valores tradicionales.

° La compra por parte de los empresarios, visitantes y turistas de bienes y
servicios elaborados y suministrados por la comunidad local, de acuerdo con su

disponibilidad.

6.5 MEJORAS EN LAS CONDICIONES DE VIDA:

° El problema que plantea el turismo con respecto al empleo es la fuerte
estacionalidad, pues un gran numero de puestos de trabajo se crean en

temporada alta.

e Tanta es la importancia actual del turismo que en varios paises existe la

carrera universitaria y estudios de posgrado dedicados al turismo.

e En general ayudandoles a su economia por medio del uso de sus servicios a

los turistas, para que asi ellos puedan acceder a mejor salud, educacion, vivienda.
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7 ESTUDIO ECONOMICO

7.1 PROYECCION Y PRESUPUESTO DE VENTAS

Total

Destino Actividad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre 1
Tardes Calefias $2.700.000 i il i 2 1 1 1 1 1 2 12
Parque del Café $4.284.000 1 1 1 1 4
Playas de Ecuador $23.400.000 1 1 2
Hacienda Napoles (Medellin) $12.600.000 1 1 1 1 4
Cafion de Chicamocha $17.100.000 il il 2
Termales del Otofio $13.140.000 L 1
Los Tubos $1.260.000 1 1 1 1 1 5
Salon Betel - Guayaquil TJ $23.400.000 il 1
Alumbrado Navidefio Quindio $2.520.000 1 1
Caicedonia Santa Maria $2.520.000 1 1
Tardes Llaneras $27.000.000 il 1
Sur de Colombia - Tulcan $10.080.000 i i i 1 1 5
ITOtaI Actividades 2 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 5 39
Total Ingresos Mes $12.780.000 | $16.560.000 | $30.384.000 | $28.440.000 |$18.540.000 $8.244.000 | $38.700.000 | $39.780.000 [ $25.344.000 | $36.180.000 | $19.260.000 [ $32.004.000] $306.216.000

Total

Destino Actividad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre [ Diciembre 2
Tardes Calefias $2.700.000 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10
Parque del Café $4.284.000 1 1 1 1 4
Playas de Ecuador $23.400.000 2 2 4
Hacienda Napoles (Medellin) $12.600.000 1 1 1 2 5
Cafion de Chicamocha $17.100.000 1 1 2
Termales del Otofio $13.140.000 2 2
Los Tubos $1.260.000 1 1 1 1 1 5
Salon Betel - Guayaquil TJ $23.400.000 2 2
Alumbrado Navidefio Quindio $2.520.000 2 2
Caicedonia Santa Maria $2.520.000 2 2
Tardes Llaneras $27.000.000 i il 2
Sur de Colombia - Tulcan $10.080.000 2 2 2 2 2 10
|Total Actividades 3 3 4 5 3 3 4 3 5 5 3 9 50
|T0ta| Ingresos Mes $23.751.540|$17.205.840 $55.881.576 | $68.075.280 [$30.110.220| $8.565.516 | $64.521.900 [ $23.751.540 | $54.385.416 |$72.376.740|$17.205.840|$62.053.236 | $497.884.644

Total

Destino Actividad Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre 3
Tardes Calefias $2.700.000 i il i i 1 1 1 1 1 1 10
Parque del Café $4.284.000 1 1 1 1 4
Playas de Ecuador $23.400.000 2 2 4
Hacienda Napoles (Medellin) $12.600.000 il il il 2 5
Cafion de Chicamocha $17.100.000 il il 2
Termales del Otofio $13.140.000 2 2
Los Tubos $1.260.000 1 1 1 1 1 5
Salon Betel - Guayaquil TJ $23.400.000 2 2
Alumbrado Navidefio Quindio $2.520.000 2 2
Caicedonia Santa Maria $2.520.000 2 2
Tardes Llaneras $27.000.000 1 1 2
Sur de Colombia - Tulcan $10.080.000 2 2 2 2 2 10
ITotaI Actividades 3 3 4 5 3 3 4 3 5 5 3 9 50
[Total Ingresos Mes $24.677.850] $17.876.868| $58.060.957 | $70.730.216 |$31.284.519| $8.899.571 | $67.038.254 | $24.677.850 | $56.506.447 |$75.199.433| $17.876.868 | $64.473.312 | $517.302.145

Tabla No.17. Presupuesto Anual de Ventas
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7.1.1 PROYECCION Y PRESUPUESTO DE VENTAS SEMESTRAL

Tabla No.18. Proyeccion Presupuesto de Ventas Semestral

Afo 1 $12.780.000| $16.560.000| $30.384.000| $28.440.000|$18.540.000| $8.244.000] $114.948.000

