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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo determinar la prefactibilidad de una empresa de
turismo de fiesta y network turistico, enfocada a estudiantes universitarios y profesionales
con trayectoria laboral, a través de estudios del entorno, del sector, de mercado, técnico,
administrativo y financiero. Para poder determinar la viabilidad del proyecto se debe partir
de la existencia de un mercado potencial lo suficientemente atractivo que garantice una
demanda sostenida al menos en un periodo de 5 afios. Para luego en conjunto con los demas
estudios poder determinar tu perspectiva financiera y las condiciones que se deben cumplir
para hacerlo realidad.

Palabras clave: Turismo, estudiantes, profesionales, networking

ABSTRACT

The objective of this project is to determine the feasibility of a party tourism company and
tourist network, focused on university students and professionals with a working career,
through studies of the environment, the sector, the market, technical, administrative and
financial affairs. In order to determine the viability of the project, it is necessary to start from
the existence of a sufficiently attractive potential market that guarantees a sustained demand
at least in a period of 5 years. To later, together with the other studies, be able to determine

your financial perspective and the conditions that must be met to make it a reality.

Keywords: Tourism, students, professionals, networking



1. INTRODUCCION

El turismo tanto a nivel mundial como en la region ha venido presentando un crecimiento

continuo en la ultima década,

A través de un estudio de mercado se identificara las condiciones del producto, tales como,
el precio a condiciones de mercado, la plaza donde el producto sera ofrecido, las personas
que se consideraran como clientes potenciales del mismo, ubicaciéon geografica, nivel de

ingreso, y la estrategia de comercializacidn que se usara.

Mediante un estudio técnico se determinar la localizacion y las condiciones monetarias para
obtener el espacio, el tamarfio de la empresa y la clasificacion dentro de las agencias de viajes
por la que se optara, los procesos internos para la prestacion del servicio, los equipo y

software necesarios para la correcta operacion y sus respectivos costos de adquisicion.

Se estudiardn los aspectos administrativos y legales, que permitan identificar el talento
necesario para este proyecto, las funciones que tendran dentro del mismo, los salarios y el
tipo de vinculacion que tendran. Asi mismo revisaran los aspectos legales con los que debe

cumplir la empresa, tales como normas, licencias requeridas.

Por ultimo se procedera a realizar la evaluacion econdmica y financiera del proyecto
estableciendo los presupuestos de ingresos, costos, gastos, inversiones y con estos poder
proyectar los estado financiero y flujo de caja libre, calculando a través de estos los

indicadores TIR y VPN que determinen si el proyecto tiene o no viabilidad.



2. FORMULACION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA

El turismo internacional ha cobrado una mayor relevancia en los Gltimos afios, debido a su
fuerte crecimiento muy por encima del comportamiento de la economia mundial que de 2016
a 2018 segun cifras del (Banco Mundial, 2019) crecié en promedio un 2.9% anual, en este
mismo periodo el turismo tuvo un incremento promedio del 4.7% alcanzando una facturacion
total de 1.45 billones y 1.7 billones de dolares teniendo en cuenta el transporte de pasajeros
de acuerdo con (Organizacion Mundial del Turismo, 2019, pag. 3), debido a este
comportamiento hoy el turismo representa el 10% del PIB mundial y emplea alrededor del

10% de los trabajadores mundiales.

Los 10 destinos principales del mundo reciben méas de 30 millones de turistas cada afio, desde
el Reino Unido que en 2018 recibio 36 millones ocupando el puesto nimero 10, hasta Francia
que en el primer lugar recibe cada afio 89 millones de personas. En términos monetarios los
ingresos percibidos por los paises van desde 40.000 millones de USD obtenidos por China,
hasta los 214.000 millones que obtiene Estados Unidos por conceptos de turismo
internacional. Los ingresos recibidos por turismo en los Estados Unidos en el 2018
representan el 64% del total del PIB de Colombia en ese mismo afio (Organizacion Mundial
del Turismo, 2019, pag. 9),

Cuando observamos el comportamiento del turismo en Latinoamérica, México es el pais que
Ileva la delantera muy por encima de los paises de la regién, recibié en 2017 casi 40 millones
de turistas, quienes representaron para el pais unos ingresos de mas de USD $21.000 millones
de dolares, principalmente en destinos de playa como Riviera Maya, Puerto Vallarta y los
Cabos. Seguido por Argentina, que ese afio fue visitado por 6.7 millones de personas y le
aportaron a la economia USD $5.060 millones, Buenos Aires, la Cataratas de lguazu,
Mendoza o Bariloche son los lugares preferidos por los extranjeros. En tercer lugar, esta
Brasil que recibio6 la visita de 6.5 millones de turistas que gastaron mas de USD $5.000
millones, quienes prefirieron Rio de Janeiro, Floriandpolis o Sao Paulo. En la region

Colombia ocupa el puesto noveno con casi 4 millones de extranjeros (BBC NEWS, 2018).

La economia colombiana ha tenido un desempefio notable en la Gltima década con un

crecimiento promedio de la ultima década de 3.5% anual (datosmacro.com, s.f.), desde la



caida del precio del petréleo en 2014 el pais ha tenido que hacer una diversificacion en las
fuente de ingreso, incentivando las exportaciones de productos agricolas, incentivos para
inversionistas en el sector turisticos, impulsar la marca pais en el exterior que incentive a
turistas a venir de visita a Colombia. Gracias a este trabajo la imagen del pais ha venido
cambiando en los ultimos afios, tanto asi que en 2018 The New York Times considero a

Colombia como el segundo destino turistico mas importante del mundo (Semana , 2018).

Este gran esfuerzo se ha visto reflejado en resultados como un crecimiento sostenido del
numero de extranjeros no residentes promedio de 10% anual la ultima década muy por
encima del crecimiento de la economia que en el mismo periodo fue del 3.5%, en 2018 el
total de extranjeros no residentes que visitaron el pais llego a 2.7 millones (Centro de
Informacion Turistica de Colombia CITUR, 2019), los principales motivos de visita de los
extranjeros no residentes es vacaciones, recreo y ocio con un 75.5% y negocios y motivos
profesionales con un 14.8%. Aun asi, el potencial de Colombia es muy alto ya que el turismo
representa tan solo el 3% del PIB del pais, mientras que en la region es el 6,2% y en el mundo

es el 9% (Ministerio de Comercio, s.f.).

Con este panorama 6ptimo para el desarrollo del turismo en Colombia, con una tasa de
inversion alta en este sector, un crecimiento sostenido en la Gltima década, e incentivos tanto
del gobierno nacional como de los gobiernos regionales, se plantea aplicar la metodologia
para estudiar la factibilidad de iniciar un negocio de turismo enfocado en el segmento
universitario y personas recientemente graduadas de alto poder adquisitivo para eventos de
viajes de fiesta y networking turistico, logrando identificar las necesidades financieras,

técnicas, legales, comerciales necesarias para establecer esta actividad.



3. JUSTIFICACION

Una de las maneras mejores formas de aportar a la sociedad y a la economia colombiana es
mediante de generacion de empleo y de oportunidades de negocio que ayude a las personas
a mejorar sus condiciones de vida, por eso hacer un estudio de prefactibilidad para evaluar la
posibilidad de crear una empresa dedicada a la organizacion de tour de diversion en el que
tanto estudiantes, profesionales o emprendedores puedan ampliar su red de contactos y ver
oportunidades, que promueva el intercambio cultural de la region, generando ingresos para

la nacion y empleo para las regiones donde se adelante los viajes.

En el desarrollo de este trabajo, se buscara encontrar la viabilidad del proyecto mediante la
aplicacion de conocimientos adquiridos en el desarrollo de la maestria en administracion de
negocios - MBA, que permitira estructurar la idea de negocio de una manera solida que la
Ileve a convertirse en realidad y duradera en el tiempo, encontrando el mercado potencial
para este tipo de turismo, adicional la idea es encontrar la forma de lograr hacer una verdadera
interaccion regional mediante un viaje, para poder desarrollar lo que se denominara

networking turistico.



4. OBJETIVOS

4.1. Objetivo general

Realizar un estudio de prefactibilidad para la creacion de una empresa enfocada en tours de

fiesta y networking turistico en Colombia.

4.2. Objetivos especificos

» Realizar un anélisis del entorno y del sector, para determinar los factores econémicos,
politicos, sociales, culturales, entre otros.

» Adelantar un andlisis de mercado bajo los parametros de Producto, precio, Plaza,
Promocién en funcion de la demanda para conocer el mercado potencial de un
negocio de fiesta y networking turistico.

> Elaborar el estudio técnico en los aspectos relacionados con la localizacién, el tamafio
y la ingenieria.

» Definir los requerimientos legales, organizacionales y administrativos necesarios
para la creacion de la empresa.

» Realizar la evaluacion financiera donde se levantan los presupuestos, estados
financieros proyectados, flujos de caja y criterios de evaluacién financiera mediante
VPN Yy TIR.



5. MARCO CONCEPTUAL

Entrando hablar de que es un proyecto, se puede decir que es un conjunto de actividades o
pasos coordinados y planeados que buscan dar respuesta a problemas previamente
delimitados de necesidades de la sociedad (Urbina, 2010, pag. 2), teniendo en cuenta las
limitaciones de los recursos, ya sea el dinero disponible o asignado al proyecto, tiempo de
ejecucion, urgencia del mismo. Esto requiere de un esfuerzo temporal que tiene como
objetivo la creacion de un producto, servicio o resultado Gnico segun él (Project Management

Institute, 2004), lo que quiere decir que todo proyecto tiene un inicio y un fin.

Continuando en los que es un ciclo en los proyectos, se puede indicar que los proyectos se
suelen dividir en diferentes etapas, esto con el fin de facilitar la gestion de los mismos,
separando las fases de analisis o estudios previos a la toma de decision si se llevara a cabo o
no el proyecto, y el inicio del mismo, esta division en mencionada por (Chain, 2011, pag. 30)

asi:

1. Idea: es el inicio donde se identifican necesidades o problemas que requieren atencion,
pensar en las posibles soluciones o alternativas. De la identificacion y delimitacion que
se realiza en esta etapa, dependera el proyecto.

2. Preinversion: es el proceso mediante el cual se evallan las diferentes opciones de
solucion al o los problemas en estudio, esta etapa a su vez esta dividida en estudios
necesarios para conocer la viabilidad.

e Estudio a nivel de perfil: es un estudio preliminar de antecedentes, fuentes
secundarias, proyecciones o estimaciones, para identificar los aspectos relevantes
del mismo, su objetivo principal es identificar si profundizar en el estudio de las
caracteristicas, ejecutar el proyecto, abandonarlo o postergarlo.

e Estudio de prefactibilidad: consiste en profundizar en las soluciones identificadas,
especialmente en los aspectos que determinan la viabilidad y rentabilidad de las
mismas, identificando el mercado potencial, los aspectos organizacionales,
técnicos, legales y econdmicos necesarios para el proyecto, para luego realizar una

evaluacion econdmica y financiera de las alternativas (Chacon, 2000).



e Estudio de factibilidad: el estudio de factibilidad es en esencia lo mismo que el de
prefactibilidad, la diferencia que existe entre ellos es la fuente de informacion, ya
que en la prefactibilidad se usan fuentes secundarias o estimaciones, y en la
factibilidad de busca obtener fuentes primarias. Una alternativa propuesta por
(Chain, 2011), consiste en no llevar el estudio de todas las variables a factibilidad
o prefactibilidad, sino a realizar una mezcla dependiendo de la disponibilidad de
estas, es decir que aun cuando realizado un estudio de factibilidad algunas de las
variables pueden tener anélisis de fuentes primarias y otras de fuentes secundarias.

3. Inversion: consiste en la puesta en marcha del proyecto, donde se efectlan las
inversiones proyectadas del mismo, para esto es necesario pasar por varias fases como
lo es la financiacion, que consiste en la adquisicidn de los recursos previstos en la etapa
de preinversién ya se en bancos o dinero propio. Estudios definitivos que son lo que
llegan al detalle de las necesidades para iniciar la operacion. Ejecucion y montaje en el
momento donde se adquieren las instalaciones, equipos, contratacion del personal.

4. Operacion: una vez ya se tienen todo lo necesario se da inicio a la operacion del objeto
del proyecto, es donde se evidencia con las ventas y los resultados, si se cubren los costos

de la inversion y la operacién, y determinara la vida Gtil del mismo.

Todas las organizaciones que pertenecen a un mismo sector o actividad estan afectadas de la
misma forma por un conjunto de diferentes colectividades y condiciones, por consiguiente
es importante mediante un estudio de entorno general, descubrir los factores que pueden
afectar el sector donde se ubicara nuestro proyecto, teniendo en cuenta aquellos que lo afecten
directamente, algunos ejemplos de los factores son: geograficos, politicos, econémicos,
tecnoldgicos, sociales y culturales, ecoldgicos y medioambientales segin (Medina & Correa
Rodriguez, 2009, pags. 38-40).

