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INTRODUCCION

Hoy en dia existen diversos campos profesionales que ofrecen oportunidades de
enriguecimiento personal como los que corresponden a turismo y viajes.

La industria de servicios afio con ano a sufrido cambios constantes y crece con
rapidez, trayendo como consecuencia exigencias en cuanto a utilidades en los
proyectos de inversion, capacitacion del personal, desarrollo de nuevas técnicas de
mercadotecnia, participacion de los gobiernos para la reglamentacion de los
servicios, entre otras.

El presente trabajo tiene como objetivo comprobar la importancia de elaborar un
proyecto de inversion en una agencia de viajes, estableciendo como hipotesis que la
aplicaciéon de las técnicas financieras en un proyecto de inversion determinan la
rentabilidad de una agencia de viajes. Fue desarrollado en tres capitulos, en el
primero trata conceptos relacionados con el turismo, antecedentes historicos,
funciones y clasificaciones de las agencias de viajes. El segundo se refiere a los
proyectos de inversion, se analizan los conceptos, clasificaciones, etapas de estos,
determinando las herramientas necesarias para elaborar el estudio de mercado,
técnico y financiero. El tercer capitulo comprende la realizacién de un caso practico
que con base en tres estudios, el de mercado, técnico y financiero, realizando
proyecciones de los estados financieros a 5 afios, y aplicando técnicas financieras

con el proposito de determinar la rentabilidad y medir el riesgo de la inversion.
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CAPITULO |

GENERALIDADES DEL TURISMO Y DE LAS AGENCIAS DE VIAJES

En el presente capitulo trataremos lo referente al turismo y a su evolucion,
éste lo podemos considerar como resuitado de un proceso de globalizacion ya que a
medida que se eliminan las fronteras el turismo esta teniendo un desarrolio
acelerado, en |a ultimas décadas se ha convertido, para algunos paises en un factor
fundamental para su economia. Como ejemplo podemos citara a italia, Espafa,

Francia, Suiza entre otros.

En México la industria del turismo ocupa un nivel relevante en la economia
pero no ha alcanzado el desarrollo obtenido por los paises del continente europeo
antes citados, mas sin embargo el gobierno ha invertido desde el inicio del turismo
en la reglamentaciéon y a creado organismos publicos con el objeto de dirigir las
actividades turisticas nacionales. Es asi como el turismo apoya a los sectores
inmediatamenté relacionados para convertirse en un fenémeno de interés nacional e

internacional ya que contribuye a elevar la economia de un pais.

En la etapa del nacimiento del turismo en México que va desde los afios veinte
hasta los cuarenta segin Manuel Ramirez. Este fenémeno surge como
consecuencia de influencia de corrientes turisticas provenientes del extranjero para
asi crear los primeros servicios turisticos, como son la Hoteleria, Agencias de Viajes

y organismos especializados entre otros.




Es necesario para hacer provechosa la lectura de esta investigacion, conocer
conceptos sobre el turismo y las agencias de viajes. Empezaremos por citar algunos

sobre el turismo hasta definir el propio asi como de las agencias de viajes.

Para aclarar el concepto de turismo y turista  analizaremos desde los
origenes de ambas palabras. El diccionario turistico internacional publicado por la
Academia de Turismo de Montecarlo, sefala respecto a la etimologia que la palabra
turismo “proviene del vocablo ingles tour, viaje que deriva de la palabra francesa tour,
viaje o excursion circular, 1a cual procede a su ves del latin tornal, a procedencia del
vocablo ingles tour, que aparece documentalmente por primera vez en 1760, del
transitivo tamake tour como glacismo francés tour. es algo que conforma la mayoria
de los diccionarios, entre ellos, The Shorter Oxford English Dictionary, que hace

referencia a las palabras turista y turismo. "( RAMIREZ, 1992: 29)
1.1 CONCEPTO DE TURISMO Y TURISTA
Turismo: Es una actividad sana, recreativa util para la formacion del ser humano y

que no solo beneficia al individuo sino permite un intercambio econémico, culturat y

social entre los estados y naciones.

Turista: Es aquel que hace un viaje, por recreacion, placer o por cultura, visitando

ciertos lugares por su objeto, escenario o descanso.(RAMIREZ, 1992:29)
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A partir del significado etimolégico, puede definirse al turista, como la persona
que viaja temporalmente y regresa a su lugar de origen o donde reside
permanentemente y turismo sera lo que se refiere a personas que viajan

temporalmente con la finalidad de regresar a su lugar de origen.

El turismo en la actualidad se constituye como una actividad que forma parte
de nuestra vida cotidiana. En todas partes del mundo el turismo tiene desarrollo en
las temporadas vacacionales y a evolucionado gracias a los medios de transporte y
de la productividad de las facilidades de viajes.

La industria turistica al igual que otros sectores ha desarrollado un proceso de
concertacion alrededor de todas sus actividades, o que ha permitido disefiar un
servicio perfectamente integrado gracias a la internacionalizacién del capital, el cual
permite la relacion de varios servicios desde su produccion hasta su

comercializacion.

1.2 ANTECEDENTES HISTORICOS DE LAS AGENCIAS DE VIAJES

El servicio de fa Agencias de Viajes nacio por la falta de informacion, organizacion
y orientacion qQue se daba al realizar los viajes turisticos, referentes al
desplazamiento asi como a la estancia en los espacios temporales de destino.
Es necesario mencionar a la persona que dio origen al viaje organizado. Llamado
Tomas Cook, ya que en el aiio de 1841, realiz6 un viaje organizado entre Leicestery
Longburough, Inglaterra, que le valié para que fuera considerado como el padre del

turismo, por muchos teéricos del turismo organizado .
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El desencadenamiento posterior de las corrientes turisticas interesadas en los
beneficios de la naciente actividad dio origen a la empresa llamada “Agencia de

Viajes” La cual se define de la siguiente manera:

1.3 CONCEPTO DE AGENCIA DE VIAJES

Es la empresa dedicada al servicio turistico que actia como intermediaria del
turista y los prestadores de servicios especificos.
Para fines de esclarecer el concepto se entendera por prestadores de servicios,
todas aquellas empresas que hacen posible el objetivo del turista, como son, lineas
de transporte, aéreas y maritimas, hoteles restaurantes, teatros, parques de

diversion, museos, entre otros.

1.4 FUNCION DE LAS AGENCIAS DE VIAJES

. Los objetivos que cumple ia agencia de viajes dentro de la industria de servicios
turisticos deriva como agente vinculador entre la persona que se desplaza y el
prestador de servicios es decir, quien hace posible la realizacion de un viaje, y

partiendo de estos se deriva las funciones basicas.

a) Allegarse de la corriente turistica, de manera tal, que se desplace sin
problemas de informacion, transporte, recepcion alojamiento, alimentacién y

recreacion.




b) La de promocién de los atractivos turisticos, como intermediario entre el turista

y ellos.

Las funciones derivadas de estas seran las siguientes:

1) “Proporcionar en forma oral o impresa informacion general y especifica
sobre la localizacion y trayectoria de los atractivos turisticos asi como
de los tramites y permisos.

2) Facilitar la tramitacion de documentos, pasaportes, visas, etc.

3) Reservacion de los hoteles, restaurantes, eventos y transporte.

4) Promocionar al turismo en la ciudad de residencia.

5) Reservar y utilizar servicios complementarios asi como guias e
interpretes.

6) Realizar una promocion activa de los servicios turisticos disponibles.

7) Intervenir en la realizacion de congresos y convenciones.

8) Organizar y vender viajes”(lbid: 96).

Para poder cumplir con eficiencia esas funciones, la agencia de viajes requiere.

Conocer perfectamente cada una de las caracteristicas de la industria de
servicios turisticos, lo que los profesionales del ramo le llaman elementos de turismo
como son, transportacion, alojamiento, alimentacion lugares y ‘eventos,
transportacion, visitas organizadas, asi como la de conocer las caracteristicas y

demandas de la corriente turistica




El turista puede obtener por si mismo los servicios que presta la agencia de
viajes, por comodidad y seguridad para su desplazamiento turistico prefiere que
alguna otra persona fisica o moral con conocimientos y experiencia reconocido,
efectué los arreglos y operaciones en su nombre, maximo cuando dichos servicios le

ofrecen gratuitamente.

1.5 LOS INGRESOS DE LA AGENCIAS

Las agencias de viajes, tienen diferentes tipos de ingresos dependiendo la funcién

que realicen y son las siguientes:

INTERMEDIARIA.- Sobre las bases de comision con los prestadores directos de los
servicios como son hoteles, lineas aéreas, lineas de transporte terrestres etc., o por

la venta de viajes organizados y operados por otras agencias.(ibid, 97)

ORGANIZADORA .- Sobre la misma base, por la venta de viajes que ella organiza.

OPERADORA.- Sobre las bases ya no tanto de la comision sino de agencia, por la

operacion de viajes organizados por ella. Con ayuda o no de las instalaciones y

equipos propios o rentados por los prestadores de servicios directos.
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1.6 CLASIFICACION DE LAS AGENCIAS DE VIAJES

El numero y calidad de la funciones en las agencias de viajes determinan su
magnitud y operacion asi como su tipo de mercado a manejar y su caracter

administrativo pudiéndose clasificar de la siguiente manera:

A. MINORISTA.- Empresa localizada perfectamente en las grandes ciudades y
que opera con un minimo de empleados, generalmente no mayor a tres
(Dueno, agente de ventas y mensajero) dedicado exclusivamente a satisfacer
necesidades del mercado real y con ayuda de guias choferes e interpretes,
informacién general sobre un centro turistico, organizar y vender recorridos asi
como disenar visitas a ciudades, reservar y vender boletos para todo tipo de

eventos y espectaculos.

B. MAYORISTA.- Empresa que opera en una organizacion mas especializada y
suficiente en distintos grados para obtener al menudeo y mayoreo a la
corriente turistica, para ello proporciona ademas de los servicios de minorista
informacion general, especifica sobre cualquier punto de interés turistico,
reserva y vende servicios ofrecidos por los transportistas terrestres y aéreos,
asi como los de alojamiento, organiza y vende diversos tipos de recorridos
turisticos, trabaja como operadora de viajes contando segun su volumen de

operacion con sucursales para obtener un mayor numero de publico.
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C. OPERADORA DE VIAJES.- Empresa que en combinacion con los
transportistas y servidores turisticos o por disponer de equipo de transporte e
instalacion de hospedaje propios, organiza, opera y vende viajes a través de

las agencias minoristas.

1.6.1 Por su tipo de mercado

A. AGENCIA DE TURISMO RECEPTIVO.- Organiza y maneja viajes y/o
proporciona criterio de servicios aislados al turista que proviene de un lugar

distinto al de la localizacion de la agencia de viajes.
B. AGENCIA DE TURISMO DE EXPORTACION.- Vende tanto servicios aislados
como viajes organizados generalmente mediante vinculos con otra agencia

del exterior a turistas nacionales que visitan el extranjero.

C. AGENCIA DE TURISMO RECEPTIVO Y DE EXPORTACION.-maneja

simultaneamente viajes para turistas dentro y fuera del pais.

1.6.2 Por su caracter administrativo

A. AGENCIAS.- Son empresas matrices.

B. SUBAGENCIAS.- Son sucursales establecidas en el pais o en el
extranjero.(RAMIREZ,1992:98




Las funciones que le corresponden a las agencias de viajes, dentro de la industria
turistica, requieren de una continua relacion con los distintos prestadores de servicios

turisticos, muy espaciaimente con hoteleros y transportistas.

1.7 CAMBIOS QUE HAN FAVORECIDO EL AUGE EN LAS AGENCIAS DE VIAJES

Cambios demograficos

La expectativa de vida aumentd, esto conlleva a una poblacién jubilada en

expansion permitiendo nuevas demandas para el esparcimiento y viajes.

Cambios sociales

La calidad de vida a mejorado, familias pequefas con dos ingresos tienen
mas recursos disponibles para gastar en servicios de entretenimiento, viajes y

hospedaje, asi mismo para practicar el turismo.

Cambios econémicos

El proceso de globalizacion a generado un incremento en la demanda de los
servicios de comunicaciones como son las lineas aéreas, terrestres y barcos,
también los relacionados con la prestacion de servicios a los turistas es decir, hoteles

restaurantes entre otros.
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1.8 LAS AGENCIAS DE VIAJES Y OTROS PRESTADORES DE SERVICIOS

Las agencias de viajes juegan un papel muy importante dentro del sistema
turistico, ya que estan ligadas con diferentes prestadores de servicios. A
continuacion se describe la relacion existente de las agencias de viajes con los

hoteles y las lineas aéreas.

o Los hoteles y las agencias de viajes

Por lo general todos los hoteles trabajan con las agencias de viéjes. esto
quiere decir que sus ventas son comisionables entre un 10 y un 15% al igual que las
lineas aéreas comisionandoles al 5%.

Las agencias juegan un papel importante en el nivel de ocupacion de los hoteles ya
que entre el 50 % y 90 % de los ingresos promedio que perciben los hoteles se
deriva de las ventas realizadas por las agencias mayoristas y minoristas, en algunos
casos como son en temporada alta, cuando, el nivel turistico aumenta, las
operadoras de viajes compran al hotel toda su capacidad de hospedaje para ellas
venderla a las agencias de viajes minoristas, obteniendo asi un ingreso seguro el
hotel.

Algunos cadenas hoteleras como son Sheraton, Quaiton, Blue Bay, Presidente, entre
otros participan en el sistema de reservacion por computadora el cual permite
realizar la reservacion en la misma terminal que realizan la reservacion del vuelo. Un

ejemplo real de lo antes mencionado es el sistema VTP de mexicana de aviacion que
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te permite realizar la reservacion del hotel en el momento que adquieres tu boleto de

avion.

o Las lineas aéreas y las agencias de viajes.

La mayoria de las agencias de viajes realizan operaciones de reservacion y
venta de boletos terrestre, como son con las lineas de ETN (Enlaces Terrestres
Nacionales) y Primera Plus entre otros pero es innegable que en la actualidad la
industria hotelera es la que constituye la mayor fuente de ingresos de las agencias
de viajes debido al porcentaje de comisiéon que les ofrecen.

Anos anteriores, casi todos los boletos de avién eran llenados a mano por el
agente de ventas, pero en la actuatidad las reservaciones y expedicion de boletos es
una tarea automatizada gracias a los sistemas de reservacion por
computadora(SRC)que es operado por determinada aerolinea y cada agencia
suscrita a tal cuenta con uno o mas terminales a través de las cuales los agentes

pueden tener acceso a tarifas, horarios de vuelo y registros de pasajeros.

1.9 IMPORTANCIA DEL TURISMO Y SUS REPERCUSIONES

En nuestros dias el turismo se manifiesta como una necesidad que forma
parte de la vida moderna y por consiguiente es un factor de contribucién al desarrollo
econdémico social y cultural. Esta actividad forma parte de la globalizacién
convirtiéndose en patria comun para el viajero internacional, que visita zonas

geograficas eliminando barreras fisicas, sociales y culturales contribuyendo a la




formacion de una sociedad moderna y civilizada es necesario estudiar la importancia
del turismo por las repercusiones que provoca en la actividad humana, repercusiones
que se traducen en un beneficio comun.

< Repercusiones econdémicas

El turismo desde un enfoque econdmico, se integra con todos los servicios
necesarios para satisfacer las necesidades de desplazamiento temporal de
personas. Por tal motivo es necesario que el turismo se desarrolle a través de
procesos que ayuden al desenvolvimiento de los sectores productivos de la
poblacion. Al visualizar al turismo desde un enfoque como actividad exportadora e
importadora, se presenta una dualidad en el sentido de las actividades comerciales a
nivel internacional, por otro lado, la interaccion de un turista trae consigo una
importacion de divisas y por otro lado una externacion.

Otro aspecto importante es la de exportacién intangible ya que existe la venta
de servicios a los visitantes extranjeros.

El turismo constituye una fuente de ingresos de prosperidad abundante, no
solamente para las empresas prestadoras de servicios sino también para amplios
sectores de la poblacion, como son los productores artesanales o productores
agricolas.

México es un pais que tiene afluencia turistica todo el afio ya que debido al
clima y a los lugares de esparcimiento suele verse atractivo para el turista.
Finalmente el turismo como fenémeno masivo que se presenta hoy en dia es un

factor poderoso en la activacion de las economias regionales, comerciales,
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industriales y agropecuarias, las cuales se convierten a su vez en puntos de apoyo
para el desarrollo y supervivencia, ya sea como productoras de servicios o como
abastecedoras de ella. Por tal motivo todos los procesos de planeacién de servicios
turisticos deben incluirse dentro de la zonas turisticas para poder complementar los

resultados del desarrollo que buscan.

< Repercusiones socioculturales

Dado que el turismo es un fenomeno claramente social por que esta
relacionado directamente con el ser humano ha tenido una estrecha
interdependencia con otros fendmenos sociales. El turismo figura como uno de los
elementos mas importantes en la integracion y difusion de la cultura y permite el
intercambio de costumbres y tradiciones las cuales motivan la practica de esta
actividad.

Desafortunadamente no siempre podra hablarse solo de repercusibnes positivas del
turismo en un ambito social y cultural ya que en los paises en vias de desarrollo y
que son mas sensibles a influirse por sus estructuras socioculturales reciben alto
grado de visitantes originando asi un cambio en su gastronomia, vestuario
costumbres entre otros.

Ya habiendo analizado los conceptos de turismo, y en general dado un enfoque
especifico de io que son las agencias de viajes, asi como su importancia dentro el
contorno econémico de un pais, procederemos a definir en el capitulo siguiente todo

lo referente a proyectos de inversion.
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CAPITULO Il

DE LOS PROYECTOS DE INVERSION

Uno de los objetivos principales de toda empresa que inicia su giro es
permanecer en el mercado, con el maximo de utilidades, es asi que se tiene la
necesidad del disefio de un proyecto de inversion para tener una base solida en la
realizacion de alguna inversion.

Trataremos en este capitulo de ampliar el conocimiento al lector sobre

proyectos de inversion, empezando por definir conceptos basicos.

2.1 CONCEPTO DE PROYECTO

La Real Academia de la Lengua Espanola, define el proyecto como “una idea
que se tiene de algo que se piensa hacer y de como hacerlo"(GISPERT, 1998: 776).
De lo antes.citado y sin entrar en la materia podemos definir que para la realizacion

de un proyecto se necesitan dos factores

1.- Tener la idea de que hacer

2.- Y como hacerlo

Lo anterior lo podemos asociar con una lectura enfocada a los proyectos como la
primera etapa para la realizacion de proyecto de inversion, Por lo tanto el concepto

técnico de proyecto de inversion se define como:



Concepto de proyecto de inversion

“Un plan que si se le asigna determinado monto de capital y se le
proporcionan insumos de varios tipos, podra producir un bien o servicio, utit al ser
humano y a la sociedad en general"(BACA, 1995: 2)

Partiendo del concepto general de proyecto de inversion y del concepto técnico,
podemos concluir con nuestro propio concepto:

Es un plan a realizar que al asignarle recursos econémicos, tecnolégicos y humanos,
es capaz de ofrecer una conltribucién econémica o social.

Podemos afirmar que para la realizacion de un proyecto es necesario invertir,
utilizando recursos para obtener como resultado un aumento en el consumo de algun
bien o servicio.