Aio 2 $23.751.540| $17.205.840| $55.881.576| $68.075.280|$30.110.220| $8.565.516] $203.589.972

Ao 3 $24.677.850| $17.876.868| $58.060.957| $70.730.216|$31.284.519| $8.899.571|$211.529.981

Aio 1 $38.700.000| $39.780.000| $25.344.000| $36.180.000| $19.260.000| $32.004.000] $191.268.000

Ao 2 $64.521.900| $23.751.540| $54.385.416| $72.376.740| $17.205.840| $62.053.236] $294.294.672

Afno 3 $67.038.254| $24.677.850| $56.506.447| $75.199.433| $17.876.868| $64.473.312| $305.772.164
$306.216.000| $497.884.644| $517.302.145
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7.2 PRESUPUESTO INICIAL

PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL
PROYECTO DE INVERSION CONOCELO SAS
RUBROS Inicial

ACTIVOS FIJOS $ 3.500.000

Terrenos $0

Maguinaria y muebles $ 500.000

Equipos $ 3.000.000

$0

ACTIVOS CORRIENTES $ 14.750.000

Capital de Trabajo $ 14.750.000

ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.750.000

Gastos de Constitucion $ 750.000

Software Institucional $ 1.000.000

TOTAL INVERSION INICIAL $ 20.000.000

DETALLE ACTIVOS INVERSION INICIAL
Tipo Producto Cantidad [Valor Unitario Total

Muebles |Escritorio Tipo Confort Sport 4 $ 60.000 $ 240.000
Muebles |Sillas Tipo Confort Sport 12 $ 15.000 $ 180.000
Muebles |[Sillas Client Confort Sport 4 $ 20.000 $ 80.000
Subtotal Muebles 20 $ 95.000 $ 500.000
Equipos Computador Portatil - HP AX 029 2 $ 800.000 | $ 1.600.000
Equipos |Impresora HP 2529 1 $ 550.000 $ 550.000
Equipos [Teléfono Linea Fija 1 $ 80.000 $ 80.000
Equipos [Celular Motorola Moto G5 1 $ 590.000 $ 590.000
Equipos Dispensador de Agua 1 $ 180.000 $ 180.000
Subtotal Equipos 6 $ 2.200.000 | $ 3.000.000
Diferidos |Gastos de Constitucién 1 $ 750.000 $ 750.000
Diferidos [Software Institucional 1 $ 1.000.000 [ $ 1.000.000
Subtotal Diferidos $1.750.000| $ 1.750.000
Disponible | Disponible en Bancos $ 14.750.000 | $ 14.750.000
Subtotal Disponible $ 14.750.000 | $ 14.750.000
Total Activo Inicial $ 20.000.000

Tabla No.19. Presupuesto Inicial

Como se observa, la inversion inicial asciende a $20.000.000 en efectivo de los
cuales el 26,25% se utilizan en la adecuacion de la oficina, en la adquisicion de un
teléfono celular con buena resolucion de Camara “para dejar buenos registros
fotograficos” que seran subidos a la Pagina Web, en un software administrativo y
contable, y en gastos de constitucion. El restante esta disponible para los gastos

iniciales
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7.3 PRESUPUESTO DE COSTOS