Asi mismo todo proyecto tiene un entorno especifico y Unico, con factores que condicionan
en mayor o menor medida la autonomia y la toma de decisiones de quien dirige el proyecto,
segun (Medina & Correa Rodriguez, 2009, pag. 44) una de las clasificaciones mas aceptadas

de los factores del entorno son las 5 fuerzas de Porter, en la que se evalua el poder de



injerencia que tienen: los competidores, clientes, proveedores, competidor potencial y los

posibles productos sustitutos.

Ya entrado en los detalles de los estudios, se dice que un estudio de mercado es un conjunto
de pasos coordinados y sistematicos que intenta entender el comportamiento del mercado
frente a un producto o servicio, en un periodo de tiempo determinado, de acuerdo con su
objetivo y es determinar si existe 0 no demanda insatisfecha de un producto o servicio, que
bajo ciertas condiciones justifique dar inicio a un proyecto que responda a esta insatisfaccion
(Fondo de Credito Industrial, 2000, pag. 8). Bajo otro concepto, el estudio de mercado nos
ayudara a identificar qué tipo de clientes estan interesando en el producto, donde estan
ubicados. Para llegar a una conclusion o interpretacién adecuada del mercado, donde

recomiendan abordar el estudio adelantando los siguientes andlisis. (Urbina, 2010, pag. 13)

e Analisis de demanda: consiste en determinar las fuerzas del mercado que
determinara la demanda de un producto o servicio, asi como la posibilidad que tiene
un nuevo integrante en el mercado de participar en dicha demanda. Para entrar esta
magnitud es necesario tener en cuenta diferentes aspectos, como lo es el tamafio de
la poblacién, su nivel de ingresos, el precio del producto, la necesidad directa o
indirecta del mismo. Para esto es necesario hacer levantamiento de informacion tanto
de fuentes primarias como secundarias.

e Analisis de Oferta: es observar la cantidad de productos y servicios que se estan
ofreciendo o dispuestos a ofrecer. Identificando la cantidad de productores, su
localizacion, capacidad instalada, planes de expansién entre otras. Del resultado del
analisis de oferta y demanda se determina la cantidad insatisfecha de demanda.

e Analisis de Precios: inicia en la revision de la construccion del precio del sector, es
decir si es un sector donde el gobierno central o local intervenga en la fijacion de
precios 0 es una construccion libre de la oferta y la demanda, se buscara identificar
si se tendra contacto directo con el cliente final o se necesitara de intermediarios y
asi poder establecer un precio competitivo.

e Analisis de Comercializacion: es una de las parte fundamentales del éxito o fracaso

de un proyecto debido a que es la que determinara los ingresos del mismo, en el



analisis de mercado por lo general se tiende a asumir que se podra entregar
directamente al consumidor final nuestro producto o servicio, pero en la realidad
muchos se enfrentan a necesidad de acudir a diferentes intermediarios, 1o que ne
ocasiones hace que le precio final del producto se vea incrementado ya que cada
intermediarios tomara un porcentaje de utilidad. Se estudiaran principalmente los

canales de distribucion y el método de insercion en el mercado.

En lo que respecta al estudio técnico, de un proyecto, este consiste en evaluar si es fisicamente

posible llevar a cabo el mismo, este andlisis es de caracter financiero revisando costos,

inversiones y beneficios derivados de la ingenieria del proyecto. Se revisaran los recursos

necesarios, la mejor forma, para la elaboracion del producto o la prestacion del servicio que

sea eficaz y eficiente, para esta etapa de la formulacion del proyecto, hay que tener

conocimiento especifico del mismo, para la correcta identificacion de recursos, procesos,

procedimientos, tecnologias a incorporar, ya que de lo acertado que sea el estudio, asi seré el

desempefio al momento de ponerse en marcha, este estudio es planteado por, de la siguiente
forma. (Chain, 2011, pags. 125-137)

Balance de equipos: es la revisién de lo equipos necesarios para el adecuando
funcionamiento, se identifican cuales se necesitan y la cantidad de los mismos, y la
organizacion que se le dara a los mismos para que el trabajo tenga coherencia, en este
punto no se tendra en cuenta si se compra o se alquila.

Balance de obras fisicas: una vez se han identificado los equipos necesarios para el
funcionamiento, se entra a evaluar las &reas adicionales tales como zonas de
alimentacion o descanso para el personal, bafios, recepcion de clientes, entre otras,
para asi dar un mapa general de la organizacion.

Balance de Personal: la forma mas facil de encontrar la cantidad de personas que se
requerira para operar es desagregando al maximo las funciones y tareas que tendran
que realizarse en cada etapa del proceso, especificando todas las actividades
productivas, comerciales, administrativas y apoyo. Se debe establecer la estructura de

la remuneracion para el personal de las diferentes areas y funciones.
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e Balance de insumos: son todos aquellos productos necesarios tanto para la operacion
directa de la prestacion del servicio, como los que se requeriran para la venta, la
administracion y aseo de este.

e Tamafio: para la determinacién del tamafio del proyecto intervienen muchos factores,
pero el que tendrd mayor relevancia proviene del resultado del estudio de mercado,
dependiendo de la oportunidad que exista, las ventas esperadas en los primeros afios,
se tiene en cuenta la capacidad que se le quiere dar al sistema, si es cercana a la
demanda insatisfecha del mercado o es superior para tener posibilidades de mayor
participacion a futuro. También se evallda la disponibilidad de los materiales o
Insumos, o si se debe realizar almacenamiento de estos.

e Localizacion: para determinar la localizacién del proyecto es importante tener en
cuenta algo muy importante, la macro localizacion (Pais/Region/Zona) y la micro
localizacion (dentro de la anterior en qué lugar especifico se ubica), se determinara si
es mejor estar cerca a nuestros clientes objetivos o cerca a los recursos necesarios

para la fabricacién del producto o la prestacion del servicio.

Cuando se da inicio a un proyecto existen muchas actividades a coordinar para su correcta
ejecucion, tales como la constitucion legal, tramites o permisos gubernamentales, compra o
arriendo de instalaciones, adecuacion de las mismas, adquisicion de maquinaria, contratacion
del personal, solicitud de créditos y apertura de cuentas bancarias, seleccion de proveedores,
entre otros, todas estas actividades debes ser previstas desde el momento de la formulacion
del proyecto, a esto se denomina estudio administrativo u organizacional (Urbina, 2010, pag.
101)

Entrando a fondo en los aspectos legales, se debe entender que cada pais tiene una
reglamentacion diferente, que varia dependiendo del sector al que pertenezca el proyecto en
evaluacion y que hay que tener en cuenta desde un inicio para no tener inconvenientes de
orden juridico y legal. Urbina nos recomienda adelantar una revision teniendo en cuenta los
siguientes criterios, de mercado, de localizacion, técnicos, administrativo y contables
(Urbina, 2010, pag. 104).
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Una vez concluido el estudio técnico, es importante adelantar un estudio econémico el cual
consiste en la organizacion sistematica de la informacién monetaria proporcionada por las
etapas anteriores, mediante la construccion de cuadros analiticos que nos servirdn mas
adelantes para la evolucion del proyecto. Se debe determinar los cosos totales, el monto de
la inversion inicial, las depreciaciones y amortizaciones, el capital de trabajo, descubrir el
punto de equilibrio y se proyectaran los estados de resultados. Una vez superada esta etapa,
se pasa a evaluar el proyecto, la cual consiste en aplicar métodos que tengan en cuenta el
valor del dinero a través del tiempo, tal como la Tasa Interna de Retorno - TIR y el Valor
Presente Neto — VPN. La evaluacion del proyecto es parte fundamental del mismo, ya que el
resultado de la evaluacion es la que permitira decidir si se da inicio o no al proyecto (Urbina,
2010, pég. 8).

Dentro del desarrollo de este trabajo, es pertinente conceptualizar lo que es turismo, podemos
encontrar ejemplos historicos de viajes ligados a la actividad turistica desde la antigliedad,
como lo son los recorridos que hacian las personas para visitar ciudades por eventos
religiosos, tomar un descanso en algan lugar con buen clima. Han sido los avances en las
tecnologias de transporte como de comunicaciones, los que han impulsado las conexiones
mundiales y locales, desde los viajes en tren o barco que primero se hacian en pequefios
grupos y recorridos cortos, pero iban avanzando en nimero y volumen con el paso de los
afios, el desarrollo de la aviacion permitid la posibilidad de nuevos destinos y en menor
tiempo, hoy dia tenemos casi al alcance de todos, esta posibilidad de visitar diferentes

lugares, tanto dentro del pais de residencia como a otros paises.

A mediados del siglo XX el turismo presenta a crecer cada vez a un mayor ritmo, y es en
1974 que se da origen a la OMT (Organizacion Mundial del Turismo) con el objetivo
principal de promover el turismo a nivel mundial, este organismo define el turismo de la
siguiente manera “El turismo comprende las actividades que realizan las personas durante
sus viajes y estancias en lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo de tiempo
consecutivo inferior a un afio con fines de ocio, por negocios y otros” (Sancho, 1998, pég.
46).
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Esta definicion de la Organizacion Mundial del Turismo - OMT nos muestra que el turismo
no es solo viajar de un lugar a otro en un periodo inferior a un afo, sino que adicional son
todas aquellas actividades que realizamos mientras visitamos ese lugar, comer en un
restaurante, comprar en una tienda, visitar un museo, adelantar una reunion de negocios, la
OMT aidentificado 5 principales motivaciones por las que una persona decide hacer un viaje;
ocio y recreacion, visita de parientes y amigos, negocios o motivos profesionales,

tratamientos de salud, religiosos y peregrinaciones.

Estas motivaciones son detalladas por (Ledhesma, 2018) en diferentes grupos y categorias,
de las cuales nos enfocaremos en los académicos, de aventura, ocio y recreacion.
Adicionalmente se tendra en cuanta una que se denomina turismo de spring break, que son
los viajes que hacen los estudiantes universitarios en la semana de vacaciones de primavera,
0 en algunas semanas del verano entre mediados de mayo y julio. El principal destino de los
estudiantes en esta época es el estado de la Florida, donde Ilegan alrededor de medio millén

de ellos, generando alrededor de 1.000 millones de dolares (Rodriguez, 2012).

En México estudiantes universitarios de entre 18 y 30 afios, provenientes de México, Estados
unidos y Canada, llenan las playas de Cancun, Playa del Carmen, los Cabos y Baja California.
Alrededor de 100.000 visitantes en esta temporada, que representan en ingresos para estas

regiones de alrededor de 100 millones de dolares, (México, 2020).

El networking tiene muchas interpretaciones o significados, mas en los Gltimos afios que se
ha hecho muy popular este término. Si abordamos su definicion desde su etimoldgica es
trabajar en red (net = red y working = Trabajo) y lo entenderiamos como la construccion de
unared para desarrollar un trabajo o actividad, esto es algo que la humanidad viene realizando
desde la antiguedad, en la conformacion de pueblos y ciudades, en las que cada persona
cumple una funcidn diferente, o una profesion especifica. Entenderemos el Networking como
“el arte de construir y mantener relaciones personales a largo plazo que impliquen un

beneficio conjunto para ambas partes” (Alastruey, 2010, pag. 12).
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Esto quiere decir que el networking no es méas que la construccion de una red de contactos,
en la que se establecen lazo de amistad fuerte, mas alla de un simple saludo e intercambio de

datos de contacto.

Entrando ya en el networking turistico, entenderemos por éste como aquellas conexiones que
son establecidas en un entorno turistico o de vacaciones. Debido a que cada dia estamos mas
conectados gracias a la globalizacion, las nuevas tecnologias de comunicacion, la reduccion
de los costos del transporte aéreo, las integraciones econdmicas y politicas de los paises,
generado que la movilizacion de personas sea mas sencilla y comun. Esto quiere decir que
puedes haber nacido en un pais, estudiado en otro y trabajar en uno distinto; las compafiias
cada vez tienen mas presencia internacional y es necesario conocer y entender las diferentes
culturas, por eso se hace necesario el desarrollo de espacios donde puedas establecer redes

personales y profesionales con personas de distintas nacionalidades.
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6. METODOLOGIA

El objetivo de este estudio es determinar si es factible y en qué condiciones seria exitoso la
creacion de una empresa de turismo, enfocada en viajes de grupos grandes de gente joven,
profesional o estudiantes universitarios de Latinoamérica. Para determinar su viabilidad es
necesario adelantar estudios de entorno y de sector, de mercado, técnicos, legales,
organizacionales, econémicos y financieros, que en conjunto nos permita encontrar las

condiciones en las que se deberia invertir o no el dinero en este negocio.

Se hizo revision del entorno y del sector, mediante la revision de estadisticas e indicadores
en las bases de datos de la Comision Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL),
0 en la base de datos de Passport Euromonitor, identificando poblacion, nivel de ingresos,

evolucion del empleo, situacién general del turismo.

