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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION Y PUESTA EN MARCHA
DE UNA EMPRESA QUE BRINDE EL SERVICIO DE VISITAS EMPRESARIALES
A LOS ESTUDIANTES DE LAS UNIVERSIDADES DEL AREA METROPOLITANA
DE BUCARAMANGA.

AUTOR: Luis Alfredo Badillo Rojas™

PALABRAS CLAVE: Visitas empresariales, visitas técnicas, viajes a congresos,

congresos, viajes educativos.

CONTENIDO

El presente proyecto comprende principalmente de dos fases; la primera consiste en realizar un
estudio de viabilidad para la creacién y puesta en marcha de una empresa que brinde el servicio de
disefio, organizacion y operacion de visitas empresariales a los estudiantes del area metropolitana
de Bucaramanga y la segunda, su puesta en marcha con sus proyecciones para los cinco afios
siguientes a su funcionamiento.

Para la primera fase, se realizara inicialmente un estudio de mercados que permita estimar las
condiciones actuales del sector educativo y la competencia. También se definira todas las
caracteristicas del servicio en el analisis técnico y se analizaran los aspectos administrativos,
legales y de impacto en la empresa. Para la segunda fase del proyecto, se hara la formalizacion de
la empresa Grupo Viste y se evaluara durante los 3 primeros meses de su puesta en marcha. En
estas visitas empresariales a realizar, al final se aplicaran unas encuestas para mirar el grado de
satisfaccion del viaje para asi poder determinar falencias de la empresa para luego poder
mejorarlas u optimizarlas.

La metodologia planteada en el siguiente documento dentro de todos sus capitulos, tiene como
finalidad ser una herramienta confiable para emprendedor directo de la idea del negocio. Estas
herramientas serviran de guia para la toma de decisiones de inversion y poder plantear estrategias
gue garanticen su Optima gestion, crecimiento y permanencia en el mercado.

’ Proyecto de Grado

” Facultad de Ingenierias Fisico — Mecanicas, Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
" Facultad de Ingenierias Fisico — Mecanicas, Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Director, CASTEX Ciyril.
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE DEVELOPMENT AND IMPLEMENTATION
OF A COMPANY THAT PROVIDE SERVICE BUSINESS VISITING STUDENTS
OF UNIVERSITIES METROPOLITAN AREA FROM BUCARAMANGA."

AUTHOR: Luis Alfredo Rojas Badillo™

KEYWORDS: business visits, technical visits, travel to meetings, conferences,
educational trips.

CONTENT

This project consists mainly of two phases; the first is to conduct a feasibility study for the creation
and implementation of a company that provides design services, organization and operation of
business visits to students in the metropolitan area of Bucaramanga and the second, its
implementation with its projections for the five years of its operation.

For the first phase, will initially market study to estimate the current conditions of the education
sector and competition. Also define all service characteristics in technical analysis and analyze the
administrative, legal and business impact. For the second phase of the project will formalize Wear
Group Company and will be evaluated during the first 3 months of its launch. In these visits to
conduct business, eventually implement a survey to look at the degree of satisfaction of the trip in
order to determine weaknesses of the company and then to improve or optimize them.

The methodology proposed in the following paper in all its chapters, have to be a reliable tool for
direct entrepreneurial business idea. These tools will guide the investment decisions and to plan
strategies to ensure their optimal management, growth and continued market.

:*Degree Project
Faculty of Physical Engineering - Mechanical, School of Industrial and Employers.Director, Cyril
CASTEX.
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INTRODUCCION

Actualmente Colombia se encuentra en una creciente de las exigencias del
mercado laboral al que se enfrentan los nuevos profesionales de las diferentes
instituciones de educacién superior o entes educativos. EI mercado laboral esta
dando prioridad a los profesionales que tengan experiencia generando una brecha
amplia entre profesionales recién graduados y las empresas, aunque los entes
educativos han convertido las actividades de emprendimiento en una excelente
alternativa de desarrollo profesional. En el emprendimiento, generalmente se
integran habilidades de un grupo interdisciplinario que genera iniciativas de
negocio y concreta aspectos definitivos del mercado, técnicos, operacionales,
organizacionales, financieros, que se requieren para la puesta en marcha de una
iniciativa de negocio y de esta formar y evaluar para saber si existe una verdadera
oportunidad que amerite la evaluacion del plan de negocio.

Durante toda la formacion académica y profesional que se ha obtenido por parte
de los docentes de la Universidad Industrial de Santander (UIS) se ha destacado
que tratan de influir en la creacion de empresa como una alternativa para un
mejoramiento de la sociedad, ademas de ser emprendedores y marcar una
diferencia de los estudiantes UIS. Durante todo este proceso se adquieren
conocimientos que son necesarios poner en practica en el dia a dia pero que a su
vez contribuyan a la sociedad mediante la creacion de unos servicios
econémicamente viables que propendan por la mejoria del entorno y sean
generadoras del complemento educativo. Mediante el presente proyecto se hara
una investigacion sobre el plan de negocios que ayudara a evaluar en todos los
aspectos a considerar si la iniciativa de la creacion de una empresa con animo de
lucro que disefie, organice y opere visitas empresariales a los estudiantes y
docentes de las diferentes universidades del area metropolitana de Bucaramanga

es realmente viable. Teniendo en cuenta diversas perspectivas e intereses al
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momento de implementar el servicio de visitas empresariales, todo esto con un fin

de satisfacer una de las necesidades del mercado educativo actual.
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TABLA DE CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

Tabla 1. Cumplimiento de objetivos

OBJETIVOS ESPECIFICOS

CUMPLIMIENTO

Elaborar un analisis estratégico con la
herramienta de las 5 Fuerzas de Porter
en el sector educativo superior del area
metropolitana de Bucaramanga.

En el capitulo 4 (Investigacion de
Mercados) se plantea el modelo de las
5 fuerzas de Porter, aplicado al Grupo
Viste y el sector educativo superior del
area metropolitana de Bucaramanga.

Realizar una investigacion del mercado
gue genere el entendimiento de las
tendencias, comportamiento y tamafio del
mercado objetivo el cual son los
estudiantes del area metropolitana de
Bucaramanga a través de unas
encuestas.

En el capitulo 4 (Investigacion de
Mercados) Se determino las
tendencias, comportamiento y tamafio
del mercado con su respectiva
metodologia.

Analizar y establecer las estrategias de
mercado, los precios y el manejo de la
competencia, asi como la identificacién
de los canales de distribucién mas
apropiados para la empresa.

En el capitulo 5 (Plan Estratégico de
Mercadeo) Con base a los resultados
de la investigacion de mercados se
procede a realizar las estrategias para
poder llegar al mercado de una forma
Optima.

Establecer la estructura organizacional de
la entidad para la creacion y
comercializacion de los servicios de esta,
estableciendo la gama de paquetes de
visitas empresariales a proponery el
organigrama estructurado con los
diferentes responsables.

En el capitulo 6 (Analisis Técnico) Se
da a conocer detalladamente los
diferentes paquetes ofrecidos por la
empresa.

En el capitulo 7 (Analisis
Organizacional) Se plantea toda la
estructura organizacional con los
perfiles y funciones de las personas a
cargo.

Realizar un analisis legal que permita
determinar la figura juridica mas
apropiada para la empresa, asi como la
normatividad asociada al tipo de empresa

En el capitulo 9 (Analisis Juridico) Se
da a conocer los diferentes tipos de
formas juridicas y se elige la figura
mas apropiada para la empresa en
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y la operacion que realiza.

base a recomendaciones de personas
especializadas en el area.

Desarrollar un andlisis financiero que
demuestre que la creacion de la empresa
si serd viable para mantenerse en el
mercado basandose en el desarrollo de
los tres escenarios posibles.

En el capitulo 8 (Analisis Financiero)
Se realiza un analisis financiero de la
empresa que permite determinar la
viabilidad de la empresa en sus tres
escenarios posibles.

Constituir la empresa.

En el capitulo 9 (Analisis Juridico) Se
da a conocer los pasos que se
realizaron para la constitucién legal de
la empresa con sus respectivos
anexos.

Identificar el impacto social que es
generado por la creacion de la empresa a
nivel del area metropolitana de
Bucaramanga.

En el capitulo 10 (Analisis de
Impactos) Se realiz6 un analisis de los
impactos social, econémico, ambiental
y regional que es generado por la
empresa.

Evaluar y diagnosticar el funcionamiento
y el potencial de la empresa luego de
minimo 3 meses de constitucion para una
mejor vision y planeacion de las
actividades a realizar.

En el capitulo 11 (Evaluacion de
Puesta en Marcha) Se evalud la
puesta en marcha de la empresa con
los eventos realizados y se determiné
en que factores se pueden hacer
mejoras.

Fuente: Autor
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1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Con dos viajes que se realizaron a la ciudad de Santa Marta para visitar las
empresas El Cerrejon y Odin Energy se identific6 que existe un mercado potencial
de estudiantes universitarios por las visitas empresariales y ademas que la
persona que estuvo a cargo de la organizacion del viaje le hizo falta coordinacién
para diversas actividades, 1o que genero algunos problemas en acomodacion de
las habitaciones, puestos en el bus y en la entrega de la alimentacion a los
estudiantes. Todos estos problemas permitieron identificar la falencia que existe y
la necesidad de formar una empresa que satisfaga este mercado de una forma
coordinada y con la mayor calidad posible. La empresa tiene unas bases
establecidas en la cual se sustenta la pre-factibilidad del servicio de las visitas
empresariales; visitas realizadas con anterioridad las cuales demuestran
econdémicamente la viabilidad del negocio. Sin embargo hasta el momento no se
ha realizado ninguna estructura en términos estratégicos o estudios a profundidad
que identifiguen los posibles mercados para la prestacion de los servicios.
Partiendo de todo esto se comprende que es necesario realizar una correcta
evaluacion del plan de negocios de tal forma que abarque un estudio de mercado,
estudio de la inversion y su financiamiento, plan estratégico y de marketing,

analisis organizacional y evaluacion del proyecto.

1.2 DESCRIPCION DEL PROYECTO

La empresa Grupo Viste va a ofrecer el servicio de disefio, organizacion y
operacion de visitas empresariales a destinos nacionales. Domiciliada en la ciudad
de Bucaramanga (Santander), creada por un estudiante de Ingenieria Industrial de
la Universidad Industrial de Santander que posee un espiritu de emprendimiento y

el cual desea hacer su aporte educativo a la region de Santander. La empresa
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ofrecera este servicio debido a que estas visitas empresariales son la mejor forma
de hacer un paralelo académico entre la teoria y la practica de la mayoria de las
asignaturas dictadas en las universidades. Asi el estudiante conocera el
funcionamiento de los negocios y podra enfocar su futuro de acuerdo a sus

gustos, afinidades y fortalezas.

1.3 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Durante toda la formacion académica y profesional que se ha obtenido por parte
de los docentes de la Universidad Industrial de Santander se ha destacado que
tratan de influir en la creacién de empresa como una alternativa para ayudar en los
problemas o necesidades de la sociedad. Ademas considerando que el mercado
laboral cada dia se vuelve mas exigente y los cargos disponibles para nuevos
profesionales son menores, se da como respuesta a las necesidades del mercado
universitario la creacion de una empresa que disefie y organice y opere visitas

empresariales.

Se parte de la idea de que se ha realizado una serie de actividades académicas
extracurriculares en la Universidad Industrial de Santander tales como visitas a
empresas como El Cerrejon en la Guajira y Odin Energy en la ciudad de Santa
Marta. Se identificO que existe una demanda potencial interesante de los
estudiantes universitarios por las visitas empresariales, ademas se realiz6 una
encuesta piloto en la que arrojo resultados muy positivos; el 96% de los
estudiantes opinaron que la idea de la creacién de una empresa que se dedique a
prestar el servicio de disefio, organizacion y operacion de las visitas empresariales
era muy interesante e innovadora y un 60% les gustaria que las visitas
empresariales se las realice una empresa dedicada a esto. Lo cual hace notar que
hay una necesidad de crear una empresa legalmente constituida que se dedique a

prestar el servicio de disefio, organizacién y operacién de visitas empresariales
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que sirvan de apoyo académico a los estudiantes y docentes de las universidades

del area metropolitana de Bucaramanga.

1.4 ALCANCE DEL PROYECTO

El proyecto comprende la realizacion de un plan de negocios para la creacién de
una empresa dedicada a brindar el servicio de disefio, organizacién y operacion de
visitas empresariales a los estudiantes y docentes de las universidades del area
metropolitana de Bucaramanga. Dentro del plan de negocios se desarrollara una

serie de andlisis tales como:

e Anélisis Estratégico: Se haréa a partir de una matriz DOFA y de la herramienta
de las 5 fuerzas de Porter de tal forma que genere conocimiento sobre las
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas del proyecto en el sector
educativo superior del area metropolitana de Bucaramanga y asi poder
establecer las estrategias para un correcto desarrollo de la empresa.

e Andlisis Técnico: En el cual se determinara los requerimientos logisticos a
seguir y los presupuestos para poder realizar las visitas empresariales.

e Andlisis Organizacional: Se mostrara la estructura organizacional de la
empresa con las funciones y perfiles claramente definidos.

e Andlisis Financiero: Se dara a conocer el estudio financiero y de inversién
con unas proyecciones de tal forma que permitan determinar la viabilidad
econdmica del proyecto.

e Andlisis Juridico: Aqui se evaluaran las diversas formas juridicas. Ademas se
tendran en cuenta las recomendaciones hechas por asesores especializados
de la camara de comercio de Bucaramanga, de tal forma que se escoja la
mejor opcion para la constitucion legal de la empresa.

e Andlisis de Impactos: Se estudiaran los posibles impactos sociales,

econdémicos y ambientales que pueda generar el proyecto.
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El proyecto culminaré con la entrega del plan de negocios, dicho plan constara de
las siguientes partes: estudio de mercado, estudio técnico, estudio de la inversion
y financiamiento, plan estratégico y de marketing, andlisis organizacional y
evaluacion del proyecto. Ademas se dispondra en los anexos los documentos de
la constitucion legal e informes sobre la evaluacion de la puesta en marcha de la

empresa.

1.5 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar el Plan de Negocio para la creacion de una empresa que brinde el
servicio de disefio, organizacidn y operacion de visitas empresariales a los
estudiantes de las universidades del area metropolitana de Bucaramanga con

precios asequibles y econémicos.

1.6 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar un analisis estratégico con la herramienta de las 5 Fuerzas de Porter
en el sector educativo superior del area metropolitana de Bucaramanga.

e Realizar una investigacion del mercado que genere el entendimiento de las
tendencias, comportamiento y tamafio del mercado objetivo el cual son los
estudiantes del area metropolitana de Bucaramanga a través de unas
encuestas.

e Analizar y establecer las estrategias de mercado, los precios y el manejo de la
competencia, asi como la identificacion de los canales de distribucion mas
apropiados para la empresa.

e Establecer la estructura organizacional de la entidad para la creacién y
comercializacién de los servicios de esta, estableciendo la gama de paquetes
de visitas empresariales a proponer y el organigrama estructurado con los

diferentes responsables.
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Realizar un analisis legal que permita determinar la figura juridica mas
apropiada para la empresa, asi como la normatividad asociada al tipo de
empresay la operacion que realiza.

Desarrollar un andlisis financiero que demuestre que la creacion de la empresa
si sera viable para mantenerse en el mercado basandose en el desarrollo de
los tres escenarios posibles.

Constituir la empresa.

Identificar el impacto social que es generado por la creacion de la empresa a
nivel del area metropolitana de Bucaramanga.

Evaluar y diagnosticar el funcionamiento y el potencial de la empresa luego de
minimo 3 meses de constitucion para una mejor visién y planeacion de las

actividades a realizar.
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2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

2.1 NOMBRE

Grupo Viste

2.2 MISION

“‘Nuestra mision es disefar, organizar, promocionar y operar visitas empresariales
de larga distancia, los cuales estan dirigidos a un mercado universitario con varios
atractivos o ideas de apoyo académico a los docentes de las diferentes areas y

asignaturas.”

2.3 VISION

“Nuestra vision es ser reconocidos a nivel regional como la empresa lider en
acompafiamiento académico de realizacion de visitas empresariales para el 2015,
representando ser para nuestros clientes la mejor alternativa del mercado en

calidad, servicio y precio.”

2.4 OBJETIVOS

e Disefiar, organizar y operar visitas empresariales a los estudiantes y docentes
de entes educativos.

e Establecer un vinculo entre la universidad y las empresas, promoviendo las
visitas empresariales académicas con el propdésito de mostrar a los estudiantes
el nivel competitivo de la industria a nivel nacional.

e Generar conciencia de cambio a los estudiantes y docentes en las
metodologias de ensefianza, salir de solo lo tedrico e impartir la simultaneidad

con lo préctico.
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e Ofrecer los servicios con la mayor calidad, eficiencia y precio del mercado
competitivo.
e Incrementar las ventas de los paquetes ofrecidos por la empresa al menos tres

visitas empresariales mas por afo.