7.3.1 Presupuesto de Costos Detallados

COSTOS DIRECTOS

Valor Por Total
Servicios Persona Actividad Transporte Seguro JAlimentacién| Hospedaje Varios
Tardes Calefias $75.000 $2.700.000 $ 360.000 $ 108.000 $ 900.000 $0|$ 1.116.000 $ 1.300 $ 46.800
Parque del Café $119.000 $4.284.000 $ 684.000 $ 108.000 $ 540.000 $0 $ 36.000 $ 2.000 $ 72.000
Playas de Ecuador $650.000 $23.400.000| $ 7.000.000| $ 1.440.000| $ 2.880.000| $ 2.700.000 $ 36.000 $ 8.000 $ 288.000
Hacienda Napoles (Medellin) $350.000 $12.600.000( $ 3.600.000 $ 324.000[ $ 1.620.000| $ 2.160.000 $ 36.000 $ 3.000( $ 108.000
Cafion de Chicamocha $475.000 $17.100.000( $ 4.320.000 $ 360.000| $ 1.620.000| $ 2.376.000 $ 36.000 $ 3.000( $ 108.000
Termales del Otofio $365.000 $13.140.000( $ 2.880.000 $ 270.000| $ 1.620.000| $ 3.240.000 $ 36.000 $ 3.000( $ 108.000
Los Tubos $35.000 $1.260.000 $ 750.000 $ 108.000 $0 $0 $ 36.000 $ 2.000 $ 72.000
Salon Betel - Guayaquil TJ $650.000 $23.400.000( $ 7.000.000| $ 1.440.000| $ 3.312.000( $ 5.400.000 $ 36.000 $ 8.000| $ 288.000
Alumbrado Navidefio Quindio $70.000 $2.520.000| $ 1.575.000 $ 108.000 $ 288.000 $0 $ 36.000 $ 1.300 $ 46.800
Caicedonia Santa Maria $70.000 $2.520.000( $ 1.260.000 $ 108.000 $ 288.000 $0 $ 36.000 $ 1.300 $ 46.800
Tardes Llaneras $750.000 $27.000.000( $ 6.000.000 $ 540.000| $ 3.600.000( $ 6.480.000($ 1.476.000 $ 8.000( $ 288.000
Sur de Colombia - Tulcan $280.000 $10.080.000( $ 3.600.000 $ 324.000| $1.620.000| $ 1.440.000 $ 36.000 $ 3.000( $ 108.000
Totales $ 149.976.000| $ 40.729.000( $ 7.290.000( $ 18.828.000|$ 23.796.000( $ 3.276.000 $ 51.900( $ 1.868.400
abla No.20. Presupuesto de Costos Detallados.
7.3.2 Presupuesto Consolidado de Costos
PRESUPUESTO DE COSTOS CONSOLIDADO
Tabla No.21.
Costos Directos Presupuesto Consolidado
de Costos
Servicios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 1 Afio 2 AfRo 3
Tardes Calefas $ 29.808.000| $ 25.808.760| $ 26.815.302| $ 561.600 $ 486.252| $ 505.216
Parque del Café $ 5.472.000 $ 5.685.408 $ 5.907.139| $ 288.000 $ 299.232|  $ 310.902
Playas de Ecuador $ 28.112.000| $58.416.736| $ 60.694.989| $576.000| $ 1.196.928|$ 1.243.608
Hacienda Napoles (Medellin) | $ 30.960.000| $ 40.209.300| $41.777.463| $ 432.000 $ 561.060| $ 582.941
Carfion de Chicamocha $ 17.424.000| $ 18.103.536| $ 18.809.574| $ 216.000 $ 224.424| $ 233.177
Termales del Otofio $ 8.046.000| $ 16.719.588| $17.371.652| $ 108.000 $ 224.424| $ 233.177
Los Tubos $ 4.470.000 $ 4.644.330 $ 4.825.459|  $ 360.000 $ 374.040| $ 388.628
Salon Betel - Guayaquil TJ $ 17.188.000| $ 35.716.664| $ 37.109.614| $ 288.000 $ 598.464| $ 621.804
Alumbrado Navidefo Quindio $ 2.007.000 $ 4.170.546 $ 4.333.197 $ 46.800 $ 97.250| $ 101.043
Caicedonia Santa Maria $ 1.692.000 $ 3.515.976 $ 3.653.099 $ 46.800 $ 97.250| $ 101.043
Tardes Llaneras $ 18.096.000| $ 37.603.488| $ 39.070.024| $ 288.000 $ 598.464| $ 621.804
Sur de Colombia - Tulcan $ 35.100.000| $ 72.937.800| $ 75.782.374| $ 540.000| $ 1.122.120|$ 1.165.883
JTotales $ 198.375.000| $ 323.532.132| $ 336.149.885|$ 3.751.200| $ 5.879.909|$ 6.109.225
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Lo primero que se debe explicar es que se ha efectuado presupuestos ajustados
con una Tasa de Inflacion Promedio del 3.9%, calculada con los datos

inflacionarios del pais de los Gltimos 7 afios.?

Aho 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Inflacion 3,17% 3,73% 2,44% 1,94% 3,66% 6,77% 5,75%

Tabla No.22. Célculo Promedio de la Inflacion

Teniendo en cuenta que se ha mencionado con anterioridad que se contrata con
proveedores diferentes y especificos segun la actividad, los Costos Directos son
expresados y calculados segun lo facturado por los proveedores. Mientras que los
costos indirectos corresponden a tarifas que se ha calculado a modo de
compensacion para pagarlo a los Guias de las actividades, a modo de Auxilios
para el Gerente y la Directora de Mercadeo, y a modo de Comisiones, para el
Director Comercial. Recordemos que todos los funcionarios tienen la funcién de
ser Guias. Esto ademas constituye un incentivo Comercial, porque se es Guia,
ademas de viajar Gratis y disfrutar de los sitios, pues le estan pagando, y entre
mas actividades se realicen, pues mas dinero ganara e incluso se puede
comenzar a ampliar la fuerza de ventas. La tarifa por Pasajero se ha establecido

segun el cuadro “Detallado de Costos”.