Los proyectos de inversion como cualquier otro plan o idea a realizar, necesitan ser
estructurados por etapas, ya que es necesario llevar un seguimiento u ordenamiento

al ser preparados y evaluados.
2.2 PROCESO DE PREPARACION Y EVALUACION DE LOS PROYECTOS

Cada proyecto tiene sus caracteristicas propias, pero la metodologia se aviene
al tipo de proyecto a realizar, siendo asi aplicable la metodologia en areas generales

para ia evaluacién de proyectos y puede ser aplicada en los siguientes casos.

1) Crear una empresa nueva.

2) Crear un producto nuevo, con la infraestructura existente.




3) Realizar la expansion de una empresa.

4) Elaboracion de un proyecto de reestructuracion

En el siguiente cuadro sindptico se desglosan las etapas y sus actividades para la

realizacion de un proyecto:

Identificacion de la idea ﬁ

Proyecto definitivo <

Estudio de prefactibilidad

a )Analisis de entorno
b) Idea del proyecto
c) Deteccion de la necesidad

d) Analisis de oportunidades

Esta etapa es de un nivel mas profundo
ya que basicamente la informacion del

proyecto, es tratada mas explicitamente

a) Definicion conceptual del proyecto
b) Estudio del proyecto
¢) Evaluacion del proyecto

d) Decision sobre el proyecto

“ldentificacion de la idea.- Se elabora con base en la experiencia y con la informacion

que se tiene, sin realizar analisis profundos en cuanto a costos e ingresos, ya que

solo se ve desde un enfoque general.
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Estudio de prefactibilidad.- El objeto de este estudio es analizar las fuentes primarias
y secundarias en la investigacién de mercados, especificamente la tecnologia que se
empleara para asi determinar los costos totales y la factibilidad del proyecto sirviendo

como base para la toma de decisiones de inversionistas.

Proyecto definitivo.- Contiene toda la informacion del proyecto respaldada por
cotizaciones de maquinaria a utilizar, se presentan los canales de comercializacion.
Son presentadas por escrito todas las cotizaciones de inversion, presentando planos

de construccion o ubicacion de la planta entre otros”(lbid, 5).

2.3 CLASIFICACION DE LOS PROYECTOS DE INVERSION

Los proyectos se clasifican desde diferentes puntos de vista, de acuerdo a su

caracter y naturaleza, y a la categoria.

En este punto desarrollaremos la clasificacion mas usual que es desde en punto de
vista econémico, es decir en proyectos de produccion de bienes o servicios.
Este enfoque permite clasificar a los proyectos en: agropecuarios, industriales, de

servicios y de infraestructura social y econémica

“Proyectos Agropecuarios.- Estos proyectos engloban ta produccién animal y vegetal,
los proyectos de region colonizacién, reforma agraria, extension y crédito agricola y

ganadera, mecanizacion de faenas y abono sistematico.




Proyectos industriales.- Se refiere a todo la industria extractiva y de transformacion y

procesamiento.

Proyecto de infraestructura social.- Tiene como objeto cubrir una necesidad social
como educacion, vivienda, pavimentacion, construccion de canchas, de redes de

alcantarillado, asi como el abastecimiento de agua, entre otros.

Proyectos de infraestructura econdémica.- Esta categoria comprende los proyectos de
construccion, ampliacion y mantenimiento de carreteras, ferrocarriles, aerovias,
puertos de navegacion, centrales electronicas y sus lineas de redes de transmisién y

distribucion de telecomunicaciones.

Proyecto de servicios.- Este tipo de proyecto su proposito es prestar servicios de
caracter personal material y técnico” (Instituto Latinoamericano de Planeacion

Econoémica y social Pag. 15y 16)

Dentro de esta clasificacion quedan comprendidos todos los proyectos de caracter
econémico y social, no obstante existen mas clasificaciones esta es la que
consideramos mas completa.

La metodologia de la evaluacion de proyectos es flexible y se puede adaptar a

cualquier proyecto que encuadre en esta clasificacion.



2.4 NECESIDAD DE LOS PROYECTOS DE INVERSION

Los proyectos de inversion han tenido gran importancia en nuestros dias ya
que la gran mayoria de las erogaciones que se estimen realizar sera por medio de un
proyecto, tomamos como ejemplo de necesidad de proyecto de inversion, desde el
que se realiza en las entidades gubernamentales, hasta en las pequefas empresas,
no sin antes especificar que es diferente el proyecto a realizar.

En las entidades privadas cuando requieren financiamientos, es necesario
elaborar un proyecto de inversion, para que con base en ello se pueda justificar la
inversion.

Estamos rodeados de infinidad de productos y servicios que son proporcionados por
el hombre con la finalidad de satisfacer una necesidad del consumidor(cliente) y
obtener una utilidad como objetivo del (proveedor o prestador de servicios). Y para
que ambas partes estén satisfechas es necesario la elaboracion de un proyecto, ya
que el cliente gozard de un buen servicio o producto, que cubra sus estandares de
calidad y que el desembolso que realice sea justificado; en su parte opuesta el
comerciante o prestador de servicios, sabra cual es la capacidad de compra del
consumidor, que tanto le afecta la competencia, entre otros factores.

Por lo tanto una inversion requiere una base que la justifique y esa base es un
proyecto de inversion.

A medida que transcurre el tiempo se van demandando distintas necesidades
y los inversionistas por consiguiente exigen mas sobre un proyecto de inversion, las
leyes del mercado obligan a profundizar y cambiar estrategias politicas, a planear y a
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ser creativos asi como crear proyectos flexibles que al ser implantados se puedan
adaptar a los cambios, pudiendo de igual manera anticipar una demanda.

En muchas ocasiones los inversionistas adquieren un proyecto de inversion
para implantario, el cual al realizar las proyecciones sobre estados financieros se
considera razonablemente rentable y optan por invertir en el proyecto, sin considerar
que el éxito de un proyecto no solo requiere de estimaciones, proyecciones y analisis
de riesgo, sino depende en gran parte de los factores o recursos que se le asignen
para lograr el objetivo, y es necesario hacer referencia nuevamente al concepto de
proyecto de inversion el cual dice que es un plan a realizar que al asignarle recursos
economicos, tecnoldgicos y humano es capaz de ofrecer una contribucion econémica

y social.

Al citar el concepto definimos tres variables:
- Recursos econdémicos
- Recursos humanos

- Recursos tecnologicos

Tal vez esto pueda causar una interrogante ¢por qué variables.? Si, es que
dependiendo de la eficiencia de los recursos humano y tecnolégicos, podremos
lograr el objetivo que se plantea al realizar el proyecto de inversion.

En el caso de los recursos humanos dependera su eficiencia de los sistemas,
proceso y modelos organizacionales que permitan un buen desarrollo de las

actividades.




En el caso de la tecnologia dependera de la innovacion que se tenga o de la
automatizacion de la maquinaria.
Podemos concluir con lo siguiente: El recurso humano es un factor muy importante
para el logro del objetivo del proyecto, asi que debe tener conocimiento de
las proyecciones ya que no obstante se estimen las ventas para 5 arios y el
departamento de ventas no haga de su conocimiento al vendedor es probable que no

se llegue a la estimacion proyectada.

Parte inicial para la realizacién de un proyecto de inversion es el estudio de
mercado, el cual lo consideramos un proceso muy complejo por que abarca desde la
investigacion formal hasta la informal. Una de las concepciones que se tiene de la
investigacion de mercado es que, es sindnimo de encuestas y esto es muy
lamentable ya que la encuesta es solo una técnica de tantas que existen, para el
desarrollo de la misma. No con el comentario anterior se le resta importancia a este
instrumento que resulta indispensable para el desarrollo de la investigacion, cabe
sefalar que si el investigador Gnicamente conoce esta técnica estara .indefenso para

desarrollar el proceso de mercados.

Profundizaremos en lo concerniente a la investigacion de mercados en el

siguiente tema a tratar
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2.5 ESTUDIO DE MERCADO

2.5.1 Definicion de estudio de mercado

Existen muchas definiciones sobre estudio de mercado; una de ellas es:

“La recopilacion, registro y analisis sistematico de datos relacionados con problemas
de mercado de bienes y servicios (informe del comité de definiciones de la

Asociaciéon Americana de Mercadeo, Chicago (1961).

Otra definicion es:
“Un enfoque sistematico y objetivo hacia el desarrollo y prevision de informacion

aplicable al proceso de toma de decisiones en la gerencia de mercado.

(BACA,1999:14)

El estudio es sistematico porque requiere que el proyecto de investigacion este .
bien organizado y planeado, asi mismo es objetivo porque la investigacion de
mercado se esfuerza por ser imparcial en la realizacion de sus tareas.

2.5.2 Objetivos de estudio de mercado

1) Determinacion y cuantificacion de la oferta y demanda

2) Analisis de los precios y estudio de comercializacion.
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Es necesario que los costos de operacion puedan preverse simulando una
situacion futura y especificando las politicas y procesos para el desarrollo de
estrategias comerciales es por ello que el estudio de mercado va mas alla de los
objetivos principales que mencionamos anteriormente, asi mismo apoyara al
establecimiento de politicas de precios, es decir considerar nuestro costo y
determinar el porcentaje de utilidad que podemos manejar, como también la mejor
manera de vender nuestros productos o servicios.

El estudio de mercado en términos especificos nos ayudara “a averiguar las
necesidades, deseos del consumidor y adaptarse para ofrecer mejor y mas eficiente
que la competencia, las satisfacciones deseadas por los consumidores”

(KOTLER,1994: 22).

Para el analisis de mercado se analizan cuatro variables y se estructuran en el sig.

Figura
Analisis de
mercado
Andlisis de la Anilisis de la . Andlisis de Analisis de la
oferta demanda ;o i precios Comercializacion

Conclusiones del anélisis
o del
mercado

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

(BACA,1999:14)
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La metodologia anterior tiene la caracteristica de estar diseflada unicamente
para ser aplicada en estudios de evaluacién de proyectos; la investigacion que se
realice debera arrojar informacion que sirva de apoyo en la toma de decisiones, este
estudio esta encaminado a averiguar si las condiciones del mercado no es una

limitante para Ja realizacion de proyecto.

En la investigacion de mercado se observaran las siguientes caracteristicas:

a) Obtencion de informacion sistematica

b) Método de recopilacion objetivo

c) Utilidad de la informacion

d) Su objetivo final es soportar la toma de decisiones

Al cubrir las caracteristicas anteriores la investigacion resultara provechosa

para el objetivo del investigador

2.5.3 Clasificacion de la investigacion de mercados

Existen varias formas en las cuales podemos clasificar los disefios de la

investigacion de mercados y podran ser:

< Estudio cuantitativo

< Estudio cualitativo
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Estos se refieren al modo de recabar la informacién.

< Estudio basico

< Estudio aplicado

Segtin como los resultados contribuyen a la toma de decisiones en la gerencia.

2.5.4 Tipos de estudio en la investigacion de mercados

Al aplicar este método de clasificacion podemos distinguir cuatro disefios de

investigacion.

1) Exploratorio
2) Descriptivo
3) Causales

4) Predictivos(WEIERS,1986: 64)

> Investigacién exploratoria

Esta investigacion es recomendable para la elaboracién de la primera etapa del

proceso de toma de decisiones.

La investigacion exploratoria tiene por objeto:
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“‘Ayudar al investigador a familiarizarse con la situacion del problema, identifica
variables importantes, reconoce otros cursos de accion, propaga pistas idéneas para
trabajos ulteriores y puntualiza cual de esas posibilidades tiene la maxima prioridad
en la asignacion de recursos presupuestarios en la empresa“(lbid, 64)

Esta investigacion se disefia con el objetivo de tener antecedentes preliminares
de la situacion, eliminando costos y tiempo innecesario; utilizaremos fuentes
secundarias como son: la observacion, entrevistas con las personas que tienen

experiencia en el ramo, revistas, publicaciones peridédicas, Internet entre otros.

» Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacion ayudara al gerente a la evaluacion y seleccion del curso de
accion y es de caracter formal, con frecuencia en este tipo de investigacion se
“elabora un cuestionario detallado, junto con un plan formal de muestreo, encuestas,

experimentos, observacion y simulacion” (KINNEAR,1994; 26)

> Investigacion Causal

La meta de este tipo de investigacion “es descubrir |a relacion si es que hay entre las

variables en términos experimentales se dice que X es la variable independiente y Y

es la variable dependiente(las ventas, el cambio de actitud u otra medida que valla a

ser observada” (WEIERS, 1986: 67)
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» Investigacion Predictiva

En este tipo de estudios haremos uso de datos estadisticos, y métodos de
proyeccion para determinar por ejemplo monto de las ventas a futuro “de manera
analoga el estudio predictivo puede considerarse una variedad de estudio
descriptivo, aunque sea uno que describe no los eventos actuales sino los que

pueden sobrevenir a futuro” ( Ibid, 68).

2.5.5 Proceso de investigacion

El proyecto formal de la investigacion de mercados puede explicarse como
una serie de pasos dicho propiamente, proceso de investigacion.
Se distinguen tres niveles de profundidad de un estudio de la evaluacién de
proyectos, y al mas sencillo de todos se le llama “gran vision” el cual es elaborado a
partir de la informacion existente y se basa sobre la opinion que da la experiencia. El
siguiente nivel se le denomina “anteproyecto” el cual profundiza en fuentes primaria y
secundarias de la investigacion de mercado, especificando la tecnologia que se
empleara, determinando costos totales y la rentabilidad del proyecto, esta es la base
para la toma de decisiones de los inversionistas. Y como tercera etapa tenemos en
un nivel mas profundo el “proyecto definitivo” el cual consiste en presentar canales
de comercializacion propios para el producto o el servicio, asi como lista de contratos
de venta establecidos, presentar los planos arquitecténicos, cotizaciones de la

inversion etc.




Pasos para la realizacién de! proceso de investigacion

1.- Necesidad de la informacion

2.- Objetivos de la investigacion

3.- Fuentes de datos y disefio de la investigacion

4 - Procedimiento para la recopilacion de datos

5.- Disefio de la muestra

6.- Procesamiento de datos

7.- Recopilacion de datos

8.- Andlisis de datos

9.- Presentacion de resultados
Fuente: BACA,1995:15

v Necesidad de informacion.

Esta podria ser una de las tareas mas dificiles para el investigador ya que requiere
tener un conocimiento amplio del problema y para esta etapa nos sera de mucha
utilidad el estudio exploratorio, al tener, conocimiento del problema también podra
saber las oportunidades existentes. Esta etapa es donde pondremos en claro cuales
son nuestras fuerzas y debilidades asi como las amenazas y oportunidades a las que

nos enfrentaremos
v Obijetivos de la investigacion y necesidades de {a informacién
Los objetivos de la investigacion responden a la pregunta “¢Por qué se realiza el

proyecto? Y las necesidades de informacidn responden a la pregunta ¢Qué

informacion especifica se requiere para lograr el objetivo?"(KINNEAR, 1994: 62)




En esta etapa es recomendable que el investigador plantee el objetivo por escrito y
aunado a ello, elabore la lista de necesidades asi le sera mas facil detectarlas ya que

podra decir: para el logro de este objetivo propuesto mis necesidades seran estas.

v Fuentes de datos y disefo de la investigacion

Una vez determinado el objetivo y las necesidades la etapa siguiente es identificar
las fuentes de datos mas objetivas para el estudio y realizar el disefio de la
investigacion el cual es “un plan basico que guia la recoleccion de datos y analiza las
etapas de proyecto de investigacién” (Ibid,62).

Las fuentes de datos podran ser internas o externas, las fuentes internas, pueden ser
las investigaciones realizadas anteriormente, asi como el historial de la compaiiia y
las fuentes externas se consideran los informes de gobierno, censos que manejan
algunas entidades como camara de comercio, sistema de informacion empresarial

entre otros.

v Procedimiento para la recoleccion de datos

En esta etapa podemos hacer una relacion entre las necesidades de informacion y

las preguntas y observaciones que deban hacerse “El éxito del estudio dependera de

la capacidad y creatividad que utilice el investigador al establecer este vinculo” (Ibid,

62).
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v Disefio de la muestra

En esta etapa analizaremos a la poblacion es decir, a quien va a ir dirigido nuestro

estudio de mercado, utilizando procedimientos probalisticos y no probalistico.

v Procedimiento de datos

Cuando ya se han recopilado los datos empieza el procesamiento de estos “El cual

incluye funciones de edicion y codificacion” (Ibid, 63).

La edicién corresponde a la validacion de la informacion en cuanto a legibilidad y

consistencia de datos. En la codificacion se estableceran las categorias o grupos

para las respuestas.

v" Recopilacion de datos

Para la realizacion de esta etapa, se requiere tener entrevistadores capacitados que

desemperien la funcion, ya que es la base fundamental del estudio de mercado.

v Analisis de datos

En este tipo de andlisis de datos se hace uso de las computadoras procediendo a la

captura de datos para que esta los procese y arroje un resultado.

35



v Presentacion de los resultados

Es aqui cuando se presenta el informe escrito formalmente a la gerencia.

Cuando se realiza la evaluacion de un proyecto, las ventas son una de las
variables mas importantes a analizar para asi poder determinar los flujos de caja, por
ello es necesario conocer el ciclo de vida de un producto, el cual tiene un proceso de

cuatro etapas aproximadamente.

2.5.6 Ciclo de vida del producto o servicio.

El concepto de los ciclos de vida en |la mercadotecnia se aplica usualmente a
productos, no obstante el mismo principio se aplica a los servicios. El ciclo de vida de
un producto o servicio empieza cuando es introducido en el mercado en forma
exitosa, impulsando la compra con el paso del tiempo, existen muchos consumidores
del producto, lo recomiendan con mas personas y esto aumenta su aceptacion, mas
sin embargo, el mercado madura, llegando a su cuspide y mas empresas ofrecen el
servicio, existe la guerra de precios, y se vuelve mas arraigada la competencia. En
el mercado se observa una declinacion gradual ya que las modas cambian y se
ofrecen productos opcionales y en aigunos casos se ve forzada la compafia o

empresa a salir del mercado.
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Volumen de
Ventas

Introduccion Crecimicento Madurez Declinacion

Fuente: preparacion y evaluacion de proyectos SAPAG Chan Nassir.

El estudio de los ciclos de vida de los servicios han sido limitados y solo

algunos autores escriben sobre este tema, entre ellos Payne.

Este autor no difiere mucho, de lo que escriben los demas autores respecto a
las etapas en los procesos de desarrollo de un producto, sin embargo es necesario

mencionarlos y son los siguientes:

1.-Etapa empresarial: donde un innovador ofrece un servicio en un numero limitado
2.-Racionalizacion de sitios multiples: donde los servicios empresariales exitosos

agregan un numero limitado de ubicaciones.




3. Crecimiento: donde ocurre un periodo de rapida expansion, con frecuencia por
medio de la adquisicion de competidores o el otorgamiento de franquicias o la
concesion de contratos de licencia.

4.- Madurez donde el crecimiento es disminuido por factores como los cambios
demograficos, la competencia aumentada o cambios en los gustos de los clientes.