El estudio de mercado se realiz6 mediante a revision de los datos historicos y las variables
del sector turistico, que son manejados centralmente por la Organizacion mundial del
Turismo (OIT), identificando los viajeros por pais, tanto las llegadas de turistas extranjeros,
como las salidas de ciudadanos a otros paises, averiguando el gasto que las personas hacen
en turismo, y asi se determin6 el mercado potencial en la region. También se consulté en el
mercado empresas que prestan un servicio que pueda ser considerado como competencia
directa, esta revision se adelantd en internet directamente revisando que agencias de viajes 0
empresas prestan un servicio o producto similar. De esta manera se establecio las condiciones
en las que el servicio sera prestado, el precio al que sera vendido, las condiciones de calidad

y diferenciacion.

A nivel técnico se debe determinar los recursos fisicos, tecnolégicos y humanos necesarios
para la prestacion del servicio, la localizacion de la empresa y el tamafio requeridos para su
mejor funcionamiento. Se debe establecer los canales de comercializacion, los medios de
comunicacion con los clientes, el nivel de inversion necesario para que el proyecto sea una

realidad.

15



Con respecto al marco legal se identifico los documentos y requisitos legales para la creacion
de una empresa en Colombia, esto se hizo mediante la consulta en la Camara de Comercio
de Bogota. adicionalmente en el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo las
regulaciones propias del sector del turismo, este es paso es vital para la puesta en punto del

proyecto, y al estar en funcionamiento, no se esté incumpliendo ningun requisito.

Se continuo con un estudio econémico, determinando las inversiones, los costos de
operacion, los gastos administrativos, que permitan obtener los flujos de caja futuros, y los
estados financieros proyectados para un periodo de 5 afios, esta informacion provendra de

los resultados obtenidos en el estudio técnico.
Por ultimo, se procedié con un estudio financiero mediante la aplicacion de indicadores

financiaros como lo son la TIR y el VPN, a los estados financieros proyectados, con base en

esta informacion de determing la factibilidad o no del proyecto.
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7. ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA ENFOCADA EN TOURS DE FIESTA'Y NETWORKING
TURISTICO EN COLOMBIA.

7.1 Estudio del Entorno y el sector

7.1.1 Entorno

Poblacion

Segun datos de la CEPAL de 2015 en Latinoamérica hay 623 millones de personas, 49%
hombres y 51% mujeres, en el rango de edad de 20 a 34 afios son 154 millones, en 37 paises
diferentes, para simplificar el analisis solo se evaluaran los datos de 6 paises: Brasil, México,
Colombia, Argentina, Pert y Chile. En conjunto son 115 millones, distribuido como se ve en

la figura 1.

Figura 1. Poblacion por Rango de Edad y Pais en Millones de Personas
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Fuente. Elaboracion propia basado en datos de (CEPAL, 2020)
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De los 37 paises que conforman la region de América Latina y del Caribe, 6 de ellos
representan méas del 70% de la poblacién, teniendo en cuenta las que se encuentran en el
rango de edad de 20 a 34 afios como los potenciales consumidores de nuestro servicio. Los
viajes estarian segmentados en rangos de edad homogéneos por edad, principalmente

separando a los estudiantes universitarios de los profesionales.

Ingresos

El comportamiento de los ingresos de estos paises se puede observar que Chile esta en el
rango de pais con ingresos altos, ya que tiene un ingreso por habitante en el 2018 de 15.443
dolares, los demas paises estan en la clasificacion de ingresos medio altos, por tener ingresos
inferiores a 12.000 ddlares por habitante. Chile, Colombia y Per( presentan una evolucion
creciente del 2000 al 2018, en este periodo México Argentina y Brasil tienen un crecimiento,

muy inferior a los otros paises. Ver figura 2.

Figura 2. Evolucion del PIB per Cépita en Ddlares del 2000 al 2018.
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Fuente. Elaboracidn propia basado en datos de (CEPAL, 2020)
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La figura 2, nos muestra una evolucion positiva del ingreso per capita en los paises
seleccionados, ya que en estos 6 el ingreso por habitante en 2018 es superior al alcanzado en
el 2000. Es Chile es el pais que por ingreso nos representa un alto potencial, ya que tiene
ingresos casi del doble que Colombia o Pert, y de un 50% mas que Brasil, México y
Argentina. A pesar de que solo Chile esta clasificado dentro de ingresos altos, los demas
estan mas cerca de pasar del rango de ingreso medio alto a altos que de bajar a ingresos medio
bajo.

A continuacion, se presenta la tabla 1, el ingreso promedio por pais distribuido en quintiles.

Tabla 1
Distribucién del ingreso por quintiles afio 2015

Distribucion del ingreso por Quintiles
Quintil 1 | Quintil 2| Quintil 3| Quintil 4| Quintil 5
Argentina | 10,00 15,50 17,10 22,20 35,20

Brasil 510 | 10,10 | 1250 | 19,80 | 52,60
Chile 770 | 11,80 | 1510 | 19,70 | 45,70
Per( 520 | 10,70 | 16,70 | 24,00 | 43,40

Colombia | °.20 10,70 15,30 21,20 47,60
México 6,50 11,60 15,70 21,20 45,00
Fuente. Elaboracion propia basado en datos de (CEPAL, 2020)

De la poblacion comprendida entre 20 y 34 afios, nos centraremos en el quintil 5, que
representa el 40% de los ingresos en promedio, quienes serian potencialmente las personas
que tendrian el poder adquisitivo para viajar al menos una vez al afio fuera del pais con fines

recreativos. Este quintil representa alrededor de 23 millones de personas en estos 6 paises.

Empleo

Revisando los datos del desempleo en estos paises, se evidencia una tendencia desde el 2004
hasta el 2018 de reduccion del desempleo bastante estable, sin cambios abruptos. Solo Brasil
presenta un deterioro considerable a partir del 2014, el cual da signos de iniciar a mejorar en
2017. Ver figura 3
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Figura 3 Evolucion del desempleo de 2004 a 2018
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Fuente. Elaboracion propia basado en datos de (CEPAL, 2020)

El comportamiento del desempleo tiene puntos favorables, ya que en el periodo de 2004 a
2018 presenta mejoria en 5 de 6 paises, el Gnico pais que presenta un deterioro es Brasil, que
a partir de 2014 presenta una variacion significativa pasando de 7% en 2014 a un 13% en
2017. En términos generales, este indicador tiene un comportamiento estable y con una

tendencia a reducirse. Este comportamiento presenta un buen panorama para este proyecto.

7.1.2 Sector

Entrando a revisar el sector del turismo, analizaremos la evolucién de los indicadores, el
namero de llegadas a cada pais y su evolucion en los Gltimos afios, y el nimero de salidas,
los ingresos recibidos por concepto de turismo y el gasto que estos paises hacen en turismo
en otros paises. Segun datos de la OMT, el ingreso de turistas no residentes en los 6 paises

observados se puede ver en la figura 4.
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Fuente. Elaboracion propia basado en datos de (Organicacion Mundial del Turismo, 2020)

En 2018 ingresaron casi 70 millones de turistas no residentes a esto paises, presentando un
crecimiento cercano al 70% desde el 2009 al 2018, esta tendencia nos muestra que el turismo

a tenido una evolucion significativa en la region, y es un buen momento para el proyecto.

A continuacion, en la figura 5 encontramos el comportamiento de los ingresos percibidos por

concepto de turismo.
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Figura 5. Ingresos por turismo en millones de doélares
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En 2018 supero los 50.000 millones de dolares, tanto el acumulado como el comportamiento
de cada pais crece de manera positiva desde 2009, México es el pais que mas recibe con cerca
del 40% de todos los ingresos por turismo. Con respecto a el turismo emisor el

comportamiento de estos paises se puede observar en la figura 6.
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Figura 6. Salida de Turistas en Millones del 2007 al 2018
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Fuente. Elaboracion propia basado en datos de (Organicacion Mundial del Turismo, 2020)

Es importante resaltar que el turismo en estos paises no solo ha aumentado en visitas, sino
que adicionalmente los habitantes cada vez viajan méas fuera del pais donde residen,
alcanzando un valor de 50 millones en 2018, el Gnico pais que no crece en los ultimos 4 afios
es México, manteniendose alrededor de 20 millones al afio. El gasto en turismo en los Gltimos

afios se puede observar en la figura 7.
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Figura 7. Gasto en Turismo en millones de ddlares del 2007 al 2018
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Fuente. Elaboracion propia basado en datos de (Organicacion Mundial del Turismo, 2020)

El gasto en turismo venia creciendo rapidamente desde 2009 hasta el 2015, donde Brasil
presenta un deterioro significativo, esto en concordancia con el deterioro del empleo en estos
afios, aun asi, los demas paises continuaron creciendo desde el 2015 al 2018, compensando
el gasto no realizado por Brasil, y alcanzando en 2017 y 2018 un total de 60.000 millones de
dolares. El gasto en turismo de estos paises es 10.000 millones més que los ingresos recibidos

por este mismo concepto.

De acuerdo con las variables analizadas, y el comportamiento de las mimas, se ve que tanto
el entorno, como el sector presentan crecimientos en el nimero de personas que cada dia
viajan tanto a visitar la region, como de la region a otros paises. A su vez, los ingresos como
los gasto en turismo presentan sus niveles maximos en 2018. Igualmente, los ingresos como
el empleo vienen mejorando, que, en conjunto con el gran potencial de clientes, muestran un
panorama adecuado para iniciar un negocio de turismo.
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7.2 Estudio del mercado.

7.2.1 Definicion del Producto

Viajes y excursiones menores a una semana, a destinos de playa, como Cancun, Punta Cana,
Cartagena, Rio de Janeiro, con actividades de diversion, para personas entre 20 y 34 afios,
universitarios o profesionales, de Latinoamérica, principalmente de Brasil, México,

Colombia, Argentina, Pert y Chile.

Tour Universitario
e Vuelo Redondo Origen — Destino — Origen.
e Hotel todo incluido (4 estrellas).
e Alojamiento acomodacion cuéadruple 3 noches 4 dias,
e Transporte grupal aeropuerto — hotel — aeropuerto.
¢ Fiesta en catamaran por el mar caribe con actividades acuaticas, snorkel y open bar.
o 2 fiestas nocturnas: Entrada Express y open bar.
e 1 Cocobongo — Estrada Express + Zona Vip + Open bar

e Actividades Culturales Opcionales, costo extra.

Tours profesionales

¢ Vuelo Redondo Origen — Destino — Origen.

e Hotel todo incluido (5 estrellas).

e Alojamiento acomodacion doble o triple 4 noches 5 dias,

e Transporte grupal aeropuerto — hotel — aeropuerto.

e Fiesta en catamaran por el mar caribe con actividades acuaticas, snorkel y open bar.
o 2 fiestas nocturnas: Entrada Express y open bar.

e 1 Cocobongo — Estrada Express + Zona Vip + Open bar

e Actividad diurna networking o rueda de negocios, visitas empresariales.

e Actividades Culturales Opcionales, costo extra.
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7.2.2 Analisis de la demanda

A partir de los datos de la poblacion por rango de edad de 20 a 34 afios que se pueden observar
en la figura 1, y que pertenecen al quintil 5 de mayor ingreso en cada pais de acuerdo con la
tabla 1, se encuentra el mercado potencial que tendra el negocio la distribucién por pais y por

edad se ce en la tabla 2.

Tabla 2
Distribucién poblacional por pais y por edad del quintil 5

Tabla Quintil de la Poblacion por pais y edad

Pais 20-24 | 25-29 | 30-34 | Total, Pais
Brasil 3.414 3.456 3.499 10.369
México 2.185 1.982 1.841 6.008
Colombia 858 791 739 2.387
Argentina 707 667 628 2.002
Per 544 494 458 1.495
Chile 296 290 268 853
Total 8.003 7.679 7.433 23.115

Fuente. Elaboracion propia basado en datos de (CEPAL, 2020)

A partir de latabla 2 se calcula que el afio 2021 se alcanza al 0.0018% de los clientes objetivo,
y en una evolucién de 5 afios donde se alcanza el 0.003%, con un crecimiento lineal
aritmético del 0.0003% donde sus célculos y resultados se pueden apreciar en el anexo 1
archivo de Excel. El resultado final de dichos calculos se muestra en la tabla 3.

Tabla 3
Proyeccion de numero de excursiones vendidos por afo.
Edad 2021 2022 2023 2024 2025
20 - 24 afios | 144 168 192 280 320
25-29afios | 138 161 184 269 307
30 -34 afios 134 156 178 260 297
Total 417 486 555 810 925
# Tours/Afno 3 3 4 4 5
Personas/tour| 139 162 139 203 185
Personas/Pais 70 81 93 135 154
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Fuente. Elaboracion propia basado en datos de (CEPAL, 2020)

A partir de estos escenarios de calcularan los diferentes costos, inversiones, requerimientos
administrativos, entre otros que debes ser tenidos en cuenta en los presupuestos y estos
financieros proyectados, que permitan efectuar los diferentes analisis de los resultados
obtenidos en el flujo de caja de cada uno de los escenarios, asi como los criterios de

evaluacion financiera.

