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CAPITULO I

1. De laidea de producto o servicio

1.1. Motivacion y sensibilizaciéon hacia la idea de la empresa

Viajar, conocer el mar, volar en avion se convirtié en un dilema para las personas que no cuentan

econdmicamente para estos conceptos en su vida, dentro de este contexto, el turismo deja de ser
una actividad Unicamente de ocio y placer para asumir un compromiso social y convertirse en un
medio capaz de dar solucion a los problemas econémicos, sociales y culturales de las comunidades
menos favorecidas. Basados en experiencias reales de la vereda La Chorrera de santa Rosa de
Viterbo en Boyacd, donde la comunidad en general no habia salido més alla de las ciudades

cercanas y solo a realizar compras de los articulos de primera necesidad, veian muy lejano poder

viajar y no sabian que nuestro pais cuenta con unos lugares magicos capaces de manifestar por si

solos su maravilla y majestuosidad, lo que llevo a generar ideas para empezar a realizar el proyecto

cumpliendo Suefios y llevarlo a hechos reales.

1.2. El promotor o promotores

1.2.1. Factores personales que orientan la busqueda de la actividad a desarrollar.

DEBILIDADES

+ No contar con el capital necesario para
Montar sitio fisico.

4+ Tener demasiadas ideas de
crecimiento enfocadas en la Inclusién.

FORTALEZAS

+ Motivacion Familiar, Ganas y
Verraquera al momento de ver que se
puede hacer realidad.

+ Tener capacidad de aprender y
adquirir conocimientos que tengan




*
*

*

Falta de conocimientos

No saber manejar los sentimientos
frente a las personas futuros clientes.
(Demasiado corazon).

No saber manejar prioridades.

relacion con el proyecto de Operacion
Turistica.

+ No tener miedo a intentar cosas
nuevas e innovadoras.

4« Ser Analitico ante las situaciones.

OPORTUNIDADES

*

Turismo en crecimiento econémico a
nivel regional y nacional.

Estar saliendo de una pandemia.
Ver el entusiasmo de los futuros
clientes.

Buscar veredas y sitios de apertura
comercial diferente a lo ya existente.

Proyecto inclusive, y de trabajo
Social.

Con laera de la revolucién tecnolégica,
existe la posibilidad de introducir una

gran gama de productos turisticos de
forma virtual.

Sacar provecho de las nuevas
tendencias Turisticas.
Generar Alianzas con Hoteles,

Agencias de Tours,
Turismo Mayoristas.
Empresa Familiar

empresas de

Poder demostrar con un excelente
servicio, saliendo de los paradigmas y
entregando el algo mas alla de lo
esperado a los viajeros.

Ser unicos en el mercado y superar los
limites y expectativas de los viajeros.

AMENAZAS

+ EI mercado actual, competencia
desleal, abuso de las falsas agencias.

+ Mal uso de las redes sociales en
cuanto al tema de Turismo,
ocasionando desconfianza en el
cliente.

+ No contar con las capacidades fisicas,
de conocimiento y econdmicas para
poder crecer de manera constante y
permanente.

+ No contar con ayuda Gubernamental.




1.3 Analisis de las ideas preliminares

El turismo, tanto en su concepcion tedrica como en la préactica, ha venido sufriendo
una serie de cambios sustanciales en respuesta a las nuevas necesidades vy

urgencias que demanda la sociedad actual.

A la fecha no se ha dado una adecuada gestion turistica en las regiones Rurales que permita
aprovechar sosteniblemente el potencial natural y cultural de sus recursos, y que promueva la
participacion de los pobladores locales para que logren una mejor calidad de vida. Esta situacion,
trae consigo el descuido de las practicas y expresiones locales que poco a poco van perdiendo su
uso entre los ciudadanos, el desconocimiento sobre las ventajas econdémicas y sociales que
ofrecen los recursos turisticos del territorio, y el conformismo de la poblacion local
al no tener representatividad social y una participacion activa en el desarrollo de

su comunidad.

Debido a la falta de estrategias locales para el desarrollo de programas turisticos la poblacion no

ha sabido aprovechar adecuadamente los recursos que posee.

Hace falta, una planificacion turistica estratégica, pero también un pensamiento estratégico por

parte de las autoridades locales y los organismos encargados de la gestion turistica.

Esta propuesta pretende aportar facilidades y alternativas de planificacion vacacional, de
recreacion, turistica, econdémica y socioculturales de las comunidades menos favorecidas,
ofreciendo un modelo turistico que garantice el disfrute y calidad de experiencias mejorando su

calidad de vida.

CRITERIO PUNTAJE DESCRIPCION

Atractivo al mercado 10 El Turismo por naturaleza es atractivo para el
ser Humano.




Capacidades para poner en 4 Todas, la creatividad, las capacitaciones y la
marcha la idea experiencia generan el éxito en la puesta en
marcha de la idea.

Requisitos de Capital 2 Por Definir

Innovacion 8 Tecnologia, y Capacitaciones

Competencia 6 Mucha, y més después de Pandemia

Atributos diferenciadores 10 El objetivo del Proyecto, enfocarse en eso.

Propuesta de valor al cliente 10 El ser diferentes queriendo dejar un legado,
con el toque personal en cada viaje

Barreras de entrada 6 La parte Econmica

TOTAL 56

1.4 Justificacién de la idea

Teniendo la base fundamental del Turismo como factor de desarrollo y el cual despertd el espiritu

aventurero del hombre viajero, mas adelante llamado también turista. Y buscando promover y

regalar momentos Unicos a las personas limitadas econdmicamente brindando oportunidades para

que buscan experiencias originales, que satisfagan su curiosidad ante lo desconocido, y al mismo

tiempo un reencuentro consigo mismo.

Anexo No. 1. Logo del Proyecto

Junto a este nuevo tipo de turista se genera la necesidad de crear un proyecto que tenga como




funcidn el crecimiento del turismo a través de un enfoque novedoso, Unico desarrollando objetivos

de tipo social, econdmico e inclusive.

De este modo, los viajes van respondiendo a motivaciones y necesidades de tipo
intelectual y cultural. Aparecen nuevos escenarios destinos de un turismo alternativo. Se
crean nuevas propuestas turisticas con contenidos culturales regionales de conocimiento mas
rigurosos y se atiende a un tipo de turismo mas activo y participativo enfocada en nichos no muy

frecuentados por la competencia.

1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo general

Ofrecer turismo diferente, novedoso y de caracteristicas Unicas a comunidades de sitios rurales,
colegios distritales, y demas grupos con capacidad econémica minima, buscando en ellos un
espacio especial mejorando su calidad de vida por medio de Viajes sin dejar atras la calidad
dejando huella y bellos recuerdos en su vida.