2.5 CLASIFICACION DE LA EMPRESA

La empresa Grupo Viste se encuentra clasificada como una empresa del sector
terciario o de servicios. Es una microempresa privada con animo de lucro. Es el
sector econémico que engloba todas aquellas actividades econémicas que no
producen bienes materiales de forma directa, sino servicios que se ofrecen para

satisfacer las necesidades de la poblacion®.

! http://es.wikipedia.org/wiki/Sector_terciario
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3. DESCRIPCION DE SERVICIOS

3.1 DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS

Dentro de cada uno de los paquetes de visitas empresariales disefiados por el
Grupo Viste a las diferentes ciudades, se ofrece el servicio de transporte
exclusivo, alimentacion, hospedaje, poliza de viaje y reservas de las empresas a
visitar. La descripcion de los paquetes ofrecidos por el Grupo Viste esta descrito

en el siguiente anexo. (Anexo 01 — Descripcion de servicios).

Las especificaciones de los paquetes ofrecidos por el Grupo Viste se muestran a

continuacion:

3.1.1 Transporte: Se transportaran a los estudiantes por via terrestre mediante la
previa contratacion con una empresa de movilizacion, la cual se encargara tanto
del transporte entre las ciudades asi como también de traslados internos en la
ciudad visitada. El bus debera tener unas condiciones minimas tales como: aire
acondicionado, television, musica, bafio, sillas reclinables y toda la legalidad para
que se pueda llevar a cabo la contratacién. (Contrato con la empresa encargada

de movilizacién, Anexo 02), (Tipos de Buses, Anexo 03).

3.1.2 Alimentacion: Durante el viaje de ida y de regreso se dara un refrigerio
comprendido por un sandwich de jamén o un croissant y el jugo hit. Ya estando en
la ciudad destino en cuanto al desayuno se dara en el hotel y sera un desayuno
tipo americano. Para el almuerzo serd en un restaurante cerca al hotel o a la
empresa a visitar y es un almuerzo tipo corriente o especial segun sea el caso
ofrecido en el paquete y la comida puede variar entre diferentes tipos de comida
rapida (pizza, perro caliente, hamburguesa, paninos u otra comida que se ajuste al

presupuesto).
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3.1.3 Hospedaje: El hospedaje sera en hoteles y las habitaciones seran con
acomodacion multiple de 2 a 5 personas maximo por cada habitacion. El hotel
dependera del que sea elegido en el paquete. Los posibles hoteles con los que el

Grupo Viste cuenta disponibilidad estan en el Anexo 04. Listado de hoteles.

3.1.4 Poliza de viaje: Todos los estudiantes que viajen con el Grupo Viste tendran
una poliza de accidentes personales a corto plazo independientemente si tienen
seguro estudiantil con la Universidad o seguros personales. De esta forma el
Grupo Viste se evita problemas ante cualquier suceso imprevisto que atente
contra la salud y bienestar de los estudiantes. (Contrato con la empresa

prestadora de seguros, Anexo 05).

3.1.5 Empresas: Las visitas a las empresas estan sujetas a la disponibilidad de
estas mismas, sin embargo el Grupo Viste tratara de realizar unas reservas
previas con al menos 2 meses de anticipacion a la visita empresarial de tal forma
gue las empresas estén disponibles. El Grupo Viste dispone de una gran variedad
de empresas para realizar las visitas, estas dependen de la ciudad destino que
elijan los estudiantes o el docente encargado. Cabe destacar que se pueden
buscar nuevas empresas dependiendo la necesidad de cada grupo de
estudiantes. Las empresas disponibles para realizar las visitas empresariales

estan en el Anexo 06. Listado de empresas.

3.1.6 Ciudades: Al inicio la empresa contar4 con 5 ciudades destino posibles;
Barranquilla, Bogota, Cartagena, Medellin y Santa Marta. Se han elegido estas
ciudades debido a que en estas es donde se encuentran ubicadas la mayoria de
las fabricas, ensambladoras o plantas de las empresas. La idea del Grupo Viste es
aumentar su cubrimiento a nuevas ciudades de tal forma que se pueda prestar el

servicio de visitas empresariales a nuevas ciudades.
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Cabe resaltar que el Grupo Viste y el grupo de estudiantes o docente firmaran un
documento de prestacion de servicios, mediante el cual se especificaran cada uno
de los servicios a ofrecer por la empresa y deberes y derechos de cada una de las

partes. (Contrato con el Grupo Viste, Anexo 07).

3.2 ASPECTO DIFERENCIADOR

e Precio: como principal aspecto diferenciador se tiene el precio, ya que los
precios del Grupo Viste con respecto a la competencia son menores. Cabe
destacar que los servicios ofrecidos por la empresa son de alta calidad y que
en ningln momento se piensa en sacrificar esta calidad con respecto al precio.

e P&agina web: El Grupo Viste contara con pagina web propia en la cual mostrara
sSus paquetes y servicios a los estudiantes que busquen por internet. Esta es
una herramienta muy importante para penetrar nuevos mercados.?

e Fotografias: Durante los viajes muchos estudiantes desean tener recuerdos
de todas las experiencias vividas que se logran a través de fotografias. El
Grupo Viste brindara el servicio de tomar las fotografias con una camara
profesional de alta resolucién, de tal manera que al terminar cada viaje a cada
estudiante se le pueda enviar al correo las respectivas fotografias.

¢ Informes: Antes de cada viaje el Grupo Viste le dara a los estudiantes unos
informes sobre las empresas a visitar, de esta forma el estudiante podra

entender mas facil los procesos llevados a cabo en las empresas.

3.3 DESVENTAJAS FRENTE A LA COMPETENCIA

Las principales desventajas con respecto a la competencia son:

? Link: www.grupoviste.com
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La experiencia: debido a que este tipo de empresas el factor de los viajes
realizados es muy importante para los clientes, de esta forma ellos pueden
medir y constatar la calidad descrita por la empresa.

Oficina: sirve como lugar de encuentro para las reuniones o citas con los
clientes. El hecho de tener oficina aumenta la imagen corporativa de la
empresa, asi como también la seriedad y responsabilidad de esta.

Bases de datos: Como la empresa es reciente aln no cuenta con una base de
datos completa, la idea es que a medida que va pasando el tiempo se vayan
consiguiendo mejores contactos en transporte, restaurantes, hoteles,
empresas, lugares de entretenimiento, etc. Con una buena base de datos se
puede reducir los costos de los viajes lo que influye directamente en el precio

de venta y este a su vez en una ventaja competitiva.
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4. INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad existe una necesidad por parte del mercado universitario en
realizar alguna clase de actividad que permita ver al estudiantado sus carreras
desde otros puntos de vista, en la cual puedan sentir la experiencia que se tendra
al momento en que ya ejerzan la profesion. Que permita ver e identificar las
situaciones actuales de algunas de las empresas a nivel nacional. De acuerdo a
esto se pensd en constituir la empresa Grupo Viste que ayudara a los estudiantes
y docentes universitarios del area metropolitana de Bucaramanga, prestando unos
servicios en disefiar y organizar visitas empresariales a nivel nacional. Partiendo
de aqui se realizara la investigacion de mercados para poder analizar e identificar
el grado de aceptacion de la empresa con el mercado meta y poder llegar a armar

un plan estratégico que colabore con la calidad y eficiencia de la empresa.

4.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

e Obtener informacion que permita determinar la viabilidad de la creacion y
puesta en marcha de la empresa Grupo Viste en el area metropolitana de
Bucaramanga.

e Identificar las necesidades de demanda de los estudiantes y docentes de las
diferentes universidades del area metropolitana de Bucaramanga con respecto
a las visitas empresariales.

e Analizar las tendencias, comportamiento y gustos de los estudiantes y
docentes del area metropolitana de Bucaramanga.

e Determinar la cantidad de dinero que estan dispuesto a dar los estudiantes por
las visitas empresariales.

e Establecer las estrategias de mercado mas apropiados para la empresa.
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4.3 DISENO METODOLOGICO

La técnica utilizada es el muestro aleatorio simple, este es un disefio muestral en
el cual “n” unidades distintas son seleccionadas de entre “N” unidades
poblacionales, de forma que cada posible combinacién de unidades tiene la misma
probabilidad de ser elegida. Este proceso permite ahorrar recursos y tiempo,
ademas permite obtener resultados parecidos a los que se alcanzarian en el

evento de realizar el estudio a toda la poblacion.
4.4 INSTRUMENTOS DE MEDICION

e Encuesta: Es una investigacion realizada sobre una muestra de sujetos
representativa de un colectivo mas amplio, utilizando procedimientos
estandarizados  de interrogacién con intencion de obtener mediciones
cuantitativas de una gran variedad de caracteristicas objetivas y subjetivas de
la poblacién. (Encuesta Grupo Viste, Anexo 08).3

e Tamafo del mercado: El Target Group del proyecto son estudiantes y
docentes universitarios del area metropolitana de Bucaramanga que posean
ganas de explorar y visitar empresas a nivel nacional. EI numero de
estudiantes universitarios matriculados en el afio 2011 en el area metropolitana
de Bucaramanga fue de 60.385 estudiantes y el numero de docentes
universitarios inscritos en el afio 2011 en el area metropolitana de
Bucaramanga fue de 6899 docentes. Lo que quiere decir que nuestro mercado
objetivo o poblacion esta en 67.284 personas.*

e Célculo del tamafio muestral: En estadistica el tamafio de la muestra es el

namero de sujetos que componen la muestra extraida de una poblacion,

® Que es una encuesta? Link. http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/queesunaencuesta.pdf
* Estudiantes y docentes matriculados en la educacién superior en el area metropolitana de
Bucaramanga en el 2011.Ministerio de Educacién Nacional.
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necesarios para que los datos obtenidos de la muestra sean representativos de

la poblacion.
N 67284 Poblacion.
P |50 Probabilidad de éxito.
n |50 Tamafio muestral representativo de la poblacion.
Z | 95 % = 1.96 | Probabilidad normal con un nivel de confianza del 95 %.
E|5% =5 Error permitido.
Z?xP*xQxN 1.962 x 50 * 50 * 67284
"R A(N—D+22+PxQ 52*(67284—1)+1.962*50*50=381'98
~ 382

Nos gener6é que el tamafio de la muestra representativa de la poblacion de
estudiantes y docentes matriculados en el area metropolitana de Bucaramanga es
de 383, pero se aplicaran en total 390 encuestas para facilitar la aplicacién de las
encuestas de una forma uniforme y equitativa. Las encuestas se aplicaran de esta

forma:

Tabla 2. Distribucion de los estudiantes a encuestar

Institucién Educativa Cantidad de Encuestas a Aplicar

Universidad Industrial de Santander (UIS) 65
Universidad de Santander (UDES) 65
Universidad Santo Tomas 65
Universidad Auténoma de Bucaramanga (UNAB) 65
Universidad Pontificia Bolivariana 65
Unidades Tecnolégicas de Santander (UTS) 65

Total 390

Fuente: Autor
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4.5 MUESTRA

Luego de la aplicacion de las encuestas se procedio a tabular los datos apoyados
en el software SPSS®. Empezando a definir cada variable asociada a cada

pregunta, a continuacion los valores para cada una de las encuestas realizadas y

por ultimo se analizé las tablas estadisticas que arrojo el software.

Las tablas arrojadas por el software SPSS se pueden ver a continuacion:

Tabla 3. ¢ De qué Universidad es?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos UIS 65 16,7 16,7 16,7
Santo Tomas 65 16,7 16,7 33,3
Pontificia 65 16,7 16,7 50,0
Unab 65 16,7 16,7 66,7
UDES 65 16,7 16,7 83,3
uTsS 65 16,7 16,7 100,0

Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

Los gréficos de los porcentajes de cada una de las preguntas realizadas en la

encuesta se encuentran en el Anexo 09. Grafico de los estadisticos de encuesta.

4.6 ANALISIS DEL SECTOR

Aqui se analiz6 cada una de las preguntas realizadas en la aplicacion de las

encuestas. Se obtuvo la siguiente informacion:

® Software estadistico. IBM SPSS Statistics 19
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Tabla 4. Pregunta 1: Sexo

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Masculino 113 29,0 29,0 29,0
Femenino 277 71,0 71,0 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos determinar que el 29% de los encuestados

son hombres y el 71% son mujeres.

Tabla 5. Pregunta 2: Edad

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje véalido acumulado
Vélidos 16 - 18 Afios 14 3,6 3,6 3,6
19 - 21 Afios 166 42,6 42,6 46,2
22 - 24 Afos 149 38,2 38,2 84,4
25 - 27 Afios 27 6,9 6,9 91,3
28 - 30 Afios 19 4,9 4,9 96,2
Mas de 30 Afos 15 3,8 3,8 100,0

Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos determinar que el 3.6% de los encuestados
tienen entre 16 y 18 afos de edad. El 42.6% de los encuestados tienen entre 19 y
21 afnos. El 38.2% de los encuestados tienen entre 22 y 24 afos. El 6.9% tienen
entre 25 y 27 afnos. El 4.9% tienen entre 28 y 30 afos. Y un 3.8% tienen mas de
30 afios de edad. Toda esta informacion que genera la aplicacion de las encuestas
nos permite deducir que el 96.4% de los encuestados son mayores de edad, esto
facilita labores en la prestacion de los servicios que ofrece el Grupo Viste debido a

gue al momento de firmar el contrato con la empresa, todos van a poder firmarlo
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por integridad individual y no van a tener que pedir permiso a sus respectivos

padres o acudientes.

Tabla 6. Pregunta 3: Ocupacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalidos Estudiante 360 92,3 92,3 92,3
Docente 30 7,7 7,7 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos decir que el 92.3% de los encuestados
fueron estudiantes y el 7.7% fueron docentes. Cabe resaltar que las encuestas se
aplicaron de forma aleatoria. Se tratd de que la proporcion o relacion entre
encuestas aplicadas entre docentes y estudiantes fuera equivalente con la
poblacion total para asi poder tener una mayor confiabilidad en la toma de los
datos.

Tabla 7. Pregunta 4. Semestre

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalidos 1 -2 Semestre 24 6,2 6,2 6,2
3 - 4 Semestre 44 11,3 11,3 17,4
5 - 6 Semestre 104 26,7 26,7 441
7 - 8 Semestre 97 24,9 249 69,0
9 - 10 Semestre 121 31,0 31,0 100,0

Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor
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De la anterior tabla y grafica podemos identificar que el 6.2% de los encuestados
fueron de 1y 2 semestre. El 11.3% de los encuestados fueron de 3 y 4 semestre.
El 26.7% de los encuestados fueron de 5 y 6 semestre. El 24.9% de los
encuestados fueron de 7 y 8 semestre. El 31% de los encuestados fueron de 9y
10 semestre. Esta clase de preguntas nos ayuda a confirmar la informacion
obtenida de la aplicacion de las encuestas. Se puede tomar en cuenta como una
muestra significativa o representativa de la poblacién total, debido a que los
servicios ofrecidos por el Grupo Viste van mas enfocados hacia estudiantes de
quinto nivel en adelante, que es donde ya poseen un nivel académico para poder
entender y captar facilmente la informacion obtenida en las visitas empresariales.
Y el 82.5% de las encuestas aplicadas demuestran que son estudiantes de quinto

nivel en adelante.

Tabla 8. Pregunta 5: ¢Ha ido alguna vez a una visita empresarial?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Si 129 33,1 33,1 33,1
No 261 66,9 66,9 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos notar que el 33.1% de los encuestados si
han realizado alguna vez una visita empresarial y que el 66.9% de los
encuestados no han realizado visitas empresariales. Las respuestas mas comunes
de las personas que respondian que no han realizados alguna visita empresarial
era debido a la falta de informacion, falta de organizacion por parte de los
estudiantes y de los docentes y que no se tiene como cultura en la facultad
realizar este tipo de salidas. Esta es una cifra interesante para el Grupo Viste
debido a que existe una gran parte de la poblaciéon que puede acoger como nueva

cultura el fomento de las visitas empresariales. Toca elaborar estrategias que
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permitan captar esta parte de la poblacion que aun no ha realizado visitas

empresariales.

Tabla 9. Pregunta 6: ¢ En qué ciudad del pais se realizé la visita empresarial?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos No ha realizado Vvisitas 261 66,9 66,9 66,9
empresariales
Bogota 19 4,9 49 71,8
Bucaramanga 85 21,8 21,8 93,6
Medellin 4 1,0 1,0 94,6
Santa Marta 12 3,1 3,1 97,7
Otra 9 2,3 2,3 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos identificar que el 66.9% de los encuestados
no han realizado una visita empresarial. El 4.9% ha realizado visitas empresariales
en la ciudad de Bogota. ElI 21.8% de los encuestados ha realizado visitas
empresariales en Bucaramanga. El 1% ha realizado visitas empresariales en la
ciudad de Medellin. El 3.1% ha realizado visitas empresariales a la ciudad de
Santa Marta y un 2.3% ha realizado visitas empresariales a otros destinos que
usualmente eran Aguachica y San Alberto. Aqui podemos destacar que la mayoria
de las visitas empresariales que realizan los estudiantes es en la ciudad de
Bucaramanga, esto debido a que los costos para poder visitar empresas locales
implican solamente transporte y esto vuelve mas asequible a los estudiantes el

poder realizar estas visitas.