7.4 PRESUPUESTO DE GASTOS

7.4.1 Presupuesto De Gastos Administrativos

Asi como se ha ajustados el presupuesto de ingresos con la tasa de inflacion
promedio se debe también ajustar el presupuesto de gastos.

2 http://www.banrep.gov.co/es/inflacion-basica
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PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS CONOCELO SAS

Afio 1 Afio 2 Afio 3
GASTOS FlJOS Estandar |CargaPresta| TotalMes | Acumulado | Estandar |[CargaPresta| Total Mes Acumulado Estandar |CargaPresta| Total Mes Acumulado

Servicio Telefdnico - Internet - Movil $250.000 $250.000 | $3.000.000| $259.750 $259.750 $3.117.000| $269.880 S0 $269.880 $3.238.563
Energiay Acueducto $70.000 $70.000 $ 840.000 $72.730 $72.730 $872.760 $75.566 S0 $75.566 $906.798
Subtotal Servicios Publicos y Comunicaciones | $320.000 $320.000 | $3.840.000| $332.480 $332.480 | $3.989.760| $345.447 $0| $345447| $4.145361
Publicidad

Elementos de Cafeteria y Papeleria

Subtotal Publicidad - Cafeteria y Papeleria $1.250.000 $1.250.000 | $1.800.000| §651.950 $651.950 [ $1.223.400| $677.376 $0| $1.053.976| $1.647.713
Arrendamiento $500.000 $500.000 | $6.000.000| $519.500 $519.500 $6.234000] $539.761 S0 $539.761 $6.477.126
Subtotal Arrendamiento $500.000 $500.000 | $6.000.000] $519.500 $519.500 | $6.234.000| $539.761 s$o $539.761 | $6.477.126
Sueldo Gerente $800.000 | $344.266 |$1.144.266 |$ 13.731.197 | $2.000.000 [ $860.600 | $2.860.600 | $34.327.200]$2.078.000 | $894.163 | $2.972.163 | $35.665.961
Aux Transporte $83.140 $83.140 $997.680 $83.140 S0 S0 S0 $86.382 S0 $0 S0
Sueldo Dir Mercadeo $800.000 | $344.266 |$1.144.266 |$13.731.197 | $1.100.000 [ $473.330| $1.573.330| $18.879.960|$1.142.900 | $491.790 | $1.634.690 | $19.616.278
Aux Transporte $83.140 $83.140 $997.680 $83.140 $0 $83.140 $997.680 $86.382 S0 $86.382 $1.036.590
Sueldo Secretaria Auxiliar $800.000 | $344.240| $1.144.240| $13.730.880| $831.200| $357.665| $1.188.865| $14.266.384
Aux Transporte $83.140 S0 $83.140 $997.680 $86.382 S0 $86.382 $1.036.590
Sueldo Dir Comerecial S0 $0 S0 $0| $800.000| $344.240( $1.144.240| $13.730.880| $831.200| $357.665| $1.188.865 | $14.266.384
Aux Transporte S0 $0 S0 $83.140 $83.140 $997.680 $86.382 S0 $86.382 $1.036.590
Subtotal Sueldos $1.766.280 | $688.533 | $2.454.813 |$29.457.754 | $ 5.032.560 | $2.022.410 | $6.971.830 | $83.661.960|$5.228.830|$2.101.284| $7.243.731| $86.924.776
Auxilio Basico Dir Comercial $400.000 $400.000 | $4.800.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Auxilio Rodamiento Dir Comercial $200.000 $200.000 | $2.400.000 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Base Minima Cotizacion Seguridad Social $210.330 | $210.330| $2.523.960 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Subtotal Auxilios Dir Comercial $600.000 | $210.330( $810.330( $9.723.960 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
**Comisiones Dir Comercial $1.000.000 $0($1.000.000 | $12.000.000 | $ 1.039.000 $0| $1.039.000| $12.468.000]$1.079.521 $0| $1.079.521| $12.954.252
***Otras Comisiones $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 S0 $0 $0
Subtotal Comisiones $1.000.000 $0($1.000.000 |$12.000.000 | $ 1.039.000 $0| $1.039.000 | $12.468.000]|$1.079.521 $0| $1.079.521| $12.954.252
Honorarios Contabilidad y Finanzas $600.000 $600.000 | $7.200.000| $623.400 $623.400 $7.480.800| $647.713 S0 $647.713 $7.772.551
Subtotal Honorarios $600.000 $600.000 | $7.200.000| $623.400 $623.400| $7.480.800| $647.713 so $647.713 | $7.772.551
Totales Gastos $6.935.143 | $70.021.714 $10.138.160 | $ 115.057.920 $o0 $0($10.910.148 | $ 119.921.779