1.5.2 Obijetivos especificos

1.5.2.1 Buscar las comunidades objetivo por medio de la Gobernacion y las alcaldias.

1.5.2.2 Conseguir patrocinadores que ayuden a brindar detalles que nos hacen alegrar el corazon
y mostrar la diferencial frente a la competencia.

1.5.2.3 Conseguir el material necesario publicitario y de reconocimiento para poder mostrar el
proyecto a los lideres de las comunidades.

1.5.2.4 Velar porque cada viaje sea algo espectacular y supere las expectativas de los viajeros.

1.5.2.5 Velar para que siempre exista acompafiamiento por parte del proyecto a todos los viajes
Grupales.

1.5.2.6 Buscar el reconocimiento y crecimiento del proyecto por medio de las recomendaciones

de nuestros viajeros y de sus experiencias con nosotros.



1.5.2.7 Buscar que el mismo viajero quede tan contento que quiera volver a ahorrar para otros

viajes.

1.6 Identificacidn del bien, de los productos o servicio que seran el objeto de la actividad
econdémica a desarrollar

Las comunidades rurales son personas que no presentan ni tienen la necesidad de viajar porque
sus antecedentes e incluso su cultura asi se lo ha inculcado, Proyecto cumpliendo suefios
buscara la manera de generar la necesidad de reorientar sus ideas y mostrar que dentro su dia
a dia debe existir un tiempo para conocer a motivaciones y necesidades de tipo intelectual y
cultural en escenarios que para ellos es desconocidos pero que causaran un bello recuerdo de

los destinos nacionales e internacionales.

Imagen No. 1. Primer viaje con la comunidad de la vereda la Chorrera municipio de Santa Rosa de Viterbo. Boyaca

1.7 Identificacion de las ideas o proyecto alternativos o complementarios

El proyecto esta principalmente desarrollado para las comunidades en el punto anterior
especificado, pero basados en la primera salida se demostr6 que también debemos

orientarnos a la venta de tiquetes a destinos nacionales e internacionales para las personas



gue nos requieran. También buscaremos proveer de Paquetes turisticos a familias de bajos
recursos que deseen viajar a nuestros destinos con convenios especiales y con el tiempo
se debe realizar apertura a todo tipo de Turista, sin perder la esencia y el objetivo del

Proyecto.

Imagen No. 2. Primera venta de tiquetes a familia Rural Vereda Higueras Duitama, Boyacé. Tiquetes a México.

2 Estudio General del Bien o Servicio a Desarrollar

2.1 Antecedentes
Nuestro proyecto empez6 a tomar fuerza cuando por medio del Hostal mi Casa tu casa,
proyecto familiar ubicado inicialmente en vereda La chorrera de Santa Rosa de Viterbo
empezamos a ver que los habitantes de ella estaban conformados por personas
trabajadoras, llenas de una vitalidad para las labores del campo impresionante, pero que
no eran reconocidos ni tampoco sus trabajos eran pagos de acuerdo al esfuerzo que ellos
tienen que hacer, y de una u otra manera ese esfuerzo deberia ser compensado.
Nace la idea de Proyecto cumpliendo suefios para que ellos vean la inmensidad y bellezas
del pais y del mundo, con la opcién y ensefianza de pagos mensuales, pero con la calidad

y economia que ellos se merecen.

Soportando el conocimiento en Clases virtuales con instituciones como el SENA se
empezo6 a buscar recursos de Turismo con capacitaciones como Turismo en espacios
rurales, buscando un crecimiento econdémico en todos los procesos de la Vereda, como la

gastronomia con los productos en cosecha, buscar los sitios naturales que ain no se



conocian como turisticos y empezar con el turismo ecoldgico, natural y cultural
mostrandolos a los huéspedes nacionales y extranjeros que llegaban al Hostal, Colombia
tiene lugares magicos que ni siquiera los residentes de estos sitios conocen porque los
lideres de cada sitio no se dan a la tarea de buscar otros tipos de turismo, con la belleza de
nuestra naturaleza Colombia deberia ser uno de los paises mas ricos en turismo pero no
solo de mar y playa sino de todos los demas tipos de turismo porque se tiene con que, A
medida que se fue trabajando en todo lo anterior vimos que la poblacion de la vereda se
motivaba y se engrandecian cada vez que nosotros los incluiamos en nuestros procesos de
turismo y para ellos era novedoso, entonces porque no buscar la manera de que ellos
puedan tener la posibilidad de salir y conocer todo lo que los viajeros contaban y no fuera

ms un suefio sino que se convirtiera en realidad.

Estudio de Turismo actual y comparativo en sitios Rurales

“LO RURAL NO ES LO ATRASADO, ES CALIDAD DE VIDA CON EQUILIBRIO ECOLOGICO”

Turismo Rural-Nicolas Exteban Pulido
e

Anexo No. 2 Cuadro de estudio realizado en uno de los cursos del Sena para la adquisicion de los conocimientos.

Asi pues nace la idea y nuestro objetivo principal del proyecto.
- Al realizar con mucho esfuerzo y sin colaboracién el primer viaje nos dimos cuenta
que faltaba brindar recursos y conocimientos de vestimenta adecuada y de adecuacion

fisica para los viajes que se realizan, tocaba darnos a la tarea de capacitar y buscar por



medio de patrocinios incluyendo de manera activa a la empresa privada por medio de
vinculacién de patrocinios para calzado, ropa, articulos personales de cuidado como
bloqueadores, productos de cuidado por pandemia etc. para poder brindar bienestar y
el buen disfrute de los viajes a los protagonistas de los mismos. Poco a poco nos vemos
en la obligacion de ser el complemento perfecto para resaltar nuestro lema el cual es

“Nunca es tarde para regalar felicidad”

PROYECTO .

@O REDMI NOTE 9
(e)e) YOYITA

Imagen No. 3. Viajeros con los detalles que el proyecto les entrega.

En cuanto los antecedentes Globales y Locales del turismo este ha ido evolucionando y cada dia
vemos como se esta convirtiendo en uno de los principales procesos y legados de vida de muchos
pobladores que les gusta conocer y encaminarse en un viaje que les lleve a demostrarse a si mismos
que el mundo es pequefio y que lo Unico que uno se lleva al morir es lo que conocid, vivid y comio,
es por esto que la gastronomia es parte fundamental de cada viaje, ya sea nacional e internacional.

El Turismo es evolutivo y esté disponible para todo el que quiera emprender un nuevo viaje en su

vida.