De esta pregunta podriamos realizar un analisis de otro servicio que puede prestar
el Grupo Viste, ofrecer visitas locales, de esta forma también se estarian

ofreciendo paquetes realmente econémicos y asequibles para los estudiantes. El
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segundo destino mas comun para realizar las visitas empresariales es la ciudad de
Bogotéd la cual es frecuentada debido a la gran diversidad de empresas que

existen en esta ciudad.

Tabla 10. Pregunta 7: ¢ Cada cuanto realiza una visita empresarial?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos No ha realizado visitas 261 66,9 66,9 66,9
empresariales
1 Vez cada dos meses 10 2,6 2,6 69,5
1 Vez al semestre 35 9,0 9,0 78,5
1 Vez al afio 69 17,7 17,7 96,2
Otra 15 3,8 3.8 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos identificar que el 66.9% de los encuestados
no han realizado una visita empresarial. El 2.6% de los encuestados asiste a una
visita empresarial cada dos meses. El 9% asiste a visitas empresariales una vez al
semestre. El 17.7% de los encuestados asiste una vez al aflo a una visita
empresarial y el 3.8% de los encuestados asiste a una visita empresarial en
términos frecuentes mayores a un afio. Hay que tener muy en cuenta que un
88.51% de los encuestados que si han realizado visitas empresariales, frecuentan
las visitas en términos de al menos una por cada afio, lo que lleva a pensar en que
se deben plantear estrategias de tal forma que los estudiantes y docentes se
vuelvan clientes comunes para asi poder captar una parte de ese mercado anual y

semestralmente.
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Tabla 11. Pregunta 8: ¢ Generalmente asiste a estas visitas empresariales por?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos No ha realizado Vvisitas 261 66,9 66,9 66,9
empresariales
Visitar las empresas y 104 26,7 26,7 93,6
aprender cosas nuevas
Conocer nuevas 1 3 3 93,8
ciudades
Para pasar un buen 2 5 5 94,4
momento (Paseo)
Todas las anteriores 19 49 4,9 99,2
Otra 3 8 8 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos identificar que el 66.9% de los encuestados
no han realizado una visita empresarial. EL 26.7% de los encuestados asisten a
las visitas empresariales para visitar las empresas y aprender cosas nuevas. El
0.3% de los encuestados asiste a las visitas empresariales para visitar ciudades
nuevas. El 0.5% de los encuestados asiste a las visitas empresariales para pasar
buenos momentos. El 4.9% de los encuestados asiste a las visitas empresariales
con todos los motivos anteriores. El 80.66% de las personas que si han realizado
visitas empresariales piensan en realizar las visitas empresariales con fines
netamente educativos y aprender cosas nuevas, lo que lleva a pensar que en los
servicios prestados por el Grupo Viste deben ser orientados a las visitas de las
empresas, sin embargo como existe un 19.34% que realiza las visitas
empresariales por conocer nuevas ciudades, pasar buenos momentos o mejor
dicho, fines mas turisticos. El grupo viste debe emplear dentro de sus paquetes
una jornada que sea turistica para que los estudiantes puedan descansar de las

jornadas de visita a las empresas.
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Tabla 12. Pregunta 9: ¢ Quién disefio y organizo la visita empresarial?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Validos No ha realizado visitas 261 66,9 66,9 66,9

empresariales

El profesor 111 28,5 28,5 95,4

Los estudiantes 10 2,6 2,6 97,9

Una empresa 0 grupo 6 15 1,5 99,5

educativo

Una empresa turistica 2 5 5 100,0

Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos identificar que el 66.9% de los encuestados
no han realizado una visita empresarial. El 28.5% de los encuestados opino que
las visitas empresariales a las que han ido, las ha realizado el docente o profesor.
Un 2.6% de los encuestados opino que las visitas empresariales a las que han ido,
las han organizado los mismos estudiantes. Un 1.5% de los encuestados opina
que las visitas empresariales a las que han ido las ha organizado una empresa o
grupo educativo y un 0.5% de los encuestados opino que las visitas empresariales
a las que han ido las ha organizado una empresa de turismo. De los anteriores
resultados podemos obtener informacion como que el 86.1% de los encuestados
que si han realizado visitas empresariales, esas visitas fueron organizadas por los
docentes o profesores. Lo que indica claramente que el Grupo Viste debe ir
directamente a los docentes a ofrecer los servicios de las visitas empresariales,
pues son estos los intermediarios con los estudiantes, ademas que también
influyen en la toma de decisiones de los estudiantes si realizar o no las visitas
empresariales. Se deben elaborar estrategias para que los docentes y profesores
tomen conciencia de lo importante que son las visitas empresariales para la

formacion académica y profesional de los estudiantes.
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También podemos destacar que apenas un 0.5% de los encuestados han ido a
una visita empresarial organizada por una empresa turistica, de lo que se deduce
que estas empresas tienen poco interés sobre la organizacion de estos viajes
educativos. Ademas un 1.5% de los encuestados les han organizado una visita
empresarial una empresa o grupo educativo, normalmente son los centros de
estudios que se encargan de ofrecer a los estudiantes esta clase de viajes
educativos, entonces se deben elaborar estrategias para crear convenios con los

centros de estudios de tal forma que también se beneficien ellos.

Tabla 13. Pregunta 10: ¢ Qué le parecio la visita empresarial realizada?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Validos No ha realizado visitas 261 66,9 66,9 66,9

empresariales

Excelente 42 10,8 10,8 77,7

Buena 69 17,7 17,7 95,4

Regular 18 4,6 4,6 100,0

Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos identificar que el 66.9% de los encuestados
no han realizado una visita empresarial. Al 10.8% de los encuestados le parecio la
visita empresarial realizada excelente. Al 17.7% de los encuestados le parecio la
visita empresarial buena. Al 4.6% de los encuestados le parecié la visita
empresarial realizada regular. Se puede analizar que hasta el momento un 86.1%
de los encuestados que han realizado visitas empresariales, estos tienen buena
imagen de las visitas empresariales, lo cual es un buen indicador para poder
presentar los servicios ofrecidos por el Grupo Viste y que estos no sean

observados en forma negativa en primera instancia.
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Tabla 14. Pregunta 11: ¢Si deseas realizar una visita empresarial, porque medio

buscarias informacion?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Google 273 70,0 70,0 70,0
Redes sociales 53 13,6 13,6 83,6
Con algin amigo 50 12,8 12,8 96,4
Directorio telefénico 11 2,8 2,8 99,2
Otro 3 .8 .8 100,0

Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos identificar que el 70% de los encuestados
opinan que si desean realizar una visita empresarial, buscarian informacion
primero por google. El 13.6% de los encuestados opinan que si desean realizar
una visita empresarial, buscarian informacion primero por las redes sociales. El
12.8% de los encuestados opinan que si desean realizar una visita empresarial,
buscarian informacién primero por con los amigos o conocidos. El 2.8% de los
encuestados opinan que si desean realizar una visita empresarial, buscarian
informacion primero en el directorio telefonico. Se puede concluir que una de las
estrategias para captar las personas que estan interesadas en realizar u obtener
informacion de una visita empresarial es la implementacién de una pagina web
que este bien posicionada en google y ademas estar presentes en las redes
sociales difundiendo informacién sobre los servicios ofrecidos por la empresa
Grupo Viste, con esta estrategia se llega a un 83.6% del mercado interesado en

realizar la visita empresarial.
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Tabla 15. Pregunta 12: ¢Qué le parece la idea de una empresa que se dedique a

prestar el servicio de disefio y organizacion de las visitas empresariales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Innovador 258 66,2 66,2 66,2
Muy bueno 128 32,8 32,8 99,0
Extrafio 4 1,0 1,0 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos identificar que el 66.2% de los encuestados
le parece innovadora la idea de crear una empresa que disefie y organice visitas
empresariales. El 32.8% de los encuestados le parece buena la idea de crear una
empresa que disefie y organice visitas empresariales. Y un 1% de los encuestados
le parece extrafio la idea de crear una empresa que disefie y organice visitas
empresariales. Del andlisis de esta pregunta podemos identificar que el 99% de

los encuestados estan de acuerdo con la creacion de la empresa Grupo Viste.

Tabla 16. Pregunta 13: ¢ Alguna vez alguien te ha recomendado alguna empresa o
grupo que realice visitas empresariales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Si 4 1,0 1,0 1,0
No 386 99,0 99,0 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos determinar que al 99% de los encuestados

no les han recomendado alguna empresa 0 grupo que realice Vvisitas

empresariales y al 1% si les han recomendado alguna empresa o0 grupo que
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realice las visitas empresariales. De esta pregunta se puede comentar que existe
poco conocimiento sobre empresas que se dediquen al disefio y organizacion de
las visitas empresariales debido a que el 99% de los encuestados, nadie les ha
recomendado una empresa que se dedique a esto. El 1% que si les han
recomendado es debido a los centros de estudios que ofrecen estos servicios.
Con esta informaciéon podemos identificar que existe poca competencia pero se
deben establecer estrategias de tal forma que se logre captar el mercado que
estan captando los centros de estudios de las universidades y ademas estrategias
para darse a conocer ante el mercado para que estos puedan recomendar la

empresa Grupo Viste.

Tabla 17. Pregunta 14: ¢ Si van a realizar una visita empresarial, quien te gustaria

que la disefie y organice?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos El profesor 44 11,3 11,3 11,3
Los estudiantes 24 6,2 6,2 17,4
Una empresa 0 grupo 314 80,5 80,5 97,9
educativo de  visitas
empresariales
Una empresa turistica 8 2,1 2,1 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos determinar que al 11,3% de los
encuestados les gustaria que les disefie y organice la visita empresarial un
profesor o docente. Al 6,2% de los encuestados les gustaria que la visita
empresarial la disefien y organicen los mismos estudiantes. Al 80,5% de los
encuestados les gustaria que una empresa o grupo educativo les disefie y
organice la visita empresarial. Al 2,1% de los encuestados les gustaria que les

disefie y organice la visita empresarial una empresa turistica. De esta pregunta
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podemos analizar que existe un 80,5% de los encuestados que preferiria una
empresa como el Grupo Viste al momento de querer asistir a una Vvisita
empresarial. Ademas cabe destacar que un 11,3% de los encuestados prefieren
que los docentes o profesores disefien y organicen las visitas empresariales, lo
que hace pensar que se deben elaborar estrategias que permitan trabajar en
conjunto al Grupo Viste y a los docentes.

Tabla 18. Pregunta 15: ¢Cuales son las caracteristicas mas importantes al

momento de contratar para realizar la visita empresarial

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos El precio 62 7,9 7,9 7,9
La calidad 88 11,3 11,3 19,2
La experiencia 186 23,8 23,8 43,1
Servicios ofrecidos 436 55,9 55,9 99,0
Publicidad 8 1,0 1,0 100,0

Total 780 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos determinar que el 7,9% de los encuestados
piensa que al momento de contratar la visita empresarial, el precio es lo mas
importante por acordar. El 11,3% de los encuestados piensa que al momento de
contratar la visita empresarial, la calidad es lo mas importante por acordar. El
23,8% de los encuestados piensa que al momento de contratar la visita
empresarial, la experiencia es lo mas importante por acordar. El 55,9% de los
encuestados piensa que al momento de contratar la visita empresarial, los
servicios es lo mas importante por acordar. El 1% de los encuestados piensa que
al momento de contratar la visita empresarial, la publicidad es lo mas importante

por acordar.
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El andlisis de las encuestas permite concretar la caracteristica mas importante al
momento de contratar para una visita empresarial, son los servicios que preste
dicha empresa, pues un 55,9% de los encuestados ubico esta respuesta.
Entonces dentro de las estrategias a proponer deben estar algunas que al
momento de llegar al mercado, la empresa Grupo Viste tenga un amplio portafolio
de servicios a ofrecer. La segunda caracteristica mas importante fue la
experiencia, con un 23,8% de los encuestados. Se puede observar que el
mercado tiene muy en cuenta la experiencia que tenga la empresa; la cantidad y
calidad de visitas empresariales antes realizadas. Entonces dentro de las
estrategias a proponer, deben estar alguna que implemente mecanismos para
mostrar o dar a conocer las visitas que se hayan realizado con anterioridad e
indicadores que demuestren la calidad del servicio dado. El precio y la calidad
también son rubros muy importantes que la empresa tendra en cuenta al momento
de prestar sus servicios. Se deben tener muy en cuenta en el plan estratégico que

se va a elaborar en base a esta investigacion de mercados.

Tabla 19. Pregunta 16: ¢Cudles son las dos caracteristicas mas importantes

durante la visita empresarial?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje véalido acumulado
Vélidos El transporte 92 11,8 11,8 11,8
La comida 44 5,6 5,6 17,4
El hospedaje 48 6,2 6,2 23,6
La integracion 100 12,8 12,8 36,4
Que la visita a las empresas 290 37,2 37,2 73,6
sea guiada
La atencién de la persona a 204 26,2 26,2 99,7
cargo de la visita técnica
Otro 2 '3 '3 100,0
Total 780 100,0 100,0

Fuente: Autor

49



De la anterior tabla y grafica podemos determinar que el 11,8% de los
encuestados piensa que durante la visita empresarial, el transporte es lo mas
importante. El 5,6% de los encuestados piensa que durante la visita empresarial,
la comida es lo mas importante. El 6,2% de los encuestados piensa que durante la
visita empresarial, el hospedaje es lo mas importante. El 12,8% de los
encuestados piensa que durante la visita empresarial, la integracion de los
estudiantes es lo mas importante. El 37,2% de los encuestados piensa que
durante la visita empresarial, la visita sea guiada por una persona capacitada, es
lo més importante. El 26,2% de los encuestados piensa que durante la visita
empresarial, la atencién de la persona a cargo de la visita empresarial es lo mas

importante.

El andlisis de esta pregunta permite concretar que la caracteristica mas importante
durante la visita empresarial es que la visita a las empresas sea guiada; exista una
persona capacitada que vaya guiando y resolviendo dudas a los estudiantes
durante todo el recorrido del proceso de la empresa a visitar. El Grupo Viste debe
de aclarar esto al momento de solicitar la visita a alguna empresa, y ademas
nombrarlo a los estudiantes y docentes para que se den cuenta que la visita
empresarial si sera de calidad. La segunda caracteristica mas importante durante
la visita empresarial es la atencion de la persona a cargo de la visita empresarial;
durante todas las visitas empresariales que realice el Grupo Viste, siempre habra
una persona de la empresa para ayuda en cualquier asunto durante el viaje. Esta
persona debe prestar un servicio al cliente excelente, no solo debe ayudar ante
cualquier duda o inquietud del grupo, sino que también debe responderlas de la
mejor forma. La integracion y el transporte también son rubros muy importantes ya
gue suman el 24.6% de las opiniones de los encuestados, entonces el Grupo Viste
debe ser integro en los servicios que ofrecera al mercado. Todos los servicios

deben ser con la mayor calidad posible.
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Tabla 20. Pregunta 17: ¢Qué precio seria justo para una visita empresarial? Con
buena calidad y servicio

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos $210.000 y $ 240.000 10 2,6 2,6 2,6
$ 240.001 y $ 270.000 31 7,9 7,9 10,5
$270.001 y $ 300.000 87 22,3 22,3 32,8
$ 300.001 y $ 330.000 69 17,7 17,7 50,5
$ 330.001 y $ 370.000 175 44,9 44,9 95,4
Mas de $ 370.001 18 4,6 4,6 100,0
Total 390 100,0 100,0

Fuente: Autor

De la anterior tabla y grafica podemos determinar que el 2,6% de los encuestados
piensa que el precio justo para una visita empresarial de largo destino, con buena
calidad y servicio estaria entre $210.000 y $240.000. El 7,9% de los encuestados
piensa que el precio justo para una visita empresarial de largo destino, con buena
calidad y servicio estaria entre $240.001 y $270.000. El 22,3% de los encuestados
piensa que el precio justo para una visita empresarial de largo destino, con buena
calidad y servicio estaria entre $270.001 y $300.000. El 17,7% de los encuestados
piensa que el precio justo para una visita empresarial de largo destino, con buena
calidad y servicio estaria entre $300.001 y $330.000. El 44,9% de los encuestados
piensa que el precio justo para una visita empresarial de largo destino, con buena
calidad y servicio estaria entre $330.001 y $370.000. El 4,6% de los encuestados
piensa que el precio justo para una visita empresarial de largo destino, con buena

calidad y servicio seria mas de $370.000.
El andlisis de esta pregunta permite dar una idea de lo que los estudiantes estan

dispuestos a dar por una visita empresarial con buena calidad y servicio. EI mayor

porcentaje de los encuestados, con un 44,9% estarian dispuestos a dar entre
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$330.001 y $370.000, lo que es un buen indicador debido a que los precios de los
paquetes que ofrece el Grupo Viste, el paquete més costoso tiene un precio de
$330.000 por persona (visita empresarial a Santa Marta). Esto refleja que el Grupo
Viste tiene unos precios bastante econdmicos y asequibles a los estudiantes. Un
40% de los encuestados estan dispuestos a dar por una visita empresarial con
buena calidad y servicio un precio de $270.000 a $330.000. A la final un 84,9% de
los encuestados estan dispuestos a pagar los precios de los paquetes propuestos

por el Grupo Viste.