7.2.3 Analisis del Precio

Para el analisis del precio, se revisaron los precios de planes similares ofrecidos por otras
compafiias en la region, y las condiciones del viaje, identificando los servicios ofrecidos en
cada opcion y los que no, si los viajes se realizan en grupos grandes o pequefios. De esta
forma se identificd un precio de la competencia entre 860 y 1197 ddlares americanos como

se ve en la tabla 4.

Tabla 4
Comparativo de Precios y servicios de la Competencia
Agencia xcape Viajes Exito | Mundo Joven | Caribe School
Duracion n/d 3/4 4/5 5/6 4/5
Acomodacion | Cuadruple Doble Doble Triple
Avion Sl Sl Sl Sl
Hotel 4 estrellas 4 estrellas 4 estrellas 4 estrellas
All Inclusive Sl Sl Sl Sl
Actividades 4 VIP NO NO 4 BASICAS
Guia SI NO NO Sl
Precio $1.197 $1.180 $ 882 $ 860

Fuente. Elaboracion propia

7.2.4 Andlisis de la Plaza

Los productos estan disefiados con el objetivo llegar a personas entre 20 y 35 afios, de Brasil,
México, Colombia, Chile, Argentina o Per(, que sean estudiantes universitarios o

profesionales de alto poder adquisitivo. Este grupo se segmentard en dos grupos
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principalmente, estudiantes universitarios o recién graduados de la universidad que estén
entre los 20 y los 26 afos, y profesionales ya con afios de experiencia profesional entre los
27y los 35 afios.

Para determinar el poder como poder adquisitivo alto se tom6 como referencia la medicion
de ingresos realizada por el DANE en Colombia en 2018, donde determino que el quintil 5
tenia ingresos promedio de 6.8 millones de pesos, consideraremos como objetivo las personas
que en estos paises tengan ingresos iguales o superiores a 1.500 dolares mensuales, o a los
estudiantes universitarios cuya matricula semestral de la universidad sea superior a 3.000

dolares.

El canal mas efectivo y econdmica de llegar a una gran cantidad de personas en diferentes
paises sera a través de publicidad por redes sociales tales como Instagram, Facebook

YouTube y pagina web.

7.2.5 Analisis de la Promocion

Nombre de laempresa: la empresa cuenta con un aliado con 4 afios de experiencia en el sector
turistico en México, en la cuidad de Cancun con el nombre de AXG Travel, por tanto, se
solicitdé una autorizacion para usar el nombre de la marca en Colombia, de esta forma la

empresa se llamaria AXG Travel Colombia, ver anexo 2 autorizacion de uso de marca.
Logo: por conservacion de imagen de marca se usaria el mismo logo que la empresa ya lleva

usando los ultimos 4 afios en México y estados unidos, la figura 8 muestra el logo de la

empresa.
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Figura 8. Logo de la empresa

TRAVEL

Fuente. Tomado de (AXG TRAVEL, 2020)

Imégenes publicitarias: tanto para la publicidad como en la pagina de la empresa se
manejaran imagenes de actividades de playa, fiestas, deportes acuaticos, como se muestra en

la figura 9.

Figura 9. imagenes Muestra para Publicidad Digital.

L4

Fuente. Tomado de (AXG TRAVEL, 2020)
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Estrategia promocional: se manejard de la siguiente manera a través de la pagina web,
publicidad digital pagada en Instagram y Facebook, videos promocionales en YouTube y una

estrategia de embajadores.

Pagina Web: acé se encontrara la informacion general de la empresa, los productos que se
manejan, canales de comunicacion, las politicas de la empresa, medios de pago, sistema de
reserva entre otros. Los costos de programacion del sitio el dominio, licencias tendran un
costo de $2.500.000 COP, con un costo de mantenimiento anual de $500.000 COP. La

arquitectura del sitio se tomo de la recomendacidn basica de Microsoft ver figura 10.

Figura 10. Arquitectura de la pagina Web
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Fuente. tomado de (Microsoft, 2020)

Publicidad Digital Facebook e Instagram; con respecto a la presencia digital se crearan
paginas comerciales en Facebook e Instagram, donde se compartiran imagenes de viajes,
paisajes paradisiacos, pero también se pagara publicidad del contenido de los productos, en

las principales ciudades de los paises objetivo. Segun (Linea Tours, 2017) la tasa de
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conversion de la publicidad digital en el tema turistico es una relacién aproximada de 1
cliente efectivo por cada 1.000 que ven la publicidad, como la empresay el producto es nuevo
tomaremos una tasa de conversion de 1 por cada 2.500 y con un costo de 25.000 por 4.500
clic o visualizaciones, el plan de inversion en publicidad digital se ve en la tabla 5 a

continuacion.

Tabla 5
Plan de marketing digital
Edad Personas Clicks Paquetes Costo
20 - 24 afios 144 360.139 80 $ 2.000.773
25 - 29 afios 138 345.543 77 $ 1.919.686
30 -34 afios 134 334.473 74 $ 1.858.183
Total 416 1.040.156 231 $ 5.778.643

Fuente. Elaboracion propia

Videos Promocionales en YouTube: para esto se creara un canal de la plataforma donde se
compartiran tanto videos promocionales previos a los viajes como posteriores de su
realizacion. Para el primer afio se mandaran a hacer dos videos de 30 segundos, con imagenes
de la playa en Cancun, y de las diversas actividades. El costo de realizar estos videos es de
$5.000.000 COP, el cual se actualizaré cada afio.

Estrategia Embajadores: consiste en buscar estudiantes en diferentes universidades, tanto en
Colombia con en los otros paises de la region, que se conviertan en los principales impulsores
del producto, a quienes se les asignara un cédigo promocional, de tal forma que todas las
personas gque vengan referenciadas por esta persona reciban un descuento, y cuando la venta
se haga en firme se le contara al embajador inicialmente para recibir su viaje gratis, y si el
namero de personas supera los 25 personas iniciara a ganar una comisién extra a su viaje, el

cual representa un 4% del costo del tour.
El objetivo es identificar y seleccionar al menos uno por cada pais por cada viaje, dado que

en los 3 escenarios de plantea un minimo de 3 excursiones se deben estar consiguiendo

alrededor de entre 15y 20 personas, enfocandonos esencialmente en las ciudades capitales o
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ciudades universitarias, como Bogota, Sao Paulo, Santiago de Chile, Buenos Aires, Cuidad

de México entre otras.

7.2.6 Conclusion estudio de mercado.

Al analizar los indicadores del turismo en la regién latinoamericana, podemos identificar el
buen comportamiento que tiene tanto el niamero de vuelos como el gasto que hacen las
personas en dichos viajes, que vienen con crecimientos significativos en los 6 paises
analizados. Por parte del mercado potencial, considerando solo las personas que tienen
ingresos superiores a 1.500 USD encontramos que hay alrededor de 26 millones de personas,

lo que nos hace pensar que hay un gran mercado para aprovechar.

Al observar la competencia, a pesar de gue existen empresas con trayectoria en productos
similares, se identifica que o el producto no esta en similares condiciones o estdn enfocados
a publicos diferentes. Sin embargo, si se identifica un riesgo alto, debido a que estas

compafiias a futuro podrian adaptar sus productos para ser similares al nuestro.

Con respecto a los canales de comunicacion hacia diferentes ciudades y paises, identificamos
que el desarrollo de nuevas tecnologias y canales hace que sea mucho mas facil y se requiera
de una menor inversion. Esto debido a que a través de una baja inversion en redes sociales
se puede llegar a un nimero grande de personas. Adicional cada dia las personas le pierden

el miedo a realizar compras de manera no presencial, o digital.

7.3 Estudio técnico

7.3.1 Localizacion del proyecto

Para determinar la localizacion adecuada del proyecto se tuvo en cuenta principalmente la
cercania con los clientes potenciales, ya que en Bogota vive el 20% de la poblacion de
Colombia que representan el 25% de la riqueza de este, adicionalmente el 38% de los

estudiantes universitarios de todo el pais. Por otro lado, el aeropuerto de Bogota es el
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principal en manejo de carga de Latinoamérica y tercero en movimiento de pasajeros, la

figura 11 muestra la macro localizacion.

o Lo}

Figura 11. Macro Localizacion de la Empresa
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Fuente. tomado de (Google Map, 2020)

Para la micro localizacion de las oficinas se optara por la renta de un espacio en un edificio
de wework en la carrera 19 con calle 100, las principales razones para esto es la posibilidad
de adaptabilidad que presenta, con la facilidad de adquirir mas espacio o reducir le mismos
segun las necesidades de la empresa. Por otra parte, en este tipo de espacios se puede
contactar con potenciales clientes y emprendedores de otros negocios, en las actividades
mensuales que esa compariia realiza para sus clientes. Por otro lado, los canales mas
utilizados por la empresa para conectarse con los clientes seran digitales, a través de redes
sociales y la pagina web, la ubicacion fisica de la empresa se tendra mas para la generacion
de confianza con los clientes de que la empresa tiene un lugar geogréfico constante. La figura

12 muestra la micro localizacion de la empresa.
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Figura 12. Micro Localizacion de la empresa.
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Fuente. tomado de (wework, 2020)

7.3.2 Tamafo del proyecto

Para determinar el tamafio de la empresa tomaremos como referencia las clasificaciones
recomendadas para las empresas de turismo segun (Calderén, 2013, pag. 16) hay
clasificaciones de acuerdo con la naturaleza de sus ventas en minorista, mayorista y
mayorista-minorista, segun la actividad que realizan emisoras, receptivas o mixtas. De esta
forma este proyecto iniciara como una empresa de turismo minorista y emisora ofreciendo

paquetes turisticos que seran atendidas por empresas operadoras de turismo.

En el primer afio se rentara un espacio privado de 2 posiciones en el edificio de co-working,
el cual tiene un costo mensual de $2.000.000 COP e incluye todos los servicios, como agua,
electricidad y servicio de cafeteria, también incluye el mobiliario como lo son los escritorios
y los archivadores, solo faltaria la adquisicién de los computadores. La figura 13 muestra la

distribucién de la oficina.
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Figura 13. distribucion de la oficina.

ESPACIO DE TRABAJO REPRESENTATIVO

Fuente. tomado de (wework, 2020)
7.3.3 Ingenieria del proyecto
7.3.3.1 Descripcion técnica del Producto.

El producto estara segmentado en dos rangos de edad, el primero enfocado en estudiantes
universitarios y profesionales recién egresados con edades entre 20 y 26 afios, el segundo en
profesionales con amplia experiencia profesional con edades entre 27 y 34 afios. Para la
definicién de la ingenieria del proyecto en importante separar en dos grandes etapas, la
primera seré el proceso de venta del producto y la segunda serd la prestacion del servicio, de
esta forma se describira por separado las actividades de cada etapa.

7.3.3.2 Proceso de venta

En la tabla 6, se relaciona y describe, cada una de las actividades que se van a desarrollar en

el proceso de venta.
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Tabla 6
Actividades del proceso de venta

ITEM ACTIVIDAD DESCRIPCION
Etapa en la cual, se paga la publicidad
1  Mercadeo del producto digital y las actividades con los
embajadores.

Momento en el que los clientes
potenciales hacen el primer contacto con
la empresa ya sea por medios digitales o
presenciales.
Mediante la aplicacion de una pequefia
3 Precalificacion de cliente encuesta para identificar el perfil del
cliente a que categoria perteneceria.
Una vez el cliente potencial muestra
interés en el producto se envia
cotizacién segun preferencias  del
cliente.
En un plazo de méximo 5 dias, se
5  Seguimiento posterior establece comunicacion con los clientes
a los que se les envio cotizacion.
En esta etapa es cuando un cliente

2 Primer Contacto

4 Envié de Cotizacion

5 Cierre de venta o descarte de potencial se convierte en cliente en el

cliente momento que adquiere el producto o
sera marcado como no interesado.

Se envia la informacion a contabilidad

7 Registro contable y traslado al area para el registro financiero y contable y a

de operaciones operaciones para proceder con la reserva
de los servicios.

Fuente. Elaboracidn propia

7.3.3.3 proceso de prestacion del servicio turistico.

En la tabla 7, se relaciona y describe, cada una de las actividades que se van a desarrollar en

el proceso de prestacion del servicio turistico.

Tabla 7
Actividades del proceso de prestacion del servicio.
ITEM ACTIVIDAD DESCRIPCION
Una vez el cliente realiza el pago, se monta
1 Reserva del paquete. en el sistema la reserva del vuelo, del hotel,

las actividades recreativas.
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10

11

Envio de reserva.

Recepcion aeropuerto.

Check-in Hotel.

Salida primer actividad nocturna.