5.- Declinacion/regeneracion: hay una extension exitosa del concepto de servicio o la
empresa de servicios entra en una etapa de declinacion |y

degeneracion(PAYNE,1996:47)

2.5.7 Fijacion del precio del servicio

El precio juega un papel muy importante en el aspecto de mercadotecnia ya
que dependen de él, los ingresos en los negocios. El tomar una decision en relacion
con el precio es significativa ya que da una imagen para el servicio dando también
una percepcion de calidad. En la determinacion del precio de un producto
normalmente se suman los costos incurridos y se le agrega el porcentaje de utilidad
considerado, sin embargo el aplicar este enfoque a la fijacion del precio en el servicio
‘perderia los beneficios que una estrategia de precios puede ofrecer dentro
mercadotecnia”(Ibid, 136)

El tomar una decision respecto al precio tiene repercusiones con diferentes
partes relacionadas como son: clientes, proveedores, vendedores, competidores,
entre otros. Ademas la fijacion del precio afecta en la percepcion del servicio
ofrecido, esto por ser de naturaleza intangible. Existen diversos factores que pueden

influir en la fijaciéon del precio como son la temporadas altas y bajas dentro del sector,
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es decir no es el mismo precio que establecen las cadenas hoteleras en temporada
de vacaciones que cuando no lo es, ya que en temporadas altas incrementan sus
precios en ocasiones hasta un 50 % .

Existen diferentes métodos de fijacion de precios que varian en cuanto al

sector servicios de acuerdo a Adrian Payne y son los siguientes:

o Precio de costo mas ganancia, donde se busca una marca de porcentaje
determinada.

a Precio de tasa mas resultados, donde los precios se establecen para lograr
una tasa determinada de resultados sobre la inversion a los activos. En
ocasiones a esto se le denomina precios de “resultados objetivos”

o Precio de paridad competitiva, donde los precios se establecen sobre la base
de seguir aquellos establecidos por el lider del mercado.

o Precio de pérdida conductora, por lo general se aplica a corto plazo, para
establecer una posicion en el mercado o para proporcionar una oportunidad
de vender otros servicios de manera reciproca.

a Precio con base en el valor, donde los precios se basan en el valor percibido
del servicio para un segmento determinado de clientes

o Precio de relaciones, donde el precio se basa en la consideracion de futuros
flujos de ganancia potenciales durante a vida de los clientes.

El establecimiento de marcas permite diferenciar los servicios, anteriormente se

asociaba la marca nada mas a los bienes de consumo, cobrando en la actualidad

importancia en los servicios.




A medida que se da un crecimiento global en la economia y surgen nuevos
prestadores de servicios y oferentes de productos, se transforma en una necesidad

el establecimiento de la marca para poder diferenciar los productos y/o servicios.

2.5.8 Proyeccion del precio

Para proyectar los precios no se usa un método estadistico que ajuste la
tendencia asi que la unica alternativa es hacer variar los precios conforme a la tasa
inflacionaria esperada, si se predijera una tasa inflacionaria del 17% y 23% los
precios se moverian conforme a esa tasa pero si por el contrario las tasas precedidas
fueran del 12% y 13% los precios bajarian su tasa de crecimiento en esa proporcién.
“En esta forma se piensa que la proyeccion de los precios se ajusta mas a la
realidad que lo que haria un método estadistico rigido de ajuste de punto”

(BACA,1999: 44)

2.5.9 Analisis de la demanda

Definicion de la demanda

“Es el numero de unidades de un determinado bien o servicio que los consumidores
estan dispuestos a adquirir durante un periodo de tiempo determinado y seglin

determinadas condiciones de precio, calidad, ingreso y gustos de los consumidores”

(SAPAG, 1991: 43)



Es necesario definir la demanda del bien o servicio que se desee desarrollar asi
como las variables que puedan maodificarlo y la interrelacion que exista entre ellas.
La teoria de la demanda explica el comportamiento de los consumidores y la forma
en que realizan sus erogaciones.

El individuo cubre sus necesidades mediante el consumo de algunos bienes o
servicios realizando un gasto menor, es por ello que al analizar la demanda se debe

considerar tres variables determinantes que son:

* Preferencias de los consumidores
» Nivel de ingresos

= Precios de los productos sustitutos

Para determinar y conocer el comportamiento histérico de la demanda haremos
uso de la investigacion de campo para formarnos un criterio en relacion con los datos
cualitativos de la demanda.

Es necesario comprender la interaccion existente entre el precio y demanda
asi como la manera en que el precio afecta a la demanda, un concepto dutil para
comprender la relacion es la “flexibilidad de la demanda” ya que la demanda de
muchos servicios es flexible como en las aerolineas, paquetes turisticos etc. Mientras
que en oftros servicios como son electricidad, servicio de comunicaciones y

telecomunicaciones es inflexible
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2.5.10 Clasificacion de ta demanda

' Es en la que el producto no
Demanda cubre Jos requerimientos del
insatisfecha mercado
En relacion con su
Onortunidad < .
Demanda En la que lo ofrecido es
satisfecha exactamente lo  requerido
.
' Son los que Ta sociedad requicre
. para su desarrollo y crecimicento
Demands de bienes | y estiin relacionados con ¢l
necesarios vestido vivienda y otros.
0 relacion con su < )
necesidad o
S Es ¢l consumo suntuario, como
Dc't';i"“d" de. ropa fina, perfumes y
JDlenes - adquisicion
Innecesarios es similares
Demanda continua IZs la que permancee por largos
periodos
En relacion con su < s la que de uha mancra se
temporalidad =S 1 que Ce una mancra se P
; Pemanda relaciona , con situaciones
cilindrica estacionales y relaciones Eg
climatoldgicas o comerciales - Q:i."—
SS
U 5
’ -, =3
~ 2
i Que son los adquiridos Em ﬁ
Demanda de bienes ) directamente por ¢l consumidor
finales é
< 5
De acuerdo con su <
destinn
Son los que requieren algin
Dctkr:.anda de procesamiento para ser
lenes vendidos

o
Fuente: KINNEAR,1996:28



2.5.11 Métodos de proyeccion

Los cambios futuros pueden ser conocidos mediante técnicas estadisticas como son:
la demanda, la oferta. Para ello se usan las llamados: Métodos de Series de
Tiempo." El enfoque de las series de tiempo para los pronésticos involucra la
extrapolacion de los datos historicos de ventas en una tendencia lineal o curvilineal”
(KINNEAR,1994:678) este método es apropiado para situaciones estables y por lo

tanto es inadecuado cuando existen puntos de cambio.

< Métodos de medidas moviles

Se recomienda usarlo cuando la serie es muy irregular, el método consiste en
suavizar las irregularidades de la tendencia por medio de medidas parciales. El
inconveniente del uso de medidas moviles es que se pierden algunos términos y que
no da una expresion analitica del fenémeno por lo que no se puede hacer una

proyeccion a futuro. (BACA,1999:20)

Método de minimos cuadrados. Se basa en calcular la ecuacion de una curva para
serie de puntos dispersos en una grafica, la curva que se considera et mejor ajuste,
entendiéndose por tal, cuando |la suma algebraica de las desviaciones de los valores
individuales respecto a la medida es cero y cuando la suma del cuadrado de las
desviaciones de los puntos individuales respecto a |a medida es

minima.(BACA:1999:20)

43

Ee .



En el grafico siguiente se muestran los cuatro componentes de una serie

cronolégica

Canpunente

<
\ e tenden. g

Corene

0 Lisleinatie o

P | e

[P

Fuente: Preparacion y evaluacion de proyectos
Nassir Sapag Chain pag. 85.
Una serie cronoldgica con una gran estacionalidad hace recomendable el uso de un
promedio movil.

Obteniéndose con la siguiente formula:

> }‘EJ IO AU YTV
pm=i=1" | NODJ SISHL




Donde : Ti es el valor que adopta la variable en cada periodo

I y n es el numero de periodos observados. (NASSIR,1991:45)

Ejemplo:

Calcular la demanda esperada para el ultimo trimestre.

Si la demanda del producto en los ultimos cuatro trimestres fue de 350, 480, 390 y

370 el valor de Pm1 seria

Pm1 = 350 + 480 + 390 + 370 =397.5

4

De acuerdo a este método |la demanda esperada para el trimestre siguiente es de
397.5, cuando se conoce el valor del 5 periodo este valor es reemplazado del mas
antiguo que es 350.

La regresion simple se refiere a 2 variables explicativa o causal
(independiente) se considera que tiene un efecto causal sobre la variable
dependiente de las ventas. Los objetivos de la regresion son mostrar en la forma
como las variables independientes en el analisis se relacionan con la variable
dependiente y hacer pronésticos sobre los valores de la variable dependiente con
base en el conocimiento de los valores de las variables independientes.
(CUNEAR,1990: 679)

La formula es |a siguiente:
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Pronosticodeventas=Y =a+b x

Donde Y = Variable dependiente de las ventas
X = Variable independiente
a = Valor de la interseccion con el eje Y

b = Pendiente lineal

Para de terminar los valores de b y a utilizaremos la siguiente formula:

a = (X3) (Y)- (X)(XY)
n(x?)- (X)*
b = n (XY)-(X) (v)
n (X3)- (X3

Error estandar estimado. La mediada de los valores de dispersion de Y con
relacion a la regresion recibe el nombre de valor estandar estimado, esto es la
desviacion estandar del pronostico de ventas (Y) con relacion a (X) la variable

dependiente.

Para la cual estimamos el valor con la siguiente formula:

Eee =V Y- (a.Y)- (b.X)

n-2
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< Suavizacién exponencial

Este método emplea un conjunto de ponderaciones que disminuye
exponenciaimente, en este caso los puntos dados mas recientes reciben una mayor
ponderacion gue los puntos pasados lo cual genera un pronostico exacto.

Por ejemplo las ventas futuras, toman un promedio ponderado de {as ventas reales

durante el ultimo periodo y del pronostico de ese periodo.

La formula para calcularlo es la siguiente.

Y1 = a (Ya)+ (1-a) (V)

Donde: Yi.4=representa el pronostico para el proximo periodo a la constante de
financiamiento.
Y: = La demanda real de periodo vigente

a = Elvalorde a, se calcula de manera tal que reduzca la medida del error

del pronostico.

2.5.12 Determinacion del tamafio de la muestra

Concepto de muestreo:

“Método estadistico que busca el estudio de un fenomeno complejo en el examen de

solo una parte de la totalidad de sus elementos” (GISPERT,1998:641)
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Es necesario recordar algunos conceptos que se mencionaran durante el muestreo:

Poblacién: Hay quienes la denominan universo considerandola asi el total de
elementos.

Muestra: Parte de la poblacion seleccionada.

Estimacion: Es la medicion que da como resultado de la muestra elegida.

Error muestral: El error muestral se da por el estracto de la muestra, es decir si se

realizara un censo no existe error muestral, podemos considerar que este erfor es

inevitable por trabajar con la muestra.

Error no muestral. “Sesgo” este tipo de error se puéde presentar aun cuando

hubiésemos realizado un censo completo.

Confianza: E| grado de certidumbre en |a estimacion de la muestra.

Existen 2 tipos de muestreo:
Probabilistico

No probabilistico

La diferencia existente entre estos 2 tipos de muestreo es la probabilidad de
ser muestreado ya que en el primero cada uno de los elementos tiene la misma
posibilidad de ser muestreado y el segundo la probabilidad de ser muestreado no es
la misma para todos los elementos.

Para calcular el tamafio de la muestra se debe tomar en consideracion el
error maximo que se permitira al obtener los resultados y para la determinacién de n

( tamano de la muestra) utilizaremos la siguiente formula:
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Donde :
n = Tamaio necesario de la muestra
Z = Numero de unidades de desviacion estandar en la distribucion normal
(para obtener un nivel de confianza del 95% Z = 1.96 y para nivel de 99%
Z = 2.58)
A = Desviacion estandar de la poblacion

E = Es el error que estamos dispuestos a permitir.

2.5.13 Oferta
Concepto de oferta

“La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes

esta dispuesto a ofrecer en el mercado a un precio determinado (NASSIR,1991:48)

El andlisis de la oferta permite medir la cantidad y las condiciones en que la
economia pone a disposicion de los demandantes un bien o servicios, para el
analisis de la oferta se deben estudiar varios factores como son los precios, los

apoyos que se den al sector, cantidad de oferentes etc.
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2.5.14 Clasificacion de oferta en relacién con el nimero de oferentes

“Oferta competitiva o de mercado libre.- es en la que los productores se encuentran
en circunstancias de libre competencia, sobre todo debido a que son tal {a cantidad
de productores del mismo articulo, que la participacion en el mercado esta
determinada por la calidad, el precio y el servicio que ofrecen al consumidor.

También se caracteriza porque generalmente ningun productor domina el mercado.

Oferta oligopdlica.- Se caracteriza porque el mercado se encuentra dominado por un

solo o unos cuantos productores.

Oferta monopdlica. Es en la que existe un solo productor del bien o servicio, y por tal
motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y cantidad. Un
monopolista no es necesariamente productor unico. Si el productor domina o posee

mas del 95 % del mercado siempre impondra el precio y la calidad."(BACA, 1999:37)

Para realizar el andlisis de la oferta es necesario considerar variables internas
y variables externas de tipo cuantitativo y cualitativo como son el numero de
oferentes de servicio, localizacion, tipo de instalaciones, equipo e infraestructura
utilizada, calidad del servicio y precio del mismo, interrelacion con los demas
prestadores de servicios, nimero de trabajadores y grado de especializacion de los

mismos.
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2.5.15 Conclusion del estudio de mercado

El estudio de mercado como técnica para detectar el comportamiento y
preferencias de los consumidores, nos ayudara a analizar las necesidades, gustos
costumbres del publico que se estudie para asi poder ofrecer los productos y
servicios que satisfagan a los mismos a través de brindarlos con una mejor calidad y
precio que los demas prestadores de servicios, comerciantes o productores.

En el estudio de mercado se analizan varios factores relacionados como la oferta,
demanda y precio ya que a partir de su analisis se tendra una base solida que
respalde el tomar una decision de mercadotecnia como la de introducir un nuevo
producto o servicio al mercado o la de expansion de la empresa, o simplemente el de
iniciar en el mercado con un nuevo producto o servicio.

En el siguiente capitulo estudiaremos todos los factores relacionados con e! estudio
técnico ya que no bastara con saber lo que quiere el consumidor sino también como

y con qué va a satisfacer las necesidades.

2.6 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico tiene como finalidad obtener informacion para estimar el
monto de la inversiones y costos de operacion, asi mismo este estudio nos ayudara a
definir la funcion de produccion optimizando los recursos existentes. Cabe sefalar
que el tema de estudio se relaciona con una Empresa de servicios, para efectos de

conocimiento general se analizaran algunos aspectos.
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A través de este estudio podemos conocer fos siguientes factores

s La funcion de produccion

= Requerimiento de equipo de fabrica

= Monto de las inversiones

* Necesidades de espacio fisico

= Cuantificar las necesidades de mano de obra
= Costos de mantenimiento y reparaciones

= Proceso para la elaboracion del producto o servicio

El estudio técnico del proyecto debera mostrar y justificar cual es la alternativa

técnica que mejor optimice los resultados del proyecto, en concreto el estudio técnico

pretende resolver las preguntas correspondientes a " dénde, cuanto, cuando, como y

con qué producir el servicio o producto”(BACA, 1999: 86)

A continuacion se muestran las partes que conforman el estudio técnico.

VI

El tamario del proyecto y su capacidad instalada y se expresa en unidades de
pid

Analisis y determinacion de localizacion.

. Analisis y determinacion del tamaiio optimo.

Andlisis de la disposicion y el costo de insumos y materiales.
Identificacion y descripcion del proceso del producto o servicio.

Determinacion de la organizaciéon humana y juridica."(lbid, 86)



2.6.1 Factores determinantes en el tamafio de la empresa

Uno de los aspectos principales en el estudio técnico es definir el tamario del
proyecto, ya que a medida que crece la demanda de nuestro producto o servicio se
vera la necesidad de crecimiento, podemos mencionar que el tamafio es controlable
a largo plazo pero tiene poca adecuacion en condiciones presentes de operacion. El
tamano de la planta esta intimamente ligado con la oferta y la demanda del producto
O servicio ya que para que sea Optima nuestra operacion, el tamaino no debe ser
mayor que la demanda actual y esperada del mercado ni la cantidad demandada

menor que el tamano econdémico del proyecto.

Podemos citar para objeto de estudio en las empresas de servicios cinco
factores que menciona Baca Urbina Gabriel que son condicionantes para determinar

el tamario del proyecto, y son demanda, tecnologia, financiamiento, organizacion.

1) Demanda

El mercado tiene una influencia muy importante para definir el tamaro del proyecto
es posible distinguir tres situaciones basicas. “ Aquella en que la demanda total sea
claramente menor que las unidades productoras posibles a instalar, o que la
demanda sea igual a la capacidad minima que se pueda instalar y que |a demanda
sea superior a la mayor de la unidades posibles a instalar’(Naciones Unidas Manual

de Proyectos de Desarrollo Econémico, 1978:36)
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En lo anterior podemos observar claramente que si nuestra demanda es
menor que las unidades productoras posibles, generariamos una pérdida y en el
segundo caso es muy riesgoso ya que podriamos no cubrir las necesidades de los
consumidores, por tal motivo es mas conveniente aceptar el tamafio propuesto, si {a

demanda es superior, a dicho tamano.

2)Tecnologia y equipos

Este factor esta relacionado con el tamafno de la inversion y las erogaciones
realizadas en la prestacion de los servicios, ya que si nuestros ingresos son pocos y
nuestras inversiones muy limitadas no podremos tener una tecnologia y equipos
innovadores. Lo cual es indispensable para la prestacion de un buen servicio o

desarrollo de un producto.

Uso de equipo de computo y otros equipos de comunicacion.

A lo largo de la ultima década la computadora se ha vuelto indispensable para
el proceso de informacién de las empresas asi mismo a evolucionado Ila
automatizacion en las agencias de viajes, convirtiéndose en una herramienta muy
importante del profesional de viajes.

El software utilizado para el sistema de reservacion contiene informacion
esencial sobre viajes, como tarifas aéreas, vuelos, tarifas de cuartos de hotel, renta

de automoviles entre otros.
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Los principales sistemas de reservacién por computadora, se encuentran los

siguientes:
-SABRE American Airlines
-Worldspan
- Apollo, de United Airlines

-System One

Para poder utilizar estos sistemas la agencia, debe suscribirse mediante la

firma de un contrato con el proveedor y el pago de un cargo mensual o una cuata de

automatizacion.

3) Financiamiento

Es claro que si los recursos financieros son insuficientes para poder atender
los requerimientos de la inversion del tamafio de Ia empresa, el proyecto es
imposible.

Si los recursos econémicos existentes permiten un financiamiento, se elige el
tamafo adecuado para el proyecto el cual puede financiarse con mayor flexibilidad, y

que a su vez ofrezca los mejores costos asi como un alto rendimiento de capital.

4) Organizacion
La organizacion que se tenga dentro de toda empresa, ya sea de servicios o
de produccion, sera muy importante para el logro de los objetivos establecidos por la

administracion.
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En el caso especifico de las agencias de viajes es necesario que el personal que
opere tenga la capacitacion adecuada para el desarrolio de sus funciones,
dependiendo del conocimiento que tenga asi mismo sera la calidad del servicio

ofrecido.