Nota: Variacion Anual del 3,9%. - Valor Publicidad es Digitado

**Comisiones Dir Comercial: Son calculadas en base ala efectividad de su labor. Su tope es de $1.000.000

*** Otras Comisiones: Comisiones Compartidas con agencias y otros operadores. Comisiones con Asesores Temporales o Freelance.

Tabla No.23. Presupuesto de Gastos Anuales
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En este cuadro no aparecen registrados los valores que se le pagan a los Guias,

porque esos se calculan como costo directamente. Ademas, el gasto de Publicidad

no es constante, debido a que es programado conforme se requiera. Los demas

gastos estan ajustados normalmente incluyendo a los gastos por Salarios, los

cuales se calculan con una carga prestacional del 43,03%, detallada asi:

S Prima de . Intereses a las
Factor Césantias . Vacaciones . Subtotal
) Vacacione Cesantias
Prestacional
Carga 8,33% 8,33% 4,17% 1,00% 21,83%
Prestacional N —
Seguridad ARL Salud Pension
Social 0,70% 8,50% 12,00% 21,20%
Totales 43,03%
Tabla No.24. Carga Prestacional a la Némina
7.4.2 Presupuesto de Costos y Gastos
PRESUPUESTO DE INGRESOS COSTOS Y GASTOS PROYECTADO
PROYECTO DE INVERSION CONOCELO SAS
ANO
Ingresos por Actividades 1 2 3
Numero de Actividades 39 50| 50
Valor Total Ingresos $ 306.216.000,00 | $ 497.884.644,00 | $ 517.302.145,12
ANO
RUBROS 1 2 3
COSTOS DE VENTAS 205.877.400,00 335.291.949,60 348.368.335,63
MOl y CIF 3.751.200,00 5.879.908,80 6.109.225,24

Costos Directos

202.126.200,00

329.412.040,80

342.259.110,39

GASTOS GENERALES

75.271.713,60

116.723.460,00

122.166.490,49

Depreciacién Equipos

3.000.000,00

Gastos de Personal

39.181.713,60

83.661.960,00

86.924.776,44

Comisiones

12.000.000,00

12.468.000,00

12.954.252,00

Honorarios 7.200.000,00 7.480.800,00 7.772.551,20
Depreciacion Muebles y Maquinaria 500.000,00 - -

Arrendamiento 6.000.000,00 6.234.000,00 6.477.126,00
Senicios Publicos y Comunicaciones 3.840.000,00 3.989.760,00 4.145.360,64
Amortizaciones 1.750.000,00 - -

Publicidad - Cafeteria y Papeleria 1.800.000,00 1.223.400,00 1.647.712,60
Contribucién Fontur - 765.540,00 1.244.711,61
Otros Impuestos 900.000,00 1.000.000,00

TOTAL COSTOS Y GASTOS

281.149.113,60

452.015.409,60

470.534.826,12

Tabla No.25. Presupuesto de Ingresos, Costos y Gastos Anuales.

Se ha incorporado la contribucion al Fontur “Fondo Nacional del Turismo”, el cual
se debe calcular con una tasa del 2.5*1.000, sobre los ingresos operativos del
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periodo inmediatamente anterior.”> La depreciacién de los equipos se realiza en un

ano.

7.5 PRESUPUESTO DE TESORERIA

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
PROYECTO DE INVERSION CONOCELO SAS

ANO
CUENTA 0 1 2 3

CAJA INICIAL 14.750.000,00 | $14.750.000 | $36.544.145 | $66.817.840
INGRESOS - 1$306.216.000 |$ 497.884.644 | $ 517.302.145
Ventas $306.216.000 | $ 497.884.644 | $517.302.145
EGRESOS $284.421.855 | $ 467.610.949 | $ 486.435.715
MOly CIF $3.751.200 | $5.879.909 | $6.109.225
Costos Directos $202.126.200 | $ 329.412.041 | $ 342.259.110
$0 $0 $0