Salida dia de Catamaran actividad
diurna.

Salida segunda actividad nocturna.

Salida tercera actividad nocturna.

Check-out Hotel

Traslado hotel aeropuerto

Posventa

Fuente. Elaboracién propia
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Se envia por correo electrénico al cliente
el soporte de las respectivas reservas.

Recogida en el aeropuerto en grupos de 15
a 30 pasajeros segun orden de llega de los
vuelos.

En los grupos de llegada en el transporte
del aeropuerto al hotel va un tur guia que
les facilitara el check-in rapido en el hotel.

Traslado del grupo desde el hotel hasta el
destino de la primera actividad,
acompafamiento de los guias durante y
posterior regreso al hotel.

Traslado del grupo desde el hotel hasta el
puerto para un dia de viaje en Catamaran
rumbo a isla mujeres, acompafiamiento de
los guias durante y posterior regreso al
hotel.

Traslado del grupo desde el hotel hasta el
destino de la primera actividad,
acompafiamiento de los guias durante y
posterior regreso al hotel.

Traslado del grupo desde el hotel hasta el
CocoBongo, acompafiamiento de los guias
durante y posterior regreso al hotel.

Segun itinerario de vuelo, realizacion del
Check-out del hotel de los viajeros.

Cada hora o media hora segun grupo y
segun hora de salida de los vuelos,
transporte del hotel al aeropuerto de los
viajeros.

Una vez terminado el viaje, la atencién
posventa se hara realizando encuestas de
satisfaccion a un grupo de viajeros para
identificar que se hizo bien y que se puede
mejorar. O se tendr& un canal de atencion
para recibir PQR.



7.3.3.4 Costos en equipos de oficina

para terminar de adecuar la oficina solo sera necesario la adquisicién de dos computadores
portatiles y una impresora, esto gracias a que los demas muebles ya estan incluidos en el

contrato de arrendamiento de la oficina privada. En la tabla 8, se ilustran costos de los equipos

de oficina.
Tabla 8
Inversion en muebles de oficina
Concepto Cantidad | Valor unitario | Valor total
Portatil 2 $ 2.000.000 | $ 4.000.000
Impresora 1 $ 400.000 | $  400.000
TOTAL $ 4.400.000

Fuente. Elaboracion propia

7.4 Estudio administrativo.
7.4.1 Organigrama
Para la definicidn de la estructura organizacional, tomamos como base la recomendacion que
da (Calderon, 2013, pag. 19) para agencias de viajes pequefias, modificando algunos cargos

y estructura, la figura 14 a continuacion ilustra el organigrama de la empresa.

Figura 14 Organigrama de la Empresa

Mercadeo y Operaciones y
Comercial Servicio al Cliente

Contabilidad

Fuente. Elaboracion propia
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7.4.2 Definicion de cargos

Gerente: Profesional en administracion de empresas, ingenieria industrial, mercadeo o a
fines experiencia profesional de dos afios, con aptitud de liderazgo. Responsable de coordinar
todas las actividades administrativas de la empresa, seleccion y contratacion de personal,
negociacion con proveedores, movimientos bancarios, elaboracion de presupuestos,

responsable de comunicacion externa con entidades de control, tramite de permisos.

Mercadeo y comercial: profesional o estudiante de Gltimos semestres de administracion de
empresas, ingenieria industrial, publicidad o mercadeo o carreras afines mejor si tiene
experiencia previa en agencias de viajes. Sera el responsable de disefiar la campafia de medios
digitales, revisando la inversion en publicidad, sus resultados y ajustes necesarios, coordinar
la seleccionar de los embajadores universitarios suministrarles informacion para la
divulgacion y programar actividades de posicionamiento, lo mas importante hacer el cierre
de la venta. También disefiara los productos, el itinerario a detalle, la coordinacion comercial
con hotel, transporte aéreo y terrestre, actividades en destino, elaborar el costeo de los

productos.

Nota: las funciones del gerente y de operaciones y servicio al cliente los realizara una sola

persona.

Operaciones y servicio al cliente: una vez confirmada la venta se encargard de la
verificacion del ingreso del dinero para la realizacion de la reserva del tiquete aéreo, el hotel
y los demas servicios contratados. Sera el responsable de la supervision general de cada
excursion, la seleccién y la supervisién de los guias turisticos ya en el viaje. Coordinar con
la empresa de transporte los traslados y los boletos de ingreso a para cada actividad. También
sera el encargado de responder a las solicitudes quejas o reclamos de los clientes, antes

durante y después de cada evento.

Contabilidad: contador publico graduado con tarjeta profesional, preferiblemente con

experiencia en el sector turistico, persona externa a la compafiia mediante contrato de
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prestacion de servicios, se encargara del registro de los movimientos tanto de ingresos como
de egresos para la elaboracion de los reportes a las entidades correspondientes, para el célculo
de impuestos, control de movimientos bancarios, elaboracion de los estados de final de mes
y de afio respectivamente. Célculo de la liquidacion de salarios y comisiones de los

empleados, asi como de la verificacion del pago correcto a las planillas de proteccion social.

7.4.3 Tipo de contrato y salarios

El gerente tendréd un contrato laboral a término indefinido por un valor de 1.500.000 pesos
moneda mas comision por resultados. EI comercial o la persona de operacién tendran un
contrato laboral a término fijo de 3 meses renovable dependiendo desempefio por el salario
minimo mas comisiones ver tabla 9. Los servicios del contador se tendrén en cuenta en los

gastos administrativos, ya que serd un apersona externa a la empresa.

Tabla 9

Gastos de salarios administrativos

Gasto Geren_te y Comercial | Total Nomina
Operaciones

Salario base $ 1.500.000 $877.803 $2.377.803
Auxilio de transporte $ 102.853 $ 102.853 $ 205.706
Salario base liguidacion $ 1.602.853 $ 980.656 $ 2.583.509
% carga prestacional 38,3% 38,3% 38,3%
Valor carga prestacional $614.534 $ 375.984 $990.517
Dotacion $60.000 $ 60.000 $ 120.000
Valor mensual $2.277.387 $ 1.416.640 $ 3.694.026
Total, anual $27.328.642| $16.999.674| $44.328.316

Fuente. Elaboracion propia
7.5 Estudios legales
En esta parte revisaremos los requisitos legales y tramites que se deben cumplir para tener

un negocio en orden desde el principio y no tener problemas con las entidades mas adelante,

revisando los siguientes temas
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7.5.1 Requisitos para montar una empresa SAS en Colombia.

En la Camara de Comercio de Bogota se encontré un instructivo de los pasos y tramites
necesarios para constituir la empresa SAS el cual se describe a continuacion (Salcedo &
Fuentes , 2020).

1. Registro como persona natural o juridica: la empresa se matriculard como persona
juridica bajo la sociedad SAS.

2. Nombre de la compafiia: consulte en el sistema la disponibilidad del nombre
seleccionado, si no esta disponible identifique uno nuevo y proceda con la asignacién
definitiva del nombre,

3. Clasifique su actividad econémica: revise en el sistema de clasificacion CIIU a través
de la pagina de la Camara de Comercio de Bogota sin ningln costo, el o los cadigos
de actividad econdmica en los que estara identificada la empresa. Una vez revisada
las opciones de cddigo para actividad econdmica del sector turistico se identificé que

los que requiere la empresa son los siguientes, ver tabla 10.

Tabla 10
Actividades Econdmicas segun clasificacién ClIU
Actividades Econdmicas relacionadas con los Prestadores de servicios turisticos

Cadigo de Descripcidn Actividad Econdmica Prestadores de servicios
Actividad CIIU (o][V) turisticos Decreto 229
. . . L ias de viaj turi ,
7911 Actividades de las agencias de viaje as agenuas. © V|aJes.y urismo
agencias mayoristas
o o Agencias operadoras
7912 Actividades de operadores turisticos

Los guias de turismo.
Fuente: tomado de (Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, 2020)

4. Consulta de marca: revisar que el nombre no tenga ningun registro previo de otra
persona natural o juridica, de ser asi proceder con el registro.
5. Diligencie la documentacién exigida:
e Formulario RUES.

o Estatutos de la empresa.
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e Fotocopias de las Cedulas de los representantes legales de la empresa.

6. Presentarse ante la Camara de Comercio de Bogota: en esta parte se solicita el pre-
RUT Persona Juridica y la Prematricula mercantil.

7. Seleccionar banco: para la posterior apertura de la cuenta bancaria a nombre de la
empresa.

8. Radicar los documentos en la Camara de Comercio de Bogota.

9. Preaprobacion: revisar en la pagina web 3 dias después si los documentos han sido
aceptados, con esta preaprobacion se agenda cita en la DIAN.

10. Cumplir cita con la DIAN: en esta cita se solicita el RUT, la resolucidn y habilitacion

de la facturacion, la cual puede ser de papel, electronica o tiquete electronico.

7.5.2 Costos de tramites ante la Camara de Comercio de Bogota.

Los costos y tramites que se tienen que hacer el periodo de los 5 primeros afios de la empresa

se muestran en la tabla 11.

Tabla 11
Costos Ante la Camara de Comercio de Bogota

Concepto Ano 1 Ano 2 Aino 3 Ano 4 Ao 5
Formulario RUES para la matricula

de los comerciantes, juridica » 6.100
Derec.hos.s:ie inscripcion por $ 45.000
constitucién

Impuesto de registro por

constitucién de sociedad (con S 37.500
cuantia)

Impuesto de registro (sin cuantia) $117.000
Libro de actas del maximo dérgano $ 15.000
ler.o qe registro de socios o $ 15.000
accionistas

Matricula mercantil persona juridica S0 $0|$138.000|$138.000| $ 138.000

Matricula mercantil del

. . $96.000| $96.000| $96.000| $96.000| $96.000
establecimiento de comercio

Certificado del registro mercantil/
Existencia y representacion legal

Total $337.700 | $ 102.100 | $ 240.100 | $ 240.100 | $ 240.100
Fuente: Elaboracion Propia basando en (Camara de comercio de Bogota, 2020)

$6.100 $6.100 $6.100| $6.100 $6.100
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7.5.3 Costos de impuesto de Industria y Comercio

Los costos de registro de marca y del impuesto de Industria y Comercio ICA para los tres

escenarios de ventas se muestran en la tabla 12.

Tabla 12

Pago de Impuesto de Industria y comercio

Concepto Ano 1 Ano 2 Ao 3 Anho 4 Ano 5

Impuesto de

industria 'y S 12.964.000| $ 16.184.000| S 19.432.000| S 22.680.000| $ 25.900.000
comercio

Consulta de

antecedentes $ 45.000

marcarios

Registro de $ 1.641.500

marca

Total $14.650.500 | $16.184.000 | $19.432.000 | $22.680.000 | $ 25.900.000

Fuente: elaboracion propia basado en (Camara de comercio de Bogotd, 2020)

7.5.4 Requisitos del sector del turismo.

Toda empresa que preste servicios de turismo en Colombia deben realizar el registro nacional
de turismo por ley, y debe actualizarse cada afio antes del 31 de marzo, a partir de la
expedicion del decreto 2063 de 2018 del Ministerio de Comercio, Industria 'y Turismo este

tramite queda libre de cualquier tipo de pago o costo asociado.

7.5.5 Conclusion general de los estudios técnico, administrativo y legal

A través de estos estudios se logré identificar la ubicacién optima, el tamafio, la descripcién
detallada del producto, las personas necesarias para operar y el costo de los gastos laborales
de los mismos, se identificaron las normar y regulaciones propias del sector turisticos, asi
como el proceso para establecer legalmente la empresa. Se determino la estructura
administrativa, las funciones de cada de los cargos, el tipo de empresa en el sector turistico
como una agencia de viajes emisora de turista. y los cddigos CIIU bajo los que operara la

empresa.
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Toda esta informacion servird como base para que en el estudio econémico y financiero se
puedan construir todos lo presupuestos de ingresos costos y gastos y asi poder construir el
estado de resultados y el flujo de caja libre y proceder con la evaluacion financiera del mismo

que nos permita determinar si el proyecto tiene una viabilidad o no.

7.6 Evaluacion financiera del proyecto.

Para poder realizar la evaluacion financiera de un proyecto es necesario partir por la
elaboracion de los presupuestos de ingresos, costos, gastos, inversiones, depreciaciones y
amortizaciones, para luego proceder a la construccion de los estados financieros proyectados
para los proximos 5 afios, de esta manera poder aplicar los conceptos de TIR 'y VPN para la

evaluacion financiera del proyecto y decidir si se acepta o se rechaza el proyecto.

7.6.1 Ingresos

Para calcular los ingresos de la empresa para los préximos 5 afios se tomo como base de
calculo la tabla 3 del estudio de mercado en la que en el primer afio se alcanza un 0.0018%
del mercado potencial con 416 personas y cada afio se crece un 0.0003% hasta alcanzar un
0.003% del mercado, ahora este dato se multiplicara por el precio que es de 1.150 USD, y se
convierte a pesos con un valor del délar por peso colombiano de $3.600. para la proyeccion
de incremento en los 5 afios se toma como base una inflacién de 3.7% que es el promedio de
los ultimos 10 afios que segun (Banco de la Republica, 2020), estos resultados se pueden ven
en la tabla 13.