2.6.2 Factores que determinan la ubicaciéon de la empresa

Todo tipo de proyecto tiene la necesidad de tener una ubicacion
independientemente de la dimension y tamario del mismo, de ésta dependera el éxito
o fracaso que se tenga, tal vez suene muy cruda ésta uitima frase, pero es la realidad
de algunas empresas que son ubicadas en lugares poco estratégicos y por lo tanto
no obtienen sus ventas esperadas, y como consecuencia llegan a cerrar sus puertas

al mercado.

Son diferentes los factores a analizar segun el tipo del proyecto por lo que varia de
acuerdo al tipo de proyecto, ya sea comercial, industrial o de servicios.
A continuacion se muestran los factores a estudiarse de acuerdo a diferentes

clasificaciones.
“Naturaleza de la empresa.

a) Tipo de empresa.

b) Una decision de rentar o comprar un local.
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Area geografica.
a) Una lista de locales disponibles.

b) ldentificacion de areas apropiadas para establecer una empresa.

Ubicacién de mercado.
a) Habitos de compra en relacion con los productos o servicios que ofrece.

b) Ubicacion de 1a empresa en relacion con la competencia"(NASSIR,1991:38)

Existen ademas dos factores que consideramos importantes para el establecimiento

de una empresa de servicios, los cuales son las condiciones sociales y ambientales.

“Condiciones sociales.
Aqui se estudian las variables demograficas como tamano, distribucion edad y
cambio migratorio, y diferentes aspectos como la actitud hacia la nueva empresa,

disponibilidad, calidad y confiabilidad de los trabajadores.

Consideraciones politicas y legales.
Estas dan el marco de restricciones y oportunidades al analisis, tales como,

especificaciones en el disefio de la construccion, franquicias tributarias o agilidad en

la obtencion de permisos para las nuevas instalaciones"(NASSIR, 1991:45).
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2.6.3 Método cualitativo por puntos de ventajas.

Este tipo de método no muestra ninguna dificuitad al aplicarlo, si bien es cierto lo
que resulta de mas estudio es la asignaciéon de peso a los factores y la calificacion

para cada uno de los factores y consiste en lo siguiente.

1. Determinar los factores de mas importancia.

2. Asignarles el peso de importancia a cada uno de los factores considerando
que la suma resulte la unidad

3. Asignar la calificacion a cada uno e los factores, pudiendo ser de 0 a10.

4. Multiplicar el peso asignado de cada uno de los factores por la calificacion

para obtener la calificacion ponderada.

Pudiendo asi elegir la maxima ponderacion de los sitios asignados.

2.6.4 Ubicacion optima de la empresa

“La localizacion de la empresa es la que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital’(BACA, 1999:90).

E| objetivo principal de este aspecto es saber el sitio exacto de la ubicacién de
la empresa por lo que el desarrollo de las comunicaciones ha permitido lograr
disminuir costos de mantenimiento en las empresas y que en el caso especifico de

las agencias de viajes en un futuro, puede ser tan solo una pagina de Internet, es
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importante sefialar que para otros casos, sigue siendo fundamental el espacio fisico
en el que se ubican.

La IATA no especifica espacio minimo que debe ocupar una agencia de viajes
al menudeo. Sin embargo la ubicacion debera ser de una agencia de viajes abierta
al publico para realizar operaciones accesibles a los clientes durante las horas
habiles. Es necesario mencionar que no obstante la IATA no establece requisitos de
ubicacion en algunas ocasiones a negado el registro por considerar la ubicacion
inadecuada para el establecimiento de zona. Por tal motivo consideramos algunas
variables a analizar como son:

A. Espacio fisico.

El espacio debera ser amplio para las areas de atencion al cliente, asi como el
almacenamiento de informacion, como son folleteria, revistas, directorios y también
para el equipo de computo que necesite.

Debera contar con un area independiente de recepcion que permita la espera del
cliente, para ser atendido.
. Es recomendable un salén de conferencias cuando la agencia de viajes se dedica a
realizar excursiones para grupos.

B. Visibilidad.

En algunos casos el unico medio de publicidad de las agencias de viajes es el
letrero permanentemente visible, la IATA solo requiere que la agencia este
debidamente identificada como agencia de viajes.

Recomendamos que el letrero permanente pueda observarse por los transetintes y

automovilistas de ambos sentidos de la calle.
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C. Apariencia.

El sitio ideal para la ubicacidén de la agencias de viajes debe tener las
caracteristicas, de estar en una area donde tenga mantenimiento, sea limpio y
atractivo; que exista una buena ventilacion, para que asi transmita un ambiente

confortable y agradable al cliente.(DENNIS, 1994:46)

2.6.5 Organizacion administrativa.

Una agencia de viajes comin se inicia en pequefa escala luego va
incorporando personal o recursos conforme al crecimiento del negocio. El manejo y

operacioén de una agencia de viajes requiere las siguientes responsabilidades:

-Administracion general

-Planeacion financiera y elaboracion de informes
-Publicidad y relaciones publicas

-Ventas y mercadotecnia

-Servicio a clientes y expedicion de boletos
-Manejo de libros, control de registros, facturacion

-Reclutamiento de personal, orientacion y capacitacion

En una agencia de viajes minorista, el gerente podria asumir todas las
responsabilidades apoyado por dos o tres agentes de ventas, sin embargo

dependiendo del tamafio de la agencia variaran las responsabilidades de cada uno
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de los empleados, es decir a medida en que la organizacion se expanda son mas
especificas las tareas designadas al personal que labora dentro de la agencia, caso
contrario entre mas pequena sea la agencia, mas seran las responsabilidades que

compartiran los empleados.

2.6.6 Aspectos legales.

Uno de los requisitos que pide la IATA( Asociacion Internacional de Transporte
aéreo) es que las agencias que se suscriban a la organizacion estén constituidas
como sociedades conforme a la ley general de sociedades mercantiles. Y para un
mayor conocimiento del lector haremos referencia a lo concerniente de las

sociedades mercantiles.

Concepto de sociedad mercantil.

“ Convenio celebrado entres dos o mas socios, entre dos o0 mas accionistas entre
diez o mas cooperativistas, de acuerdo a la Ley General de Sociedades Mercantiles,
mediante la cual aportan en efectivo o en especie conocimientos o trabajo, para un

fin licito, del cual se obligan mutuamente a darse cuenta"(PERDOMO, 1996:13).

En las sociedades mercantiles existen dos tipos de contratos que son usuales,
el contrato bilateral y el contrato plurilateral, siendo el primero celebrado cuando
existen dos o mas accionistas o cooperativistas y el segundo cuando intervienen mas

de dos socios, accionistas o gcooperativistas.
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Proceso constitutivo.

La realizacion del proceso constitutivo de una sociedad mercantil tiene los

siguientes pasos.

. “Formular un proyecto del contrato social constitutivo.
Il. Solicitar permiso para la constitucion de la sociedad ante la Secretaria de
Relaciones Exteriores.
Hl. Obtener permiso enunciado del punto anterior.
IV. Acudir ante el notario publico y conjuntamente confeccionar el contrato social
&eﬁnitivo.
V. Protocolizar ante el notario publico el contrato social.
VI. El notario publico registra e inscribe el contrato social en el registro publico de

comercio”(lbid,17).
Requisitos para la inscripcién voluntaria al Registro Nacional de Turismo.

En al articulo 36 de la Ley Federal de Turismo se establecen los requisitos
para inscribirse de manera voluntaria de los prestadores de servicios es necesario
mencionar que aunque no sea de manera obligatoria la inscripcion, se presentan
varias ventajas al estar afiliada como la de tener credibilidad en |la prestacion de
servicios y respaldo para los consumidores, ya que al estar afiliada la empresa a la
Secretaria de Turismo tendra obligaciones que cumplir para garantizar la prestacion

de sus servicios.



A continuacién se mencionan los requisitos estipulados por la Ley antes citada.

I. Dar aviso a la Secretaria de Turismo del estado, dirigida al Secretario de
Turismo, con atencion al Director de Operaciones.
fl. Lienar el formato correspondiente al tipo de establecimiento que se dara de
alta.
ll. Realizar pago en las cajas de la tesoreria del estado o receptorias de rentas,
previa orden de pago.
IV. Copia del alta en la Secretara de Hacienda y Crédito Publico
V. Copia del alta constitutiva de la sociedad
VI. Contrato del arrendamiento del local
Vil. Fotografias del establecimiento (interiores y exteriores), fachada, habitaciones,

recepcion pasillos de acceso, sanitarios, equipo, etc.

La Secretaria de Turismo marca los requisitos para la afiliacion voluntaria sin
embargo no es suficiente para que la agencia de viajes opere con los demas
organismos ya que tiene que cubrir con los requisitos que marca la IATA el
organismo que regula el transporte aéreo internacional, es decir si la agencia no se
registra ante este organismo no podra vender boletos internacionales. Ademas de las
aerolineas, otros prestadores de servicios como mayoristas, lineas de cruceros y
companias arrendadoras de automoéviles también participan en estas redes.

Para poder vender boletos de avién y obtener comisiones, una agencia de viajes

primero debe hacerse acreedora a una designacion de parte de la IATA, al obtener la
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designacion, la agencia debe participar en un contrato en el cual intervienen la IATA
y los proveedores involucrados.

Para poder conservar su acreditacion, la agencia de viaje y sus empleados deben
cumplir con todas las disposiciones estipuladas por la IATA, Las reglas publicadas en
manuales, se entrega a cada una de las agencias designadas.

Antes de poder obtener la acreditacion de la IATA una agencia de viajes debe
cumplir con determinados criterios, en primer tugar, la agencia debe contar con un
gerente calificado y de tiempo completo que cumpla con los requerimientos
establecidos por la IATA, en segundo lugar la agencia debe contar con al menos un
empleado que tenga un afio (0 mas) de experiencia en la expedicion de boletos en
una agencia de viajes o linea aérea, en un periodo comprendido entre los tres afios
anteriores, en tercer lugar, la agencia debera depositar una fianza irrevocable que

cumpla con los requerimientos establecidos por la IATA.

2.6.7 Requisitos para ser miembro de IATA

1. Carta dirigida a la encargada del departamento de agencias de viajes,
solicitando requisitos cubrir para aplicar a IATA.

2. Enviarla via Fax al 5-66-96-33 anotando la direccion a la que mandaran la
contestacion a dicha carta.

3. Debe estar funcionando la Agencia de Viajes para poder realizar los tramites
de IATA.

4. Costo para iniciar |la aplicacion de IATA



5. Presentar estados financieros donde se muestren los activos(capital y
propiedad tangible) y los pasivos(las deudas y otras obligaciones de tipo
monetario)

6. Estimacion del monto de venta internacionales que la agencia espera realizar
durante el primer afio.

7. La IATA confiere mucha importancia a la capacidad de presentar “evidencia”
de que se esta llevando a cabo un continuoc programa promocional a favor de
los viajes al extranjero.

El proceso de solicitud se lleva 90 dias y la agencia debera estar abierta al
publico y con el personal adecuado en el momento de presentar la solicitud. Mientras
esto sucede cualquier boleto de avion que venda la agencia debera adquirirse en las
aerolineas, y las compensaciones se retendran hasta que la solicitud sea aprobada

por la IATA.

2.7 ESTUDIO FINANCIERO

Cuando se haya concluido con el estudio de mercado y el estudio técnico es decir
que se hayan determinado nuestros mercados potenciales y determinemos como los
vamos a cubrir sus necesidades y con que tecnologia contaremos, debemos hacer.el
estudio financiero el cual nos ayudara a determinar el monto de los requerimientos
economicos necesarios para la realizacion del proyecto, los costos y gastos en los

que incurrira la empresa para el desarrollo de sus actividades.
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2.7.1 La planeacion financiera en las organizaciones

La planeacion financiera es una técnica que reane un conjunto de métodos,
instrumentos y objetivos con el fin de establecer en una empresa pronésticos y metas
econémicas y financieras por alcanzar, tomando en cuenta los medios que se
obtienen y los que se requieren para lograrlo"(MENDEZ, 1988: 371)

En la planeacion financiera es realizada en tres etapas segun Méndez y la
primera consiste en la planeacion de lo que se quiere hacer, para tener bases y llevar

a cabo o planeado que seria la segunda etapa y por ultimo verificar la eficiencia de

como se hizo.

Planeacién

En la etapa de planeacion se estableceran los objetivos y los mecanismos que
han de seguirse para poder lograrlos también se fijaran politicas procedimientos y
programas. De esta manera la planeacion financiera se relacionara con los factores
futuros que son desde la relacion con los productos, personal, maquinaria y equipo
asi como el entorno econémico y financiero que se puede tener. En esta etapa se
tomaran decisiones financieras es decir se elegiran alternativas llevando un proceso

de analisis para el cual se sugieren los siguientes pasos:

1.- Elegir [os criterios que se van a utilizar

2.- constituir modelos de analisis
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3.- Investigacion de resultados

4 -toma de la decision

e Organizacién, ejecucion y direccion

Como etapa segunda de la planeacion es necesario organizar y dirigir para poder
conceptualmente enumerar todas las actividades necesarias que nos ayudaran al
logro de los objetivos en la empresa, definiendo claramente las lineas de autoridad y
responsabilidad.

No podemos dejar fuera el factor de la comunicacion ya que para que se de
una relacién de armonia entre los diferentes niveles estableceremos lineas de
comunicaciéon entre ambos.

La ejecucion de las tareas tiene el mayor peso en el logro de los objetivos y para lo
cual es necesario tener una buena comunicacién con el personal que pretenda
laborar dentro de la organizacion. En cuanto a la direccion su objetivo sera de guiar

a las personas para alcanzar el objetivo que se haya propuesto

=  Controf

Para lograr la eficiencia en el desarrollo de las actividades es necesario verificar
como fueron realizadas las actividades, esto ayudandonos a saber si no existen
desviaciones o variaciones con lo que se planeo y lo que se realizé. En caso de
existir una desviacion el control, permitira tomar medidas correctivas que minimicen

los errores que existan.
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Los informes financieros de las agencias de viajes.

Para poder administrar con rentabilidad una agencia de viajes es necesario
ltevar con exactitud los registros y preparar la informacién oportuna de los informes,
ya que estos son fundamentales para determinar la situacion del negocio y para la

toma de decisiones adecuada a futuro, en este se analizaran tres tipos de informes:

A7

Estado de posicién financiera

Estado de resultados

Y

> Analisis de flujo de efectivo

Estado de posicion financiera

Este estado financiero nos muestra los activos y pasivos de la empresa a fin
de determinar el capital de los propietarios 0 accionistas, como activos podemos
tener los. siguientes rubros: bancos, cuentas por cobrar, bienes raices y como

pasivos los ingresos que se adeudan a IATA, los impuestos y cuentas por pagar

entre otros.

Estado de resultados

El estado de resultados es un informe que nos muestra las utilidades o perdidas de la
empresa, los ingresos se sustraen de los ingresos por ventas, este estado esta

compuesto basicamente de los siguientes secciones.
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Ingresos

En la parte de los ingresos se desglosan las ganancias de la agencia por lineas de

productos o fuente de ingresos, estos datos se obtienen de los informes diarios de

caja, normalmente las agencias de viajes tiene ingresos por conceptos de:

VI,

Boletos de lineas aéreas nacionales

Boletos de lineas aéreas internacionales

. Venta de excursiones y cruceros

Venta de boletos de autobus
Reservaciones de hotel

Renta de autobuses

La mayor parte de los ingresos percibidos por las agencias de viajes se pagan a

la IATA para que esta a su vez pague a las lineas aéreas, las comisiones brutas,

son los ingresos que se deben determinar para obtener la utilidades o perdidas de la

agencias.

Egresos

Las agencias de viajes minoristas incurren normalmente en los siguientes

gastos:

Pagos de renta del local

Cuotas por instalacion de software

69



Pago de salarios

Impuestos

Comisiones pagadas a los agentes de ventas y agentes promocionales
Papeleria

Publicidad y promocion

Servicios legales y profesionales

Teléfono y comunicaciones

Viaticos

Es necesario que la agencias realice reportes financieros, mes con mes ya que
no tienen grado de estacionalidad que le permita determinar costos futuros del

negocio.

Analisis del flujo de efectivo

En el flujo de efectivo arroja 1a cantidad de dinero que dispone una empresa -
en un momento determinado, considerando en primer término el saldo inicial de caja
para después especificar los ingresos que pueden ser por ventas en efectivo y
cobranza de clientes, en algunos casos interese cobrados por alguna inversion
realizada y devoluciones de impuestos. En los egresos considera pago realizados, a
acreedores y proveedores asi como algunas compras, pago de impuestos e
intereses generados por algun préstamo.

Mediante el analisis de flujo de efectivo, el propietario o gerente sabe exactamente

cémo marcha el negocio en cualquier momento dado.
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Proyecciones de ventas

Son varios los métodos utilizados para proyectar las ventas, pero algunos de
ellos son mas exactos que otros.

La técnica mas comun es la promediacion, es decir calcular el promedio
mensual de las ventas durante un periodo predeterminado. La mayoria de las
agencias calculan las ventas promedio con base en los afios recientes podemos
considerar una regla general para las proyecciones que es: entre mas reciente sea la
informacion, mas exacto sera el promedio obtenido. Desafortunadamente, las ventas
no se mantienen constantes y continuamente se ven afectadas por cambios
econoémicos, tendencias y gustos de los consumidores, la competencia entre otros
factores. Asi mismo el negocio de los viajes esta sujeto a temporadas, y el mayor
porcentaje de ventas se realizan en temporadas vacacionales, en verano y en
invierno.

Para tener en cuenta las variaciones de las ventas por cuestiones de
temporada, las ventas mensuales suelen estimarse con base en las ventas del afio
anterior correspondientes al mismo mes, haciendo los ajustes necesarios para

responder a las tendencias actuales.

2.7.2 Costos y gastos incurridos en la operacion de agencias de viajes

En el caso especifico de las agencias de viajes no tienen costos de operacion

ya que su giro no es comercial sino de servicios por tal motivo analizaremos los
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gastos de venta y administracion asi como los gastos financieros que son los que

practicamente si realizan.

Gastos de administracion

Son aquellos que provienen de las funciones administrativas, como son
sueldos al gerente general, pago al contador y auxiliares contables como
administrativos, pagos a secretaria entre otros, no seria correcto limitar a los gastos
de administracion GUnicamente a estos ya que en un concepto mas amplio y apegado
a la realidad también se consideran gastos de administracion aquellos que se
eroguen por concepto de asesoria fiscal y financiera, seleccion del personal,

Auditoria de estados financieros, establecimiento de controf interno, entre otros.

Gastos de venta

En las empresas prestadoras de servicios y caso especifico de las agencias
de viajes los gastos de venta representan un porcentaje mayor en relacion con los
gastos de administracion.

Dentro de estos gastos consideraremos los siguientes: pago de teléfono, sueldos y
salarios al personal de ventas y promocion de viajes, publicidad, propaganda, y

algunos contratos como el Internet entre otros.
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Gastos financieros

Incluye normaimente los gastos para allegarse de recursos como son
intereses por prestamos bancarios, pago de comisiones por manejo de cuentas
bancarias

2.7.3 Inversion total de activos

“La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa. Con

excepcion del capital de trabajo”(BACA,1999:137)

Se entiende por activo tangible todos aquellos bienes y propiedades de la empresa
como terrenos, edificios, maquinaria y equipo, automoéviles, herramientas y se le
llama fijo por que es indispensable para la realizacion de sus actividades ya que en
caso de desprenderse de ellas ocasionaria graves problemas en los procesos
productivos o de servicios.