4.7 ANALISIS CON EL MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Michael Porter, profesor de Harvard Business School, en uno de sus ilustrados
libros titulado "Estrategia Competitiva” nos habla sobre el modelo de las cinco
fuerzas el cual nos ensefia que una empresa esta rodeada de cinco factores
fundamentales dentro de una industria y hay que aprender a controlarlos muy bien
para sobrevivir en el mercado y tomar buenas decisiones, de tal manera que nos
lleven al éxito tomando en cuenta altas tasas de rentabilidad. Porter nos dice que
en la industria existen dos tipos de competencia, la positiva y la destructiva, la
primera es cuando un competidor busca diferenciarse del resto en vez de acaparar
todo el mercado y la otra es justamente todo lo contrario pues todas las empresas
ofrecen lo mismo. Lo siguiente que nos ensefia Porter es a elaborar estrategias y
aplicarlas correctamente para tener éxito y derrotar a la competencia y sobretodo

posicionarnos soélidamente dentro de la industria.

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestion que
permite realizar un analisis externo de una empresa, a traves del analisis de la
industria o sector a la que pertenece. A continuacion explicaremos detalladamente
las cinco fuerzas de las Ventajas Competitivas de Michael Porter antes de aplicar

este modelo a la empresa Grupo Viste.
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Amenaza de entrada de nuevos competidores: Cuando en un sector de la
industria hay muchas ganancias y muchos beneficios por explorar entonces no
tardara la llegada de nuevas empresas para aprovechar las oportunidades que
ofrece ese mercado, y como es obvio lanzardn sus productos, aumentara la
competencia y bajara la rentabilidad. Lo mismo sucede con otros sectores
mientras se vean atractivos pues las empresas trataran de sacar provecho a
las oportunidades del mercado y maximizar sus ganancias, pero también hay
que tener en cuenta que existen barreras de entrada que practicamente son
elementos de proteccion para las empresas que pertenecen a la misma
industria tales como alto requerimiento de capital, altos costos de produccion,
falta de informacion, saturacion del mercado, etc. La existencia de barreras de
entrada viene acompafiada con los costos hundidos como la inversion en
activos, costos por estudio de mercado, entre otros. Son costos que una
empresa no podra recuperar cuando decida salir del sector.

Amenaza de posibles productos sustitutos: Un producto sustituto es aquel
gue satisface las mismas necesidades que un producto en estudio. Constituye
una amenaza en el mercado porque puede alterar la oferta y la demanda vy
mas aun cuando estos productos se presentan con bajos precios, buen
rendimiento y buena calidad. Los producto sustitutos obligan a las empresas a
estar en alerta y bien informados sobre las novedades en el mercado ya que
puede alterar la preferencia de los consumidores.

Poder de negociacién de los proveedores: Los proveedores son un
elemento muy importante en el proceso de posicionamiento de una empresa
en el mercado porgue son aquellos que nos suministran la materia prima para
la produccion de nuestros bienes y va a depender de su poder de negociacion
que tengan para que nos vendan sus insumos; es decir mientras mas
proveedores existan menor es su capacidad de negociacion porque hay
diferentes ofertas entonces ellos tienden a ceder un poco el precio de sus

insumos lo cual es favorable para nosotros.

53



Poder de negociacion de los clientes: La competencia en un sector industrial
estd determinada en parte por el poder de negociacibn que tienen los
compradores o clientes con las empresas que producen el bien o servicio.

Rivalidad entre competidores existentes: De acuerdo con Porter, ésta quinta
fuerza es el resultado de las cuatro fuerzas anteriores y la mas importante en
una industria porque ayuda a que una empresa tome las medidas necesarias
para asegurar su posicionamiento en el mercado a costa de los rivales
existentes. Actualmente en la mayoria de sectores existe la competencia y
para derrotarla hay que saber controlar muy bien el macro y microambiente y
sobre todo si queremos sobrevivir en el mercado tenemos que diferenciarnos

del resto y posicionarnos sélidamente.

Ahora se realizara el respectivo andlisis del modelo de las cinco fuerzas de Porter

aplicado a la empresa Grupo Viste y el sector educativo superior del area

metropolitana de Bucaramanga.

4.7.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores: Este es uno de los

conceptos que toca tener mas en cuenta en el Grupo Viste debido a:

Curva de Experiencia: Se refiere al knowhow del Grupo Viste, al saber cédmo
manejar este tipo de empresa ya sea en gestion, administracién, calidad o
servicio al cliente. Los nuevos competidores tienen que facultarse muy bien en
estos aspectos debido a que son muy importantes para llegar al cliente.
Ventaja en costos: El Grupo Viste que ha sido una de las primeras en llegar al
sector y tiene la experiencia, lleva una ventaja en cuanto a los costos de
prestar los servicios. Lo que lleva una relacion directa con el precio de venta al
cliente final.

Diferenciacién del producto: Si una empresa nueva desea entrar al mercado,
debe dar un valor agregado a su producto. El Grupo Viste debe enfatizar

mucho en esta parte de tal manera que encuentre con el tiempo estrategias
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diversas para hacer que los clientes los recuerden y con el tiempo lograr
fidelizarlos.

Clientes fidelizados: El Grupo Viste debe elaborar las estrategias respectivas
para poder fidelizar los clientes y asi evitar que las nuevas empresas que
entren al mercado logren captar este mercado que ya habia estado con la
empresa.

Identificacion de marca: El Grupo Viste tiene que lograr que los consumidores
lo recuerden. Tiene que lograr posicionarse en el mercado y para lograrlo tiene
que poner mucho empefio y desplegar esfuerzos para crear prestigio,
credibilidad, imagen, calidad, seriedad, fiabilidad a la marca, de modo que
logre que los consumidores los diferencien del resto de las empresas.

4.7.2 Amenaza de posibles productos sustitutos: Este rubro no afecta tanto al

Grupo Viste pero de todas formas toca realizar un andlisis del mismo.

Disponibilidad de sustitutos: se refiere a la disponibilidad de productos
sustitutos y de facil acceso. El Grupo Viste puede tener confianza en que por el

momento no existen productos sustitutos para las visitas empresariales.

4.7.3 Poder de negociacion de los proveedores: Este rubro es muy importante

porque dependiendo los precios de los proveedores, serd el precio de venta del

Grupo Viste.

Concentracion de proveedores: Se refiere a identificar si los insumos o
servicios que necesitamos para poder prestar los servicios del Grupo Viste
provienen de pocas 0 muchas empresas. Esto es un detalle a favor para la
empresa debido a que existe gran variedad en torno a las empresas que se
subcontratan para la prestacion de los servicios.

Diferenciaciéon de proveedores: El hecho de que exista la variedad de los

proveedores hace que posean poco poder de negociacion pues el Grupo Viste
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puede facilmente decidir contratar con otras empresas que presten los mismos
servicios sin sacrificar la calidad de este.

Costos de cambio: Se refiere a los costos que implica cambiar de proveedor
por diversas circunstancias y esto pueda darle poder a los proveedores. El
Grupo Viste debe tener muy en cuenta esto, que si en debido momento la
empresa que subcontrato queda mal por diversos factores que se pueden
presentar, la empresa debe contar con otras empresas disponibles en el
momento para poder seguir con la prestacion eficaz del servicio.

Impacto de insumos: Se refiere si los servicios subcontratados, incrementan o
mejoran la calidad del servicio. Una de las politicas fundamentales del Grupo
Viste es que no se piensa sacrificar calidad por precio. Entonces si existen
empresas para subcontratar que posean excelente calidad pero sean costosas,
se deben emplear estrategias para convencer al proveedor de acceder a un

precio razonable y que este dentro de los presupuestos de la empresa.

4.7.4 Poder de negociacion de los clientes: Otro rubro importante dentro del

modelo. Los principales poderes de negociacion de los clientes son:

Concentracion de clientes: Los clientes exigen de acuerdo a las necesidades
del mercado y cada vez exigen mas calidad. Los clientes del Grupo Viste van a
querer cada vez mas calidad y la empresa para poder satisfacer estas
demandas, debe emplear mecanismos que mejoren la calidad de la prestacion
de sus servicios.

Diferenciacion: Los clientes prefieren productos de mayor calidad siempre y si
no es asi el poder de negociacion de los clientes aumenta y exigen mas. Si se
llega al punto en que el Grupo Viste no pueda satisfacer la demanda de calidad
necesitada por el mercado. Los clientes poseeran mayor poder de negociaciéon
y emplearan sus propias estrategias como decir que haya una reduccion de

precios o aumento de promociones.
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Informacidén acerca de otras empresas: Si el cliente tiene mas informacion
sobre el producto o servicio ya sea en calidad o precios podra comprara con el
de la competencia. El Grupo Viste debe tener en cuenta las cotizaciones de los
paquetes a ofrecer pues existen otras empresas con mejores precios o calidad,
seguramente el cliente se ira para la competencia.

Identificacion de la marca: El cliente reconoce la marca de su empresa de
preferencia. Aplica para los estudiantes que ya hayan viajado con los centros
de estudios de las universidades. ElI Grupo Viste debe emplear mecanismos

para poder captar este mercado y que se fidelicen hacia la empresa.

4.7.5 Rivalidad entre competidores existentes: El grado de rivalidad entre los

competidores aumentara a medida que se eleve la cantidad de éstos, se vayan

igualando en tamafio y capacidad, disminuya la demanda de productos, se

reduzcan los precios, etc. Toca resaltar los siguientes puntos en la rivalidad entre

competidores existentes:

Concentracion: Se refiere a identificar la cantidad de empresas que existen en
el mercado asi como el tamafio de las mismas, de esta manera se tendra un
panorama de la competencia. También habria que evaluar la relacion entre las
empresas en las variables de precio y calidad. Aunque en el caso del Grupo
Viste no se cuenta con una competencia directa fuerte inicialmente, toca estar
pendiente de posibles nuevos competidores para evaluar las posibles
interacciones que tengan estas empresas nuevas con el mercado.

Diversidad de competidores: A pesar que actualmente no se cuente con
competencia directa fuerte, el Grupo Viste debe estar enterado de varios
factores como lo son internet, tecnologia, innovacion, entre otras. Pues estas
variables cada vez son mas interesantes en el mercado educativo y pueden
llegar a ser un punto de diferencia con las nuevas empresas.

Condiciones de costos: El Grupo Viste siempre debe tener en cuenta que debe

cubrir sus costos fijos y variables. Realizar en cada visita empresarial una
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especie de investigacién de proveedores, de tal forma que permitan cada vez
mas permitir reducir los costos de las subcontrataciones sin tener que sacrificar
nada en calidad.

e Efectos de demostracion: S| tenemos éxito en el mercado y el Grupo Viste se
convierte en lider, serd& mucho mas facil competir si llegan otras empresas

debido a que ya se contara con la fidelidad de los clientes.

En el siguiente anexo se encuentra la tabla en resumen del andlisis de las 5

fuerzas de Porter. (Anexo 10. Andlisis 5 fuerzas de Porter).

4.8 ANALISIS DOFA

El andlisis DOFA permite ajustar la realidad y proveer excelente informacion para
la toma de decisiones en el area de mercados y refleja una mejor perspectiva de la
comparacion objetiva entre la empresa y su competencia para determinar
fortalezas y debilidades y de la misma forma realiza una exploracion amplia y
profunda del sector turistico que identifique las oportunidades y las amenazas que
en él se presentan. Por otro lado es una parte importante para el area de
marketing debido al analisis externo ya que se considera el mercado, su potencial
y los aspectos sobre los cuales se podria ejercer influencia con el fin de producir
recompensas para el servicio. La matriz DOFA realizada para el proyecto se

encuentra en el siguiente anexo. (Anexo 11. Analisis DOFA).

Estrategias DO

e Continta busqueda de empresas en las principales ciudades de Colombia.

o Establecer contacto directo con las direcciones de las instituciones educativas
de tal forma que se logren mecanismos de apoyo y fidelizacién entre ambas
partes.

e Armar paquetes de acuerdo a las carreras.
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Realizar busquedas e investigaciones sobre congresos hacionales e
internacionales en Colombia.

Promocionar la empresa mediante publicidad en las universidades para asi
poder captar mas mercado y generar mayor reconocimiento.

Contactar con organizadores de Congresos en el &rea metropolitana de
Bucaramanga para ofrecer los servicios de movilizacion.

Capacitar a los miembros de la empresa para poder prestar un mejor servicio
al cliente.

Estrategias DA

Implementar indicadores de calidad que permitan una prestacién del servicio
excelente y asi poder fidelizar los clientes.

Desarrollo de diversidad de paquetes que le sean atractivos a los clientes.
Establecer alianzas con las empresas a subcontratar para reducir costos e
impactar en precios asequibles y econémicos.

Siempre contratar con empresa prestadora de seguros para los estudiantes
para estar prevenidos ante cualquier accidente.

Realizar un documento contrato en el cual se especifique que la empresa no
responde por dafios o accidentes que no cubra la péliza de accidentes.

Fuerte publicidad en las universidades para captar mayor mercado.

Estrategias FO

Realizar visitas a las directivas de las facultades o escuelas de las
universidades para dar a conocer los paquetes econdmicos ofrecidos por el
Grupo Viste.

Estructurar campafas publicitarias de promocién de las visitas empresariales.
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Promover la constante capacitacion de los empleados del Grupo Viste para
poder dar los mejores servicios con excelente calidad.

Disefar paquetes especialmente para los estudiantes que deseen asistir a los
diferentes congresos nacionales.

Dar incentivos a los docentes o estudiantes que ayuden con las visitas
empresariales para generar fidelizaciéon de ellos.

Estrategias FA

Antes de realizar cualquier viaje se debe consultar sobre el estado de las vias.
Elaborar contratos con las empresas a subcontratar. Para evitar el
incumplimiento de cualquier servicio contratado.

Siempre contratar con empresa prestadora de seguros para los estudiantes
para estar prevenidos ante cualquier accidente.

Disefiar y ofrecer diversos paquetes de visitas empresariales que se ajusten a
las necesidades del mercado.

Establecer convenios con las empresas a subcontratar para reduccion de

costos.

4.9 CONCLUSIONES DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Gran parte de los estudiantes encuestados aun no han realizado una visita
empresarial en lo que llevan de sus carreras; un 66,9% de los encuestados aun
no ha hecho la primera visita empresarial. Las respuestas mas comunes de las
personas que respondian que no han realizados alguna visita empresarial era
debido a la falta de informacién, falta de organizacion por parte de los
estudiantes y de los docentes y que no se tiene como cultura en la facultad

realizar este tipo de salidas.
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De las personas que si han realizado visitas empresariales, el 65,86% ha
realizado estas visitas en empresas de Bucaramanga, el otro 34,14% han
realizado estas visitas empresariales en ciudades como Aguachica, Bogota,
Medellin y Santa Marta. Aqui podemos destacar que la mayoria de las visitas
empresariales que realizan los estudiantes es en la ciudad de Bucaramanga,
esto debido a que los costos para poder visitar empresas locales implican
solamente transporte y esto vuelve mas asequible a los estudiantes el poder
realizar estas visitas. Ademas el Grupo Viste puede sacar otro servicio que es
ofrecer las visitas empresariales locales que saldran mas econdmicas y
asequibles a los estudiantes.

De las personas que si han realizado visitas empresariales, el 53,47% realiza
estas salidas educativas una vez por afio y el 27,9% una vez por semestre.
Hay que tener muy en cuenta que mas del 80% de los encuestados que si han
realizado visitas empresariales, frecuentan las visitas en términos de al menos
una por cada afo, lo que lleva a pensar en que se deben plantear estrategias
optimas de tal forma que los estudiantes y docentes se vuelvan clientes
comunes Yy fidelizados para asi poder captar una parte de ese mercado anual y
semestralmente.

De las personas que si han realizado visitas empresariales, el 80,66% asisten
a estas visitas empresariales para visitar las empresas y aprender cosas
nuevas; fines netamente educativos. Un 19,34% que realiza las visitas
empresariales con motivos mas personales y turisticos. Con esta informacion
el Grupo Viste conoce que sus paquetes deben ir enfocados a realizar las
visitas a las empresas, que el eje principal del viaje sea educativo. Sin
embargo tampoco puede faltar el factor turistico, dentro de cada viaje se debe
destinar una jornada para actividades turisticas que seran previamente
coordinadas con los estudiantes.

De las personas que si han realizado visitas empresariales, el 86,10% de las
visitas empresariales las ha organizado un docente y el 7,85% las han

organizado los mismos estudiantes. Lo que indica claramente que el Grupo
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Viste debe ir directamente a los docentes a ofrecer los servicios de las visitas
empresariales, pues son estos los intermediarios con los estudiantes, ademas
gue también influyen en la toma de decisiones de los estudiantes a la hora de
decidir si realizar o no las visitas empresariales. Se deben elaborar estrategias
para que los docentes tomen conciencia de lo importante que son las visitas
empresariales para la formacion académica y profesional de los estudiantes.