Tabla 13
Presupuesto de ingresos

Presupuesto de Ingresos

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Demanda Anual 417 486 555 810 925
% captacion 0,0018% 0,0021% 0,0024% 0,0027% 0,0030%
Incremento % 0,0003% 0,0003% 0,0003% 0,0003%
Precio * unidad 1.150 1.193 1.240 1.290 1.341
Ventas en Dolares 479.550 579.579 688.340 1.044.788 1.240.847
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Precio del Délar

$ 3.600

$ 3.600

$ 3.600

$ 3.600

$ 3.600

Ventas en Pesos

$ 1.726.380.000

$ 2.086.485.480

$ 2.478.023.496

$ 3.761.237.825

$ 4.467.050.355

Fuente: elaboracion propia

7.6.2 Costos

7.6.2.1 Costos del Producto

Para definir el costo del producto se realizaron cotizaciones en los diferentes operadores

turisticos de cada servicio, a través del codigo de la agencia de viajes aliada en México AXG

Travel México. La informacion se puede ver en la tabla 14.

Tabla 14
Costos del Producto

Costos del producto en délares

Ingredientes Cantidad | Valor unitario | Valor total
Avion 1 320,0 $ 320
Hotel + Todo Incluido 1 270,0 $ 270
Catamaran 1 50,0 $50
The City 1 50,0 $ 50
Coco Bongo 1 75,0 $75
Mandala 1 40,0 $40
Transporte 1 25,0 $25
Guias 1 7,5 $8
Coordinador evento 1 7,5 $8
Manilla 1 5,0 $5

Costo total dolares $ 850

Fuente: elaboracion propia

Para la proyeccion de los costos del producto los proximos 5 afios se tomo la inflacion

promedio en México de los ultimos 10 afios que segun (Inlfation.eu, 2020) tiene un valor de

4%. La tabla 15 muestra el presupuesto de costos del producto.
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Tabla 15
Presupuesto de Costos anual del producto

Presupuesto anual del costo de producto

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Costo por unidad $ 850 $ 884 $919 $ 956 $ 994
Servicios por afo 417 486 555 810 925
Costo anual $ 354.450 $ 429.624 $510.245 $ 774.469 $919.801
Costo en Pesos $ 1.276.020.000| $ 1.546.646.400| $ 1.836.881.280| $ 2.788.087.910| $ 3.311.284.654

Fuente: elaboracion propia

7.6.3 Gastos

7.6.3.1 Gastos de personal administrativo

El personal que estara en el area administrativa es, el gerente con un sueldo de 1.500.000 que

se encargara de las funciones administrativas y de operaciones y un comercial con sueldo

minimo mas comisiones. Esta informacién se puede ver en la tabla 16.

Tabla 16
Gastos de la némina administrativa
Gasto anual nomina administrativa
Gasto Geren_te y Comercial | Total Nomina
Operaciones

Salario base $ 1.500.000 $877.803 $2.377.803
Auxilio de transporte $ 102.853 $102.853 $ 205.706
Salario base liquidacion $1.602.853 $ 980.656 $ 2.583.509
% carga prestacional 38,3% 38,3% 38,3%
Valor carga prestacional $614.534 $ 375.984 $990.517
Dotacion $ 60.000 $ 60.000 $ 120.000
Valor mensual $2.277.387 $1.416.640 $ 3.694.026
Total anual $27.328.642| $16.999.674| $44.328.316

Fuente: elaboracion propia
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7.6.3.2 Gastos administrativos

Los Gastos administrativos contemplan los servicios del contador, arriendo de las oficinas,

inversion en publicidad, planes de celular e internet, pago mensual de licencias de software,

mantenimiento del sitio web, material POP entre otros. Esta informacion de muestra en la

tabla 17.

Tabla 17

Gastos Administrativos

Gastos administrativos
Concepto Mensual Anual

Contador $1.200.000| $14.400.000
Arriendo $2.000.000| $ 24.000.000
Redes sociales y publicidad $481.554| $5.778.643
Planes de datos celular $100.000| $1.200.000
Plan internet $130.000| $1.560.000
Licencia Office $100.000| $1.200.000
Software Agencia de viajes $ 80.000 $ 960.000
Mantenimiento Sitio Web $500.000
Uniformes Guias $500.000| $6.000.000
Material POP $500.000| $6.000.000

Total anual $61.598.643

Fuente: elaboracién propia

Para calcular los gastos de ndomina a futuro se tomé como incremento el promedio de los

ultimos 10 afios del incremento del salario minimo en Colombia que segun (Banco de la

Republica, 2020) es del 5.3%. y para la proyeccion de los gastos administrativos se tomo el

de inflacion que es del 3.7%. el presupuesto de gastos administrativos se ve en la tabla 18.

Tabla 18

Presupuesto de Gastos Administrativos

Proyeccién gastos administrativos anuales

Concepto Aio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gastos nomina $44.328.316 | $46.677.717 | $49.151.636 | $51.756.673 | $54.499.776

Gastos administrativos $61.598.643 | $63.877.792 | $66.241.271 | $68.692.198 | $71.233.809
Total Gastos Operativos | $105.926.959 | $ 110.555.509 | $ 115.392.907 | $120.448.870 | $125.733.585

Fuente: elaboracion propia
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7.6.3.3 Otros gastos

En otros gastos se encuentran cuentas como las comisiones por venta, comision de la tarjeta

de crédito y medio de pago virtual o fisico, gravamen financiero del 4 por mil y el impuesto

de industria y comercio. Esta informacion se puede ver en la tabla 19.

Tabla 19
Otros Gastos

Otros Gastos

Concepto

% Porcentaje

Comisiones Vendedores 4,0%
Comision Tarjeta Crédito 8,0%
Gravamen Financiero 0,4%
Pago ICA 0,8%

Fuente: elaboracion propia

Como el desembolso de estos gastos es un porcentaje de la venta su proyeccion es el resultado

de multiplicar el porcentaje por las ventas de cada afio, el gasto mas relevante en este punto

es la comision de la tarjeta de credito, que se debe buscar a futuro mecanismos que permitan

disminuirla al menos al 5%. El presupuesto de otros gastos se ve en la tabla 20.

Tabla 20

Presupuesto de Otros Gastos

Proyeccion Otros Gastos

Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Comisiones Vendedores $19.182 $23.183 $ 27.534 $41.792 $49.634
Comision Tarjeta Crédito $ 38.364 $ 46.366 $ 55.067 $83.583 $99.268
Gravamen Financiero $1.918 $2.318 $2.753 $4.179 $4.963
Impuesto ICA $3.836 $4.637 $5.507 $ 8.358 $9.927
Total $63.301 $ 76.504 $90.861 $137.912 $163.792
Total otros gastos Pesos | $ 227.882.160 | $ 275.416.083 | $ 327.099.101 | $ 496.483.393 | $ 589.650.647

Fuente: elaboracién propia

7.6.4

inversiones

El consolidado de inversiones requeridas para dar inicio al proyecto, entre las que estan

bienes de computo, la pagina de internet, la filmacion del video promocional y capital de
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trabajo para responder a los gastos administrativos de 3 meses. Se muestra en la tabla 21

muestra.

Tabla 21

Presupuesto de inversiones

Fuente: elaboracion propia

Inversiones
Concepto Valor

Portatil $ 4.000.000
Impresora $  400.000
Pagina deinternet | $ 2.500.000
Video Promocional | $ 5.000.000
Capital de trabajo | $ 26.481.740

Total | $ 38.381.740

7.6.5 Depreciacionesy amortizaciones

Los elementos para depreciar son los bines de computo necesarios para el funcionamiento

administrativo, correspondiente a los dos computadores y la impresora. La proyeccion de la

depreciacion en los proximos 5 afios se muestra en la tabla 22.

Tabla 22

Proyeccién de Depreciaciones

Depreciaciones

Valor a Depreciar Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
$ 4.400.000,00 |-$ 880.000,00 |-$ 880.000,00 |-$ 880.000,00 |-$ 880.000,00 |-$ 880.000,00
Saldo $ 3.520.000,00 | $ 2.640.000,00 | $ 1.760.000,00 | $ 880.000,00 | $ -

Fuente: elaboracién propia

Los conceptos a los que se les aplicara amortizacion corresponden a la programacion,

dominio y licencias de la pagina en internet y el video promocional. La proyeccién de la

amortizacion se muestra en la tabla 23.
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Tabla 23

Proyeccién de Amortizaciones

Amortizaciones

Valor a Amortizar Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
7.500.000,00 |-$1.500.000,00 |-$ 1.500.000,00 |-$ 1.500.000,00 |-$ 1.500.000,00 |-$ 1.500.000,00
Saldo $ 6.000.000,00 | $ 4.500.000,00 | $ 3.000.000,00 | $ 1.500.000,00 | $ -

Fuente: elaboracion propia

7.6.6 Financiacion

El valor para financiar es el 40% de la inversion total inicial requerida, que corresponde a

$15.352.696 COP a un plazo de 5 afios. Revisando las tasas ofrecidas en el sector bancario

para crédito para microempresas que en el Banco W se encontrd un valor de 1.5% mensual

o el 19.6% efectivo anual. En la tabla 24 se ve la amortizacion del crédito a 5 afios.

Tabla 24
Amortizacion del Crédito
Amortizacion del crédito

Inversion |$ 39.631.740

Crédito |40%

FACTOR VALOR PLAZO | Interés anual Cuota
PAGOP | $ 15.852.696 5 19,6% $5.249.795,51
Periodo Cuota Interés Capital Saldo

0 $0 $0 $0 $ 15.852.696
1 $5.249.796 | $3.101.075| $2.148.720 $13.703.976
2 $5.249.796 | $2.680.747 | $2.569.049 $11.134.927
3 $5.249.796 | $2.178.194 | $3.071.601 $8.063.325
4 $5.249.796 | $1577.333 | $3.672.463 $4.390.863
5 $5.249.796 $858.933 | $4.390.863 $0

Fuente: elaboracion propia

7.6.7 Estado de resultados y flujo de caja

Con base a los presupuestos de ingresos, costos, gastos inversion, depreciaciones y

amortizaciones, se proyecta el estado de resultados y flujo de caja de los primeros 5 afios del

proyecto, en funcién de la TIR y el VPN.
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Para el calculo de estos indicadores es necesario establecer cual serd la tasa de oportunidad
del inversionista, que segun (Corficolombiana , 2020) se ubica en 18.8% para empresas de
transporte aéreo que es el sector mas cercano al turismo al que se calcula este indicador,
debido a la incertidumbre del coronavirus este indicador presento un incremento significativo
en los ultimos meses, ya que el anterior resultado era de solo el 11.9%, lo que representa un
aumento de mas del 50%. Ver anexo 3.

Cabe resaltar que para el incremento del precio del producto y de los gastos administrativos
se tomé como referencia la inflacion de los ultimos 10 afios, pero para el aumento de los
sueldos administrativos se tomo como base el aumento del salario minimo de los ultimos
afios, y para el calculo del incremento de los costos del producto se tomo como referencia la
inflacion de México, estos datos son relevantes para poder realizar la proyeccién lo mas

acertada posible a la realidad.

A continuacion, se presentaran y analizaran tres escenarios de la puesta a punto del proyecto,
donde se tomard como base la proyeccion de ventas del estudio de mercado para el escenario
base y para el escenario pesimista una variacion del -20% de las ventas todos los afios sobre
la proyeccion inicial, y para el escenario optimista se tomara un incremento del 20% de las
proyecciones iniciales de las ventas. El estado de resultados del escenario base se puede

observar en la tabla 25.