Los bienes intangibles, son los bienes propiedad de la empresa y que le ayudan al
desempefo de sus actividades como son las patentes, marcas, secretos

comerciales, franquicias, nombres comerciales entre otros.

2.7 .4 Métodos de analisis para la evaluacion financiera

Las inversiones se realizan con el objetivo de obtener utilidades a futuro,

variable determinate es el tiempo, por ello para determinar la rentabilidad de una
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inversion a futuro haremos uso de la evaluacion financiera para lo cual se utilizan los
siguientes métodos: Periodo de recuperacién, tasa simple de rendimiento, valor
presente neto, tasa interna de rendimiento, indice de rendimiento, indice de costo

beneficio, costo de capital promedio ponderado y se analizan a continuacion

= Método de recuperacion

Este es uno de los métodos simples para evaluar las inversiones, este
relaciona el beneficio anual de un proyecto con la inversion requerida, en términos
sencillos tiene por objeto determinar en que tiempo los flujos de fondos cubriran el
monto de la inversion realizada inicialmente, y para lo cual utilizaremos la formuta

siguiente:

inversion
Flujo de fondos netos

Tiempo de recuperacion =

Cuando se trate de una inversion de maquinaria y equipo o automoviles que son los
que tienen valor de desecho, es necesario restario de la inversion para que el

resultado sea sobre bases reales.
La formula anterior solo es aplicable cuando los flujos netos son iguales por varios

anos ya que cuando son diferentes, es recomendable acumularlos hasta el afio en

gque sea igual a la inversion inicial.
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* Método de tasa promedio de rendimiento sobre la inversién

Este método es el reciproco de la formula, del método de recuperacion. El
resultado que es la tasa promedio se compara con la tasa minima exigida por {a
empresa para poder determinar si se acepta o se rechaza el proyecto, y su formula

es la siguiente:

Tasa simple de rendimiento = Flujo de fondos netos
Inversion

Al igual que el método anterior es de aplicacion muy sencilla, pero también
tiene sus desventajas ya que no toma en cuenta el tiempo en que se realizan
desembolsos y los ingresos son efectuados, es decir ignora el valor del dinero en
relacién con el tiempo, lo anterior lo hace un tanto peligroso para la toma de

decisiones.

» Método de valor presente neto

Este método lo consideramos apegado a la realidad ya que toma en cuenta el
valor del dinero en el tiempo. Descuenta del flujo de fondos el costo del dinero a fin
de hacer una comparacion entre el valor actual de los beneficios futuros. Para poder
aplicar la formula siguiente es necesario determinar la tasa de descuento que es

relevante en la empresa
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Valor de desecho al final
Valor actual de la inversion = inversion inicial — de la vida de servicio

(1 + interés)
De esta manera se obtiene el valor actual d la inversion tomando en cuenta el

valor de desecho.
= Método de tasa interna de rendimiento

Este método tiene como finalidad conocer la tasa de rendimiento del flujo de
efectivo descontado y esta tasa se precisa cuando los flujos de fond6s a valor actual
se igualan acero, representando asi la tasa de rendimiento promedio sobre la
inversion amortizada. Para lograr un equilibrio entre los flujos de entrada y de salida
para que nos ayuden a conocer la tasa de rendimiento es necesario obtener el valor
actual a diferentes tasas de interés de tal manera que se pueda igualarse el indice

con la unidad, la férmula para determinar la tasa de rendimiento es la siguiente:

F1 + F2 + F3 + .. fn

Tir=to= —aoh~ = aw a+)

donde lo =es Inversion inicial

f = flujo

Existen otros métodos para calcular dicha tasa como son: método grafico, tanteo o

interpolacion, o quizas con una calculadora financiera.
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* Costo ponderado de capital

El costo ponderado de capital es la determinacién del costo promedio en que
incurre una empresa durante un periodo de tiempo determinado de acuerdo a las

diferentes fuentes de financiamientos utilizados por la empresa en dicho periodo

Y para poder determinarlo lo haremos de la siguiente manera:

1.- Enlistar las fuentes de financiamiento

2.- Enlistar los montos requeridos

3.- Determinar el porcentaje ponderacion de cada uno de los factores, la suma nos
debera dar la unidad o el 100 %

4.- Multiplicar la ponderacion de cada uno de los factores por el costo en el que
incurrieron para asi poder determinar la ponderacion de cada uno de los factores.

5.- Sumar los costos ponderado de capital de todos los financiamientos realizados

para poder Hegar a determinar el costo total ponderado.

2.8 RIESGO DE LOS PROYECTOS

Una de las razones fundamentales por la cual se analiza el riesgo en los

proyectos es la siguiente:

1)Para determinar por medio de una medida cuantitativa el grado de riesgo, al

realizar una inversion
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2)Administrar el riesgo para poder prevenir el fracaso de ia empresa.

Existen factores variables que influyen en los proyectos, por ejemplo las
condiciones econémicas ya que pueden cambiar de un momento a otro. En algunos
casos podemos declarar una inversion rentable de acuerdo con el prondstico, pero
es posible que pueda cambiar, implicando un grado de riesgo no contemplado en el
estudio de factibilidad.

Tenemos un grave problema para determinar la factibilidad en los proyectos
de inversion en nuestro pais ya que los indices de inflacibn son muy aitos y no se
puede realizar prondsticos confiables debido a las condiciones econdmicas.

No obstante sabemos que cualquier inversidn para poder producir un bien lleva
consigo un grado de riesgo implicito, pero este sera menor si las condiciones
econémicas se conocen, la tecnologia, las condiciones de mercado entre otras.

Para analizar el riesgo hay diferentes métodos, unos que utilizan las
probabilidades a las cuales es posible asignarles valores, aunque en la mayoria de
las situaciones no se tienen datos validos y disponibles para asignar valores
significativos con bases reales, por tal motivo estos métodos reducen su aplicacion a

casos practicos o situaciones limitadas.

Dentro de ellos se consideran los siguientes:

> Método Montecarlo

» Meétodo de arboles de decision
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Método Montecarlo este método es una simulacién en las tomas de decisiones en la
cual las distribuciones de probabilidad analizan algunos elementos econémicos las
distribuciones podran ser empiricas o tedricas y nos ayudaran a generar resultados
aleatorios para ser conjugados con los resultados técnicos-econémicos obteniendo el
estudio de prefactibilidad para tomar decisiones con el proyecto.

Método de arboles de decision, éste método permite hacer un andlisis de
repercusiones de las decisiones tomadas en el presente con relacion at futuro ya que
en muchas ocasiones las decisiones tomadas en el presente no toman en cuenta
como pueden ser afectadas a largo plazo, por tal motivo este método se utiliza
cuando es necesario considerar la secuencia de la decision y se conoce la

probabilidad de que suceda en et futuro.

Ya que se han desarrollado todas las bases que comprende el estudio de
mercado, el técnico y el ﬁnan_ciero, procederemos en el capitulo siguiente a
desarrollar un caso practico de un proyecto de inversién en una empresa de servicios
que obtiene sus ingresos sobre base de comisiones que le dan las prestadoras de

servicios.




CAPITULO It
CASO PRACTICO DE UN PROYECTO DE INVERSION PARA UNA AGENCIA DE
VIAJES

Metodologia de la investigacion

El estudio de mercado es una de las herramientas necesarias para determinar
la factibilidad de realizar una inversioén de cualquier tipo no ayudara asi mismo para
darnos cuenta de cuales son las necesidades y preferencias de los consumidores.

El presente estudio de mercado es con la finalidad de determinar si es
conveniente establecer una agencia de viajes en la ciudad de Uruapan, con base en
la elaboracidon de un estudio de mercado en primer término para después realizar un

estudio técnico y como etapa final un estudio financiero.

3.1 Objetivos del caso practico.

El objetivo general de este trabajo es comprobar la importancia que tiene
elaborar un proyecto de inversion en una empresa de servicios especificamente en

una agencia de viajes, pretendiéndola ubicar en la zona céntrica de la ciudad de

Uruapan.

En toda empresa ya sea comercial industrial o de servicios es necesario
realizar un estudio de mercado, el cual comprende el andlisis en términos

cuantitativos y cualitativos de la oferta y la demanda asi como el estudio y analisis de
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precios, al analizar la oferta y la demanda en sus dos términos conoceremos el
comportamiento de los consumidores, en lo que al turismo se refiere. Esta
investigacion proporciona datos relevantes, en cuanto al comportamiento de la
demanda referente a los servicios utilizados comunmente para los recorridos

turisticos, la frecuencia de viaje y el poder de consumo que tienen.

El planteamiento general es determinar y justificar el proyecto, es decir, que
tan rentable es establecer una agencia de viajes. Al término del estudio se podra
saber los riesgos que en determinado momento tendran, o la oportunidad de obtener

éxito al implantar el proyecto de inversion.

3.2 HIPOTESIS

La aplicacion de las técnicas financieras en un proyecto de inversion

determinan la rentabilidad de una agencia de viajes.

3.3 INVESTIGACION DE MERCADO

El estudio de mercado cobra una gran importancia y sirve como herramienta
necesarias para determinar la factibilidad de realizar una inversién de cualquier tipo,
ayudandonos a darnos cuenta de cuales son las necesidades y preferencias de los
consumidores, el tipo, caracteristicas de la demanda, precios en el mercado entre

otros.
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3.3.1 Tipos de investigacion utilizada en el proyecto

< Investigacion exploratoria

Para desarrollar la investigacion del proyecto se hizo uso de la investigacion
exploratoria la cual tiene como finalidad la familiarizacion con la situacion a investigar
en este caso lo referente a las agencias de viajes en cuanto andlisis de la oferta,
demanda, precios y comercializacién. Este tipo de investigacion da pistas para la
realizacidon de trabajos posteriores como el estudio técnico y el estudio financiero.

En ésta investigacion preliminar de la situacion nos canalizé con fuentes
secundarias y fueron las siguientes: entrevistas con personas que tienen informacion
del negocio de agencias de viajes, revistas relacionadas con proyectos, asi como el
Internent, que hoy en la actualidad es considerado una herramienta util en el proceso
de la investigacién.

K3

< Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacién nos ayudo a tomar cursos de accion de caracter
formal, al elaborar un cuestionario detallado con base en un plan formal de muestreo,
Dandonos caracteristicas de los usuarios que utilizan el servicio de las agencias de
viajes, ventajas e inconvenientes que presentan las alternativas en cuanto a la
poblacion, ingresos per capita, gustos por viajar, y oftras caracteristicas que

consideramos importantes para una penetracion exitosa del servicio en el territorio.




3.3.2 Determinacion de la muestra

Para determinar la muestra en esta investigacién se utiliza el método no
probabilistico desarrollado con la siguiente formula: N=2Z p.q/ E
Dandonos como resultado un universo a muestrear de 99 personas de las cuales se
entrevistaron a 88 de ellas.
Se aplicd a personas con diferentes ocupaciones, entre ellas a maestros de los
niveles primaria, secundaria y preparatoria, personas que trabajan en dependencias
publicas asi como algunos de empresas privadas, estudiantes de nivel medio
superior y superior, también a personas de las cuales se tiene un conocimiento de
uso del servicio de las agencias.

El cuestionario fue elaborado con base en 8 preguntas de caracter cerrado
con el fin de que los entrevistados precisaran en su contestacion y por ende la

informacion fuera mas confiable.
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DATOS GENERALES:

Domicilio:

Ocupacién:

Nivel de ingresos mensuales:

~ 1,000 a2, 000 m 3,500 a4, 500
~ 2,000a 3, 500 i 4,500 en adelante
1. ¢Con qué frecuencia viaja usted?
~ 3 veces al ailo . 2 veces al afo .1 1 vezal afio
2. ¢Qué importancia tiene para Ud. Vacacionar? Sefiale de menor a mayor la
importancia
T 0-4 4-6 ‘16-8 8-10
3. ¢ Cudl es el transporte que usualmente ocupa para viajar?
! Autobus . Avion 2 Coche particular
4. ¢En compaiia de quien viaja?
~ Pareja ~ Amigos = Solo ~ Toda la familia
5. ¢Cuales son los servicios mas comunes que ocupa de las agencias?
~ Asesoria de viajes 7 Reservacion de avion
~ Reservacion de hotel 7 Reservacion de autobus

6. ¢Considera que las agencias de viajes de la ciudad de Uruapan ofrecen un
servicio compieto?
= Si ~No

¢Porqué?

7. ¢Qué tipo de viaje realiza a menudo?
2 Placer 1) Negocios
8. ¢Le agrada viajar en los paquetes promocionales que manejan las
agencias de viajes?
= Si O No

Gracias por su colaboracion, al llenar este cuestionario.

ENTREVISTO FECHA
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La pregunta inicial corresponde al nivel de ingresos, teniendo como objeto
determinar la capacidad econémica para adquirir los servicios que una agencia de
viajes ofrece.

La pregunta N° 1 se elabord con fa finalidad de determinar la constancia de
viaje que va en funcion de saber la cantidad de servicios que se van a ofrecer.

La pregunta N° 2 confirma el éxito del establecimiento de una agencia de
viajes considerando que entre mas importancia le asignen a vacacionar el servicio
se volvera mas imprescindible.

Referente a las preguntas N° 3 y 5§ fue enfocada a determinar que tipo de
transporte se utiliza cominmente, con ello predeterminando también de cual servicio
se obtendra mas ingreso.

Lo que corresponde a la pregunta N° 4 fue proyectada a saber que volumen
de personas y con que objeto viajan para poder diversificar los servicios, ya que no
es lo mismo disefiar un paquete para una pareja que para toda la familia.

"En la pregunta N° 6 es de importancia porque con ella nos damos cuenta
a que tipo de competencia nos vamos a enfrentar y si es conveniente anexar un
servicio distinto al que ofrecen las otras agencias de viajes.

En la pregunta N° 7 y 8 nos ayudaron a saber que tipo de paguetes se
disefiaran y con que frecuencia determinando también su aceptacion en el mercado.
A partir de este estudio de mercado es necesario enfocarnos a dos puntos
principales:

e Aceptacion del servicio

e Clientes prospectos
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Considerando que la aceptacion del servicio es buena, ya que existen personas
con un nivel de ingresos que les permite pagar el servicio ofrecido por la Agencia,
por otro lado nos damos cuenta que las personas siempre viajan en compaiiia de
alguien, lo cual al traducirlo a nuestro interés podriamos reservar hoteles y prestacion
de servicios inherentes, podemos considerar una desventaja en cuanto al transporte,
ya que la mayoria viaja en coche particular, pero es légico ya que les resulta mas
practico, comodo y agradable viajar en coche particular en compaiiia de amigos o
familiares, aqui consideramos la necesidad de ofrecer paquetes promocidnales en

un todo incluido, para que bajen los costos de desplazamiento.

3.3.3 Oferta en las agencias de viajes

En la ciudad de Uruapan, que es donde se pretende impiantar el proyecto de
inversion se analizé la oferta la cual juega un papel muy importante. Podemos
mencionar que existen agencias de viajes con gran aceptacion de sus servicios, y
pudimos percatarnos de factores que determinan la importancia de las agencias de
viajes, como son la antigiiedad al prestar el servicio, calidad en la atencion a clientes,
innovacion al disenar sus paquetes, diversificacion de los servicios entre otros.

Otros de los factores que contribuyen a tener presencia en el mercado a las
agencias es la ubicacion, tomando como estrategia ubicacion de sucursales en
distinto puntos con afluencia turistica, las agencias cada vez estan mas cerca de lo

que requiere el cliente.
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En la siguiente grafica se muestra la importancia en el nivel de prestacion de

servicios que tienen las agencias en la ciudad de Uruapan.

IMPORTANCIA DE LAS AGENCIAS
DE VIAJES

1% 3%
6% g5 mm 35%

[ Vnajes Exytur
O Vlajes Tzitzi OViajes Mintzi
M Gente y Viajes Viajes Citlalli
@ Viajes los Angeles

Fuente: investigacion propia con base cn las ventas y reservaciones de boletos de avion y
autobuses de la lincas locales.

Como podemos observar la grafica anterior nos muestra la importancia de las
agencias de viajes en la ciudad de Uruapan, es necesario mencionar que la agencia de
vigies Exytur tiene un nivel de importancia mayor que la agencia de viajes Cupatitzio
pero en un ambito regional ya que tiene sucursales establecidas en las ciudades de
Apatzingan y Tepalcatepec.

La agencia de viajes Cupatitzio tiene el nivel de importancia mas elevado
satisface las necesidades del servicio de vigjes a gran parte de la poblacion, esto tiene

un origen, por ser una de las agencias iniciadoras en la ciudad de Uruapan.
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Por otra parte cuando se realizo ¢l estudio de mercado se incluyo una pregunta en el cuestionario

que va cen funcion de determinar la satisfaccion del servicio en las agencias de viajes como se

mucstra ¢n la grafica siguiente:

¢LAS AGENCIAS OFRECEN SERVICIOS

W Seriet
B Serie2

COMPLETOS?

4

o

O

7]

1}

o

w

o

2

[

2z

3]

(4

(o]

o Sl NO
8 Serie1 50 15
8 Serie2 77% 23%

DESICION

Fuente: Investigacion propia

La mayoria de los encuestados considerd que las agencias de viajes ofrecen un

servicio completo, pero no podemos ignorar al 23% de los encuestados que nos

contesto que no, y al realizar la pregunta ; Por qué? La mayoria respondié que no existe

una buena atencién y rapidez al solicitar las cotizaciones, asi como la falta de

experiencia en algunos casos para la prestacion del servicio.
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3.3.4 Demanda del servicio en las agencias de viajes

De las demandas que tienen las agencias de viajes se considera mas
importantes en los servicios de asesoria de vigjes, reservaciones de hotel, reservaciones
de avion y reservaciones de autobls por tal motivo se incluyé una pregunta en el
cuestionario para saber cual de estos servicios tiene mayor demanda y los resultados

se muestran en la grafica siguiente.

40%
|BASESORIA DE VIAJES
| RESERVACION DE HOTEL
{ORESERVACION AVION
O RESERVACION DE AUTOBUS

Fuente: investigacion propia

La demanda dela poblacion es alta sin importar su nivel de ingresos ya que
cada una de estas personas puede solicitar distintos servicios accesibles, de
acuerdo con el poder adquisitivo y a sus necesidades; en algunas encuestas aplicadas

a estudiantes que independiente de desarrollarla actividad anterior, trabajan medio
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tiempo y tienen un rango de ingresos de 1000 a 2000 pero si les agradaria viajar en los
paquetes promocionales, es ahi donde podemos adaptarnos a ellos para la satisfaccion

de sus necesidades. Y mostramos los resultados con la ilustracién.

NIVEL DE INGRESOS

PORCENTAJE DE INGRESOS

10002 2000 2000 a 3500 3500 a 4500 4500 en
adelante

NIVEL DE INGRESOS

Fuente: investigacion propia

Por otro lado existe un porcentaje representativo que realiza a menudo
el viaje de negocios, pudiendo ofrecerles servicios ya que su vigie no esta
condicionado y los viajes que realizan son continuos asi como los servicios de

hospedaje,

—
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transporte, alimentacion entre otros y se muestra la frecuencia de viaje a

continuacion

FRECUENCIA DE VIAJE

27%

W37%

IH 3 VECES AL ANO B2 VECES AL ANO 001 VEZ AL ANO

Fuente: Investigacion propia
Uno de los puntos a nuestro favor, es la utilizacion de los servicios de
transporte como son, el autobls, avién, por que a medida que crece la necesidad en

estos servicios se incrementa nuestra funcion como intermediaria.

e
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Uno de los servicios que ofrece las agencias de viajes es la venta de boletos
de avion y de autobis, obteniendo por ello una comisién que en determinado

momento eleva los ingresos de ellas.