También podemos destacar que apenas un 0.5% de los encuestados han ido a
una visita empresarial organizada por una empresa turistica, de lo que se
deduce que estas empresas tienen poco interés sobre la organizacién de estos
viajes educativos. Ademas a un 1.5% de los encuestados, quienes les han
organizado una visita empresarial ha sido una empresa o grupo educativo,
normalmente son los centros de estudios que se encargan de ofrecer a los
estudiantes esta clase de viajes educativos, entonces se deben elaborar
estrategias para crear convenios con los centros de estudios de tal forma que

también se beneficien ellos.
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5. PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO

5.1 ANALISIS DE LA SITUACION

5.1.1 Empresa, marcay posicion

El Grupo VISTE es una empresa, domiciliada en la ciudad de Bucaramanga
(Santander), creada por un estudiante de Ingenieria Industrial de la Universidad
Industrial de Santander que poseen un espiritu de emprendimiento y el cual desea
hacer su aporte educativo a la region de Santander. El grupo se encargara de
desarrollar una serie de actividades extracurriculares académicas como visitas
empresariales debido a que estas son la mejor forma de hacer un paralelo
académico entre la teoria y la practica de la mayoria de las asignaturas. Asi el
estudiante conocera el funcionamiento de los negocios y podra enfocar su futuro

de acuerdo a sus gustos, afinidades y fortalezas.

5.1.2 El mercado

El Grupo Viste tiene como mercado objetivo a los estudiantes y docentes de las
universidades del area metropolitana de Bucaramanga. Las principales

instituciones de educacién superior o universidades son:

e Universidad Industrial de Santander (UIS)

e Universidad Santo Tomas (Santoto)

e Universidad de Santander (UDES)

e Universidad Autbnoma de Bucaramanga (UNAB)
e Universidad Pontificia Bolivariana

e Unidades Tecnoldgicas de Santander (UTS)
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Se elige este mercado debido a que son los que estdn mas interesados en la
realizacion de visitas empresariales. Mas adelante se podria plantear que el Grupo
Viste no solo llegue a instituciones de educacion superior sino también a
instituciones tecnoldgicas y de educacion continua. Otro factor muy importante y
gue toca tener en cuenta es el poco conocimiento de los estudiantes sobre estas
visitas empresariales. Alrededor del 66.9% de los estudiantes no han realizado
una visita empresarial en lo que llevan de sus carreras, esta es una cifra alarmante
ya que estas salidas educativas son de vital importancia para la completa

formacion profesional de los estudiantes.

5.1.3 Caracteristicas del mercado

Las caracteristicas del mercado son de vital importancia para el Grupo Viste
debido a que son el punto de partida que tiene que analizar la empresa para poder

llegar a este mercado. Las caracteristicas principales son:

e Es un mercado que muestra un fuerte interés hacia las visitas empresariales
pero por diversos factores aun no han podido realizar estas.

e Es un mercado bastante amplio y continuo pues siempre existirdn estudiantes
que muestren interés por las visitas empresariales.

e La mayoria de los estudiantes de educacién superior tiene edad entre 19 y 24
afos. Lo que hace que sea una poblacion relativamente joven y que muestra
un gran interés hacia los viajes.

e Existen alrededor de 60.385 estudiantes y 6899 docentes en el area

metropolitana de Bucaramanga.

5.1.4 Necesidades del mercado

La idea central por la cual se realiza este proyecto es debido a que se ha realizado

una serie de actividades académicas extracurriculares en la Universidad Industrial
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de Santander tales como visitas empresariales a empresas como El Cerrejon en la
Guajira y Odin Energy en la ciudad de Santa Marta. Se identificé que existe una
demanda potencial interesante de los estudiantes universitarios por las visitas
empresariales, lo cual hace notar que hay una necesidad de crear una empresa
legalmente constituida que se dedique a prestar el servicio de disefio,
organizacion y operacion de visitas empresariales que sirvan de apoyo académico
a los estudiantes de las universidades del area metropolitana de Bucaramanga. El
mercado necesita de estas visitas empresariales pues es una de las formas mas
directas de que el estudiante se relacione con sus posibles roles laborales.
Entonces viene siendo la mejor forma en que un estudiante vea en paralelo la

parte practica y tedrica de sus carreras.

5.1.5 Tendencias del mercado

Las principales tendencias del mercado son:

e La mayoria de las visitas empresariales ya realizadas por el mercado han sido
a nivel local; empresas ubicadas en Bucaramanga. Las otras ciudades también
frecuentemente visitadas por estudiantes para las visitas empresariales son
Santa Marta, Medellin y Bogota.

e Un 53.47% de los estudiantes encuestados que realizan las visitas
empresariales, lo hacen una vez al afio.

e Usualmente los estudiantes asisten a las visitas empresariales por aprender
cosas nuevas de sus carreras y por conocer ciudades nuevas.

e Las visitas empresariales que han realizado los estudiantes, usualmente son
organizadas o por centros de estudio o por los mismos docentes.

e Normalmente los estudiantes miran la experiencia y los servicios ofrecidos al
momento de contratar con una empresa que organice visitas empresariales.

e Los estudiantes estan dispuestos a pagar mas de $270.000 por persona. En
una vista empresarial de larga distancia y con la mayor calidad posible.
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5.1.6 La competencia

Segun la investigacion de mercados, a un 99% de los estudiantes encuestados no
le ha recomendado alguna empresa o grupo que disefie, organice y opere visitas
empresariales. El 1% restante se debe a que a esos estudiantes les dijeron que el
Centro de Estudios de la Escuela de Estudios Industriales y Empresariales de la
Universidad Industrial de Santander, realizaba esas visitas empresariales. Se
determina que los centros de estudios de las universidades se pueden tomar como
competencia debido a que estan ejerciendo el mismo objeto social que el Grupo
Viste.

Otro factor o posible competencia que se pensé al inicio del proyecto eran las
empresas turisticas debido a que las actividades que realizan estas son muy
parecidas al del Grupo Viste. Pero luego de la investigacién de mercados se pudo
determinar que solo el 2.1% de los estudiantes encuestados opina que les
gustaria que la visita empresarial se las organice una empresa turistica. Lo que
hace que las empresas turisticas no se consideren competencia directa para el
proyecto.

5.1.7 Posicionamiento actual

Actualmente la empresa Grupo Viste se encuentra en funcionamiento en la ciudad
de Bucaramanga. A pesar que se cuenta con poco tiempo para realizar labores de
mercadeo y ventas en la empresa, ya se ha logrado llegar a varios estudiantes los
cuales estan interesados en las visitas empresariales propuestas. Actualmente no
se cuenta con una oficina comercial debido a que aun no se cuenta con la
cantidad de visitas empresariales a realizar necesarias para poder suplir los
gastos en que esta incurre, pero se tiene proyectada para el afio 2013. Ya la
empresa Grupo Viste cuenta con las herramientas basicas para el correcto

funcionamiento; facturas, sello, pendon, presentaciones, camara y pagina web.
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5.1.8 Productos

Los paquetes que se pueden armar para las visitas empresariales pueden variar
segun estos factores:

e Ciudades: Barranquilla, Bogota, Cartagena, Medellin y Santa Marta

e Dias: Puede variar entre 3 dias y 2 noches o 2 dias y 1 noche.

e Cantidad de estudiantes: La cantidad minima de estudiantes en una visita
empresarial es de 30 debido a que si son menos estudiantes, las condiciones
del transporte no serian las ideales para prestar el servicio con calidad; los
buses usados para el transporte entre las ciudades con menos capacidad no
cumplen con los requisitos minimos de prestacion de calidad como son las
sillas reclinables y bafo.

e Empresas: Se visitan de 2 a 4 empresas por cada visita empresarial. Cabe
resaltar que la cantidad de empresas a visitar varia segun disponibilidad de
estas.

e Hotel: Los hoteles en los cuales se hospedaran los estudiantes seran siempre
de gran calidad. Los hoteles pueden cambiar segun preferencia de los
estudiantes.

e Alimentacién: Los desayunos seran en el hotel en donde se encuentren los
estudiantes hospedados y los almuerzos y comidas seran cerca al lugar de
visita de los estudiantes.

e Seguro: Todos los estudiantes viajaran con un seguro contra accidentes de

corto plazo.

Todos estos factores se explican con mayor detenimiento en el capitulo 3 del

proyecto.
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5.1.9 Marca

Un aspecto en el Grupo Viste importante es su interés en crear una marca con la
empresa, esta empieza con la creacion de logotipo:

Logotipo: El Grupo Viste tiene su propio logotipo:

Figura 1. Logotipo del Grupo Viste

Erupeo VST E

e .
e
@/
Visitas Empresariales A

Fuente: Autor

El nombre de Grupo Viste proviene debido a que la idea es que poco a poco
muchos estudiantes se animen a colaborar con la organizacién de las visitas
empresariales, generando asi un grupo de estudiantes que apoyen las labores de
la empresa y la palabra Viste de Visitas Empresariales. El tono de los colores
amarillo, azul y rojo representan los colores de la bandera de Colombia,
demostrando asi un compromiso hacia Colombia. El mufieco identifica la parte
educativa pues el enfoque principal del Grupo Viste es la completa formacion

profesional de los estudiantes.
5.2 MISION, VISION Y OBJETIVOS
5.2.1 Misién

= Mision actual del Grupo Viste:
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“Nuestra mision es disefar, organizar, promocionar y operar visitas empresariales
de larga distancia, los cuales estan dirigidos a un mercado universitario con varios
atractivos o ideas de apoyo académico a los docentes de las diferentes areas y

asignaturas.”

5.2.2 Visién

VISION

» Vision actual del Grupo Viste:

“Nuestra vision es ser reconocidos a nivel regional como la empresa lider en
acompafiamiento académico de realizacion de visitas empresariales para el 2015,
representando ser para nuestros clientes la mejor alternativa del mercado en

calidad, servicio y precio.”

5.2.3 Objetivos de Mercadeo

Contribuir al mejoramiento social, econémico, cultural y profesional de los
estudiantes y docentes del area metropolitana de Bucaramanga. Mediante el
disefio, organizacién y operacion de visitas empresariales, actuando con base
principal en el esfuerzo propio y mediante la aplicacién y practica de principios y

métodos cooperativos y una eficiente administracion.

e Realizar para el ailo 2013 un minimo de 10 visitas empresariales.

e Del afio 2013 en adelante, ir aumentando la cantidad de visitas empresariales.
Tres visitas mas por cada afo.

e Mejorar la eficiencia en la prestacion de los servicios a los estudiantes.

e Contribuir con el mejoramiento de la marca de la empresa.

e Lograr la eficiencia en todos los procesos de la empresa.
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5.3 ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Para poder llegar a los objetivos propuestos o las metas a alcanzar, se elaboran

las siguientes estrategias.

5.3.1 Estrategias de distribucion

El canal de distribucién es el circuito a través del cual el Grupo Viste pone a
disposicion final de los consumidores (usuarios finales) los servicios 0 paquetes
ofrecidos para que los adquieran. Se manejaran los siguientes canales de

distribucion:
e Canal Directo: mediante este canal directo el Grupo Viste vende directamente
sus servicios al consumidor final sin intermediarios. Es el caso de la mayoria

de las empresas de servicios y es el canal mas rentable.

Figura 2. Canal directo

Prestador del Cliente Final

Servicio

Fuente: Autor

En este canal directo se utilizaran métodos muy valiosos como son:

e Visitas Personales: El gerente del Grupo Viste y la secretaria realizaran

visitas a las facultades o escuelas de las distintas universidades del area
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metropolitana de Bucaramanga, ofreciendo cada uno de los pagquetes
propuestos y dando a conocer la empresa. Cabe destacar que se debe estar
en una continua investigacion sobre las carreras de cada universidad y sobre
las posibles empresas que puedan servir de interés para estas.

e PAagina Web: Se establecera el contacto con las personas que busquen por
internet los servicios relacionados con la organizacion de las visitas
empresariales. Este medio de contacto es muy importante debido a que segun
la informacion de la investigacion de mercados, el 83.6% de los encuestados
buscarian informacién sobre visitas empresariales por medios como Google y
redes sociales. Ademas cabe destacar que se debe revisar diariamente el
correo institucional de la pagina de internet. (Anexo 12. Pagina web).

e Canal Indirecto: mediante este canal indirecto el Grupo Viste vende sus
servicios al consumidor final mediante intermediarios que pueden ser

estudiantes, docente u otras personas.

Figura 3. Canal indirecto

Prestador del

o Intermediario Cliente Final
Servicio

Fuente: Autor

Usualmente se le dara una comision si se confirma la visita empresarial, esta
comision la terminaran pagando los estudiantes mediante un leve incremento en el
precio del paquete. También podria establecerse al intermediario un precio del
paquete y que luego esta persona se encargue de aumentar el precio que crea
adecuado al grupo de estudiantes y asi obtenga su utilidad. El intermediario puede
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ser cualquier persona natural que le tenga buenas relaciones sociales y de grupo
que le permitan coordinar con los estudiantes para poder convencerlos de realizar
la visita empresarial. También podrian ser los docentes o profesores de las

instituciones.

5.3.2 Estrategias de publicidad

Con estas estrategias se pretende dar a conocer la empresa Grupo Viste que se
encarga del disefio, organizaciébn y operacion de visitas empresariales a
estudiantes y docentes del area metropolitana de Bucaramanga generalmente
mediante medios de publicidad. Lograr la atencion de los estudiantes con
publicidad impactante que permita la captacion de estos. Incentivar a los
potenciales clientes a la adquisicion de los servicios ofrecidos por la empresa.
Posicionar la empresa en el mercado y darle un valor agregado que diferencie de
los demas, obteniendo el reconocimiento por la calidad en la prestacion de los

servicios.

Medios: existen en el mercado una serie de herramientas importantes que ayudan
a vender los paquetes ofrecidos por el Grupo Viste, los medios de publicidad

impresos y magnéticos a utilizar por la empresa son:

e Tarjetas de presentacion: Las tarjetas de presentacion son importantes para
consultas personales imprevistas ya que se pueden dar a las personas que
buscan informacion de la empresa ya sea en la calle o incluso durante las
visitas empresariales. Mediante este medio de publicidad se pretende generar
marca, también a demuestre la seriedad y responsabilidad de la empresa.
(Anexo 13. Tarjeta de presentacion).

e Portafolio de Servicios: Se contara con un documento portafolio de servicios,
en el cual estara todos paquetes de los servicios que ofrece el Grupo Viste. Y

este servird de apoyo al momento de ofrecer los paquetes al mercado. Se
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mostrara un ejemplo del portafolio de servicios con destino a la ciudad de
Medellin. (Anexo 14. Portafolio de servicios (Medellin)).

e Presentaciones: El Grupo Viste contara con presentaciones en formato prezi®;
prezi es una herramienta online que facilita la elaboracion de presentaciones
dinamicas. Que serviran de apoyo para la sustentacion al grupo de estudiantes
sobre el paguete educativo a ofrecer. Se mostrara un ejemplo de las
presentacion es de los paquetes del Grupo Viste con el destino a Santa Marta.
(Anexo 15. Presentacion visita empresarial Santa Marta).

e Redes Sociales (Facebook): EI Grupo Viste contard con una cuenta en
Facebook, con la cual difundirA mensajes. Con esta herramienta se piensa
llegar al 13.6% de las personas que opinaron en la investigacion de mercados
que si desean informacion sobre una visita empresarial, buscarian por las
redes sociales. (Anexo 16. Redes sociales, Facebook).

e Posicionamiento de la Pagina Web: Grupo Viste contara con la pagina web
antes mencionada. Ademas toca resaltar que buscaran mecanismos que
ayuden a mejorar el posicionamiento de esta pagina web en Google. (Anexo
17. Posicionamiento en Google).

e Lapiceros y Mochilas: Otros medios de publicidad empleados también por el
Grupo Viste, son las mochilas y lapiceros que se daran al finalizar cada visita
empresarial. Esto con el motivo de que los estudiantes usen estos articulos y
asi se genere una publicidad visual para otros estudiantes. (Anexo 18.

Articulos publicitarios).
5.3.3 Estrategias de precio

Para las cotizaciones se tendran las siguientes estrategias de precios:

® Software online para presentaciones Prezi. Link: www.prezi.com
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Se fijaran los precios de los paquetes teniendo un margen de utilidad del 30%
sobre el costo de prestar el servicio.

El precio del paquete dependera también del cliente, pues si la empresa estima
que el cliente puede pagar un precio mas alto, este serd aumentado. Esto
puede incidir para universidades privadas.

Nunca se sacrificara la calidad con respecto al precio. EI Grupo Viste no
prestara servicios de mala calidad con tal de reducir sus costos y adecuar
precios mas bajos.

Dependiendo la cantidad de estudiantes a viajar en la visita empresarial, si esta
supera los 80 estudiantes. Se establecera el precio del paquete teniendo un
margen de utilidad del 20% sobre el costo de prestar el servicio.

En base a lo que los estudiantes estan dispuestos a pagar por las visitas

empresariales segun el informe de la investigacion de mercado.