2.2 Analisis DOFA

A - D . A . » . R DAD A A A
o1 Aprovechar la estabilidadecondmica del pais para AL Demasiada competencia de empresas, agencias de
crecer. Turismo.
02 |Crecimiento de la poblacion. A2 [Tiquetes con valores inestables
03 |Convenios con agencias de viajes y medios de pago. | A3 |ventas directas a los clientes por parte de Is aerolineas.
o4 Incremento de la demanda turistica, nacional e A Publicidad de las grandes agencias mayoristas en los
intenacional. medios de comunicacién mas vistas como la TV.
a’ 05 |Auge de las redes sociales A5 [No contar con apoyo y ayudas Gubernamentales.
7 suenss 06 A6
Compartimos momentos y recuerdos para tu vida o7 A7
08 A8
09 A9
010 A10

FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO
D2, A2: El trabajo, las capacitaciones, el constante

ESTRATEGIAS FA

Alta calidad en los viajes.

F2 |excelente imagen como Proyecto por sus obseqios unicos. acercamiento a las grandes agencias mayoristas y el
F3 |Variedad de destinos con servicios garantizados. acompafiamiento en los viajes generan mayor
F4 |Gran aceptacion de la poblacion en general. compromiso y mayor responsabilidad de Calidad.

F5

Cuenta con un sistema de reservaciones por convenios con
Hoteles y empresas de Turismo.

F6

Cuenta con alianzas estratégicas con servidores y
proveedores turisticos nacionales e internacionales.

F

4

Precios cémodos y accecibles.

F8

Diferencial en todos los viajes y recordacién por los
acompafiamientos y obsequios.

F9

F10

DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA

Empresa pequefia, nueva y con pocos conocimientos

D

IN]

Poco conocimiento de los temas Turisticos. D3: Buscar la manera de generar un contrato para cada

D3

viaje grupal donde hayan responsabilidades mutuas yde
compromiso gana-gana.

Falta de Convenios, y de sistemas que negeren seguridad al
cliente.

D

=

Ser nuevo en el mercado de operacion Turistica.

D5

No contar con las plataformas de AMADEUS y demas para la
adquisicion de Tiquetes.

2.3 Resefia de su evolucidn: Origen, Usos, Competencia, sustitucion, complementariedad

+ Lo primero que se debe hacer para poder conseguir ser reconocidos en el mercado
de Turismo es Capacitarnos y buscar alianzas con entidades como FONTUR,
ANATO vy el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo en cabeza del Viceministerio
de Turismo, al cual le corresponde establecer la normatividad que permite regular a los
prestadores de servicios turisticos y establecer de manera clara las condiciones vy
requisitos necesarios para la inscripcion y actualizacion del Registro Nacional de Turismo.

# Continuar con la capacitacion y estudios necesarios para adquirir los conocimientos

necesarios que ayuden al crecimiento de nuestro proyecto.



Analizar el mercado y el sector obteniendo y analizando informacion del
entorno que permita determinar las estrategias del producto, plaza, promocion
y precio, que deben ser puestas en practica para el posicionamiento de la
empresa en el mercado.

Definir los requerimientos técnicos, operativos, legales, de constitucion,
infraestructura y equipos; indispensables para la creacion y establecimiento de
la empresa.

Realizar estudio econdémico y financiero con el fin de establecer las formas de
financiacion, inversion minima requerida y viabilidad del proyecto, mediante el
uso de modelos financieros existente en el Pais con ayuda de funcionarios del
SENA.

Determinar el impacto social y ambiental de la implementacion del proyecto.

La perspectiva Turistica, insiste, asimismo, en las transformaciones del comportamiento
de los propios turistas.

Para sobrevivir, con este proyecto turistico debemos poder transformarnos y avanzar con
la tecnologia para asi responder, sobre todo, a las nuevas demandas de los turistas y de
nuestro objetivo primordial a los grupos y destinos a los cuales se les debe dar la prioridad.
Este es un concepto dindmico que abarca la amplitud de lo que significa la actividad
turistica y siembra las bases necesarias para seguir construyendo, en el futuro, un turismo
adaptado a las necesidades de la sociedad evoluciona continuamente, tanto cultural

como tecnoldgicamente



2.4 Evaluacion Natural del Entorno (PESTEL)

Politico

Econémico

Socio-cultural

Tecnoldgico

Politico

Econdmico

Socio-cultural

Tecnolégico

Ecoldgico

Legal

Todo proyecto de Turismo, esta vigilado y regulado por el MINCIT, existen en el
pais lineamientos de politica para el desarrollo sostenible del Turismo.

Este tema no es de prioridad y no existe un ministerio directo y Unico que
desarrolle normatividad y ayude al crecimiento del tema en nuestro pais.

Colombia por naturaleza esta constituida por regiones, departamentos que
conllevan a generar una gran capacidad econdmica, si se quisiera y se le diera
importancia al Turismo en toda su envergadura mas del 50% de la economia en
nuestro pais estaria dada por el Turismo.

Como somos tan diversos y contamos con variedad de tradiciones en cada
departamento existen gastronomias, dichos o gentilicios, mitos y leyendas que
deberia ser explotada como diversidad turistica de cada regién. Y si nos
adentramos a la Gastronomia, Colombia sobresale por su comida y productos
Unicos en el mundo. Los Festivales, la musica, artesanos, tradiciones y demas nos
hacen ser ricos en identidad Socio-Cultural.

La tecnologia existe y esta disponible pero cuando no se cuenta con los recursos
y el conocimiento para adquirirla y hacerla parte del proyecto es complicado logar
los objetivos, deberia existir normas y ayudas para adecuar y unirse con redes a
nivel nacional e internacional para conseguir ser competitivos Turisticamente.



2.5 Analisis de Riesgo

Teniendo en cuenta el contexto general de la idea de negocio se pueden evidenciar los

siguientes riesgos o0 problemas:

1. Ofertas turisticas de la competencia y de las mayoristas.

2. falta de promocion del destino, la contaminacion y degradacién del mismo, el no dominar
un segundo idioma, la falta de divulgacién de las medidas preventivas que deben tomar los

visitantes.

3. También se establecid que el turismo de masa en reservas naturales las degrada y
proporciona la pérdida de identidad de la cultura de las poblaciones minoritarias de un

destino.

4. Las reacciones alérgicas o afectaciones de salud por las condiciones climéticas.

5. la carencia de la adecuada infraestructura para las actividades en sectores Naturales de

deporte extremo y la débil vocacidn turistica de un destino.

6. No se miden los riesgos en actividades que no son vigiladas y pueden presentar accidentes
disminuyendo la actividad turistica, como son el hecho de los chalecos salvavidas en
lanchas.