Gastos de Personal $39.181.714 | $83.661.960 | $86.924.776
Comisiones $12.000.000 | $12.468.000 | $12.954.252
Honorarios $7.200.000| $7.480.800| $7.772.551
Arrendamiento $6.000.000| $6.234.000| $6.477.126
Senvcios Publicos y Comunicaciones $3.840.000 | $3.989.760 | $4.145.361
Publicidad - Cafeteria y Papeleria $1.800.000| $1.223.400| $1.647.713
Contribucion Fontur $0 $765.540 | $1.244.712
Otros Impuestos $0 $900.000 [ $1.000.000
Impuesto $8522.741 | $15.595.540 | $ 15.900.888
Senicio a la Deuda $0 $0 $0
CAJA FINAL $36.544.145 | $66.817.840 | $97.684.270

Tabla No.26. Presupuesto de Tesoreria

23

liquidacion/49

http://fontur.com.co/productos-y-servicios/que-es-contrubucion-parafiscal-tipos-de-aportamtes-base-
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7.6 ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO PROYECTO DE INVERSION
CONOCELO SAS

ANO
CUENTA 1 2 3

INGRESOS $ 306.216.000 $ 497.884.644 $517.302.145
COSTOS DE VENTAS $ 205.877.400 $ 335.291.950 $ 348.368.336
MOly CIF $ 3.751.200 $ 5.879.909 $ 6.109.225
Costos Directos $202.126.200 $ 329.412.041 $ 342.259.110

$0 $0 $0
UTILIDAD BRUTA $ 100.338.600 $ 162.592.694 $ 168.933.809

GASTOS GENERALES $ 75.271.714 $116.723.460 $122.166.490
Gastos de Personal $39.181.714 $ 83.661.960 $ 86.924.776
Comisiones $ 12.000.000 $ 12.468.000 $ 12.954.252
Honorarios $ 7.200.000 $ 7.480.800 $ 7.772.551
Arrendamiento $ 6.000.000 $6.234.000 $6.477.126
Senicios Publicos y Comunicaciones $ 3.840.000 $ 3.989.760 $4.145.361
Publicidad - Cafeteria y Papeleria $ 1.800.000 $ 1.223.400 $1.647.713
Contribucion Fontur $0 $ 765.540 $1.244.712
Otros Impuestos $0 $ 900.000 $ 1.000.000
Depreciacion Muebles y Maquinaria $ 500.000 $0 $0
Amortizaciones $ 1.750.000 $0 $0
Depreciacion Equipos $ 3.000.000 $0 $0

UTILIDAD OPERATIVA $ 25.066.886 $ 45.869.234 $ 46.767.319

Gastos Financieros
Intereses $0 $0 $0

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 25.066.886 $ 45.869.234 $ 46.767.319
Impuestos $8.522.741 $ 15.595.540 $ 15.900.888

$0 $0 $0

UTILIDAD NETA $ 16.544.145 $ 30.273.695 $ 30.866.431

Tabla No.27. Estado de Resultados Anualizado
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7.7 BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL PROYECTADO CONOCELO SAS

ANOS
CUENTA 0 1 2 3
ACTIVOS $0 $0 $0
ACTIVO CORRIENTE $14.750.000| $36.544.145| $66.817.840 $97.684.270
Disponible $36.544.145| $66.817.840 $97.684.270
Capital de Trabajo $ 14.750.000 $0 $0 $0
ACTIVO DIFERIDO $1.750.000 $0 $0 $0
Gastos de Consitucion $ 750.000 $0 $0 $0
Software Institucional $ 1.000.000 $0 $0 $0
ACTIVO FIJO NETO $ 3.500.000 $0 $0 $0
Terrenos $0 $0 $0 $0
Edificios $0 $0 $0 $0
Maquinaria y Equipos $3500.000| $3.500.000] $3.500.000] $3.500.000
Depreciacion Acumulada -$3.500.000]  -$3.500.000 -$ 3.500.000
TOTAL ACTIVOS $20.000.000| $36.544.145| $66.817.840 $97.684.270
PASIVOS $0 $0 $0 $0
Deuda entidad Financiera $0 $0 $0
PATRIMONIO $20.000.000| $36.544.145| $66.817.840 $97.684.270
CAPITAL $20.000.000| $20.000.000] $20.000.000 $20.000.000
Utilidades de Ejercicios anteriores $0| $16.544.145| $46.817.840
Utilidades del ejercicio $16.544.145| $30.273.695| $30.866.431
PASIVO + PATRIMONIO $20.000.000| $36.544.145| $66.817.840 $97.684.270

Tabla No.28. Balance General Anualizado
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8 ESTUDIO FINANCIERO