Los precios de los paquetes serdn enviados a la persona encargada mediante una

cotizacion. El Grupo Viste cuenta con formatos estandares para enviar estas

cotizaciones. El formato de cotizaciones del Grupo Viste esta anexo en el

documento. (Formato Cotizaciones, Anexo 19).

5.3.4 Estrategias de promocion

Se tendréan las siguientes estrategias de promocion:

Al docente o persona encargada de coordinar con el Grupo Viste para la
realizacion de la visita empresarial. Darle en efectivo un valor de $100.000
pesos por agradecimiento a la colaboracion realizada.

Normalmente dentro de los viajes realizados por el Grupo Viste, van dos
personas encargadas del grupo que viajan totalmente gratis. Se le podria dar la
oportunidad al docente o persona encargada de coordinar con la empresa de

gue viaje gratis con la condicion que colaboré en algunas actividades debido a
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que como toca interactuar con los estudiantes, seria ideal que colaboré esta
persona encargada.

5.3.5 Estrategias de corto, mediano y largo plazo

CORTO

e Continda investigacion sobre las empresas en las diversas ciudades con el
motivo de ampliar el portafolio de posibles empresas a visitar por el Grupo
Viste.

e Cada vez que se realice una visita empresarial, realizar caminatas en los
tiempos libres para consultar otros hoteles que puedan resultar mas
econdémicos y con mayor calidad en la prestacion de sus servicios.

e Elaborar paquetes de acuerdo a cada carrera para luego proceder a la
busqueda de las universidades que dicten esas carreras.

e Cada vez que se realicen las visitas empresariales, durante el viaje de
regreso, implementar encuestas para mirar el grado de satisfaccion del
viaje y asi poder generar informacion para posibles mejoras.

e Llegar a los centros de estudios de las facultades o escuelas de las
diversas universidades, dando a conocer los paquetes propuestos por el
Grupo Viste y entablando mecanismos que permitan llegar a un beneficio
mutuo.

MEDIANO Y LARGO PLAZO

e Buscar medios para poder establecer convenios con universidades, de tal
forma que se comprometan a realizar cierta cantidad de Vvisitas
empresariales semestrales.

e Implementar oficinas en otras ciudades para que asi pueda existir un
intercambio mayor de estudiantes entre ciudades.
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e Realizar investigaciones a ver si se puede llegar a otra clase de mercados,
posiblemente también turisticos para asi aumentar la cantidad de viajes que
realiza el Grupo Viste.

e Llegar no solamente a instituciones de educacidon superior, sino también a
institutos tecnoldgicos.

5.3.6 Politicas de cartera

Las politicas de cartera del Grupo Viste seran las siguientes:

e Bajo ningun motivo se dara inicio a la visita empresarial hasta que no se
haya cancelado el precio del paquete en su totalidad.

e Para poder realizar una reserva o confirmacion de la visita empresarial, se
debe cancelar un monto de 15% del precio del paquete total.

e Sidespués de haber cancelado la reserva de la visita empresarial, el grupo
de estudiantes desiste de realizar el viaje. No se devolvera el 15% de la
reserva, solo el valor pagado excedente.

5.4 PLAN DE ACCION

5.4.1 Control

En cualquier empresa, independientemente del tamafio que tenga, es necesario
planificar unos objetivos a corto, medio y largo plazo para optimizar sus recursos.
Para ello es muy importante aprender de la experiencia, tener muy presente la
situacion actual de la empresa y buscar una constante mejora en los productos o
servicios ofrecidos. El control que se tendra en el Grupo Viste es que cada vez
gue se realice una visita empresarial, se realizara una encuesta de satisfaccion de

los clientes sobre los servicios prestados. Mediante esta encuesta se puede

76



analizar las falencias y los aspectos de calidad de la empresa y detallar que

actividades se pueden cambiar para mejorar el servicio.

Otro control muy importante que hara el Grupo Viste es que 2 o 3 dias antes del
dia de salida de cada visita empresarial, se haran llamadas para rectificar y
confirmas todas las reservas realizadas. Todo esto para que luego al final no

suceda ninguna clase de imprevisto.

5.4.2 Organizacion

El plan de mercadeo es la herramienta basica de gestiébn que debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En marketing, como en
cualquier otra actividad gerencial, toda accion que se ejecuta sin la debida
planificacion supone al menos un alto riesgo de fracaso o amplio desperdicio de
recursos y esfuerzos. Si una accion no planificada tiene éxito, nos deberiamos
preguntar qué hubiésemos conseguido de mas al operar bajo un plan. El plan de
mercadeo proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se quiere
conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de la situacion y
posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las etapas que se han
de cubrir para su consecucion. Para el Grupo Viste la organizacion es un factor
clave para el éxito de una buena visita empresarial pues todas las actividades
deben estar previamente coordinadas de tal forma que estén en el momento en
que se necesita y como se necesita. La organizacion y logistica son muy
importantes para que al finalizar la visita empresarial, cada uno de los estudiantes
y docentes quede totalmente complacido y tenga en cuenta a la empresa para una

préxima oportunidad.
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5.4.3 Implementacion

La implementaciéon de la empresa Grupo Viste empez6 desde el mes de Julio del
afio 2012. En este mes se empieza a realizar las compras de los bienes
necesarios para empezar el desarrollo correcto de la empresa. Cabe destacar que

desde ese momento se empieza a ejecutar las estrategias de corto plazo.
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6. ANALISIS TECNICO

6.1 REQUERIMIENTOS LOGISTICOS

La idea de los requerimientos logisticos necesarios de la empresa nace de la alta
necesidad de dar un servicio con excelente calidad y eficiencia debido a la
competencia. La logistica empresarial abarca la planificacion, la organizacion y el
control de todas las actividades relacionadas con la obtencion, traslado y el
almacenamiento de materiales y productos, desde la adquisicion hasta el
consumo, y el de los flujos de informacion involucrados en estas actividades.
Entendiendo que estas actividades pueden desarrollarse tanto en el si de la
organizacién, como a lo largo del sistema integrado’. Entonces para poder llevar a
cabo con eficiencia la parte logistica de este proyecto se necesita contar con unos
requerimientos. (Anexo 20. Requerimientos logisticos).

6.2 DESCRIPCION DEL PROCESO DEL SERVICIO

En esta descripcién se muestra la secuencia cronoldgica de todas las operaciones
realizadas por el Grupo Viste desde el inicio o disefio de los paquetes hasta la
evaluacion y mejoramiento del servicio. A continuacion se describe cada uno de

los pasos a seguir para llevar a cabo una visita empresarial.
Disefio del servicio
e Lluvia de ideas: En esta etapa se desarrollan las ideas para poder dar inicio a

las visitas empresariales. Se determina la necesidad de realizar esta clase de

salidas académicas o educativas en un determinado grupo de estudiantes y

" SERRA DE LA FIGUERA, Daniel. La logistica empresarial en el nuevo milenio. Gestion 2000.
Pagina 14.
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conociendo esta necesidad se empieza el proceso de formacién y realizacion
de la visita empresarial.

Seleccion de la ciudad: Ya conociendo la necesidad de un grupo existente o
deseando ampliar la gama de servicios de la empresa se procede a escoger
una ciudad analizando las posibles empresas en las cuales se puedan
desarrollar las visitas empresariales. La idea es que el Grupo Viste pueda
ofrecer el servicio en las ciudades principales de Colombia debido a que en
estas son en donde se encuentran ubicadas fabricas, las plantas o
ensambladoras de las empresas.

Etapa de busqueda: Aqui se empieza a realizar la blusqueda de los hoteles,
empresas, restaurantes y transporte que son necesarias para poder prestar de
una forma Optima el servicio de las visitas empresariales. Las busquedas se
realizaran por diferentes medios como internet, directorios, bases de datos o
personalmente.

Andlisis de costos: Luego de haber realizado la etapa de la busqueda se
procede a realizar un analisis de los costos en los que se tengan en cuenta los
precios o cotizaciones con mas beneficios con respecto al precio; no sacrificar
precio con respecto a la calidad. Luego de haber evaluado las diversas
cotizaciones, se plantea en definitivo los costos de la visita empresarial a la
ciudad destino.

Fijacion del precio: Obteniendo los costos totales de una visita empresarial a
determinada ciudad se procede a la fijaciébn del precio, estableciendo los
margenes de utilidades a desear; que para el Grupo Viste son alrededor del
30% sobre precio de venta, y también analizando el mercado para el cual se va
a presentar la cotizacion del paquete.

Elaboracion de formatos y presentaciones: Luego se procede a desarrollar
los formatos de los datos que se le pediran a los estudiantes y formatos
necesarios para solicitar los permisos de visita a las empresas. Hacer las

presentaciones que se le expondran al grupo de estudiantes.

80



El diagrama de flujo del disefio del servicio se encuentra en el Anexo 21. Disefio

del servicio.

Mercadeo y contratacion del servicio

e Contacto con las instituciones educativas: Teniendo ya el paquete
previamente costeado y definido el precio de venta, se procede a realizar el
contacto con las directivas o docentes de las instituciones educativas para
poder dar a conocer los paquetes propuestos por el Grupo Viste y dar a
escoger el paquete que se ajuste mas a las necesidades de los estudiantes de
dicha institucion.

e Presentaciéon y recepcion de dudas o consultas del paquete: Luego de
haber realizado el contacto con la institucion educativa deseada se procede a
exponer ante el grupo de estudiantes la presentacion del paquete ofrecido por
el Grupo Viste para la realizacion de la visita empresarial y durante esta sesion
se reciben y aclaran las dudas o consultas que se generen en los estudiantes o
docentes.

e Contratacion: Después de que el grupo de estudiantes y el docente quedan a
gusto con el paquete ofrecido por el Grupo Viste se procede a firmar un
documento de contratacién en el cual firman ambas partes un acuerdo de
prestacion de servicios en el cual se especifican cada uno de las obligaciones
dadas y servicios que se prestaran.

e Realizar reservas: Luego que se cuenta con la confirmacion de realizacion de
la visita empresarial bajo acuerdo mutuo, el Grupo Viste procede a realizar las
respectivas reservas en lo concerniente a: transporte, hotel, restaurante y
empresas. Estas reservas se haran via teléfono o via Internet.

e Solicitar datos de los estudiantes: Normalmente las empresas a las cuales
se realizarén las visitas solicitan los datos de todos los estudiantes, entonces el

Grupo Viste documentara los datos de cada uno de los estudiantes que
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estaran en la visita empresarial. Los datos de los estudiantes se pediran
mediante el diligenciamiento de un formato establecido por el Grupo Viste.

e Recoger el dinero: Se procede a realizar el recaudo del dinero con el cual se
financiara la visita empresarial al destino elegido, las fechas de recaudo
guedan acordadas entre los estudiantes y el Grupo Viste de tal forma que una
semana antes del viaje se haya cancelado la totalidad del precio del paquete.

e Obtener el seguro de viaje: Cada uno de los estudiantes contard con un
seguro contra accidentes a corto plazo de tal forma que ante cualquier evento
o imprevisto que atente contra la salud o bienestar de los estudiantes, estos
puedan contar con su respectivo seguro y ademas el Grupo Viste pueda
eximirse de la responsabilidad ante cualquier evento de esta indole.

El diagrama de flujo del mercadeo y contratacion se encuentra en el Anexo 22.

Diagrama de mercadeo y contratacion.

Durante el viaje

e Conductor: Se debe llamar al conductor con al menos 3 horas de anticipacion
a la hora de salida como para poder solucionar cualquier imprevisto que pueda
presentarse. De esta manera se estaria confirmando la salida del bus en el
lugar pactado de encuentro con los estudiantes.

e Encuentro: Llegar al sitio y la hora previamente acordada con los estudiantes
para dar inicio a la visita empresarial.

e Inicio e Informacion: A lo que ya todos los estudiantes hayan llegado se
procede a dar autorizacion al chofer para que de inicio a la visita empresarial.
Luego se les da informacion a los estudiantes sobre el itinerario del viaje para
resolver las ultimas dudas y dejar todo claro.

e Aviso al Hotel: Después que queden todas las dudas del itinerario aclaradas,
se les coloca una pelicula y muasica a los estudiantes para que puedan tener un

viaje placentero. Mientras se llama al hotel para dar aviso de que ya va el
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grupo en camino y la hora estipulada de llegada para que el hotel prepare los
desayunos y las habitaciones.

e Ubicar Estudiantes: Antes de llegar al hotel dar aviso a los estudiantes que
estamos proximos a llegar al hotel, como para que se preparen para no
demorar en la bajada del bus. Luego proceder a ubicarlos en sus respectivas
habitaciones y dar aviso para la hora del desayuno.

e Empresa: Luego que todos los estudiantes estén listos y desayunados se
procede a arrancar para ir a la primera empresa en la jornada de la mafana.

e Almuerzo: Cuando ya la empresa haya terminado con la guia de los procesos
entonces se procede a ir para el restaurante para que los estudiantes
almuercen.

e Empresa: Luego que todos los estudiantes estén listos y almorzados se
procede a arrancar para ir a la segunda empresa en la jornada de la tarde.
Luego proceder a llevarlos de nuevo al hotel para que puedan descansar y al
otro dia empezar otra jornada de visitas a las empresas.

e Segundo Dia de Visitas: Al segundo dia de visitas también se proceden a
visitar una o dos empresas depende del paquete ofrecido. La gestidén es la
misma que la del primer dia.

e Manfana del Tercer Dia: Se les da el desayuno a los estudiantes en el hotel y
luego dependiendo del paquete se les da el dia libre para que tengan libertad
de salir y visitar lo que deseen o si no se procede a ir a algun sitio turistico
atractivo previamente acordado.

e Viaje de Regreso: Luego del dia turistico o descanso se procede a avisar a los
estudiantes que ya deben preparar maletas y que el bus saldra a una
determinada hora. Luego se verifica que todos los estudiantes estén dentro del
bus se da autorizacion al conductor del bus para que de inicio al viaje de

regreso.

El diagrama de flujo del proceso durante el viaje se encuentra en el Anexo 23.

Diagrama durante el viaje.
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Después del viaje

e Calificacion del grado de satisfaccion: Después de haber concluido cada
uno de los viajes, el Grupo Viste evaluara el grado de satisfaccion que obtuvo
por parte de los estudiantes durante la visita empresarial mediante la aplicacion
de unas encuestas que me permitan obtener indicadores de calidad.

e Analisis y mejoramiento del servicio: Luego de haber aplicado las encuestas
a los estudiantes se procede a realizar el analisis de estas encuestas para
poder determinar las falencias que se tuvieron durante el viaje, y ya estando
determinadas cada una de las falencias obtenidas durante el viaje se dan a
tener en cuenta con gran importancia por el Grupo Viste para posteriores

visitas empresariales.

El diagrama de flujo del proceso después el viaje se encuentra en el Anexo 24.

Diagrama después del viaje.

6.3 CAPACIDAD DE LA EMPRESA

e Cantidad de visitas a realizar

La capacidad de la empresa Grupo Viste la limita la cantidad de visitas
empresariales a realizar durante cierto periodo. Normalmente el viaje de inicio de
una visita empresarial son los jueves y se regresan los domingos. Es decir, se
puede realizar una visita empresarial por semana. Al afio se pueden estar

realizando perfectamente alrededor de 30 a 40 visitas empresariales.

Se podria concluir entonces la capacidad de posibles visitas a realizar anualmente
con respecto a las metas u objetivos fijados en el andlisis financiero y plan de
mercado, no existe ningun problema con la empresa. Si se pueden desarrollar la

cantidad de visitas empresariales fijjadas al afo.
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e Cantidad de estudiantes por visita empresarial

Este es un aspecto muy importante a tener en cuenta y es ¢ Cuanta es la cantidad
minima y maxima de estudiantes por visita empresarial? Esta pregunta la limitan

tres factores:

1. Disponibilidad de las empresas: Se refiere a la cantidad maxima de estudiantes
que admiten las empresas para poder realizar una visita empresarial.
Normalmente la cantidad de estudiantes que dejan entrar es de 25 a 45
estudiantes. Ademas las visitas a estas empresas duran entre 30 min y 2
horas. Una estrategia para poder llevar mas estudiantes a una visita
empresarial es dividir el grupo de estudiantes en tres subgrupos, de tal forma
que cada subgrupo vaya visitando una empresa diferente. Siendo asi los
subgrupos estarian visitando empresas simultaneamente. Con lo cual se puede
concluir que se pueden estar llevando alrededor de 90 a 100 estudiantes
maximo por cada visita empresarial.

2. Personal de la empresa: Se refiere a que tanta capacidad de estudiantes esta
la empresa Grupo Viste apta para atender durante una visita empresarial. Por
cada bus minimo debe ir una persona de la empresa encargada. La empresa la
componen principalmente empleados; el presidente y la secretaria. Con estas
dos personas se pueden atender un maximo de 84 estudiantes pues
usualmente los viajes se realizan en buses de capacidad de 43 personas.
Aungue cabe resaltar que en caso de que se solicite una visita empresarial con
mas estudiantes, se procederia a capacitar a otra persona para que colabore
con la organizacion de la visita empresarial.