7. Imagen de nuestro pais por los constantes hurtos a extranjeros que aprovechan las

circunstancias para dafiar nuestro prestigio.



3.1 Estudio del mercado

CAPITULO 11

3 El mercado

TEMA

Descripcion

DEFINICION ACTUAL

Hoy en dia se incorporan nuevas perspectivas en el estudio del
turismo, principalmente porque en la sociedad actual, la actividad
turistica adquiere un rol cada vez mas importante, acumulando en
este proceso un volumen de estudios propicios para una revision

critica en lo que se refiere a su estado actual y a las nuevas
modalidades e implicancias en las personas y los territorios. Una
tendencia, es la préctica turistica que implica el contacto con otras
culturas, esta nueva forma rompe los paradigmas clésicos del
turismo de masas y trasforma la experiencia en: Gnica y muy
personal. Este nuevo proceso supone la creacidn de nuevas
variables en el andlisis cientifico de la actividad, en el cual se hace
necesario una orientacion a los factores culturales y sociales
presentes en el destino turistico.

IMPORTANCIA

Los principales organismos internacionales que estudian el turismo
han sefialado la importancia de la actividad turistica en la
atenuacion de la pobreza, la conservacion ambiental, el desarrollo
sostenible, la puesta en valor del patrimonio tanto natural como
cultural de los pueblos y la mantencidon de la paz en los territorios.

PATRIMONIO CULTURA

Estas caracteristicas ponen en manos de las comunidades
anfitrionas desafios propios de este tipo de turismo en los cuales la
propia comunidad debe asumir una cantidad de tareas de diferente

indole las que apuntaran a brindar una experiencia autenticay a
buscar que la mayor cantidad de los recursos econémicos invertidos
por el visitante queden en las propias comunidades propiciando su
desarrollo

CADENA DE VALOR

Es preciso adelantar procesos basados en la confianza, que permitan
sentar las bases de alianzas présperas y respetuosas. Existe en las
regiones una equivocada percepcién de los acuerdos comerciales y
las alianzas; asumen que para ello se requiere la constitucidn de
asociaciones y cooperativas, tarea que por demas no es necesaria.

TECNOLOGIAY
COMUNICACION

Por ser en su mayoria micro y famiempresas con personal empirico
(80 %), no creen necesario hacer inversiones tecnoldgicas; a la
mayoria les da temor asumir la responsabilidad de mantener
actualizados los procesos sistematizados o que por errores de
desconocimiento pierdan la informacién, por eso prefieren llevarlo
en notas escritas con programas como excel.

COMERCIALIZACION Y
VENTA

El mercado al cual dirigen sus servicios no esta claramente
identificado por parte del conglomerado empresarial turistico; el
36.5 % los ofrece a comerciantes y transportadores de carga pesada;
estos no se identifican como prestadores de servicios turisticos.
Contrario a ello, los empresarios ubicados en las capitales
generalmente dirigen sus esfuerzos al mercado corporativo, pues
afirman que los eventos representan cerca del 30 % de sus ingresos.




3.2 Definicién de producto, bienes o servicios que se desarrollaran
Operador Turistico, Proyecto Cumpliendo suefios. Regalamos momentos para tu vida.

“Nunca es tarde para regalar felicidad”

3.3 Nombre, marcas, logotipos, emblemas, eslogan de la empresa

Nuestro proyecto se enfoca principalmente en buscar convenios entre entidades Turisticas para
brindar Alegria y Felicidad a nuestros viajeros que les queden grabados en su mente y su corazon

y dejar un legado regalando momentos.
OBJETIVO GENERAL.:
MISION:

Disefiar viajes Unicos, ofrecer un excelente servicio personalizado de calidad y confiabilidad, a
través de la buena atencion de nuestro personal debidamente capacitado, con valores agregados a

precios accesibles, logrando superar las expectativas de nuestros clientes.
VISION:

Dejar un legado en el Departamento, en el pais y en el mundo, por la confianza y seguridad que le
ofrecemos a nuestros clientes, presentando innovadores servicios y asegurando una actividad

turistica estable con la mejor calidad.



3.4 Definicién y descripcion

El Proyecto Turistico “Cumpliendo Sefios” es de interés especial basado en tipos de viajes
diferentes e inclusive encaminados a cumplir suefios de personas especificas mas alla de
los objetivos habituales de los viajes turisticos o vacacionales se caracteriza por presentar

un valor agregado centrado en la autenticidad de la oferta motivando y dejando un

recuerdo Unico en la memoria del Viajero.

3.5 Usos y usuario descripcion de la clientela potencial

SEGMENTACION DEL MERCADO

ASPECTOS GEOGRAFICOS

Pais Colombia
Ciudad Duitama-Santa Rosa de Viterbo
Localidad Vereda La Chorrera, Dicho Cuche
Barrio N/A
Tamafio de la ciudad o 830 km?
area estadistica
metropolitana
Poblacion 300.000 hab.
Clima Frio
ASPECTOS DEMOGRAFICOS
Ingresos Promedio 1 SMMLV
Edad 15-70
Genero N/A
Ciclo de vida familiar 67 afios

Tamafio familiar

5 a 6 miembros

Clase social

Baja

Escolaridad

Primaria

Ocupacion

Agricultores




Origen étnico Blanco

ASPECTOS PSICOGRAFICOS
Personalidad Normal
Estilo de vida Rural
Valores Humildad

ASPECTOS CONDUCTUALES
Beneficios deseados Viajar, cumplir suefios
Tipo de conducta Buena
Frecuencia de uso Después de conocer el proyecto - Frecuente
Etapa de preparacion Inicial
Actitud hacia el producto Respeto, Emocidn, Colaboracion

Metodologia para la validacion del mercado

Para realizar el calculo de la poblacidn objetiva, tuvimos en cuenta la localidad de las
veredas de Santa Rosa de Viterbo, en Boyaca, llamadas La Chorreray Dicho — Cuche,
poblacion Rural con una poblacion de 150.000 habitantes promedio, por vereda.

NOTA: Se realiz6 Presencial, por lo que son de Veredas Rurales es mas facil, invitarlos

a una reunion y n compartir aprovechando que tengan un rato de esparcimiento.




Iméagenes de las reuniones presenciales con la comunidad.