En un inicio las agencias de viajes de la ciudad de Uruapan, obtenian un
ingreso mayor de las ventas de boletos de avion, cambiando para ellas las
condiciones de esto, las lineas aéreas bajaron la comision hasta en un 50%, con
ello perjudicando los ingresos de las éstas, y por tal motivo ahora su ingreso mayor
es por la venta de servicios a los hoteleros, de estos obtienen una comision
desde un 10 a un 15% y cuando los hoteleros trabajan con las agencias es decir que
no les comisionan estas elevan las tarifas netas del hotel en un mismo porcentaje

que el que les comisionan.

El poder adquisitivo de nuestra poblacidn no es tal para utilizay el trasporte
aéreo y este queda en un tercer término, de hecho los consumidores potenciales de
este servicio son los ejecutivos, agentes de ventas y algunos turistas extranjeros.
Una de las desventajas importantes que tienes las agencias, son los viajes redondos
que llegan a comprar estos consumidores. En este estudio vimos la importancia de
representar graficamente la utilizacion de los servicios de transporte y se muestra a

continuacion.




En la grafica que presentamos a continuacion nos muestra el porcentaje de personas

que utilizan los servicios de transporte, avién y autobus

UTILIZACION DE LOS SERVICIOS
DE TRANSPORTE

0O Serie1
W Serie2

PORCETAJE DE
TRANSPORTE
UTILIZADO

laserie 32 6 35
|mserie2 44% 8% a8%

TIPOS DE TRANSPORTE

Fuente: Investigacion propia

Precios en la prestacion de los servicios de las agencias de viajes

El precio juega un papel muy importante en el aspecto de mercadotecnia
ya que dependen de éllos ingresos de los negocios. £l tomar una decision en
relacion con el precio es significativa, da una imagen para el servicio y también
una percepcion de calidad. En la determinacion del precio de un producto nommalmente

-

¥
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se suman los costos incurridos y se le agrega el porcentaje de utilidad considerado,
sin embargo el aplicar este enfoque a la fijacion del precio en el servicio perderia los
beneficios que una estrategia de precios puede ofrecer.

El tomar una decisién respecto al precio tiene repercusiones con diferentes
partes relacionadas como son: clientes, proveedores, vendedores, competidores,
entre otros. Ademas la fijacion de! precio afecta en la percepcion del servicio
ofrecido, esto por ser de naturaleza intangible. Existen diversos factores que pueden
influir en la fijacion del precio como las temporadas altas y bajas dentro del sector, es
decir no es el mismo precio que establecen las cadenas hoteleras en temporada de
vacaciones que cuando no lo es, ya que en temporadas altas incrementan sus
precios en ocasiones hasta un 50% .

Pero es necesario mencionar que las agencias de viajes como son
intermediarias tendran pocos problemas al fijar precio en el servicio que ofrecen ya
que trabajan por medio de comisiones con la cual recuperan el servicio prestado de

reservacion de autobus y lineas aéreas.

Concluido con la primera etapa de los proyectos de inversion, que es el
estudio de mercado, procederemos a realizar el estudio técnico, el cual consiste en,
determinacion y ubicacion del proyecto, procesos productivos, descripcion de

puestos, descripcion de procesos productivos mediante flujos.

La informacion anterior, enlazada con e! estudio financiero aportando los
elementos necesarios para determinar los costos de la inversion fija, costos y gastos

de produccion .
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3.4 ESTUDIO TECNICO

3.4.1 Localizacion del proyecto

Sera en la zona céntrica de la ciudad de Uruapan especificamente en la calle

Cupatitzio #11, dentro de las instalaciones del Hotel Victoria. E| mapa de ubicaciéon

se presenta a continuacion...

Plaza Principal

‘Venustiuno Carranza |

Morelos

3.4.2 Justificacion del lugar.

Considerando que la ubicacion de la agencia de viajes contribuye en gran
medida al logro de los objetivos de esta, obteniendo asi mismo una mayor

rentabilidad de la inversion designada.

T Sy
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Al determinar la ubicacién se cumple con los requisitos establecidos por
IATA(Asociacién Internacional de Transporte Aéreo) los cuales son: espacio fisico,
visibilidad y apariencia.

<+ Espacio fisico:

E! espacio fisico propuesto es amplio para el area de atencién a clientes, y
dara margen para realizar el servicio con desahogo asi como para la distribuciéon y
acomodamiento del mobiliario y equipo, teniendo también espacio para
almacenamiento de informacién relacionada con folletos y revistas.

El espacio permitirA contar con una sala de recepcidon para hacer agradable y
cémoda la estancia en la agencia de viaje.

« Visibilidad

La ciudad de Uruapan a tenido un crecimiento continuo durante los Gltimos afos,
extendiéndose alin mas hacia el lado noroeste, sin embargo la zona céntrica, no ha
dejado de ser concurrido. _
El hecho de estar ubicada la agencia en una de las calles principales de la zona
centro, permitira el allegamiento de clientes permitiendo también obtener visibilidad
por transelntes y automovilistas.

< Apariencia

La apariencia es fundamental para hacer aun mas atractivo el servicio que se
ofrece y la ubicacién propuesta ayudara a contribuir en un ambiente confortable

mostrando una apariencia profesional.
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3.4.3 Organizacion administrativa

ORGANIGRAMA PROPUESTO PARA UNA AGENCIA DE VIAJES

GERENTE
» GENERAL
ASISTENTE
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE VENTAS DE CONTABILIDAD

Fuente de investigacién propia
Una agencia de viajes comin se inicia en pequefa escala luego va
incorporando personal u recursos conforme al crecimiento de! negocio. El manejo y

operacion de una agencia de viajes requiere las siguientes responsabilidades:

-Administracion general

-Planeacion financiera y elaboracion de informes
-Publicidad

-Relaciones Publicas

-Ventas y mercadotecnia

-Servicio a Clientes
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-Control interno

Reclutamiento de personal

En una agencia de viajes minorista, el gerente podria asumir todas las
responsabilidades apoyado por dos o tres agentes de ventas, mas sin embargo
dependiendo del tamario de la agencia variaran las responsabilidades de cada uno
de los empleados, es decir a medida que la organizacién se expanda son mas
especificas las tareas designadas al personal que labora dentro de la agencia, caso
contrario entre mas pequefna sea la agencia, mas seran las responsabilidades que

compartiran los empleados.

3.4.4 Perfiles de los puestos

Dentro de las organizaciones invariablemente es necesario elegir las personas

idoneas para ocupar los puestos establecidos, con la finalidad de obtener resultados

en el desempefio de la empresa.

Es por ello que definiremos los perfiles de cada uno de los puestos que

existiran en la organizacion.
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DESCRIPCION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Gerente general

L on fislca: O de
Jefe
Personas que ocupan i depsl 1
CONTACTOS
. auxliar y agente de ventas, agente

Externos: Clientes, gerentes y administrativos de las lincas airems y ransporte, autoridades.

y asesor
Descripcion ¢ y dngir las. de la agencia de wajes
DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PUESTO
F F 1 de los oby a colo plazo, an caso de fijacién
de metas, v y de cahdad en el servicio
F Perié C. idn de p . planes de insentivos, revisidn de tas part-

tidas delos estados financieros, reslzar invesiones, revisar carteras de clientes

F por D Twentos fuera de ia ciudad. relacionadas con actwdartes propias del negocio

Responsabilidad: Logras que los [ $6a5n log con las i y
que las metas pr sean con lai ion de todo el

PERFIL DEL PUESTO
Requisitos Generales

Licenci Tunsmo, Adrmeni on o i
Sexo: Indistinto

Estado clvil: indistinto
Edad: de 25 a 35 afos

Requisitos Especiales

4 aflos
Debe ser una persona que se base en D creativa y con desicion de alcanzar
los objeti asi de guiar a las per que esten a su mando

t C i para ¥ni y efectuar el p de 3Gn con todos los
niveles de la organizacion ¥ con extemos.

Idioma: Espaitche ingles en th 909~~~ == ey
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DESCRIPCION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Agenie de ventas
L fisica: Ares de ion & chentes
Jete | i Gerente general
que o depa 2
CONTACTOS
internos: Gerente general, msi auxiliar Y agente pi ad
Clientes, agentes de ventas. servidores de transporte,
agentes pramocionales de hoteles y liness adveas
Descripcion Gendrica: Atender a los clentes en cuanto al serwcio de tunsmo que ofrece ts agencia de
vges
DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PUESTO
Per Elaborar ¥ de waes, 1esernvar y vender vuelos r [
wventa y reservacion de autabiis, reservacion de hoteles y disedo de tineranios.
F Periddi Arch generada, revizar cartera de clientes y canalzar jos depdsitos
a cor
E adi D fuera de la ciudad por act, © por guiar a un grupo
P Otorgar un buen servicio a los clietes ofreciendoles 1o que ilan y prestar el
Servicio con calidad
PERFIL DEL PUESTO
Requisitos Generales
Escolaridad: Técnico en turismo
Sexo: Inckstinto
Estado chvil: soltero
Edad: De 20 a 30 afos
Requisitos Especiates
Experiencla: 2 afos
i enf i por h i y manusi

Habllidades Generales:

Idioma:

de boletos. Estar familiarizado con (as lineas afreas y conocer 188 referencias impresas.

Debe contar con facili para i y para tratar con el piblico, tener
conocimientos de geoorafia

Espaal e ingles en un 70 % de comprension
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DESCRIPCION DEL PUESTO

dol puesto: Auwiar contable

fisica: D de
Jete Gevante General
P que acup Pa 1
CONTACTOS
Internos: Gererte general, , agente pe y agenie de ventas
Chentes fiscales, Saguro social
de y asenor
De é ; N y control de {as oper; de la agencia

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PUESTO

Uevar el control de ingresos y egresos, cuentas por cabrar y pagar, preparar los infor-

mes alas kneas adveas, coordinar los depdsitos Que haoen que haoen los bancos

F i Elaborar las . Pagos del seguro social y pago de némina
F porad| Realizar
Pesentar i verdz y oportuna para la toma de desiciones
PERFIL DEL PUESTO
Requisitos Generales
Técni
Sexo: Indstinto
Estado civil: sohero
Edad: De 20 a35 afos
Requisitos Especiales
Experiencia: 3 afios
Debe contar con parala y pago de y estar famii-

arizado con las operaciones de la agencia y los repories que ella maneje.

! Debe tener para la artmetica

idioma: Espaiidl e ingles en un 70 % de comprension

DU R————
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DESCRIPCION DEL PUESTO

Nombre del pussto: Asistenie

! fsica: de
Jote Geverte genersd
Personas que ocupan ol dep 1
CONTACTOS

Gerente general. mudliar contable, agerie de ventas y agerie

E Clientes, ias y Acios de

Descripclén Genérica: Auxliar y apoyar al persanal que labora dentro de la agencia en lo referente a las
operaciones de |a empresa

DESCRIPCION ESPECIFICA DEL PUESTO

F P entrega de boietos de avidn y autobas, enviar paquetes y y reskzar pagos.
y cobyos.
F pork Realizar itos en
P Servir de enjace para camunicarse con los cheries y apoyar al personal.

PERFIL DEL PUESTO
Requisitos Generales

Sexo: Masculino
Estado civil: Indistinto
Edad: De 20 a 30 afics

Requisitos Especiales
Experiencia: 1 ao
[ U Dobe tener i de lag Que realiza la agancia d vsjes
Debe contar con facilidad de palabra y de tratar con la gene
Idioma: Espa’ol

C; Tl
(VA 102

FALLA DE ORIGER

S s st &2 ettt

[ p—————————— S



H
i
4
3

3.4.5 Diagramas de procedimientos de las actividades mas importantes realizadas en

las agencias de viajes

PROCEDIMIENTO: VENTA DE UN BOLETO DE AVION
DIAGRAMA: ACTUAL. HECHO POR: SGN. REVISADO POR: SCS.

? FECHA: 01-2001

PREGUNTAR
CLASE

TURISTA

PRIMERA

CVERIFICAR 2| 0
CUPODRL |7
VUELO

PLANEAR NO

ALTERNATIVA CANCELAR G
LISTA ESPERA

PREGUNTAR ANOTAR LISTA
COMPRA O DE ESPLERA
RESERVACION

NO
—
NO|' RESERVAR @
LUGAR

DESEA EL
BOLETO

VENDER
BOLETO

18

l‘
‘T( ‘thn
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FLUXOGRAMA DE LABORES

PROCESO: 1 DEPARTAMENTO DIAGRAMA ANALISTA
VENTAS 1
SCSs
NOMBRE PAGINA 1 FECHA 0I1-2001

Venta de boletos de autobls

NUM. DE PAGINAS 1

PASO
NUMERO

DESCRIPCION DE OPERACIONES

O

| =

D |V

a) Invitar a tomar asiento al cliente.
b) Entablar conversacion
introductoria.

|

Preguntar sobre el destino, diay
horario en el que desea viajar.

Contactar con el agente de ventas
de la linea terrestre para verificar la
ocupacion de la unidad y poder
ofrecer el numero de asiento al
cliente.

\\ :
//>

Informar al cliente sobre la
disponibilidad de los lugares.

Llenar el cupdn con los datos
correspondientes a nombre del
pasajero, destino, dia y hora en que
viaja.

Realizar el cobro en efectivo o tarjeta
por el importe del boleto.

Entregar el original del cupon al
cliente.

Confirmar, los datos llenados en el
cupon.

o (o (N |O

Despedir al cliente.

Informar al agente de ventas de |a
linea terrestre sobre la operacion
realizada.

11

Archivar la copia del cupon.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




LUXOGRAMA DE LABORES

PROCESO 1 DEPARTAMENTO DIAGRAMA ANALISTA
Ventas 1 SCS
NOMBRE PAGINA 1 FECHA 01-2001
Reservacion de Hotel NUM. DE PAGINAS 1
PASO

NUMERO |DESCRIPCIONDEOPERACIONES (O [ ]| = | D |V

a)lnvitar a tomar asiento al cliente

1 b)Entablar conversacion
introductoria.

Indagar a través de la conversacion
2 la temporada y destino en que
pretende viajar.

Mostrar los tripticos de los hoteles

3 que sean afines a las caracteristicas
que se dio el cliente, explicando
categoria del hotel, servicios con los
que cuenta y ubicacion, entre otros.
Ofrecer al cliente los planes con los
4 que cuenta el hotel, ya sea en todo
incluido o en plan europeo.

Esperar a que el cliente se decida
claramente y definir el servicio.
Proseguir a llenar la papeleta con los
datos correspondientes.

Pedir el anticipo del servicio que se
va a prestar.

Elaborar el recibo del anticipo en
original y copia.

Elaborar la cotizacion referida al

10 hotel que se contrato con las
estipulaciones necesarias.

Entregar al cliente el recibo original

o N [ |

11 asi como la cotizacion que fue
elaborada.
Despedir al cliente.
12
Realizar la reservacion, con la
13 operadora turistica que se haya
convenido o directamente al hotel.
Archivar cotizacion y copia del recibo e
12 del anticipo. I
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FLUXOGRAMA DE LABORES
PROCESO 1 DEPARTAMENTO DIAGRAMA ANALISTA
Ventas 1 CS
NOMBRE PAGINA 1 |[FECHA 01-2001
Reservacion y venta de servicio de NUM. DE PAGINAS 1
transponte
PASO

NUMERO | DESCRIPCION DE OPERACIONES DIV

Oo| O =

Entablar conversacion introductoria.

Pedir al cliente la informacion
siguiente:

a) Lugar al que pretende
desplazarse

b) Fecha y dias que necesita la

unidad
c) # de personas que viajaran

d) Desplazamiento o itinerario que
va a realizar.

Mostrar en folleto el tipo de
unidades.

Elaborar contrato correspondiente en
original y copia.

Pedir anticipo del viaje.

Lienar recibo de anticipo en orlgmal
y copia.

Despedir al cliente.

o (N oo jov (& |W

Archivar copia de contrato y recibo - |::

de anticipo a clientes.

TESIS CON
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Los procedimientos antes explicados son los que se consideran usuales
dentro de las operaciones de las agencias y son presentados con la finalidad de
homogenizar criterios en la realizacion de las actividades, de antemano sabemos que
es necesario tener como herramienta dentro de las empresas los llamados manuales
de procedimientos, claro que en el caso de los proyectos no se profundiza al

respecto.

en el disefio de los proyectos se consideran tres tipos de estudio y ya
habiendo concluido con el estudio de mercado en el apartado 3.3 y el técnico en el

apartado 3.4 procederemos a la realizacién del estudio financiero

3.5 Estudio financiero

En el estudio financiero se elaboran los diversos proyecciones y estados financieros
en los cuales en primer término se elaboran las proyecciones siguientes: ingresos
que son las comisiones obtenida, gastos de operacion, impuesto sobre |a renta y
participacion de las utilidades de los trabajadores asi también las partidas de
proveedores y clientes, para que las anteriores proyecciones nos den informacion
financiera confiable para la toma de decisiones.

En este estudio incluiremos la evaluacion financiera para medir los beneficios que
dicha alternativa de inversion pueda generar y para lo cual se utilizan elementos

como:
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Periodo de recuperacion de la inversién
Tasa simple de rendimiento

Tasa interna de rendimiento

La beta

Y la determinacion de las razones financieras

Considerando para ello un valor de la inflacion promedio para todos los afos del 10%

Los estados financieros presentados son los siguientes:

Balance generat:

Presenta la situacion financiera de la empresa segun se refleja en los registros
contables, contiene una lista de recursos con los que cuenta la empresa, las
obligaciones que debe cumplir y la situacion que guardan los derechos de los

accionistas.

Estado de resultados

Muestra los ingresos, costos y gastos, asi como la utilidad o perdida neta que da
como resultado de ias operaciones en un periodo determinado, este es considerado
de caracter eminentemente dinamico en cuanto a que se expresa en forma
acumulativa, también es preponderantemente econémico por mostrar sus cifras en

unidades monetarias en un lapso de un afio.
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Estado de cambios en la situacion financiera

Indica como se generaron {os cambios en la situacion financiera, de un ejercicio a
otro, ordenando en una lista cuales fueron las fuentes de recursos y las aplicaciones
que se hicieron de los mismos, este estado se prepara con base en el capital neto de

trabajo y con base al efectivo.

Flujo de efectivo

Este estado comprende el saldo inicial de cada periodo mas ingresos que pueden
ser cobro a clientes ingresos por intereses entre otros, menos los egresos
considerados dentro de ellos las cuentas por pagar y los impuestos, restando
también los financiamientos, este nos arroja el importe de dinero que tememos en
efectivo es decir en la cuenta de bancos y que en determinado momento es con el

que contamos inmediatamente para pago de nuestras obligaciones.