3. Capacidad minima y maxima de transporte: Se refiere a la cantidad minima o
maxima que pueden ir a una visita empresarial por motivo del bus en el cual
son transportados los estudiantes. La cantidad minima son 30 estudiantes
debido a que es la capacidad minima de una buseta que tenga los

requerimientos minimos para el transporte de los estudiantes; bafio, sillas
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reclinables, aire acondicionado y TV. Y en cuanto la capacidad maxima por
motivo del bus de transporte si no hay limite debido a que se pueden contratar
con diversas empresas de transporte con tal que se supla la demanda

estipulada.
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7. ANALISIS ORGANIZACIONAL
El organigrama de la empresa Grupo Viste estard compuesto por dos cargos
principales; presidente y secretaria, los cuales se encargaran de funciones de
mercadeo y administracion de la empresa.

7.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Figura 4. Estructura organizacional

Secretaria Presidente

Fuente: Autor

7.2 MANUAL DE FUNCIONES

El perfil y manual de funciones del presidente y de la secretaria se encuentran en

el Anexo 25. Perfil y manual de funciones.

7.3 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

e Contacto con las instituciones educativas: Se hard una serie de estrategias
y acciones para que se pueda tener contacto con diversas instituciones
educativas de tal forma que conozcan la empresa y todos los servicios
prestados por esta. La empresa tendra contacto directo con los directivos de
las escuelas o facultades para poder asi dar a conocer los servicios ofrecidos
por el Grupo Viste y que ellos mismos escojan el paquete a obtener.

e Recepcion de consultas: Cada miembro de la empresa estara pendiente de
todas las consultas o dudas que existan por parte de los docentes o

estudiantes de las instituciones educativas sobre los servicios prestados,
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adicionalmente también de los medios como Facebook, correo, web, entre
otras.

Exposicién de los servicios: Se hard una presentacion ante el grupo y el
docente que realizo previa consulta de tal forma que quede explicado de una
forma més directa y sencilla como serd la visita empresarial. La empresa
contara con estas presentaciones de forma que sea interactiva las
presentaciones.

Contratacion: La empresa establecera un acuerdo con el representante del
grupo de tal forma que se mire todas las necesidades del grupo y que la
empresa satisfaga cada una de ellas y quede firmado en un documento de
contratacion cada una de las especificaciones dadas por el Grupo Viste.
Reservas: La secretaria o el presidente de la empresa haran cada una de las
respectivas llamadas para las reservas de los servicios ofrecidos al
representante del grupo.

Viaje: El presidente o secretaria acompafiara durante el transcurso de la visita
empresarial al grupo para una correcta prestacion del servicio. Por cada bus
debe acomparfiar al grupo al menos una persona de la empresa Grupo Viste.
Calificacion: Después de realizada la visita empresarial, se har4 una prueba
para analizar qué tan eficiente fue el servicio prestado para realizar luego un
plan de mejoramiento. Esta prueba sera una encuesta de grado de satisfaccion
a cada uno de los asistentes al viaje para luego analizar los datos y poder

obtener informacién necesaria para el mejoramiento de los servicios ofrecidos.

7.4 POLITICAS DE LA EMPRESA

7.4.1 Politicas de personal: El personal que labore en la empresa, debe estar

preparado académicamente y tener experiencia o habilidades en el area de

desemperio. El reclutamiento del personal sera directo e indirecto, por lo que se

hace necesario tener en cuenta factores que determinen el logro de los objetivos

de cada cargo y el desarrollo de las actividades del mismo dentro de la empresa.
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Seleccionar el personal con condiciones técnicas y humanas de acuerdo a las
labores a realizar, para cumplir con los objetivos de la empresa.

Tener habilidad para aprender, comprender y llevar a la practica las actividades
propias del cargo, con capacidad de escucha y soluciones rapidas y eficaces.
Disposicion de servicio tanto a clientes como con personal de la empresa con
animo y simpatia.

Capacidad para adaptarse a las diferentes situaciones que se presenten en la
empresa en el menor tiempo posible, presentando cumplimiento en las
actividades asignadas.

Excelentes relaciones interpersonales para el correcto servicio cliente con los
clientes.

Cumplimiento en las actividades asignadas, llevandolas a cabo con
responsabilidad y de acuerdo a las politicas establecidas por la empresa.
Sentido de pertenencia con las actividades asignadas y especialmente hacia

las de la empresa.

7.4.2 Politicas de compras

Las compras para la empresa y el funcionamiento de la misma se haran de
contado.
Las compras se realizaran a los proveedores que demuestren calidad en los

productos y servicios prestados.

7.4.3 Politicas de ventas

Los paquetes de visitas empresariales deben estar completamente cancelados
el dia de la salida de la visita empresarial.

Todos los servicios prestados por la empresa deberan ser facturados al detalle.
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e Cada paquete de visita empresarial debera dejarle un porcentaje de utilidad a
la empresa.

e Los precios ofrecidos por la empresa seran competitivos en el mercado por
precio, calidad y servicios.

e Mediante medios de publicidad se dar4 a conocer los paquetes y destinos
ofrecidos por la empresa, dentro de ellos: pagina de internet, portafolio de
servicios, etc.

e Se visitaran con continuidad las instituciones educativas para asi poder dar a
conocer los servicios ofrecidos por la empresa.

e Antes de confirmar un viaje se debe elaborar un documento contrato en el que
vayan las condiciones de la visita empresarial.

e Para poder realizar una reserva de la visita empresarial se debera cancelar al
menos el 15% del precio de venta total del paquete.

e Sidespués de haber realizado la reserva de una visita empresarial, se procede
a cancelar el viaje. El Grupo Viste solo devolvera el excedente que se haya
cancelado. El 15% de la reserva se pierde.

7.4.4 Politicas de ambientales

e Respeto y preservacion del medio ambiente, asi como a todas las formas de
vida existentes.

e Preservacion del medio ambiente, habitad natural de la vegetacion y animales.

e Minimizar la cantidad de residuos que se generan en el ejercicio de las
actividades propias de las visitas empresariales.

e Generar conciencia ambiental a los estudiantes que viajen con la empresa.

90



8. ANALISIS FINANCIERO

Para la presentacion del servicio que ofrece la empresa Grupo Viste fue necesario
realizar los estados y proyecciones financieras que permitan conocer y analizar en
detalle, los movimientos de dinero que efectuara la empresa. Estas son
herramientas que orientaran la toma de decisiones ante cambios y situaciones que

involucren inversiones, gastos, compras, contrataciones u otros flujos de dinero.

La unidad elegida para los calculos financieros seré la de las visitas empresariales
a realizar. Esto es debido a la facilidad que tendra el autor para poder dar a
conocer los costos, gastos e ingresos en que incurrira la empresa Grupo Viste. Es
importante tener en cuenta que para los calculos financieros se determinan los
paquetes para 43 personas debido a la capacidad del bus preferencial que es el
mas idoneo para el transporte de los estudiantes y ademas porque es la cantidad
mas aproximada o comun de estudiantes en un salon de clase. No quiere decir
que la empresa Grupo Viste no pueda organizar visitas empresariales para menor

0 mayor cantidad de estudiantes.

8.1 INVERSIONES

Hace relacion a la inversion fija y al capital de trabajo necesarios para la

prestacion del servicio de los paquetes educativos ofrecidos por el Grupo Viste.
8.1.1 Inversidn Fija
Para saber cuales son los costos de inversion se hizo un analisis de los equipos

que se requiere y el costo del mismo. Esto se hizo para saber exactamente que

equipos se necesitan para la adecuacion de las oficinas.
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e Equipos: Corresponde a los equipos necesarios para el

funcionamiento de la empresa Grupo Viste.

Tabla 21. Equipos

Concepto

Valor

Computador | $ 1'500.000

Celular $ 50.000

Camara $ 1°150.000

Teléfono - Fax | $ 250.000
Total $ 2°950.000

Fuente: Autor

adecuado

e Muebles y Enseres: Corresponde a los muebles y enseres necesarios para el

adecuado funcionamiento de la empresa Grupo Viste.

Tabla 22. Muebles y enseres

Concepto Valor
Escritorio $ 500.000
Silla de escritorio | $ 200.000
Sillas de espera (3) | $ 400.000
Cuadros $ 300.000
Papeleria $ 300.000
Pendoén $ 50.000

Total $ 1°750.000

Fuente: Autor
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TOTAL INVERSION FIJA

Es la suma de las inversiones fijas en equipos y muebles necesarios para el buen

funcionamiento de la prestacion de los servicios que ofrece el Grupo Viste.

Tabla 23. Inversion fija

Fuente: Autor

Concepto Valor
Equipos $ 27°950.000
Muebles y Enseres | $ 1°750.000

Total $ 4°700.000

8.1.2 Inversion en Capital de Trabajo

Son los recursos que requiere la empresa Grupo Viste para poder operar, requiere

de recursos para cubrir necesidades de insumos, mano de obra, reposicion de

activos fijos, etc. Estos recursos deben estar disponibles a corto plazo para cubrir

las necesidades de la empresa a tiempo.®

Tabla 24. Inversién en capital de trabajo

Inversiones No Afos Valor dela | Depreciacion | Depreciacion
Fijas Depreciacion Inversion Ao Mes
Equipos 5 $ 2°950.000 $ 590.000 $49.166
Muebles y 10 $ 1°750.000 $ 175.000 $14.584
Enseres
Total $ 4°700.000 $ 765.000 $63.750

Fuente: Autor

8 PABON BAJARAS, Hernan. Fundamentos de Costos
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La inversion inicial que necesita el Grupo Viste para el correcto funcionamiento se
encuentra representada en los costos de los equipos de la oficina, muebles y
enseres. No se cuenta con infraestructura debido a que se comenzara sus
operaciones en una oficina en términos de arrendamiento y la cual no requiere
modificaciones en su estructura para el funcionamiento. A demas no existen los
gastos financieros debido a que la totalidad de los gastos para la puesta en
marcha de la empresa Grupo Viste seran de contado por parte del autor del
proyecto. La depreciacion de los equipos y muebles y enseres se realizé6 de

acuerdo a lo estipulado por la ley que es de 5 y 10 afios respectivamente.

8.1.3 Mano de Obra Directa

En la siguiente tabla se muestra el salario pagado a los empleados que trabajan

directamente con la empresa Grupo Viste.

Tabla 25. Mano de obra directa

Concepto Valor
Sueldo Presidente $ 1°200.000
Sueldo Secretaria (0) $ 600.000

Prestaciones Sociales Presidente | $ 633.960

Prestaciones Sociales Secretaria | $ 316.980
Total $ 2°750.940

Fuente: Autor

El valor de parafiscales, seguridad social y prestaciones sociales se obtuvo de

acuerdo a las normas vigentes de la siguiente forma:

94



Tabla 26. Prestaciones sociales

Concepto Empresa | Empleado
Salud 8 4
Pension 12 4
Riesgos Profesionales 2 -
Cesantias 8.33 -
Intereses cesantias 1 -
Primas 8.33 -
Vacaciones 4.17 -
Caja (caja, SENA y ICBF) 9 -
Total 52.83 % 8 %

Fuente: Autor

8.1.4 Costos Indirectos

Para los servicios publicos de energia y agua se calculé el costo teniendo en

cuenta el promedio del estrato en el lugar en que esta ubicada la oficina.
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Tabla 27. Costos indirectos

Concepto Costo Mensual | Costo Anual
Agua $ 50.000 $ 600.000
Luz $ 140.000 $ 1°680.000
Internet y Pagina Web $ 60.000 $ 720.000
Telefonia $ 50.000 $ 600.000
Arriendo Oficina $ 700.000 $ 8°400.000
Papeleria $ 50.000 $ 600.000
Depreciacion Inversiones Fijas | $ 63.750 $ 760.000
Transporte $100.000 $1.200.000
Total $1°233.750 $ 14°560.000

Fuente: Autor

INVERSION TOTAL INICIAL

Tabla 28. Inversion total inicial

Concepto Valor
Inversion Fija $ 4°700.000
Mano de obra directa | $ 2'750.940
Costos indirectos $ 1'213.750

Total $ 8’663.690

Fuente: Autor

La anterior tabla muestra el total de la inversion fija, mano de obra directa y los
costos indirectos, los cuales constituyen el total de la inversién inicial que son

$8'663.690 para la puesta en marcha total de la empresa en inicios del afio 2013.
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Luego de haber puesto la empresa en marcha, desde el segundo mes debe contar
con unos ingresos minimos para un correcto funcionamiento durante el periodo de

2013; salarios, arriendo y servicios, evaluados de la siguiente forma:

Tabla 29. Gastos minimos

Valor
Salarios $ 2'750.940
Arriendo | $721.000
Servicios | $ 300.000

Papeleria | $50.000
Transporte | $100.000
Total $ 3'921.940

Fuente: Autor

Para el desarrollo del proyecto durante el afio 2012 no se contara con una oficina
comercial ni con la disponibilidad de la secretaria (0) para la empresa debido a
que no se cuenta con una cobertura del mercado; por el momento no son
necesarios. Adicional a esto, la empresa empieza a ejercer sus actividades en el
mes de Junio de 2012, es decir, apenas laborard 1 semestre durante el periodo
del afio 2012. Para el analisis financiero durante el periodo 2012 solo se laborara
un semestre y el salario del presidente sera de tiempo completo. Para el periodo

2013 se implementara la oficina comercial y la secretaria.

En el Anexo 26 — Analisis de costos y gastos de las visitas empresariales. Se
detalla cada uno de los rubros o salidas de dinero en que incurre el realizar una
visita empresarial a los diferentes destinos propuestos anteriormente. (Analisis de

costos y gastos de las visitas empresariales. Anexo 26).
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CALCULO DEL PRECIO DE VENTA

En este punto se debe hacer un célculo sobre los ingresos provenientes de las
ventas de los servicios ofrecidos. El precio de venta se establecidé teniendo en
cuenta los resultados obtenidos en la investigacion de mercados aplicada a los
estudiantes y docentes del &rea metropolitana de Bucaramanga y una utilidad

esperada por la empresa del 29 % sobre los costos de prestacion del servicio.

Tabla 30. Calculo precio de venta

Concepto Barranquilla Bogota
Costo Unitario Visita Empresarial | $ 224.524 $ 206.037
Costo Total Visita Empresarial $9.205.500 | $ 8.447.500
Utilidad Esperada (29 %) $2.667.595 |$2.449.775
Precio de Venta Unitario $ 289.636 $ 265.787
Precio Venta Aproximado $ 290.000 $ 270.000
Concepto Cartagena Medellin
Costo Unitario Visita Empresarial | $ 225.549 $201.159
Costo Total Visita Empresarial $9.247.500 | $8.247.500
Utilidad Esperada (29 %) $2.681.775 | $2.391.775
Precio de Venta Unitario $ 290.957 $ 259.494
Precio Venta Aproximado $ 290.000 $ 260.000
Concepto Santa Marta
Costo Unitario Visita Empresarial | $ 253.866
Costo Total Visita Empresarial $ 10.408.500
Utilidad Esperada (29 %) $ 3.018.465
Precio de Venta Unitario $ 327.486
Precio Venta Aproximado $ 330.000

Fuente: Autor
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8.2 ANALISIS DE ESCENARIOS

Los resultados econdmicos de la empresa se presentan en estados financieros
periodicos. Toda la informacién recogida anteriormente es fundamentar para que
la empresa Grupo Viste construya los tres estados financieros que se muestran a
continuacion.

8.2.1 Escenario mas Probable

Para este escenario se plantea que el Grupo Viste realice esta cantidad de visitas

empresariales.

Tabla 31. Cantidad visitas empresariales, escenario méas probable

Concepto 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
Visitas Empresariales Realizadas | 2 10 13 16 19

Fuente: Autor

PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

De acuerdo a la planeacion del primer afio de ventas de la empresa Grupo Viste,

se proyectan los ingresos y egresos de los cinco afos siguientes.

Egresos proyectados

Se relacionan todos los egresos o salidas de dinero incluidos para la prestacion
del servicio de la empresa. Estas proyecciones se hacen tomando en cuenta de la

inflaciébn para cada uno de los afios de 3.0% anual los cuales son relacionados

asi:
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Tabla 32. Egresos proyectados

Gastos de Personal 2012 2013 2014 2015 2016
Salarios $ 11.003.760 | $34.001.618 | $35.021.667 | $ 36.072.317 | $37.154.486
Gastos de Ventas
Papeleria $ 300.000 | $§ 309.000 | $318.270 $ 327818 § 337.653
Transporte $ 1.200.000 | $ 1.236.000| $ 1.273.080| $ 1.311.272| $ 1.350.611
Oficina Comercial $ $12.360.000 | $12.730.800 | $§ 13.112.724| § 13.506.106
Total Gastos de Ventas | $  1.500.000 | $13.905.000 | $14.322.150 | $ 14.751.815| $ 15.194.369
Gastos de Publicidad
Varios $ 1.500.000 $3.000.000 | $3.090.000 | $3.182.700 $ 3.278.181
Egresos Proyectados - Mas Probable
Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Gastos de Ventas $ 1.500.000 $ 13.905.000 | $ 14.322150 | $ 14.751.815 | § 15.194.369
Gastos de Personal $ 11.003.760 | $ 34.001.618 | $ 35021667 |$ 36.072.317 | § 37.154.486
Gastos de Publicidad $ 1.500.000 $ 3.000000 |$ 3.090000 |$ 3.182700 | § 3.278.181
Costos de las Visitas
Empresariales $ 18.656.000 | $ 96.281.310 | $ 127.923.852 | $ 161.378.294 | $ 196.271.291
Total $ 32.659.760 | $ 147.187.928 | $ 180.357.669 | $ 215.385.126 | $ 251.898.327

Fuente: Autor

En el rubro de Gastos de Ventas se acumulan los valores de arriendo de la oficina

comercial y los servicios que esta demanda. En el de Gastos de Personal

Administrativo se acumulan los salarios del presidente y de la secretaria (0). Y en

los Costos de las Visitas Empresariales estan todos los egresos que se relacionan

al momento de ejecutar la salida educativa.