Tabla de poblacién objetivo

POBLACION TOTAL 100% 7.181.000

POTENCIAL 65% 4667650

CBJETVO 35% 1633677 5

Grado de Error - e 10%
Poblacidn N|=| 350.000
Nivel de Confianza (90%) Z|= 1,64
Probabilidad de Ocurrencia (5%) pl= 0,50
Probabilidad de No Ocurrencia (1-p) ql= 0,50
Grado de Error e|= 0,10
Muestra n| = 50

Significa que se deben hacer 50 encuestas teniendo como base un
nivel de confianza del 90% y un margen de error del 10%

El Instrumento de recoleccion se da por una encuesta realizada a 50 personas en el pais,
teniendo en cuenta tres requisitos: objetividad, validez y confiabilidad, cuyo fin es

determinar la fiabilidad viabilidad del proyecto en cuestion.



3.6 Factores de competencia

FACTORES DE COMPETENCIA PROYECTO TURISTICO CUMPLIENDO

SUENOS
., Capacidad para innovar en productos, en procesos tecnolégicos, en métodos
Innovacion - . . A
de gestién y en la creacion de estrategias nuevas de viajes Unicos.
.. Generacién de ideas originales y competitivas para nuevas formas de progreso,
Creatividad - > originates y comp P prog
sostenibilidad y mejoramiento continuo.
Marca Presencia en todo lo que se realice, ser reconocidos por la misma.
Precios Los mejores del mercado sin bajar la calidad.
Servicio Debe ser el lema del proyecto.
Destinos Crear, Combinados, hacer convenios, Ser Unicos en el mercado con los precios
Unicos mas bajos en los mejores destinos.
Ser reconocidos hoy, mafiana y siempre por los detalles, la creatividad y los
Legado Y Y pre p y

reconocimientos que los mismos viajeros nos dejan.

3.7 Apoyo Tecnoldgico

Es una oportunidad para reforzar la internacionalizacién del proyecto, la transformacidn digital

asi como la competitividad en lo referente a la automatizacién y tecnificacién de los procesos, la

integracién del marketing turistico y la tecnologia a la busqueda de la excelencia.

Sobresalen las siguientes tecnologias para poder desarrollar mejor la labor.

1. Telefonia Movil

2. Realidad Aumentada

3. Internet: Grandes novedades con Apps, Plataformas, agencias mayoritarias con sus paquetes

virtuales Unicos.



https://www.wearemarketing.com/es/blog/como-crear-una-estrategia-de-marketing-internacional-en-el-sector-turismo.html
https://www.wearemarketing.com/es/digital-marketing-case-studies/ie-exponential-learning.html
https://www.wearemarketing.com/es/digital-marketing-case-studies/palladium-hotel-group.html

Asistentes de Voz
Big-Data
Blockchain

5G

N o v s

3.8 Proveedores

Entendemos por proveedores a todas las entidades que ofrecen productos turisticos o de gestion,
es decir que puedan ser comercializados, o bien utilizados por nuestro proyecto.

Podemos mencionar:

o Lineas aéreas

e Hoteles

o Compaiiias de cruceros

e Rentadoras de autos

e Proveedores de excursiones

o Empresas aseguradoras de viajeros
o Operadores turisticos

o Empresas mayoristas.

Es importante también considerar a los proveedores de software necesarios para promocionar,
distribuir y vender sus paquetes turisticos.

e Integraciones: conectar a los sistemas de la agencia con proveedores de vuelos, tours,
hoteles y actividades permitird ofrecer una mejor experiencia a sus clientes. Puedes ver
hacia el final de la nota un listado de ejemplos con capacidad de integracion sencilla.

e Proveedores de producto: Una seleccion de agencias mayoristas locales o globales con
una planificacion de tours y servicios acorde con la propuesta de tu agencia.

3.9 Estacionalidad del mercado
Para poder desarrollar este punto de manera eficaz, se elabor6 un Calendario con el
programa , se anexa link, para diligenciar las fechas en los meses
donde maés salen viajes, como:

o Navidad, Semana de Receso, Semana Santa, Fechas de Ferias y Fiestas, dias especiales
como dia de la madre, del padre, del amor y la amistad etc. Asi mismo temporadas de
lluvias, avistamientos y también dependiendo cada region dependiendo los planes y
programas del proyecto.

Hay mucho maés por ver en Colombia, puedes encontrar todo en mis guias de viajes.



e Guia de viajes de Bogota..\Desktop\Escritorio\Calendario Comercial 2022 Proyecto Cumpliendo
suefios.pdf

e Guia de Viajes de Medellin

e Guia de Viajes de Santa Marta

e Guia de Viajes de La Guajira

e Guia de Viajes de Cartagena

e Guia de Viajes del Eje Cafetero

e Guia de viajes del Amazonas

e Guia de Viajes de Boyacd

Clic aca para ver el calendario.

3.10 Poder de Compra

Teniendo en cuenta que la satisfaccion de las necesidades y expectativas del cliente es un factor
clave en la creacion de un producto turistico, debemos de girar la mirada, en primer lugar,
hacia las funciones que debe desempefar dicho producto turistico.

Asi pues, es posible enumerar 6 funciones prioritarias a resolver para comenzar a eshozar
nuestro proyecto de producto turistico:

o Permite al turista participar en la actividad principal del viaje.

o Ademas de ser participe de la actividad principal, facilita vivir la experiencia total del viaje
como el turista quiere.

« Facilita el transporte hacia y desde el destino, asi como dentro del propio destino.

o [Favorece la interaccion social del turista durante el viaje.

e Ayuday simplifica la preparacion y gestion del viaje.

o Facilita al turista recordar y revivir el viaje, compartir dicho viaje y experiencia con otras
personas.

Nota: La actividad principal puede definirse como le objetivo a realizar con dicho paquete
turistico: turismo ecolégico, turismo cultural, etc...

A través de estas funcionalidades ya es posible tener un esquema bésico de lo que debe
contener nuestro producto turistico.

Llegados a este punto, vemos que el poder de compra dado a nuestros viajeros se destaca frente
a todos por ser un producto turistico profesional y fuertemente competitivo.

3.11 Rango de preciosy Tarifas
Para este caso vamos a poner un ejemplo de los planes que se le entrega a cada grupo de viaje.