8.1 FLUJO DE CAJA LIBRE

FLUJO DE CAJA LIBRE ( FLUJO DE CAJA NETO) PROYECTADO CONOCELO SAS

RUBRO inicial 1 2 3
Utilidad Operativa $0 $ 25.066.886 $ 45.869.234 $ 46.767.319
Depreciacion $0 $ 5.250.000 $0 $0
Depreciacién acumulada $ 5.250.000 $ 5.250.000 $ 5.250.000
Gastos no en efectivo $0 $0 $0 $0
Activo corriente $ 14.750.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840 $ 97.684.270
Pasivo Corriente $0 $0 $0 $0
Capital de Trabajo Neto $ 14.750.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840 $ 97.684.270
Cambio en el Capital de Trabajo Neto $ 21.794.145 $ 30.273.695 $ 30.866.431
Activo Fijo $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000 $ 3.500.000
Cambio en los activos Fijos - - -
Impuestos 34,000% 34,000% 34,000% 34,000%
Intereses - - -
CALCULO DEL COSTO DEL CAPITAL
Deuda de Largo Plazo 0,00% - - -
Patrimonio $ 20.000.000 $ 20.000.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840
CAPITAL $ 20.000.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840
Costo de Capital Propio (Ke) 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%
Costo de la Deuda (Kd) 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
%DLP 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
%PAT 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Tasa de Impuesto 34,000% 34,000% 34,000% 34,000%
Costo promedio ponderado del Capital (CPPC) 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%
FLUJO DE CAJA LIBRE
UTILIDAD OPERATIVA $0 $ 25.066.886 $ 45.869.234 $ 46.767.319
- Impuestos $0 $ 8.522.741 $ 15.595.540 $ 15.900.888
"= UTILIDAD OPERATIVA NETA DESPUES DE
IMPUESTOS(UONDI) $0 $ 16.544.145 $ 30.273.695 $ 30.866.431
+ Depreciacion $0 $ 5.250.000 $0 $0
+ Gastos no efectivos $0 $0 $0 $0
= FLUJO DE CAJA BRUTO (FCB) $0 $ 21.794.145 $ 30.273.695 $ 30.866.431
+/- Incremento en Capital de trabajo Neto $0 $ 21.794.145 $ 30.273.695 $ 30.866.431
+/- Incremento en Activo Fijo $0 $0 $0 $0
FLUJO DE CAJA LIBRE (FCL) -$ 20.000.000 $0 -$0 $0
+ Valor Residual Proyecto $ 14.750.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840 $ 97.684.270
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -$ 5.250.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840 $ 97.684.270
FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA $0 $0 $0 $0
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA -$ 5.250.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840 $ 97.684.270
EVALUACION CON EL FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
PERIODOS
RUBRO 0 1 2 S
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -$ 5.250.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840 $ 97.684.270
Costo promedio ponderado del Capital (CPPC) 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%
FACTOR DE DESCUENTO (FD) 1,00 0,80 0,64 0,51
VALORES PRESENTES (FLUJO DE CAJA * FD) -$ 5.250.000 $ 29.235.316 $ 42.763.417 $ 50.014.346
VALOR PRESENTE $ 122.013.080
VALOR PRESENTE NETO $ 116.763.080
TASA INTERNA DE RETORNO 768%
RELACION BENEFICIO COSTO 23,24
EVALUACION CON EL FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA
PERIODOS
RUBRO 0 1 2 3
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA -$ 5.250.000 $ 36.544.145 $ 66.817.840 $ 97.684.270
Costo de Capital Propio (Ke) 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%
FACTOR DE DESCUENTO (FD) 1,00 0,80 0,64 0,51
VALORES PRESENTES (FLUJO DE CAJA * FD) -$ 5.250.000 $ 29.235.316 $ 42.763.417 $ 50.014.346

VALOR PRESENTE

$ 122.013.080

VALOR PRESENTE NETO

$ 116.763.080

TASA INTERNA DE RETORNO 767,51%
RELACION BENEFICIO COSTO 23,24
CPPC Promedio Geometrico 25,00%
TASA INTERNA DE RETORNO MODIFICADA 256,72%

Tabla No. 29. Flujo de Caja Libre
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8.2 INDICADORES ECONOMICOS

EVALUACION FINANCIERA - ENFOQUE ECONOMICO
PROYECTO DE INVERSION CONOCELO SAS
INDICADORES ECONOMICOS
INDICADORES DE GESTION ORIENTADA A LA GENERACION DE VALOR