Adicionalmente se muestra analisis de sensibilidad a las variables que se identificaron como
mas influyentes en el resultado financiero y que podrian ser intervenidas por la empresa en
un futuro para mejor los resultados, estas variables son el precio de venta y la comision de la

tarjeta de crédito del sistema de pago.
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7.6.7.1 Estado de resultados y flujo de caja del escenario probable
En este primer escenario se realiza la proyeccion a 5 afios, con un precio de venta 1.150

dolares, y una tasa de cambio del dolar de $3.600 COP. En la tabla 25, se puede ver la

informacion.
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Tabla 25

Estado de resultados y flujo de caja para escenario probable
Estado de resultados y flujo de caja del escenario probable

Fuente: elaboracion propia
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Concepto Afo 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ventas $0| $1.726.380.000| $2.086.485.480| $2.478.023.496| $2.902.189.680| $ 3.351.495.077
Costos por descuentos $0 $86.319.000| $104.324.274| $123.901.175| $145.109.484| $167.574.754
Costos $0| $1.276.020.000 | $1.546.646.400| $1.836.881.280| $2.151.302.400| $2.484.358.432
Utilidad Bruta $0 $ 364.041.000 $ 435.514.806 $517.241.041 $605.777.796 $699.561.891
Gastos operativos $0 $ 105.926.959 $110.555.509 $ 115.392.907 $120.448.870 $ 125.733.585
Otros gastos $0 $227.882.160 $275.416.083 $327.099.101 $ 383.089.038 $ 442.397.350
Depreciaciones y Amortizacion $0 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000
Utilidad antes impuestos e intereses $0 $ 27.851.881 $47.163.213 $ 72.369.033 $99.859.888 | $129.050.956
Gastos financieros $0 $ 3.003.266 $2.596.195 $2.974.722 $ 1.527.583 $831.842
Ingresos financieros $0 $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad antes de impuestos $0 $ 24.848.615 $ 44.567.018 $69.394.311 $98.332.304 $128.219.114
Impuestos $0 $ 7.951.557 $14.261.446 $22.206.180 $ 31.466.337 $41.030.117
Utilidad neta $0 $ 16.897.058 $30.305.572 $47.188.131 $ 66.865.967 $87.188.998
Depreciaciones y Amortizacion $0 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000
Inversiones $ 38.381.740

Préstamo $ 15.352.696

Pago capital - préstamo $0 $2.080.949 $ 2.488.020 $2.974.722 $ 3.556.632 $4.252.373
Flujo de Caja Mensual -$ 23.029.044 $17.196.109 $30.197.552 $ 46.593.409 $ 65.689.335 $ 85.316.624
Flujo de Caja Acumulado -$ 23.029.044 -$5.832.934 $24.364.618 $70.958.027 $ 136.647.363 $221.963.987
PRI ARo 2

VPN $109.663.447 | Viable

TIR 119,43% | Viable

TIO 18,80%




La tabla anterior muestra que se obtendria un retorno de la inversién en el segundo afio, y
unos resultados de la TIR de 119.4% y un VPN de $109.663.447 COP, estos resultados nos
dan a entender que el proyecto tiene una viabilidad por encima de las expectativas de la tasa

de oportunidad que a hoy esta en el 18.8%.

El primer afio se alcanza una utilidad neta positiva de 16 millones, pero se tiene un flujo de
caja negativo de 5 millones de pesos. Aun cuando la empresa alcanza una utilidad positiva
desde el primer afio, hay que ser cautelosos ya que solo representa el 1% de las ventas el
primer afio y un 1.5% el segundo afio, esto nos muestra que un incremento significativo de
alguna de las variables de los costos o gastos podria hacer que la empresa no sea rentable en
los dos primeros afios. Después del tercer afio y hasta el quinto afios los resultados mejoran

un poco alcanzando un 1.9%, 3.0% y 3.3% respectivamente.

La inversion requerida para iniciar la empresa es relativamente baja con respecto al potencial
de venta, gracias a que la empresa estara enfocada en servicios turisticos, y para su operacion
realizara la subcontratacion con operadores turisticos con trayectoria. En lo que se debe tener
especial atencion es en la negociacion los diferentes actores que intervendran en el viaje,
como lo son las aerolineas, el hotel, entre otros. Para poder tener un precio competitivo y dar

un excelente servicio a los clientes.

Al realizar analisis de sensibilidad sobre variables se intensificaron dos de mucha
importancia. El precio de venta del producto presenta un alto impacto sobre el resultado del
gjercicio, ya que, si el precio llegara a tener una variacion de 50 délares que representa un
4% de 1.150 USD, que es el precio identificado como optimo y competitivo en el mercado,
el VPN pasaria de ser de 109 millones de pesos positivos a ser 87 millones de pesos negativos.
Esto evidencia un riesgo de mercado, en caso de que competidores hicieran una campafia de

competencia por precio.

Por otro lado, existe una gran oportunidad en otros gastos en el cobro de la comision del
sistema de cobro, ya que en un inicio sera del 8% del precio de venta, si este valor logra ser

negociado hacia abajo, este indicador representa 50 millones adicionales de VPN por cada
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punto que se lograse negociar cuando inicie la operacion del negocio. Este dinero seria mayor
utilidad para los inversionistas o un recurso adicional que podria ser invertido en publicidad
y mercadeo para aumentar las ventas. La tabla 26 muestra la informacién de la sensibilidad

de estas dos variables.

Tabla 26
Analisis de sensibilidad de indicadores escenario base
Analisis Sensibilidad Analisis Sensibilidad
Precio del Comision
producto VPN TC VPN

$1.025 -$E .693.463 55% | $233.470.919
$1.050 | [-$3%5.186.414 6,0% | $208.709.425
$1.075 | -$215.679.366 6,5% | $183.947.930
$1.100 -$ 87.392.410 70% | $159.186.436
$1.125 $20.022.647 75% | $134.424.941
$1.150 $ 109.663.447 8,0% | $109.663.447
$1.175 $ 191.728.240 8,5% $84.901.953
$1.200 $ 28%.793.033 9,0% $ 60.140.458
$1.225 $ 373.857.826 9,5% $ 35.096.921
$1.250 $ 461.922.620 10,0% $8.010.335
$1.275 $549.987.413 10,5% |§-$ 20.798.323

Fuente: elaboracion propia

7.6.7.2 Estado de resultados y flujo de caja escenario pesimista
Para este escenario solo se modificd la proyeccion de ventas en un -20% en todos los afios,

para observar que sucede con el resultado financiero. Esta informacién se puede ve en la
tabla 27.
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Tabla 27

Estado de resultados y flujo de caja del escenario pesimista

Estado de resultados y flujo de caja del escenario pesimista

Fuente: elaboracion propia
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Concepto Afo 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ventas $0| $1.381.104.000| $1.669.188.384| $1.982.418.797| $2.321.751.744| $ 2.681.196.062
Costos por descuentos $0 $ 69.055.200 $83.459.419 $99.120.940| $116.087.587| $134.059.803
Costos $0| $1.020.816.000| $1.237.317.120| $1.469.505.024 | $1.721.041.920| $ 1.987.486.746
Utilidad Bruta $0 $291.232.800 $348.411.845 $413.792.833 $ 484.622.237 $559.649.513
Gastos operativos $0 $ 105.926.959 $110.555.509 $ 115.392.907 $120.448.870 $ 125.733.585
Otros gastos $0 $182.305.728 $220.332.867 $261.679.281 $306.471.230 $ 353.917.880
Depreciaciones y Amortizacion $0 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000
Utilidad antes impuestos e intereses $0 $620.113 $ 15.143.469 $ 34.340.645 $ 55.322.136 $ 77.618.047
Gastos financieros $0 $ 3.003.266 $2.596.195 $2.974.722 $ 1.527.583 $831.842
Ingresos financieros $0 $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad antes de impuestos $0 -$2.383.153 $12.547.274 $ 31.365.923 $53.794.553 $ 76.786.206
Impuestos $0 $0 $4.015.128 $10.037.095 $17.214.257 $24.571.586
Utilidad neta $0 -$ 2.383.153 $8.532.146 $21.328.828 $ 36.580.296 $52.214.620
Depreciaciones y Amortizacion $0 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000
Inversiones $ 38.381.740

Préstamo $ 15.352.696

Pago capital - préstamo $0 $2.080.949 $ 2.488.020 $2.974.722 $ 3.556.632 $4.252.373
Flujo de Caja Mensual -$ 23.029.044 -$2.084.102 $8.424.126 $20.734.106 $ 35.403.664 $50.342.247
Flujo de Caja Acumulado -$ 23.029.044 -$25.113.146 -$ 16.689.020 $ 4.045.086 $ 39.448.750 $89.790.997
PRI Afo 3

VPN $32.599.671 | Viable

TIR 48,45% | Viable

TIO 18,80%




En el segundo escenarios al realizar una reduccion del 20% del nimero de excursiones
vendidas por afio los indicadores financieros se ven impactados de la siguiente manera, el
retorno de la inversién pasa de alcanzarse en el segundo afio a obtenerse en el tercer afio, el
VPN se reduce de 109 millones a 32 millones, y la TIR pasa del 119% al 48%, esto indica
que una reduccién del 20% de las ventas reduce en un 50% los indicadores financieros. Aun

asi, el proyecto sigue siendo viable.

Al revisar el analisis de sensibilidad del segundo escenario, se puede observar que la
reduccion de las ventas afecta mas el impacto de las variaciones en el precio, ya que ahora
con una sola reduccion de 25 dolares o un 2% en el precio de venta el VPN pasa de ser
positivo a entrar en terreno negativo. Una forma de compensar esta baja en las ventas seria
negociar para reducir la comision de la tarjeta de crédito, si se reduce del 8% al 7% se
alcanzaria un VPN de 115 millones, igual al alcanzado con la proyeccion de ventas del
escenario 1. El calculo de sensibilidad se muestra en la tabla 28.

Tabla 28
andlisis de sensibilidad de dos variables comision tarjeta de crédito y precio del producto.
Analisis Sensibilidad Analisis Sensibilidad
Precio del Comision
producto VPN TC VPN
$1.025 71.487 55% | $132.287.575
$1.050 65.848 6,0% $112.478.380
$ 1.075 60.209 6,5% $92.669.184
$1.100 -$ 1468§754.570 7,0% $ 72,859,989
$1.125 -$ 491094.483 7,5% $53.050.793
$1.150 $32.699.671 8,0% $ 32.599.671

$1.175 | $103.693.432 8,5% $10.930.402
$1.200 $174.145/266 9,0% | -$13.678.591
$1.225 | $244.597.101 95% | -$86.240.170
$1.250 | $315.048.935 10,0% | [$160.382.486
$1.275 | $385.500.770 105% | -$186.518.471

Fuente: elaboracion propia

7.6.7.3 Estado de resultados y flujo de caja del escenario optimista.
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Tabla 29

Estado de resultados y flujo de caja del escenario optimista

Estado de resultados y flujo de caja del escenario optimista

Fuente: elaboracion propia
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Concepto Afo 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ventas $0| $2.071.656.000| $2.503.782.576| $2.973.628.195| $3.482.627.616| $4.021.794.093
Costos por descuentos $0| $103.582.800| $125.189.129| $148.681.410| $174.131.381| $201.089.705
Costos $0| $1.531.224.000| $1.855.975.680| $2.204.257.536| $2.581.562.880| $2.981.230.119
Utilidad Bruta $0 $ 436.849.200 $522.617.767 $ 620.689.249 $ 726.933.355 $839.474.270
Gastos operativos $0 $ 105.926.959 $110.555.509 $ 115.392.907 $120.448.870 $ 125.733.585
Otros gastos $0 $ 273.458.592 $ 330.499.300 $392.518.922 $ 459.706.845 $530.876.820
Depreciaciones y Amortizacion $0 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000
Utilidad antes impuestos e intereses $0 $ 55.083.649 $79.182.958 | $110.397.421| $144.397.639| $180.483.864
Gastos financieros $0 $ 3.003.266 $2.596.195 $2.974.722 $ 1.527.583 $831.842
Ingresos financieros $0 $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad antes de impuestos $0 $52.080.383 $76.586.763 $107.422.699 $142.870.056 $179.652.022
Impuestos $0 $16.665.723 $24.507.764 $ 34.375.264 $45.718.418 $57.488.647
Utilidad neta $0 $ 35.414.660 $52.078.999 $ 73.047.435 $97.151.638 $122.163.375
Depreciaciones y Amortizacion $0 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000 $ 2.380.000
Inversiones $ 38.381.740

Préstamo $ 15.352.696

Pago capital — préstamo $0 $2.080.949 $ 2.488.020 $2.974.722 $ 3.556.632 $4.252.373
Flujo de Caja Mensual -$ 23.029.044 $35.713.712 $51.970.979 $72.452.713 $95.975.007 $120.291.002
Flujo de Caja Acumulado -$ 23.029.044 $12.684.668 $ 64.655.646 $ 137.108.360 $ 233.083.366 $ 353.374.368
PRI Ao 1

VPN $186.085.297 | Viable

TIR 192,67% | Viable

TIO 18,80%




8 CONCLUSIONES

De acuerdo con el estudio del entorno y del sector del turismo en Latinoameérica, se
pudo identificar que existe un mercado en crecimiento continuo tanto en nimero de
personas como en gasto en turismo. Esto evidenciado en que las llegadas a cada pais

han venido en aumento constante en la Gltima década.

A través del estudio de mercado se logro identificar que en 6 paises de América latina
existe un mercado potencial bastante grande, de alrededor de 20 millones de personas
entre 20 y 35 afios que tienen ingresos que se pueden considerar como altos. Y que la
empresa solo tiene que llegar a una pequefia parte de este gran universo de personas

para alcanzar sus objetivos financieros.