A continuacion presentaremos los estados financieros proyectados a 5 afios,

considerando una inflacion promedio del 10% para los 5 arios.
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

Saldo inicial
INGRESOS
Cobranza
Comisiones
Por man. A bcos.
TOTAL INGRESOS
EGRESOS
P a Proveedores L. Aéreas
P a Proveedores restantes
lva por pagar
gtos. Gravados
gtos. No Gravados
Adq. Equipo de computo
Adg.Mob. Y Equipo de Ofn
ISR.
PTU
TOTAL EGRESOS
SALDO FINAL

S e

ﬁl!
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FLUJO DE EFECTIVO

Aiio 2001

Ao 2002

Afio 2003

Aflo 2004

Afio 2005

10,000

154,172
403,082
3,056,625
3,623,879

141,570
3,072,713
0
155,089
189,462

0
0
3,558,834
65,046

65,046

176,292
443,390
3,362,288
4,047,016

158,945
3,379,985
25,352
170,598
208,408

7,185
2,168
3,952,641
94,375

94,375

193,921
487,728
3,698,516
4,474,540

174,839
3,717,982
27,887
187,658
229,248

7,903
2,500
4,348,017
126,523

126,523

213,314
536,502
4,068,367
4,944,706

192,323
4,089,781
30,676
206,424
252,173

9,663
2,865
4,783,905
160,801

160,801

234,645
590,152
4,475,205
5,460,803

211,554
4,498,759
33,744
233,966
277,391
46,000
18,400
15,456
3,866
5,339,136
121,667
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

ESTADO DE RESULTADOS
[ 2001 2002|2003 2004 2005 |
Jingresos 367,500] 393,250 _ 432.575] 475833 _ 523.418)
Egresos -
Gtos. De operacion 324,322 356.754]  392.429] _ 431,672] 480,840
Dep. Histérica 11,500 11,500 11,500 5,500 16,000
Utilidad de Operacién 21,678 24,996 28,646 38,661 26,576
ISR 7185 7.903 9,663 15,456 8.742
PTU 2,168 2500 2,865 3,866 2658
utilidad neta 12,325 14,593 16,118] 18,339 15.176|
B RIRY
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVO PASIVO
CIRCULANTE CORTO PLAZO
Caja 0.00 Proveedores 0.00
Bancos 10,000.00 Hoteles 0.00
Clientes autobuses 0.00
Iva por pagar Acreedores div. 0.00
Impuestos por pagar Imp. Por pagar 0.00
Deudores Diversos Total corto plazo 0.00
Total circulante 10,000.00
NO CIRCULANTE
Mob. Y equipo de oficina 10,000.00 CAPITAL CONTABLE
Dep acum. de equipo de ofn. Capital Social 50,000.00
Equipo de computo 30,000.00 Resultado del ejercicio
Dep. acum. De equipo com. Resultados del ejerc.Ant.
Total activo circulante 40,000.00 Total capital 50,000.00
TOTAL ACTIVO 50,000.00 PASIVO + CAPITAL 50,000.00

TESIS COR
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2001

ACTIVO

CIRCULANTE
Caja
Bancos
Clientes
Iva por pagar
Impuestos por pagar
Deudores Diversos

Total circulante

NO CIRCULANTE
Mob. Y equipo de oficina

Dep acum. de equipo de ofna.

Equipo de computo
Dep. acum. De equipo com.
Total activo circulante
TOTAL ACTIVO

0.00
65,046.00
6,703.00

71,749.00

10,000.00
-2,500.00
30,000.00
-9,000.00
28,500.00

100,249.00

PASIVO

CORTO PLAZO
Proveedores
Hoteles
autobuses
Acreedores div.
Imp. Por pagar

Total corto plazo

CAPITAL CONTABLE
Capital Social
Resultado del gjercicio
Resultados de ejerc.Ant.

Total capital

PASIVO + CAPITAL

3,218.00
0.00

0.00

0.00
34,705.00
37,823.00

50,000.00
12,326.00

62,326.00

100,249.00
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

BALANCE GENERAL DEL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2002

ACTIVO

CIRCULANTE
Caja
Bancos
Clientes
Iva por pagar
Impuestos por pagar
Deudores Diversos

Total circulante

NO CIRCULANTE
Mob. Y equipo de oficina

Dep acum. de equipo de ofna.

Equipo de computo
Dep. acum. De equipo com.
Total activo circulante
TOTAL ACTIVO

0.00
94,375.00
. 1,373.00

101,748.00

10,000.00
-5,000.00
30,000.00
-18,000.00
17,000.00

118,748.00

PASIVO

CORTO PLAZO
Proveedores
Hoteles
autobuses
Acreedores div.
Imp. Por pagar

Total corto plazo

CAPITAL CONTABLE
Capital Social
Resultado del ejercicio
Resultados del ejerc.Ant

Total capital

PASIVO + CAPITAL

3,539.00
0.00

0.00

0.00
38,280.00
41,820.00

50,000.00
14,593.00
12,326.00
76,919.00

118,748.00
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

BALANCE GENERAL INICIAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2003

ACTIVO

CIRCULANTE
Caja
Bancos
Clientes
Iva por pagar
Impuestos por pagar
Deudores Diversos

Total circulante

NO CIRCULANTE
Mob. Y equipo de oficina

Dep acum. de equipo de ofna.

Equipo de computo
Dep. acum. De equipo com.
Total activo circulante
TOTAL ACTIVO

0.00
126,523.00
8,111.00

134,634.00

10,000.00
-7.500.00
30,000.00
-27,000.00

PASIVO

CORTO PLAZO
Proveedores
Hoteles
autobuses
Acreedores div.
Imp. Por pagar

Total corto plazo

CAPITAL CONTABLE
Capital Social
Resultado del ejercicio
Resultados de! ejerc.Ant

5.500.00 Total capital

140,134.00

PASIVO + CAPITAL

3,893.00
0.00

0.00

0.00
43,204.00
47,097.00

50,000.00
26,919.00
16,118.00
93,037.00

140,134.00
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE 2004

ACTIVO

CIRCULANTE
Caja
Bancos
Clientes
lva por pagar
Impuestos por pagar
Deudores Diversos

Total circulante

NO CIRCULANTE
Mob. Y equipo de oficina

Dep acum. de equipo de ofna.

Equipo de computo
Dep. acum. De equipo com.
Total activo circulante
TOTAL ACTIVO

0.00
160,801.00
8,922.00

169,723.00

10,000.00
-10,000.00
30,000.00
-30,000.00
0.00
169,723.00

PASWVO

CORTO PLAZO
Proveedores
Hoteles
autobuses
Acreedores div.
Imp. Por pagar

Total corto plazo

CAPITAL CONTABLE
Capital Social
Resultado del ejercicio
Resutados de ejerc.Ant.

Total capital

PASIVO + CAPITAL

4,282.00
0.00

0.00

0.00
53,065.00
57,347.00

50,000.00
19,339.00
43037
112,376.00

169,723.00
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2005

ACTIVO

CIRCULANTE
Caja
Bancos
Clientes
Iva por pagar
Impuestos por pagar
Deudores Diversos

Total circulante

NO CIRCULANTE
Mob. Y equipo de oficina

Dep acum. de equipo de ofna.

Equipo de computo
Dep. acum. De equipo com.
Total activo circulante

TOTAL ACTIVO

0.00
121,667.00
9,814.00

131,481.00

16,000.00
-4,000.00
40,000.00
-12,000.00
40,000.00

171,481.00

PASIVO

CORTO PLAZO
Proveedores
Hoteles
autobuses
Acreedores div.
Imp. Por pagar

Total corto plazo

CAPITAL CONTABLE
Capital Social
Resultado del ejercicio
Resutados de ejerc.Ant.

Total capital

PASIVO + CAPITAL

4,711.00
0.00

0.00

0.00
39,218.00
43,929.00

50,000.00
15,176.00
62,376.00
127.552.00

174,481.00
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
ESTADO DE VARIACIONES AL CAPITAL CONTABLE

2004

Capital contable inicial
Capital Social

Utilidad o perdida del ejercicio
Resultado del ejercicio ant.
Total Capital contable

2001

50,000
12,326

0
62,326

2002

50,000
14,593
12,326
78,919

2003

50,000
16,118
26,919
93,037

50,000
19,339
43,037
112,378

2005

50,000
15,176
62,376
127,552
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA

2001 2002 2003 2004 2005 |
Utilidad del ejercicio 12,326 14,593 16,118 19,339 15,176
mas partidas que no requieran
aplicacién del efectivo 11,500f  11,500f 11,500 5,500, 16,000
23826| 26,093 27,618 24,839] 31,176
Operacién
Aumento de clientes -6,703 -670 -738 -81 -892
Aumento de proveedores 3,218 321 354 389 429
Aumento de impuestos 34,705 3,585 4,914 9,861 0
Recusos aplicados por operacién 31,220 3,236 4,530 9,439 -463
Aumento del efectivo 55,046 29,329 32,148 34,278 39,124
Saldo inicial del efectivo 10,000 65,046 94,375 126,523] 160,801
saldo final presupuestado 65,046 94,375/ 126,523| 160,801 121,877




3.5.1 Analisis del estudio financiero

Un punto que es sujeto a critica en la evaluaciéon de proyectos es la forma de
trabajar con el estado de resultados y los balances para obtener los flujos netos y
calcular con elios la TIR(Tasa Interna de Rendimiento) ya que es una tasa exacta
y que al considerar los flujos de efectivo de la inflacion muestra una tasa real y
comparable con otros indicadores

Caéiculo de la TIR

Inversion -50,000.00
Flujo afio 2001 65,046.00
Flujo afio 2002 94,375.00
Flujo afio 2003 126,523.00
Flujo afio 2004 160,801.00
Flujo afio 2005 121,667.00

TIR= 162%

La TIR representa la tasa de descuento que equilibra la inversion con los flujos de
caja, por lo tanto ia rentablilidad de la empresa debe ser minima de 162% o bien
en base al costo de capital encontrarse por arriba de esa tasa
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Dentro de la ingenieria financiera existen técnicas que se aplican a las
estrategias financieras de una entidad con dos propdsitos fundamentales
el de medir el riesgo e incrementar el rendimiento, tal es el caso de la
Beta que es el coeficiente de riesgo calculado en comparacion con la
tasa libre de riesgo (tasa 0) tasa o rendimiento de la bolsa mexicana de

valores

Para determinar la Beta se necesitan los siguientes factores:

Rm= Rendimiento del mercado
Rj = Rendimiento de 1a empresa
| = Tasa libre de Riesgo (cetes)

- “Determinacién de la Beta
Ao | Rm | 1 | Rj | (Rm-i) | (Rj-i) | (Rm-i)2 [((Rm-i}{Rj-i)
2001 23 0.13 1.69 22.87 1.56 523.04 35.68
2002 42 0.14 3.5 41.87 3.37 175268 140.88
2003 63 0.16 8.16 62.84 8.00 3948.87 502.72
2004 24 0.18 16.08 2383 1591 567.63 378.94
2005 21.8 0.15 -20.28 2165 -20.43 468.72 -442 .31
suma 173.8 _0.75 9.15 173.05 8.40 7260.93 615.90
Prom. 3476  0.15 1.83 34 .61 1.68 1452.19 123.18

Esta tabla nos ayudara a determinar los elementos necesarios para
calcular la beta con la siguiente formula:

E(Rm-i }(Rj-i)- (Mm(Rm-i}(Rj-i)
E (Rm-i)2 - (n) (Rm-i)2

Beta=

Al aplicar la formula en este proyecto nos da una Beta de .009717 lo cual
quiere decir que nuestro proyecto es aceptado, por el hecho de tener un
resultado menor a la unidad, ya que el riesgo es minimo.

TESIS COW
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Todo proyecto debe de tener un rendimiento minimo requerido que recompence
la inversion y el riesgo para ello utlizamos el modelo de fijacion de precios de los
activos de capital (CAMP) y para lo cual necesitamos el valor de la Beta.

Es necesario conocer las ventajas y desventajas de este.

Ventajas:

Soporta el riesgo de la inversion.

Brinda beneficio a la empresa y al inversionista.

Es una tasa de compensacion en riesgo y rentabilidad
Desventajas:

Refleja periodos largos de recuperacion
La informacién es importante y muchas empresas carecen de ella

Ya conociendo los pros y los contras procederemos a calcular el Camp con base
en la siguiente formula:
CAMP = |+(Rm - 1) B

Al aplicarlo a nuestro caso practico nos resulta un rendimiento minimo exigido
para el proyecto del 5.04% el cual compararemos con el VAN.

Comparacién VAN con CAMP

Afio Flujo
Monto de la Inversion -50,000.00
2001 65,046 ./(1+.05043)1 = 61,923
2002 94,375 ./(1+.05043)2 = 85,630
2003 126,523 ./(1+.05043)3 = 109,161
2004 160,801 ./(1+.05043)4 = 132,079
2005 121,667 ./(1+.05043)5 = 95,137
371,807.00

Fuente de investigacién propia

El CAMP nos ayudara a verificar en que momento la inversion se recupera con los
flujos, claro que en este caso, la inversidon se recupera en el primer afio de
ejercicid de la agencia de viajes y a los 5 afios se obtiene una ganancia
considerable. e e e,
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La ingenieria financiera, nos permite a través de los indicadores financieros hacer
una comparacion entre ellos para asi poder sustentar opiniones de diferentes
puntos de vista, en lo siguiente compararemos el VAN con la tasa del .009717 que
corresponde a la BETA que como ya lo vimos anteriormente es el porcentaje para
determinar el riesgo de la inversion.

Comparacion VAN con BETA . s st

Ao Flujo
Monto de la Inversion  -50,000.00
2001 65,046 ./(1+ .0097)1 = 64,421
- 2002 94,375 ./(1+ .0097)2 = 92,570
2003 126,523 ./(1+.0097)3 = 122,911
2004 160,801 ./(1+ .0097)4 = 154,711
2005 121,667 ./(1+ .0097)5 = 115,934
436,126.00

Fuente de investigacién propia

Si comparamos el resultado obtenido de la comparacion del VAN con El CAMP y
de este anterior podemos observar una gran diferencia, que se justifica, ya que el

plazo de recuperacion de las inversiones es mas largo al ser determinado por el
CAMP.

Ya habiendo determinado los indicadores financieros, procederemos a realizar otro
tipo de analisis que es considerado fundamental, tiene como objetivo simplificar y
reducir datos que se examinen en términos comprensibles para interpretarios y
hacerlos significativos, este es llamado método de razones simples. Pero si es
importante recalcar que para opinar sobre la productividad de un proyecto no es
suficiente analizar los datos internos, es necesario complementar el analisis
mediante el conocimiento del entorno en donde se desarrollara el proyecto y que
quedé explicado en {a elaboracion del estudio técnico. ’

LT B
J lJllJ I\J

FALLA DE O.n.!.(a-EIr

(8
w

D g Il ., i e S




| ANALISIS DE LIQUIDEZ Y DE SOLVENCIA |

La liquidez se refiere a la capacidad que tiene la empresa para cubrir sus
obligaciones circulantes es decir las que son consideradas a corto plazo y la
solvencia es la capacidad financiera que se tiene para endeudarse a largo plazo
y cubrir sus costos como son los intereses financieros.

: . 'PRUEBAS DE LIQUIDEZ
Razon del Circulante:

Activo circulante
Pasivo circulante

Aro 2001 1.89 Ano 2003 2.85
Ao 2002 2.43 Ano 2004 2.95
Afio 2005 2.99

Esto es, el activo circulante es 1.89,2.43, etc. Respectivamente veces al pasivo
circulante, esta es una medida de liquidez mas usual que nos sirve para medir el
margen de seguridad que la empresa tiene para cubrir las variaciones de los
flujos de efectivos

Razon del acido:

Activo disponibles
Pasivo circulante

Ao 2001 1.71 Ano 2003 2.68
Ano 2002 2.25 ARo 2004 2.8

Ao 2005 2.76

Los activos disponibles incluyen el efectivo en caja y bancos, las inversiones
temporales de inmediata realizacion, esta es una medida que indica el grado en
que los recursos disponibles pueden hacer frente a las obligaciones a corto
plazo. e
TITY (>3 :
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sl v PRUEBAS DE-SOLVENCIAY

Las pruebas de solvencia tienen el objetivo de determinar la capacidad para
cubrir sus obligaciones a largo plazo a su vencimiento como sus costos.

Pas. tot. a capital cont.

Pasivo total
Capital contable

Afio 2001 0.6 Afio 2003 0.5
Afo 2002 0.54 Ano 2004 0.51
Afo 2005 .344

Esta razon tiene un significado importante desde el punto de vista solvencia y
significa que por cada .6,.54,.5 etc que los acreedores han invertido en la
empresa, los accionistas han invertido 1.00 es decir mide la participacion de los
externos con relacion a |os intereses de internos(accionistas).

Activos Cir. A cap cont.

Activos totales
Capital contable

Afio 2001 0.45 Afo 2003 0.059
Ano 2002 0.22 Afio 2004 0
Afo 2005 .31
Lo anterior significa que por cada peso que los accionistan inviertan, el

negocio requiere de .40,.20, etc de activos y por lo tanto el grado de
financiamiento externo es de .05 y.02 respectivamente.
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CONCLUSIONES

El turismo es un campo propicio para que las relaciones entre pueblos se
reproduzcan y se multipliquen. México espera que con el impulso del desarrollo del
turismo sea una palanca que permita cambios hacia el crecimiento de una economia
interna, beneficiando a todos los sectores de la poblacion, creando nuevas y mejores
fuentes de trabajo que eleven los niveles de vida de los trabajadores.

Consideramos de gran importancia el proyecto que presentamos ya que contribuye al
objetivo general de la industria del turismo, sin embargo no podemos dejar de citar
que es relevante la competencia que existe en este ramo, de acuerdo al estudio de
mercado realizado arrojo resultados de diversas agencias de viajes que abarcan la
zona de Uruapan, ia mayoria de ellas ya bien establecidas y con su cartera de
ciientes bien definida.

El giro que tiene una agencia de viajes es la prestacion de servicio sobre
bases comisionables y sin duda no descartamos la posibitidad de que el proceso de
globalizacion y los medios de comunicacién absorban a estos negocios ya que en la
actualidad con la facilidad del internet, hay quienes realizan las reservaciones desde
su computadora personal es por eso que en este proyectos se plantea darle un
cambio a la oferta en los servicios.

Pero de antemano sabemos que un negocio de viajes requiere del algo mas
que ventas, requiere de brindar los servicios con calidad y confianza pero sobre todo
con buenas tarifas, es por ello que se estableceran contratos con operadoras

turisticas nacionales e internacionales de prestigio, que ofrezcan precios
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competitivos y que favorezcan a nuestro mercado potencial que sera producto de
ofrecer y promover servicios que no se han venido ofertando en las agencias ya
establecidas, como son organizacion y disefio de viajes grupales nacionales e
internacionales, promocion del turismo receptivo por medio de convenios
establecidos con las agencias de otros estados que faciliten la promociéon de
Michoacan en esas ciudades, de esta manera estamos diversificando nuestros
servicios y como es claro teniendo diferentes puntos de venta, sobre bases
comisionables a las agencias que contribuyan al objetivo.

E! estudio financiero permitié tener bases soélidas para la aceptacién de
nuestro proyecto, tal es el caso de la Beta que tubo un porcentaje de .0097 es decir
de bajo riesgo en la inversion, el motivo de esto es que los negocios como son las
agencias de viajes no tienen riesgo pues es minima la inversién que realizan y
solamente su ingreso es sobre la base de comision, es decir ella no arriesga nada si
vende un boleto de una aerolinea o de transporte terrestre.