Con las tarifas de precios especiales, ya que este se define después de organizar y crear el
grupo, el destino y la fecha, para cada uno es diferente y depende el proyecto y su objetivo.


https://pelecanus.com.co/es/guia-viaje-bogota/
https://pelecanus.com.co/es/guia-viaje-bogota/
file:///C:/Users/pc/AppData/Roaming/Microsoft/Desktop/Escritorio/Calendario%20Comercial%202022%20Proyecto%20Cumpliendo%20sueños.pdf
https://pelecanus.com.co/es/medellin-guia-viajes/
https://pelecanus.com.co/es/santa-marta-guia/
https://pelecanus.com.co/es/la-guajira-guia/
https://pelecanus.com.co/es/guia-viaje-cartagena/
https://pelecanus.com.co/es/guia-viaje-eje-cafetero/
https://pelecanus.com.co/es/guia-viaje-amazonas/
https://pelecanus.com.co/es/guia-boyaca-colombia/
file:///C:/Users/pc/AppData/Roaming/Microsoft/Desktop/Escritorio/Calendario Comercial 2022 Proyecto Cumpliendo sueños.pdf
file:///C:/Users/pc/AppData/Roaming/Microsoft/Desktop/Escritorio/Calendario Comercial 2022 Proyecto Cumpliendo sueños.pdf
file:///C:/Users/pc/AppData/Roaming/Microsoft/Desktop/Escritorio/Calendario Comercial 2022 Proyecto Cumpliendo sueños.pdf
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Te damas la Biemvenida a construir tus suefios con ester

*= PLAN PROVECTO TURLSTICO "TODOS CON DANY™ **
Mediados de febrero 2022

CARTAGENA - BARU

A TAN SOLO & $650.000 POR PERSONA
4 Dias - 3 Moches

INCLUYE:™
2 TRAMSPORTE IDA ¥ VUELTA,
Bus y Tiguetes de Avidn +
o e ALIMENTACION COMPLETA (Desayuncs, almuerzos y Cenas estilo Buffet)
2r HOSPEDAJE (Hotel Costa del Sol - Cartagena frerte al mar con 2 piscings, jocuzzi)

2r PASADLA ISLA BARU OOMN TRAMSPORTE ¥ ALMUBRZO TIPLEO (Pescado-Palka)
Sus paisajes maturales, playas de blarca arena y ogua coler furguesa, hacer parte del
ecosistema que se encuentra dentro del Parque Macional Natural Corales del Rosario y de
San Berrardo.

o Visita Sitios Histdricos y Turisticos de Gartogera.

City tour parordmica par la ciuded amurdlloda recorriendo los siguientes sitios: La India
Cataling, Tglesia San Pedro Clever, Castille San Felipe y ciudod amurallada, los zopatos
vigjos v bivedas. Subimos al mirador de la Popa para realizer excelentes fotografios.

2 Moche en Chiva Rumbera

£r Hacemas tour peatonal por el centro histdrico de Cartagena firalizands en las murallas
jpara ver el atardecer.

£r Segurs de Vizje,

o Registro Fotogrdfice v video de recuerdo.

o Buia

En planes de contingercia como COVID-1Q que afecte la realizacidn del plen, este
gquedare cancelado pena su debida re pregromacicn, mas no se cplice reembolso. La
tinica manena de que los pasajeros sean exceptos de penalidedes send por cousas de
muerte o erfermedad accidental.

royomevcry

Durarte los 8 meses que se pagara el plan recibiremos sorpresas muy lindas de
algures patrocinedores.... (Teallas Playenas, Sombreros, Salidas de Bafio etc)

SENUNCA BS TARDE PARA REGALAR FELICIDAD ™ ﬂ

¥
M Coalende s EAMT

MO THNCLUYE: Sastos personales, licar, y lo ne especificads é,n.el plan.
Condiciones:
1. Separar Cupo con tan solo $100.000 para el dia 20 de Juric - 2021

2. Pagar el 35% del valor total para el dia 15 de julic -2021
2. Cuotas Mensuales para completar el 100%

Voy A Cartagena

WIP CARTAGENA TOURS BARK

Valor Tofal Por| [ Cusotaz)
CARTAGENA e Cupe 5% saldn
fmta $ £90.000 | 5 100.000 | 3 241.500 | 5 448.500 | $74.750

*rta: Mifins menores e 4 &fins no pagan, mayores de ests ecad cusntan como BduRo.
** Avalor de Reserve coTesponcients al 33% 3z e debe restar 2l valor cel tps.

Mota: Mos encordramas en un moments de Pandemia y par este motive puede llegar
apresentorss algdn cambio en los costos, pero se frabajara para sostenerlos tal cual
estdn estipulades, confiamas en su comprensicn.

Cordiciores Especificas: La reserva estd sujeta a cambios sin previo avisa, se
garantiza con depdsito del 40%, 22 todo el grupo (Minimo 20 personas mixims 20)

Se deben ad jurtar 2 la carta de compromiso la fotocopi del decumente de identidad.
En caso que el vigjero se retire del plan artes de que termine lo estancia (zalida
anticipade), o ro se presemte 24 horas antes de la salida (conocide como no show) se
considera como cancelacidn y no aplican resmbotsos. (E] dinero le queda abonada
para wn prixima vigie, en un tiempo de § meses).



3.12 Comportamiento de la clientela

En este punto se definen todos aquellos aspectos que ayudan a establecer como el turista se ha
de involucrar e interactuar en el viaje.

Las cuestiones pueden ser de muy diferente naturaleza:

e Viaje familiar o destino exdtico

e Viaje de grupo de trabajo

e Vecinos y amigos

e Solo mujeres

e Solo jovenes

e Solo Hombres

e Solo parejas

e Mayor o menor distancia desde el lugar de residencia al destino.
e Ambiente lujoso o tradicional, etc...

Por otro lado, también, se han de cubrir todo aquello vinculado a todas las comodidades que
necesita un turista para visitar un destino y consumir sus “atracciones”.

3.13 Ciclo de Vida del Producto
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»
Introduccion ! Crecimiento! Madurez ' Declive

ventas

A . T . T
. ————

Nos encontramos en la fase de crecimiento.



3.14Zonas o Aéreas potenciales de mercado

4 PLAN DE MERCADO

4.1 Tipologia del Mercado

En este apartado entran en escena todos aquellos aspectos que faciliten y den trasparencia a lo
relacionado con la gestion del viaje, los planes y o proyectos que se elaboran para cada caso.

Aqui todo es importante: todos los medios de informacion turistica como guias de viaje, mapas,
organizaciones turisticas nacionales, sitios web relacionados con viajes, servicios prestados
por operadores turisticos, agencias de viaje, acompafantes, traductores, guias de viaje
certificados vacunas, proteccidn solar, medicina y servicios de salud; pasaportes, visas, seguro
de viaje; tarjetas de crédito y otros servicios financieros... hasta el nimero de bultos o maletas
a poder llevar.



=

\ ¥ 8 -7
Imagen 5 planes Turisticos del proyecto.

Un buen ejemplo son los productos turisticos relacionados con el Camino de Santiago. Un
producto que ofrece todo lo que el turista/peregrino desea:

o Alojamientos

o Transporte

e Vehiculos de apoyo
o Guias

e Monitor...