Al revisar la competencia existente se identificaron varias compafiias que ofrecen
productos similares, pero solo una que tiene una presencia fuerte en el mercado, esta
empresa podria representar un riesgo, debido a que tiene presencia en varios paises y
tiene un mayor poder de negociacidn con los proveedores por el volumen de personas

que mueven cada afo.

Uno de los puntos principales para el éxito del proyecto esta en el &rea comercial, que
logre llegar a las personas a las que la competencia nunca le ha ofrecido este tipo de
productos. Esto mediante las diferentes estrategias, con una comunicacion clara y
muy atractiva que se difunda en las redes sociales o la correcta seleccion de los
embajadores universitarios que hagan que este producto se coloque de moda en las

universidades.

El estudio técnico permitié establecer la micro y macro localizacion del proyecto,
ubicandolo en la cuidad de Bogota en un edificio de Coworking en la calle 100 con
av 19. Se realizo la descripcion detallada de los procesos de venta y de prestacion del
servicio. También se logro identificar que la empresa serd una agencia de viajes
emisoray que los servicios los subcontratara con una empresa operadora de servicios

turisticos.
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El estudio administrativo permitié definir el personal administrativo necesario para
operar la empresa, cabe resaltar que si la operacion de la empresa comienza a crecer
debera revisarse la necesidad de personal adicional, iniciando por la persona de
operaciones para que el gerente se dedique exclusivamente a los temas financieros y

administrativos.

El andlisis financiero nos permite concluir que el proyecto tiene una viabilidad
positiva en los 3 escenarios, aun en el pesimista, vale la pena a notar que a pesar que
los 3 escenarios dan un VPN positivo un margen de utilidad neta es bastante bajo los
primeros afios, esto nos hace pensar que es necesario revisar estrategias en los costos
y gastos para poder mejorar este resultado en la medida que el proyecto avance, una
de las cuales podria ser buscar proveedores o patrocinadores que realicen publicidad
dentro de los eventos.

También se identificaron variables con un alto nivel de sensibilidad sobre el resultado
del VPN del periodo, como lo son el precio de venta del producto, o la comision de
la tarjeta de crédito, esto ayudara para el momento de la implementacién poner
especial atencion en dichas variables. Buscar realizar una mejor negociacion de
tarifas con los proveedores de servicios a medida que el volumen de facturacion inicia

a aumentar, para asi lograr obtener un mejor margen de maniobra.

Como recomendacion estaria realizar una profundizacion en el estudio de mercado,
ya que en este proyecto de prefactibilidad solo se recurrié a fuentes secundarias, vale
indagar a través de fuentes primarias cual es el interés del mercado potencial hacia
este tipo de producto, si presenta variacién en la medida que la edad aumenta, o por

el pais de procedencia, que otros destinos serian interesantes, entre otros aspectos.

60



9 BIBLIOGRAFIA

Alastruey, R. (2010). E/ Networking. Barcelona: UOC.
AXG TRAVEL. (20 de 06 de 2020). AXG TRAVEL. Obtenido de https://www.axgtravel.com/es

Banco de la Republica. (27 de 07 de 2020). Banco de la Republica. Obtenido de Salarios:
https://www.banrep.gov.co/es/estadisticas/salarios

Banco de la Republica. (27 de 07 de 2020). Banco de la Republica. Obtenido de indice de precios
del consumidor: https://www.banrep.gov.co/es/estadisticas/indice-precios-consumidor-

ipc

Banco Mundial. (2019). Perspectivas Economicas Mundiales. Obtenido de Banco Mundial :
https://www.bancomundial.org/es/publication/global-economic-prospectstfirstLink21623

BBC NEWS. (27 de Septiembre de 2018). El Observador. Obtenido de ¢Cuales son los lugares mas
visitados de América Latina?: https://www.elobservador.com.uy/nota/-cuales-son-los-
lugares-mas-visitados-de-america-latina--2018927101823

Calderdn, M. d. (2013). Estructura y administracion de agencias de viajes. Cuidad de Mexico: Red
Tercer Milenio SC.

Camara de comercio de Bogota. (21 de 07 de 2020). Pasos para crear una empresa. Obtenido de
https://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Pasos-para-crear-empresa

Centro de Informacion Turistica de Colombia CITUR. (agosto de 2019). Obtenido de
http://www.citur.gov.co/estadisticas/df viajeros_ciudad_destino/all/2?t=1

CEPAL. (05 de 2020). Estadisticas e indicadores. Obtenido de
https://estadisticas.cepal.org/cepalstat/web_cepalstat/estadisticasindicadores.asp?idiom
a=e

Chacédn, R. S. (2000). Formulaci+on y Evaluacion de Proyectos. Huancayo: Universidad peruana los
Andes.

Chain, N. S. (2011). Proyectos de inversion: Formulacion y Evaluacion. Santiago: Pearson.

Corficolombiana . (08 de 04 de 2020). Investigaciones Econémicas Corficolombiana . Obtenido de
Rentabilidad del capital propio Ke:
https://investigaciones.corficolombiana.com/documents/38211/0/Liquidez%20E|%20Secr
eto%20para%20Disminuir%20el%20Costo%20del%20Capital%20Propio.pdf/ca253053-
8370-falb-7d7b-b23d91c88b1b

datosmacro.com. (s.f.). Obtenido de https://datosmacro.expansion.com/pib/colombia

Fondo de Credito Industrial. (2000). Manual para la Formulacion y Evaluacion de Proyectos.
Caracas: FONCREI.

61



Google Map. (15 de 07 de 2020). Google Map. Obtenido de
https://www.google.com/maps/place/Bogot%C3%A1/@4.6482837,-
74.2478941,11z/data=13m1!4b1!4m5!3m4!1s0x8e3f9bfd2dabch29:0x239d635520a33914
18m2!3d4.7078284!4d-74.0698242?hl=es

Inlfation.eu. (28 de 07 de 2020). Inifation.eu. Obtenido de Inflacidn histdrica México:
https://es.inflation.eu/tasas-de-inflacion/mexico/inflacion-historica/ipc-inflacion-
mexico.aspx

Ledhesma, M. (2018). Tipos de turismos nueva clasificacion. Buenos Aires: OMPT.

Linea Tours. (16 de 03 de 2017). Como Poner una Agencia de Viajes - Como Crear una Agencia de
Viajes [Archivo de Video]. Recuperado el 26 de 06 de 2020, de
https://www.youtube.com/watch?v=8sfcGBvy6L0&t=927s

Medina, H. U., & Correa Rodriguez, A. (2009). Cémo evaluar un proyecto empresarial: Una vision
prdctica. Madrid: Diaz de Santos S.A.

Meéxico, E. S. (15 de Abril de 2020). El Sol de México . Obtenido de Spring Breakers motor
econdmico para playas mexicanas:
https://www.elsoldemexico.com.mx/republica/sociedad/spring-breakers-dejan-grandes-
beneficios-economicos-para-playas-mexicanas-1573459.html|

Microsoft. (04 de 12 de 2020). Arquitecturas de aplicaciones web comunes. Obtenido de
https://docs.microsoft.com/es-es/dotnet/architecture/modern-web-apps-azure/common-
web-application-architectures

Ministerio de Comercio, I.y. (s.f.). Fontur.com. Obtenido de
https://fontur.com.co/aym_document/aym_estudios_fontur/ESTUDIO%20MCKIENSEY/1._
PRIMER_TOMO_ESTRATEGIA_TURISMO_PARTE_A.PDF

Ministerio de Industria, Comercio y Turismo. (21 de 07 de 2020). Actividades Econdmicas
relacionadas con los Prestadores de servicios turisticos. Obtenido de
https://www.mincit.gov.co/minturismo/analisis-sectorial-y-promocion/registro-nacional-
de-turismo/consulte-el-ciiu-correspondiente-a-la-actividad-ma

Organicacion Mundial del Turismo. (05 de 2020). Estadisticas del turismo. Obtenido de
https://www.e-unwto.org/toc/unwtotfb/current

Organizacion Mundial del Turismo. (2019). Organizacion Mundial del Turismo. Obtenido de
Panorama del Turismo Internacional: https://www.e-
unwto.org/doi/pdf/10.18111/9789284421237

Project Management Institute. (2004). Guia de los Fundamentos de la Direccion de Proyectos.
Pensilvania: PMI.

Rodriguez, M. V. (26 de diciembre de 2012). Diario del viajero. Obtenido de Spring Break: algo de
historia: https://www.diariodelviajero.com/america/spring-break-sexo-alcohol-y-
descontrol-un-poco-de-historia

62



Salcedo, E., & Fuentes, A. (21 de 07 de 2020). Camara de Comercio de Bogotd. Obtenido de Legal
y Tramites: https://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Preparese-para-crear-
empresa/Legal-y-tramites

Sancho, A. (1998). Introduccion al Turismo. OMT Organizacion Mundial de Turismo.

Semana . (1 de Octubre de 2018). Obtenido de https://www.semana.com/vida-
moderna/articulo/colombia-el-segundo-destino-turistico-mas-atractivo-para-the-new-
york-times/553192

Urbina, G. B. (2010). Evaluacion de Proyectos. Cuidad de Mexico: Mc Graw Hill.

wework. (20 de 07 de 2020). wework. Obtenido de https://www.wework.com/es-
LA/buildings/carrera-19-100-45--bogota

63



10 ANEXOS

64



ANEXO 2
CARTA DE AUTORIZACION DE USO DE MARCA

TRAVEL
Cancun, Q. Roo, México a 15 de Julio de 2020
Sefiores
Universidad EAFIT
Cuidad

ASUNTO: Autorizacién de uso de marca AXG TRAVEL
Respelados Sefores,;

Por medio de la presente hago de su conocimiento que yo Gerardo Gustavo lbarra
Larralde identificado con CLAVE UNICA DE REGISTRO PUBLICO CURP
JALGES0Y03HNLBRRO1 y como , duefio Unico de |a agencia de viajes AXG TRAVEL y de |a marca
AXG TRAVEL en México, concedo el uso de mi marca en Colombia a José Luis Céspedes
Zamora identificado con CC. 1.018.408.746, para los usos académicos que requiera, dentro del
proyecto de grado “estudios de pre factibilidad de una empresa de turismo de fiesta y
networking en Colombia” el cual usara dentro de sus estudios de Maestria en Administracion de
Negocios MBA adelantados en la universidad EAFIT en Colombia en el afio 2020

Agradezco de antemano su fina atencidn y quedo a sus érdenes para cualquier duda o
comentario al respeclo.

Atentamente

. )
us!a%analde
|
\

DIRECCION: CONDOMINIO YIKAL S MZA, 040 MZA 1 LOTES 101, CANCUN Q. ROO MEXICO

eTa €.

CURP: IALGES0903HNLBRROT
CODIGO POSTAL 77507

TELEFONO. +52 998 2034974

Emal glbarra@axgtravel.com
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ANEXO 3
RENTABILIDAD DEL CAPITAL PROPIO ABRIL 2020 CORFICOLOMBIANA

& Corficolombiana

Tabla 4. Rentabilidad del capital propio para las empresas gue pertenecen al COLCAP (%)

Desviacidn Rentshilided = Rentabilidad
estandar de Beta _Beta del Capital dal Capital
o= retomoe | 2Paiancadel | ajustado? Propio bata Propic beta

apalancado %
Minza y Canteras Mineros 5.4 32 034 0,50 0.67 157% 16,6%
Celsiz SAESP 16,74 0,45 063 15.5% 16,4%
Energia E”g;f;ﬁfﬁ?_‘;* 15,75 0,63 075 164% 17.0%
e X 078 0.5 17.2% 17.5%
Bancolombia 5.4 77,58 107 105 187% 18,6%
Financiero Banco de Bogotd SA 17,75 047 0,65 15.6% 16,5%
Banco Davivienda S.4 26,2% 095 097 18.0% 181%
Grupo fval Acckones Y mm 077 025 17.1% 17.5%
mggﬁﬂﬁ[g‘f’ 26,55 079 D56 172% 17.6%
Holdinge Inversoraa
Grupa Angos S.A. 33,43 132 1271 20.0% 16,4%
Grupa Inversiones . - 44 - -
S raeneams 26,5% 1, 1, 10.0% 18.0%
Cementos Argos S5 28,184 097 098 18.2% 182%
Cementeras
Cemesx Latzm Holding 43,004 107 1,04 18.6% 18,5%
Canacol Enangy Ltd. 251%% 0,64 0,76 165% 171%
Petrileo y gas Ecopetrol 5.4 37,684 1.51 134 0% 201%
Promigas SA 3,5% 0.46 0,64 15.5% 164%
Almacanes Exito 5.4 26,55 022 D48 14.3% 15,6%
Reail y Alimentos y ! = - -
bebidas .
Grupo Mutresa 5.4 10,9% 0,62 076 16,4% 17.1%
Tranaporte aéren Ayianca Holdings S.A 55,7244 113 1,09 19.0% 18.8%

13 de maron de A2,

i dz foz retomos semanales de [z emprese respecto 2 fos retomas de un dice de mencado
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