Al realizar la comparacion del valor presente neto con el Camp se corroboro
que la inversion se recupera en el primer afo de ejercicio del negocio y la tasa
interna de rendimiento es muy alta, lo cual quiere decir que la rentabilidad de la
empresa debe ser minima al 162 %.

En el proyecto se tiene considerados tres factores importantes que son los
humanos tecnoldgicos y econémicos es por eflo que en cuanto al factor humano se
considera personal calificado para el desarrollo de las funciones. Un proyecto no se
puede arriesgar por disminuir los costos de los recursos humanos ya que el éxito o

fracaso de un proyecto depende en gran medida de él.
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Razon cocia! - Janain Tours § A

REC JAT010103
Reg Imcs:
TNGRESOS "~ REVENCIONES
Nomixe del Salano Dras Total Total
Trabajador Diario | Cotizades § Comiciones fingreso anual RAguinakdo 3 red al salano infonavit IM3S ISPT  [deducciones  Jingresos nefos
Alcata Gomez Patrca soo0] sl  92000] 1825000] 75000  30000f 7500 2500 3Bo0too]  sso0]  aweoo] oo  erzmoof 74
(Cortes Avia Carlos wool 300 00 1sg0000]  soooo]  za00] e000] o[ tseeroo]  7eooof 2e;00f o] 3mem] 1241500
Lura Sanchez Alicia so00]  3es00] 192000]  1e2s000f  7s000]  30000f 7500 asoo]  msoroo]  msool 32 oo  arzeo] 3477400
Mora Santos Martin 115000 365,00 ooo|  grsoo] 17500 es0n] 17250 10000 4erazs0] 2127000  as200f  ooo]  eesac] 380450
Ruben Gallardo Gonzaiez | 7000 36500 ooo|  2s5ss000] 105000 42000 10500 ol 7w 1zmo]  3eneof oo  4snoo]  2ss0f
TOTALES 325 00| 000 118ees00] ea7s00] 195000 ar50] 1526000 16588350 600900[  17.569.00] | nsem] w2
Razon social : Janain Tours S A
RFC JAT-010103
Reg Imss:
INGRESOS RETENCIONES
Nombre del Salario Dias Tota! Total
Trabajador Dario J Cotizadcs | Comisiones Jingreso anual fg: P. red al salano Inforavit | IM3S 1SPT  faeducciones  Jingresos retos |
lcaia Gomez Paticia s500] %500  2102000] 2007500  82500] 3000 8250) w60l qronig] 10750 sl oo  45WT] 825140
(Cortes Aviia Carlos a0 3500 000 1606000 66000 26400 5600 o] ranzel  steco] 3] o] 4052 13365
Luna Sanchez Aliia ss00]  as00] 2102000 20500]  esm] 30w 8250 gl a2ront0f romso]  3s22]  ow|  4senf 3214
Mora Santos Martin 126500 36500] 000] 417250 186750 750,00 18975 19800 4021675 23®70]  50920f  ooo]  7aes] 4184785
Ruben Gallrdo Gonzlez | 77000 365,000 000 0500 155 46200 11550 w7l w29n] aa] dsesn] oo  seux|  2suy)
TOTALES 36750 | e 1ners)] sx2s] . 21450 s%25]  1emee0] 1824085 660990  19.347.90] T sera] 156020
a
]
g
[

TESIS CON
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Razon cocial : Janain Tours S. A

RFC JAT-010103
Reg Imez
INGRESOS RETENCIONES

Nombre del Salano Dias . Total Total

Trabajador Diatio | Cotizados | Comisiones [ingresoanua! JAguinaldo Fvacacones |P vacaciones [Credalcalano foercepciores | Infonavit IMSS ISPT  §deducciones  [ingresos netos
cala Gomez Patrca 6050 sl  2az2o0f  200%0] 075 36300 07| sl aoron] 9] 3ema] o] 49367 420765¢
Cortes Avia Carios w4 %500 o] esoo]  mp] w04 7280 s987]  10a7ed7]  asse0] 36203  000f 45157 1465915
Luna Sanchez Alca e0s0]  .s00]  mze00] zomsm]  wrs] 330 075 s qoon vvexs| sees]  ooof  asmer]  a20i854
Mora Cantoz Martin 13915 36500 ooo] so7ee7s| 208728]  aseay) 2873 a780] 5413843 2smer]  ss;evg] oo  eas7e[  sozee
Ruben Galardo Gonzalez | 8470 365.00) o] msso] 1205 58| 12705 aogr By s3] e ol ssum] 21253
TOTALES 0325 w100 1095%2] sesrs] 235950 8083] 164545 o0604ne 7or08s] 12865 000|835 12141
Razon ocial : Janain Tours 5. A
RFC JAT010103
Reg mzs:

INGRESOS RETENCIONES

Nombre de! Salano Dias Total Total

Trabajador Dianio | Cotizados | Comiciones |ingresoanual JAguinaide [Vacaciones |P. vacaciones fCred alcalanio [oercepciones I Infonawit IMSS 1SPT (ngresos netos |
[lcala Gomez Patiiia 6655 %500  255520] 262075  99825] 3930 %83 @9 st gl el o]  saamd]  4628419)
Corter Avia Carlos 5324 36500] 000 194360 7oee0] 31944 7985 165 21002%]  osesd]  3seexs] oo  asr| 1612507
Luna Sanchez Alicia 6655 %500 552 242075 08z 30X %83 @91 stz 12atte]  s2eres]  o00]  sasand]  ee2satg)
Mora Sanlos Martin 15307 3500 000f 5586873 220598 9183 2960 295  sosez] oanod  eoeswm] o] ested]  s0s%%
Rubén Galardo Gonzalez | 9317]  365.00] 000f 3e0070s] 138758 5902 1376 G166 dsesaf 1ross] s oo 65w 20020
TOTALES 25 T stoa] sremss] e 25954 686 203111 207643 799796 234109 | arwesd 189353
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Razon social : Janain Tours S, A

RFC JAT010103
Reg Imss:
INGRESOS RETENCIONES
Nombre del Salano Dias Total Total
Trabajador Diano | Cotzados | Comwionec [ingresoanual fAguinaido [Vacaciones JP.vacaciones ICredalzatano percepcores | infonawt IMSS 1SPT  [deductiones  Yingresas netos
Alcala Gomez Patricia ER B B BEEEE REEEE 10981 40| s695a95| 13542 asssos] ool  eoead  s0s26
Cortez Avia Carlos 585 36500 oo 2137585 erBag] 35138 8785 s804]  232015s] tos3ed]  a30sm| o]  seame]  177ars
Luna Sanchez Alicia 2] %] 2ait072] 2671983 100808 4973 10981 X sheess] 13428] 458805 000] 604234 5081261
Mora Sanfos Martin 16337] 36500 000 61.45560] 252557 101023 25255 %356  es50749) 31mavd]  eeoer]  ooo]  ossor] 5563949
Rubén Galardo Gonzalez | 10249] 36500 ooo] werve] 15| su@ 15373 S04 «022176] 189167 53015 000 793120 302863
roraLes 47583 | seziaq memmes| raares] amssoo| 7| 2232 2e6w7s] et 2575208 IEEEDEEEY
IS
- 8
TESIS CON g
ATT A DB npipn 8
{ PALTA TR pnigey | )
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AGENCIA DE VIAJES JANIAN TOURS

CEDULA DE GASTOS
GASTOS DE OPERACION ANO 2001 | ANO 2002 | ANO 2003 | ANO 2004 | ANO 2005
GASTOS DE VENTA ;
SUELDOS 165.864 182,450 200,695 220,764 242,841
IMP- E INFONAVIT 23,598 25,958 28,554 31,409 34,550
TELEFONO 100,056 110,062 121,068 133,175 146,492
ENERGIA ELECTRICA 4,224 4,646 5,111 5,622 6,184
PUBLICIDAD 7.700 8.470 9,317 10.249 11,274]
PAPELERIA 3.080 3,388 3.727 4,099 4,509]
RENTA DE LOCAL 19,800 21,780 23,958 26,354 28,989
GASTOS DE REMODELACION 6.000
T. GTOS GRAVADOS 134,860 148,346 163,181 179,499 203,449
T. GTOS NO GRAVADOS 189,462 208,408] . 229.248 252,173 277,391
IVA ACRED. DE GTOS 20,229 22,252 24,477 26,925 30 5171

Al oxouy”
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
CEDULA DE IVA POR PAGAR

ANO 2001 ANO 2002 ANO 2003 ANO 2004 ANO 2005
IVA TRASLADADO 45.581 50.139 55,153 60.669 66,736
IVA ACREDITABLE DE GASTOS 20.229 22,252 24,477 26.925 30,517
8,400

IVA ACREDITABLE DE ADQ.

VA POR PAGAR 25,352 27,887 30,676 33,744 27,819

TESIS CON

bt
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

INGRESOS A LA CUENTA DE BANCOS INCLUYENDO COMISIONES

INGRESOS 2001 2002 2003 2004 2005
Lineas aéreas 536,250] 589.875] 648,863] 713749] 785,124
Operadoras Nacionales 1.072,500{ 1,179,750] 1.297,725{ 1,427,498] 1,570,247
Operadoras Internacionales 536,250] 589.875] 648.863] 713.749] 785124
Hoteles 893,750 983,125] 1.081.438] 1.189,581] 1.308,539
Autobuses 536.250] 589.875| 648,863 713.749| 785,124
Ingresos totales 3,575,000 3,932,500] 4,325,750 4,758,325| 5,234,158
AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
EGRESOS DE LA CUENTA DE BANCOS DESCONTANDO COMISIONES
EGRESOS 2001 2001 2003 2004 2005
Lineas aéreas 482625 530,888 583976 6427374] 706611
Operadoras internacionales 965.250[ 1,061.775| 1.167,953{ 1.284,748| 1,413,223
Operadoras Nacionales 482,625 530.888| 583.976] 642.374] 706,611
Hoteles : 804,375] 884,813| 973,294| 1.070.623] 1,177,685
Autobuses 482,625| 530,888] 583,976] 642,374] 706,611
TOTAL EGRESOS 3,217,500} 3,538,250] 3,893,175] 4,282,493] 4,710,742
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

CEDULA DE PROVEEDORES
2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005
Saldo inicial 0f 3,218] 3,539] 3.893] 4.282
Prestadoras de servicios
Lineas aéreas 144,788] 159.266| 175.193| 192,712 211.983
Saldo Final PSR IR - R RN AR
Cobranza Efectiva 141,570] 158,945( 174,839 192,323| 211,554
AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
CEDULA DE PROVEEDORES
2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2008
Saldo Inicial 0| 6,703 7,373] 8.111} 8922
Prestadoras de servicios
160,875) 176,962] 194,659 214,125} 235.537
Saldo final Byl qnia] s suill 9814
Pago a proveedores 154,172] 176,292] 193,921] 213,314 234,645

TESIS COF
FALLA DE ORIGEN
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
CEDULA DE DEPRECIACION HISTORICA

| PALLA DE ORIGEN

alor del activo] ANO 1 ARUZ ANO 3 | ARO A |
EQUIPO DE COMPUTO  30.000.00 9.000.00] 9,000.00{ 9.000.00} 3.000.00
MOBILIARIO Y EQUIPO  }10.000.00 2.500.00 2,500.00] 2,500.00| 2,500.00
EQUIPO DE COMPUTO  {40.000.00 12,000.00
IMOBILIARIO Y EQUIPO  |16.000.00 4.,000.00
TOTAL DE DEPRECIACION 11,500.00] 11,500.00; 11,500.00{ 5,500.00] 16,000.00
TESIS CON

A oxauy



AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
CEDULA DE DEPRECIACION ACTUALIZADA

]

~

BALLA DE ORIGER

Valor del Activo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
EQUIPO DE COMPUTO  |30.000.00 9.900.00f 10.890.00] 9,210.00
MOBILIARIO Y EQUIPO  [10.000.00 2,750.00 3,025.00[ 3,327.50f 897.50
EQUIPO DE COMPUTO  {40.000.00 13,200.00
EMOBILIARIO Y EQUIPO  |16.000.00 4,400.00
TOTAL DE DEPRECIACION 12,650.00] 13,915.00 12,537.50| 897.50| 17,600.00,
TESIS CON

X7 oxouy
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

CEDULA DE ISR
2001 2002 2003 2004 2005
Ingresos Acumulables
ventas grales. 357,500 393.250 432.575 475,833 523.416
Deducciones Autorizadas
Gastos Gravados 134,860 148.346 163,181 179.499 203.448
Gastos no gravados 189,462 208,408 229.248 252.173 277.39
Dep. Actualizada 12,650 13,915 12.538 8.975 17,600
Utilidad Fiscal 20,529 22.581 27,609 44.161 24,976
ISR 7,185 7903 9,663 15.456 3.742)
AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS
CEDULA DE PTU
2001 2002 2003 2004 2008
Ingresos Acumulables
ventas grales 357.500 393.250 432.575) 475.833 523.416
Deduccibnes Autorizadas
Gastos Gravados 134.860 148.346) 163,181 179.499 203.449
Gastos no gravados 189.462 208.408 229,248 252.173 277.391
Dep. Histérica 11.500 11.500] 11,500] 5.500 16,000,
Utilidad Fiscal 21,679 24.996 28.646 38.661 26,576
PTU 2,168 2,500 2,865 3,866 2,65/
A Tat i
TESIS COF
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

CEDULA DE COMISIONES
AN 2001 ANO 2002 ARO 2003 ANO 2004 ANO 2005
COMISIONES ANUALES 357,500 393,250 432,575 475,833 523,416
LINEAS AEREAS 53,625 58,988 64,886 71,375 78,512
OPERADORAS NACIONALES 107,250 117,975 129,773 142,750 157,025
APERADORAS INTERNACIONALES 53,625 58,988 ‘64,886 71,375 78,512
HOTELES 89,375 98,313 108,144 118,958 130,854
AUTOBUSES 53,625 58,988 64,886 71,375 78,512
IVA TRASLADADO
LINEAS AEREAS 8,044 8,848 9,733 10,706 11,777|
OPERADORAS NACIONALES 16,088 17,696 19,466 21,412 23,554
OPERADORAS INTERNACIONALES 8,044 8,848 9,733 10,706 14,777,
HOTELES 13,406 14,747 16,222 17.844 19,628
TOTAL IVA TRASLADADO 45,582 50,139 55,153 80.609' 868,738
0T T RT
TESIS COK
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

CEDULA PARA ELABORAR EL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA

| CONCEPTO BALANCE BALANCE |DIFERENCIA] ORIGEN | APLICAGION]
I' iniciat 2001

Bancos 10000, 65046 55046 55,046
clientes 0 6703 6703 6.703
Mob y equipo de ofna. 10000 10000 0 [1] 0
Dep. Acum. De equipo de ofina 0 -2500 -2500 2.500

Equipo de computo 30000 30000 0 0 0
Dep. Acum. De equipo de comp. 0 -9000 -9000 9,000

Proveedores 4] 3218 3218 3.218

imp. Por pagar 0 34705 34705 34,705

Capital social 50000 50000 ] 0 0|
Resultado del ejercicio 0 12336 12336 12.336 0
SUMAS 0 0 0 61,750 61,749]

AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

CEDULA PARA ELABORAR EL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA

CONCEPTO BALANCE BALANCE |DIFERENCIA] ORIGEN | APLICACION
2001 2002

Bancos 65.046 94.375 29.329 29,329
chientes 6,703 7.373 670 670)
Mob y equipo de ofna 10.000 10.000: 0 0 0
Dep. Acum. De equipo de ofna -2.500 -5.000 -2.500 2.500,
Equipo de computo 30.000 30.000 0 0 0
Dep. Acum. De equipo de comp. -9,000 -18.000 -9.000 9.000
Proveedores 3.218 3.539 321 kra)
Imp. Por pagar 34,705 38.290 3.585 3.585
Capital social 50.000 50.000 0 o]
Reasultado del ejercicio 12,326 14.593 2.267 2.267
Resultado del ejercicio anterior 0 12.326 12,326 12,326
[Sumas 29,999/ 29,999

FAM
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AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

CEDULA PARA ELABORAR EL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA

CONCEPTO BALANCE | BALANCE |DIFERENCIA] ORIGEN ]APLICACION
2002 2003

Bancos 94.375 126,523 32,148
clientes 7.373 8.111 738 738
Mob y equipo de ofna. 10.000 10.000 0 1] 0
Dep. Acum. De equipo de ofna -5,000 -7.500 -2.500 2.500
Equipo de computo 30.000 30.000 0 0 0
Dep. Acum. De equipo de comp. -18.000 -27.000 -8 000 9.000
Proveedores 3.539 3.893 354 354
Imp. Por pagar 38.290 43.204 4.914 4.914
Capital social 50.000 50.000 1] 0 0
Resultado del ejercicio 14,593 16.118 1.525 1.525
Resultado de ejercicios anteriores 12.326 14,593 2.267 2267
Resultado de ejercicios anteriores 0 12.326 12.326 12,326 0
SUMAS 32,888 32,886

AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

CEDULA PARA ELABORAR EL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA

NIDNMO i YTV
NOD SISAL

CONCEPTO BALANCE | BALANCE |DIFERENCIA| ORIGEN | APLICACION]
2003 2004
Bancos 126.523 160.801 34 278 34.278
clientes 8N 8.922 811 811
Mob y equipo de ofna. 10,000 10.000 0
Dep. Acum. De equipo de oina -7.500 -10.000 -2.500 2.500
Equipo de compulo 30,000 30,000 0,
Dep. Acum. De equipo de comp. -27.000 -30.000 -3.000 3.000
Proveedores 3.893 4.282 389 389
lmp. Por pagar 43204 53.065 9 861 9.861
Capital social 50.000 50.000 0
Resultado del ejercicio 16.118 19.339 3221 3.221
Rasultado de gjercicios anteriores 14,593 16.118 1525 1.525
12.326 14.593 2.267 2.267
0 12.326 12.326 12.326
SUMAS 35.089 75,089

X oxauy



AGENCIA DE VIAJES JANAIN TOURS

CEDULA PARA ELABORAR EL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA

CONCEPTO BALANCE | BALANCE |DIFERENCIA] ORIGEN TAPLICACION
2004 2005

Bancos 160,801 121,677 -39.124 39,124
clientes 8.922 9,814 892 892
Mob y equipo de ofna. 10,000 16,000 6.000 6,000
Dep. Acum. De equipo de ofna -10.000 -4.000 6.000 6.000,
Equipo de computo 30.000 40,000 10.000 10,000
Dep. Acum. De equipo de comp. -30.000 -12,000 18.000 18,000

Proveedores 4,282 4,711 429 429
Imp. Por pagar 53.065 39,218 -13.847 13,847

Capital social 50.000 50.000 0 0
Resultado del ejercicio 19,339 15,176 -4.163 4,163

Resultado de ejercicios anteriores 16,118 18,339 3.221 3.221

Resultado de ejercicios anteriores 14,593 16,118 1.525 1.525

Resultado de ejercicios anteriores 12,326 14,593 2,267 2,267
0 12,326 0

Resultado de ejercicios anteriores

12,326

12,326

SUMAS

o
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