Por ejemplo, un producto turistico para los amantes del vino muy conocido es aquel vinculado
a los vifiedos disefidndose con elementos tan importantes como:

e Hoteles y otro tipo de alojamientos

e Transporte ida y vuelta desde la bodega hasta lugar de alojamiento

e Visita a bodegas, vinotecas, restaurantes.

e Actividades relacionadas con la cata del vino, maridaje... donde se estimule la capacidad de
socializar y compartir experiencias.

4.2 Diferenciacion del Producto o servicio

El estudio del mercado turistico exige analizar tanto los rasgos definitorios que lo
identifican como las principales tendencias actuales que se observan.

Los mercados turisticos presentan algunas diferencias especificas diferenciales en la
forma como se presta el servicio y las caracteristicas de la oferta, que constituye un
conjunto de bienes propios llenos de creatividad y generan atractivo e impacto de



las nuevas tecnologias el desarrollo de nuevos productos y destinos competidores,
los efectos sobre los precios, las caracteristicas de la estructura, las capacitaciones,
el comportamiento de aprendizaje y la innovacién hacen que sobrevivamos y
triunfemos en este entorno tan cambiante e exigente que tiene el Turismo.

4.3 Politica de precios o Tarifas

Como lo especificamos en el punto 3.11. Cada Proyecto es diferente y se debe planear su costo segun
los componentes y las circunstancias de cada uno.

El Rango de Precios se debe fijar segun el destino, la cantidad de personas y la fecha.

Plan Santa Marta - Guajira Combinado
Instructores Sena
del 29 junio al 2 julio2022 ____

‘Nunca es tarde para regalar
Felicidad"

Este Por ejemplo tiene un costo de $980.000 por persona
4.4 Estrategias de Ventas

Sabemos que el comportamiento de las personas respecto a su forma de viajar ha cambiado
completamente, es por esto que dia a dia las estrategias deben acoplarse a los cambios y ser
diferenciados en nuestros planes.

Por tanto hemos desarrollado unas expectativas diferentes ante lo que queremos y debemos vivir
cuando llevamos a nuestros viajeros a un destino.

Somos conscientes de que, si cada persona es diferente, cada persona puede vivir su momento de
una forma personal y especial, mas adaptada a él mismo, mds auténtica, en resumen, mas
experiencial y Unica.

El mas importante es el Voz a Voz, los referidos y los clientes que salen de cada viaje, los viajeros
deben quedar tan contentos que ellos mismos nos refieren y nos ayudan a seguir con el proyecto.



Al crear grupos de WhatsApp con cada viaje se crean nuevos contactos y estos atraen mas, es ahi
donde aprovechamos para mostrar los planes y mostrar los nuevos paquetes turisticos asi:

el | B 7 al 11 de Octulwe

B v el i

U frmexhmw mibdl

§ ®as 4 noches

4.5 Distribuciéon y mercadeo
En este punto debemos tener presente las necesidades de nuestros clientes, vigentes y potenciales,
por eso se planea el colocar un local fisico como una pagina virtual aparte de también atender a los
clientes a través de Facebook.

4.6 Promocion y Publicidad

El proyecto se promocionara a través de redes sociales como por ejemplo Facebook e Instagram,
dando a conocer los viajes anteriormente realizados y los buenos comentarios de nuestros clientes.

También se busca el hacer alianzas con diferentes alcaldias para poder llegar mas facilmente a las
personas ofreciéndoles planes econémicos.

4.7 Estrategias de comunicacion

El proyecto se dara a conocer con una alta actividad en redes sociales y el vos a vos de nuestros
clientes



CAPITULO NI

5 Aspectos Técnicos y Financieros
5.1 Estudio técnico del proyecto

|1- ESTRUCTURA DEL MERCADO - UNIDADES

0%

0%

0%

#DIV/O!

#DIV/0!

#DIV/0!

[2-CAPACIDAD INSTALADA MANO DE OBRA |

Paquetes de viajes

Tikets de vuelos Nacionales 48 48 0.2] 8

0.03

0.2] ]

Tikets de vuelos Internacionales

0.03

5.2 Requerimientos Técnicos, tecnoldgicos y cientificos



5.3 Planes generales:

PLAMNES GENERALES PROYECTO
CUMPLIENDO SUENOS

OPERACION

INSPECCION

ALMACENAMIENTO

. DEMORA
Y
o

TRANSPORTE
V
OPERACION PROYECTO CUMPLIENDO SUENOS
Actividad/ Tiempo Eaui s
. quipo ’
Proceso estimado |~
Elabaracion del Flan . Inter_net. Fiedes
- 10 minutos Sociales, R
Turistico
Computador
reourscs Tustiocs Internet. Fedes
- 15emana Sociales, h A
para elabaoracion Camputadar
concreta del Plan. R
!:"Fund" I'f:', Internet, Redes
informacian, crear . .
. 10 minutos= Sociales,
herramientas de
. o Computador
informacion alos
Busqueda de Internet, Redes
Empre=as paralos 2semanas | Sociales, x X
Tours. Terceros Computador
Flanificaciony Internet, Redes
Megociacidn con los 1=semana Sociales, =
Hiokeles. Computador
Flanificaciony Internet, Redes
Negnciacién con las 1zemana Sociales, =
Aerolines Computador
Adquicision de polizas Internet, Redes
- Eia.e P 1dia Saciales, %
I Computador
Riewizar los Recursos
economicos de los
Viajeros realizados Internet, Redes
durante el tiempo de 5 min Sociales, =
pago frente alos Computadar

banzos y cunts del
proyecka.




Fealizar itinerarios
diarios, organizar
uelos,

Internet, Redes

. 1min Sociales,
acomodaciones en Computador
hotel y demas
actividades con los
Realizar y aorganizar el Internet. Fades
viaje de=sde el punto L

4 horas Sociales,
de encuentro hastala Computadar
llegada al hotel.
Rewizar y organizar
los casos especiales Internet, Fedes
de pazajeras can 1dia Sociales,
condiciones Camputador
especificas, para que
coordine todo con los
Erindar informacion
tc;zr:gglzzntundente de Internet, Redes
observaciones y gzcnl_f:zf;dm
recomendaciones que
debe tener cada uno Imeses
Iniciar la actividad del Inter.net. Redes
visje i Sociales,
4 dias Computadar
Feuvizar los Igter.nllet. Fedes
. ) ociales,
imprevistos 1dia Computador
. Internet, Redes
Analizar y buscar Socisles
soluciones 1hora Cam !
putador
Analisiz y contral de Internet, Redes
losriesgos para Sociales,
prodimos viajes Zhoraz Computador




5.4 Mano de Obra Directa:
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5.5 Localizacion de la Planta o actividad econdmica

5.5. Planimetria

el O O

Bafios p

/ |
Sala de juntas

Oficina 1

Oficina 2

Sala de Espera l.