INDICADOR ANO
0 1 2 3

INGRESOS $ 306.216.000 $ 497.884.644 $517.302.145
- COSTOS $ 205.877.400 $ 335.291.950 $ 348.368.336
- GASTOS GENERALES $75.271.714 $ 116.723.460 $ 122.166.490
+ DEPRECIACIONES $ 3.500.000 $0 $0
+ AMORTIZACIONES $ 1.750.000 $0 $0
EBITDA $ 30.316.886 $ 45.869.234 $ 46.767.319
MARGEN EBITDA 9,90% 9,21% 9,04%
CAMBIO MARGEN EBITDA - -6,95% -1,87%
CAMBIO EN EL INGRESO 62,59% 3,90%

62,86% 3,90%

CAMBIO EN LOS COSTOS Y GASTOS EN EFECTIVO
ESTIMACION DEL VALOR AGREGADO PARA EL ACCIONISTA

ANO
INDICADOR 0 1 > 3

UTILIDAD NETA $ 16.544.145 $ 30.273.695 $ 30.866.431
PATRIMONIO $20.000.000 | $ 36.544.145 $ 66.817.840 $ 97.684.270
ROE 45,271% 45,31% 31,60%
COSTO DEL CAPITAL PROPIO 25,00% 25,00% 25,00%
EVA $ 7.408.109 $ 13.569.235 $ 6.445.363

- 83,17% -52,50%

CAMBIO EN EL EVA

Tabla No.30. Indicadores Econémicos

8.3 INDICADORES PARA EVALUACION FINANCIERA

EVALUACION FINANCIERA - ENFOQUE FINANCIERO
PROYECTO DE INVERSION CONOCELO SAS

FLUJO DE CAJA

N FLUJODE FLUJO DE CAJA
PERIODOS (ANOS) CAJA ACUMULADO

0 -$ 5.250.000
1 $ 36.544.145 $36.544.145 | $ 16.544.145 | $36.544.145 $ 7.408.109
2 $66.817.840| $103.361.985|$30.273.695| $66.817.840| $13.569.235
3 $97.684.270 | $201.046.255 | $ 30.866.431 | $ 97.684.270 $ 6.445.363
INDICADOR PARA LA EVALUACION FINANCIERA

INVERSION INICIAL $ 5.250.000

TASA DE OPORTUNIDAD 25,00%

TASA INTERNA DE RETORNO 767,51%

TASA INTERNA DE RETORNO MODIFICADA 256,72%

VALOR ACTUAL $ 122.013.080

VALOR ACTUAL NETO $ 116.763.080

RELACION BENEFICIO COSTO 23,24

Tabla No.31. Indicadores de Evaluaciéon Financiera
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8.4 CONCLUSIONES DE LA EVALUACION FINANCIERA Y ECONOMICA

Los resultados obtenidos a partir de este estudio econdmico y financiero muestran
que la compafia generard utilidades desde su primer afio de operaciones y que
los indicadores que muestran su viabilidad son muy favorables para realizacion de
este proyecto y demuestran también su confiabilidad para los inversionistas

interesados.
La inversion inicial como se mostr6 anteriormente no es muy alta, los

inversionistas cuentan con dicha suma, y no se necesita recurrir al endeudamiento

para poner en funcionamiento la compairiia
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9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Hoy por hoy, la gente dice que sofiar no cuesta nada. Si uno tiene una idea, una
conviccion, una meta, una motivacion, debe luchar por aquello en lo que cree.
Algunas cosas se hacen con el corazon, sencillamente se toma la decision de
iniciar con lo que se tenga en la mano y listo. A otras, como en este caso, hay que
ponerles un poco méas de cabeza, ser mas racional que emocional. Las cifras son
contundentes, ahi estdn, no mienten. El proyecto es viable financieramente. Y este
es muy confiable toda vez que se ha realizado con informacion muy real, muy

comprobable.

Quiz& para un inversionista de los de gran envergadura no sea tan atractivo, pero
para comenzar, para personas como nosotros, que se ha visto la oportunidad,

creo que esta muy bien.

La Tasa Interna de Retorno (TIR), es mucho mayor que el Capital Inicial 767,51%,
la relacion Costo Beneficio es de 23.24 veces o puntos, y la VPN es mayor que la
inversion inicial $116.763.080, si sumado a todos estos indicadores tenemos en

cuenta que no hay que asumir deuda alguna, pues solo queda comenzar.

Condcelo SAS debe hacer un seguimiento a sus actividades cotidianas para lograr

los objetivos comerciales, lo ideal seria implementar un Balance Score Card, que

le permita elaborar un buen plan estratégico articulado, ejecutarlo y medir sus

avances.
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11 ANEXOS

11.1 ANEXO 1

Anexo.1. Encuesta de Investigacion de Mercado.
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