5.6 Precision de Inversiones y Gastos iniciales.

GASTOS DE PUESTA EN ANOS
MARCHA: Valores en $ ANO1$ AMORTIZACION
180000
0
80000
0
0
4000000
300000

Total gastos
Total gastos puesta en marcha 4560000 | puesta 4560000




CAPITULO IV
6. Aspectos Legales, Financieros y Organizativos
6.1 Plan econémico y financiero

6.1.1 Gastos preoperativos

GASTOS DE PUESTA EN

Total gastos puesta en 240000

6.1.2 Gastos generales

PARAFISCALESY
PRESTACIONES
SOCIALES TASA TASA
Parafizcales 9,.00%
Cezantias 8,33%
Interezes sobre Cesantias 1,00%
Prima de Servicios 8,33%
“acaciones 417%
Total 30,83%

Costos de la materia prima por producto a elaborar



Paquetes de viajes

200.000
700.000

SUBTOTAL ] 8500000 500  1.200.000

Tikets de vuelos Nacionales

SUBTOTAL
OTROS INSUMOS:

1.200.000

SUBTOTAL | s00.000] 2000 1.200.000




Producto No.3
UNIDAD DE PRODUCCION

Tikets de vuelos Internacionales

TOTAL
COSTO UMIT.
7.000.000
SUBTOTAL 3.600.000 2.00 7.000.000
TOTAL 3.500.000 2,00 7.000.000|
Cantidad de unidades a producir
PRODUCTO UMIDADES COSTO COSTO TOT
ARO 1 UNITARIO ARNO 1
Paguetes de viajes 12 1.200.000 14.400.000
Tikets de vuelos Macionales 43 1.200.000 A7.600.000
Tikets de vuelos Internacionales 48 7.000.000] 336.000.000
Total 108 9.400.000( 408.000.000
INCREMENTO BASE +
ANUAL COSTOS
PERIODO % INCREMENTO
Afio 2 106%
Afio 3 106%
Afio 4 106%
Afio & 105%

Costos de produccion y gastos de administracion y ventas



OTROS COSTOS DE PRODUCCION

CONCEPTO MENSUAL § AND 1

Subtotal
GASTOS DE ADMINISTRACION
CONCEPTO MENSUAL § ANO 1
ARRIENDO &50.000 10.200.000
LUZ 300.000 3.600.000
AGUA 150.000 1.800.000
INTERMET T0.000 &40.000
TELEFOMNIA 55.000 650.000
Subtotal 1.425.000 17.100.000
GASTOS DE VENTAS

CONCEPTO MENSUAL § ANO 1
ARRIENDO 200.000 6.000.000
LUZ 150.000 1.800.000
AGUA 150.000 1.800.000
INTERMET 15.000 228.000
TELEFOMLA 30.000 350.000
Subtotal 849,000 10.188.000




6.1.3 Inversiones iniciales

RECURSOS
CAPITAL DE TRABAJO CREDITO PROVEEDORES OTROS PROPIOS TOTAL
Inventario materia prima
Inventario productos en procs
Inventario productos termina
Cartera 55.609.756 55.609.756
Inversiones diferidas 240.000 240.000
Caja 8.245.000 8.245.000
Total capital de trabajo 67.097.756 67.097.756
ACTIVOS FLIO3 RECURSO3 TOTAL VIDA UTIL | DEPRECIACI
[Discriminar) CREDITO PROVEEDORES OTROS PROPIOS REGIUERIDO {ANOS) DN ANO 1
Terrenos
Construcciones 2
Total maquinaria y equig 5.000.000 2.500.000 7.500.000 10 750.000
Computadores 3.500.000 2.500.000 §.000.000
Impresora 1.500.000 1.500.000
Total muebles y ensere 5
Vehiculos: 20,000,000 20,000,000 1 20.000.000
Automovil 20.000.000 20.000.000
Total inversidn fija 26,000.000 2.500.000)  27.500.000 18|  20.750.000
Inversion Total 92.097.756 2.500.000) 94.597.756 18]  20.750.000
Participacion % 97,36% 2,64% 100,00%
6.1.4 Costos directos
6.1.4.1 Plan financiero
RECURSOS
CAPITAL DE TRABAJO CREDITO PROVEEDORES OTROS PROPIOS TOTAL
Inventario materia prima
Inventario productos en proc
Inventario productos termina
Cartera 58.609.756 58.609.756
Inversiones diferidas 240.000 240.000
Caja §.248.000 5.248.000
Total capital de trabajo 67.097.756 67.097.756




6.1.4.2 Tesoreria provisional y flujo de caja

6.1.4.3 PYG Provisional

CONCEPTO Ano1 Afo 2 Ano 3 Ao 4 Afo 5
Ventas 534.000.000 260.700.000 266.735.000) 618.171.750| 645080338
Costo Materia Prima 408.000.000 428.400.000 449.220.000 472.311.000| 495926550
Depreciaciones 20.750.000 750.000 750.000 750.000 750.000
Costos Indirectos de Fabricacion
Mano de Obra
TOTAL COSTO DE VENTAS 428.750.000 429.150.000( 450.570.000) 473.061.000| 496.676.550
UTILIDAD BRUTA 105.250.000 131.550.000| 138165000 145110.750| 152.403.788
Salarios de Administracion 40.532 950 42 154 268 43240433 45504056 47417812
Gastos de Administracion 17.100.000 17.955.000 18.852.750 19.795.338| 20.785.157
Salarios de Ventas 17.148.556 17.834 458 18.547 878 19.289.793| 20.061.385
Gastos de Ventas 10.188.000 10.697 400 11.232 270 11.793.834| 123831578
Amortizacion del Diferido 48.000 48.000 43.000 48.000 48.000
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 85.017.505 88.689.165 92.521.336 96.521.120| 100,695,937
UTILIDAD OPERACIONAL 20,232,495 42.860.835 45.643.664 48.580.630| 51.707.850
Intereses Credito 10512914 3932 578
Otros Intereses
Ley Mipyme
Comision FHG
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES 10,512,914 3932578
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 9.719.581 38.928.256 45.643.664 48.580.630| 51.707.850
Impueste de Renta
UTILIDAD NETA 9.719.581 38.928.256 45.643.664 48.580.630| 51.707.850

6.1.4.4 Factibilidad Financiera

6.1.4.5 Criterios de evaluacion TIR VAN

6.1.4.6 Analisis de sensibilidad

Conclusiones
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