En el afio 2012 el rubro de gastos de venta no se contara con la oficina comercial

entonces no existe salidas de dinero por tal motivo. Solo existen salidas de dinero

por la publicidad a realizar. Se muestra en detalle cada uno de los rubros ubicados

en los egresos proyectados en el Anexo 27. Egresos e ingresos proyectados

(escenario mas probable).
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Ingresos proyectados

El valor hace referencia al nimero de paquetes de visitas empresariales vendidas

durante cada periodo. Para realizar las proyecciones se tuvo en cuenta los

resultados del estudio de mercado para cada uno de los paquetes ofrecidos por la

empresa Grupo Viste teniendo en cuenta un crecimiento de cinco Vvisitas

empresariales mas por cada afo. Los ingresos también se determinaron

realizando visitas empresariales con 41 estudiantes.

Tabla 33. Ingresos proyectados

Ingresos Proyectados - Mas Probable

Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Visita Empresarial
Barranquilla $ $§ 12.710.000 | $ 13.530.000 | $ 14.350.000 $ 30.340.000
Visita Empresarial
Bogota $ § 23.780.000 | $ 38.130.000 | $ 54.120.000 $ 57.400.000
Visita Empresarial
Cartagena $ $ 12.710.000 | $ 13.530.000 | $ 14.350.000 $ 30.340.000
Visita Empresarial
Medellin $ 10.660.000 $ 22.960.000 | $ 36.900.000 | $ 52.480.000 $ 69.700.000
Visita Empresarial
Santa Marta $ 13.530.000 $ 57.400.000 | $ 75.850.000 | $ 95.940.000 $ 100.860.000
Total $ 24.190.000 | $ 129.560.000 | $ 177.940.000 | $ 231.240.000 $ 288.640.000

Fuente: Autor

Para el precio de venta se tuvo un incremento del 7% anual por motivos de

inflacion y de generacién de marca. Los precios de cada uno de los paquetes

quedarian como estan en la tabla siguiente.
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Tabla 34. Precios de venta

Precio de Venta (Incrementa al 7 % anual)

Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Visita Empresarial
Barranquilla $  290.000 | § 310.000 | § 330.000 | $ 350.000 | § 370.000
Visita Empresarial
Bogota $ 270.000 | $ 290.000 | $ 310.000 | $ 330.000 | $ 350.000
Visita Empresarial
Cartagena $ 290.000 | $ 310.000 | $ 330.000 | $ 350.000 | $ 370.000
Visita Empresarial
Medellin $ 260.000 | $ 280.000 | § 300.000 | $ 320.000 | $ 340.000
Visita Empresarial
Santa Marta $  330.000 | $ 350.000 | $ 370.000 | $ 390.000 | $ 410.000

Fuente: Autor

Se muestra en detalle cada uno de los rubros ubicados en los ingresos
proyectados en el Anexo 25. Egresos e ingresos proyectados (escenario mas

probable).
ESTADO DE RESULTADOS

Este es un estado en el cual aparecen las pérdidas o ganancias netas contables
de la empresa en un periodo de tiempo determinado. Es entonces, un resumen
detallado del calculo de la utilidad del negocio que ayuda a entender porque es
positiva 0 negativa. Para la realizacion del estado de resultados se tuvo en cuenta
todos los ingresos de la empresa (ventas y otras fuentes) y los egresos derivados

de costos, gastos, depreciacién, impuestos y otros.’

® LEON GARCIA Oscar. Administracion financiera, fundamentos y aplicaciones.
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Tabla 35. Estado de resultados, escenario mas probable

Estado de Resultados - Mas Probable

Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Ventas Netas 24.190.000 | $ 129.560.000 | $ 177.940.000 | $ 231.240.000 | $ 288.640.000
(-) Costo del paquete
ofrecido 18.656.000 § 96.281.310 | § 127.923.852 | § 161.378.294 | § 196.271.291
= Utilidad Bruta en
Ventas 5.534.000 $ 33.278.690 | $ 50.016.148 | $ 69.861.706 | $ 92.368.709
Gastos de
Administracion 11.003.760 $ 34001618 | $ 35.021.667 | $ 36.072.317 | § 37.154.486
Gastos de Ventas 1.500.000 | $ 13.905.000 | $ 14.322.150 | $ 14.751.815 | $ 15.194.369
Gastos de Publicidad 1.500.000 $ 3.000.000 | $§ 3.090000 |§ 3182700 | $ 3.278.181
Total  Gastos de
Administracién y
Ventas 14.003.760 $ 50.906.618 | $ 52.433.817 | $ 54.006.831 | $ 55.627.036
= Utilidad de
Operacion -8.469.760 | $ -17.627.928 | $§ -2.417.669 | $ 15.854.874 | § 36.741.673
Otros Ingresos $ - |3 - 13 $
Otros Egresos $ - |8 - |$ $
= Utilidad Neta del
Ejercicio -8.469.760 | $ -17.627.928 | $ -2.417.669 | § 15.854.874 | $ 36.741.673

Fuente: Autor

Se puede apreciar en el estado de resultados que durante los tres primeros afos

se generan pérdidas pero que a partir del afio 2015 empieza a haber una

rentabilidad alta debido a que ya se cuenta con la cantidad necesaria de visitas

empresariales a realizar. Se realizan mas visitas empresariales que las del punto

de equilibrio.

BALANCE GENERAL

El balance general representa la situacion de los activos y pasivos de la empresa

Grupo Viste, en un afio determinado y demuestra su estado de patrimonio. Es

entonces a través del balance general de la empresa que se evaluara el capital

disponible que tiene la empresa y la situacion financiera y economica actual. Con
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respecto a la informacion obtenida en el balance general se puede resaltar que no

se necesita fuentes de financiacién externas.

Todos los costos generados por la adquisicion de los activos necesarios para la
prestacion del servicio de la empresa se realizaron de contado y debido a esto la
estructura del balance general para el inicio esta representada en una inversion

del 100% de patrimonio.

Tabla 36. Balance general, escenario mas probable

Balance General - Mas Probable

2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVO
Activo Corriente
Caja $ 145240 | § 552.072 | § 16.527.331 | § 35.564.874 | § 57.375.221
Total Activo Corriente $ 145.240 | $ 552072 | § 16.527.331 | $ 35.564.874 | $ 57.375.221
Activo Fijos
Equipos de Oficina $ 350.000 | $§ 1.750.000 |$ 1.750.000 |$ 1.750.000 | $ 1.750.000
Equipos de Computacion $ 1.150.000 | $§ 2950.000 | $ 2950.000 | $ 2.950.000 | § 2.950.000
(-) Depreciacion Acumulada | $ 115.000 | § 880.000 | $§ 1.645.000 |$ 2410000 | $ 3.175.000
Total Activo Fijos $ 1.385.000 | $ 3.820.000 | $ 3.055.000 | $ 2.290.000 | $ 1.525.000
Total Activos $ 1530240 | $§ 4.372.072 | $ 19.582.331 | § 37.854.874 | $ 58.900.221
PASIVO
Pasivo Corriente
Total Pasivo Corriente $ -9 - |3 - S - |3
Pasivo Medio y Largo
Plazo
Total Pasivo Medio y
Largo Plazo $ $ - 1§ $ - |9
Total Pasivo $ $ - |8 $ - |8
PATRIMONIO
Aportes Sociales $ 10.000.000 | $ 22.000.000 | $ 22.000.000 | $ 22.000.000 | $ 22.000.000
Reserva Legal $ -9 - 1§ - |$ - | $ 158.549
Utilidades Acumuladas
Reinvertidas $ -1 9 - |8 - |8 - 1§ -
Utilidades del Ejercicio $ -8.469.760 | $ -17.627.928 $ -2.417.669 $ 15.854.874 | § 36.741.673
Total Patrimonio $ 1530240 | $§ 4.372.072 | $ 19.582.331 | $ 37.854.874 | $ 58.900.221
PASIVO + PATRIMONIO $ 1530240 | $ 4.372.072 | $ 19.582.331 | $ 37.854.874 | $ 58.900.221

Fuente: Autor
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INDICADORES FINANCIEROS

El andlisis financiero es el estudio efectuado a los estados contables de un ente
econdémico con el propésito de evaluar el desemperio financiero y operacional del
mismo, asi como para contribuir a la acertada toma de decisiones por parte de los
administradores, inversionistas, acreedores y demas terceros interesados en el
ente. Esta es la forma mas comun de analisis financiero y representa la relacion
entre dos cuentas o rubros de los estados contables con el objeto de conocer
aspectos tales como la liquidez, rotacion, solvencia, rentabilidad y endeudamiento

del ente evaluado.*°

Indicadores de Rentabilidad

Los indicadores de rentabilidad, los asimilo al cerebro humano, todas las funciones
humanas recaen sobre el cerebro, lo mismo pasa con las organizaciones, todas
las actividades empresariales se funden y confluyen de alguna manera en los
indicadores de rentabilidad, los cuales en definitiva nos muestran el avance o
crecimiento de la organizacion como una persona juridica integral. Ademas los
indicadores de rendimiento, denominados también de rentabilidad, sirven para
medir la efectividad de la administracion de la empresa, con ellos es facil poder
controlar los cotos y gastos y lograr una mayor productividad, lo cual tiene que
reflejarse en una mayor utilidad y por ende en una mayor rentabilidad. Los

indicadores que se analizaran seran los siguientes:

¢ Rentabilidad de Ventas Netas:

Rentabilidad de Ventas Netas = (Utilidad Neta / Ventas Netas) *100

1% Asesores Corporativos Integrales,
https://educacionparaeltrabajoyelser.wikispaces.com/file/view/indicadores+financieros+oficial. pdf
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Tabla 37. Rentabilidad de ventas netas, escenario mas probable

Periodo 2012 2013 2014 | 2015 | 2016

Rentabilidad de Ventas Netas |-35,01% |-13,61%-1,36%|6,86% |12,73%
Fuente: Autor

Este indicador nos permite determinar el porcentaje de ganancias o utilidades con
respecto a las ventas netas que se hicieron durante un determinado periodo.
Durante los 3 primeros afios de funcionamiento la empresa Grupo Viste tendra
una rentabilidad negativa debido a que aun no se ha llegado al punto de equilibrio
de las visitas empresariales a realizar. Pero desde el afio 2015 en adelante ya se

muestran rentabilidades positivas, altas y en aumento.

e Rentabilidad del Activo Total:

Rentabilidad del Activo Total = (Utilidad Neta / Activo Total) *100

Tabla 38. Rentabilidad de activo total, escenario méas probable

Periodo 2012 2013 2014 2015 | 2016

Rentabilidad del Activo Total |-553,49% |-403,19% |-12,35% |41,88% | 62,38%
Fuente: Autor

Este indicador nos permite determinar el porcentaje de ganancias con respecto al
activo total que se tiene en la empresa durante un determinado periodo. Se
confirma de nuevo que durante los tres primeros afios de funcionamiento de la
empresa se tienen rentabilidades negativas pero desde el afio 2015 se empiezan
a notar las rentabilidades del activo total bastante altas. Un 41.88% de rentabilidad
sobre lo que posee la empresa en el activo total demuestra una gran rentabilidad.

Ademas cabe resaltar que esta rentabilidad ira aumentando afio tras afo.
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e Rotacion del Activo Total:

Rotacion del Activo Total = Ventas Netas / Activo Total

Tabla 39. Rotacion del activo total, escenario méas probable

Periodo 2012 | 2013 |2014 2015|2016
Rotacion del Activo Total | 15,81(29,63| 9,09 | 6,11 | 4,90

Fuente: Autor

Este indicador nos permite determinar las ventas netas que se obtuvieron en el
periodo con respecto al activo total con que cuenta la empresa y la cantidad de
veces con que estos activos tuvieron rotacion por la empresa. En la empresa
Grupo Viste nos dio una rotacion del activo total de 15.81 para el afio 2012. Lo que
quiere decir que durante el periodo de 2012 por la empresa roto 15.81 el valor de

los activos totales de la empresa y asi sucesivamente con los demas afos.

FLUJO DE CAJA Y TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

En finanzas se entiende por flujo de caja como las salidas y entradas de dinero en
un periodo dado. El flujo de caja es la acumulacién neta de activos liquidos en un
periodo determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la
liquidez de una empresa. La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad
(TIR) de una inversion, esta definida como el promedio geométrico de los
rendimientos futuros esperados de dicha inversion, y que implica por cierto el
supuesto de una oportunidad para "reinvertir'. En términos simples en tanto,
diversos autores la conceptualizan como la tasa de interés (o la tasa de
descuento) con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN) es
igual a cero. El VAN o VPN es calculado a partir del flujo de caja anual,
trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un indicador de la

rentabilidad de un proyecto: a mayor TIR, mayor rentabilidad.
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Tabla 40. Flujo de caja, escenario mas probable

Flujos de Caja - Mas Probable

Inversion 0 2012 2013 2014 2015 2016
Flujo $ -10.000.000 | $ $ -12.000.000 | $ $ 15.854.874 | § 36.741.673
TIR 27%

Fuente: Autor

Al inicio de la puesta en marcha se debe realizar un aporte a capital por
$10.000.000 y otro aporte a capital en el afio 2013 por $12.000.000. En total se

hara un aporte a capital de $22.000.000 y se empiezan a recibir dividendos sobre

este capital aportado desde el afio 2015.

Tener una tasa interna de retorno del 27% representa que el proyecto posee una

excelente rentabilidad y que es muy interesante el invertir en este negocio. Esto

genera un punto a favor muy importante en la viabilidad del proyecto.

8.2.2 Escenario Pesimista

Para este escenario se plantea que el Grupo Viste realice esta cantidad de visitas

empresariales.

Tabla 41. Cantidad de visitas empresariales, escenario pesimista

Concepto

2012

2013

2014

2015

2016

Visitas Empresariales Realizadas

8

11

14

17

Fuente: Autor

PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

De acuerdo a la planeacion del primer afio de ventas de la empresa Grupo Viste,

se proyectan los ingresos y egresos de los cinco afos siguientes.
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Egresos proyectados

Se relacionan todos los egresos o salidas de dinero incluidos para la prestacion

del servicio de la empresa. Estas proyecciones se hacen tomando en cuenta de la

inflacién para cada uno de los afios de 3.0% anual los cuales son relacionados

asi:

Tabla 42. Egresos proyectados, escenario pesimista

Gastos de Personal 2012 2013 2014 2015 2016
Salarios $ 11.003.760 | $ 34.001.618| $ 35.021.667| $ 36.072.317 | $ 37.154.486
Gastos de Ventas
Papeleria $ 300.000 | $ 309.000 | $ 318270 | $ 327.818 | $337.653
Transporte $ 1200.000| $ 1.236.000| $ 1.273.080| $§ 1.311.272| $1.350.611
Oficina Comercial $ -|'$ 12.360.000| § 12.730.800 | $ 13.112.724 | $ 13.506.106
Total Gastos de Ventas | §  1.500.000 | $ 13.905.000| § 14.322.150 | $ 14.751.815| $ 15.194.369
Gastos de Publicidad
Varios $ 1500.000 $ 3.000.000| $ 3.090.000| $ 3.182.700| $ 3.278.181
Egresos Proyectados - Pesimista
Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Gastos de Ventas $ 1500000 |$ 13905000 |$ 14.322150 | $ 14.751.815 | $ 15.194.369
Gastos de Personal | $ 11.003.760 | $ 34.001618 |$ 35021667 | $ 36.072.317 | $ 37.154.486
Gastos de Publicidad | $ 1.500.000 | $ 3.000.000 |$ 3.090.000 |$ 3182700 |$ 3.278.181
Costos de las Visitas
Empresariales $ 10408500 | $ 77.274720 | $ 110.212.127 | $ 143.135.217 | $ 177.934.502
Total $ 24.412.260 | $ 128.181.338 | $ 162.645.944 | $ 197.142.048 | $ 233.561.538

Fuente: Autor

En el rubro de Gastos de Ventas se acumulan los valores de arriendo de la oficina

comercial y los servicios que esta demanda. En el de Gastos de Personal

Administrativo se acumulan los salarios del presidente y de la secretaria (0). Y en

los Costos de las Visitas Empresariales estan todos los egresos que se relacionan

al momento de ejecutar la salida educativa. En el afio 2012 el rubro de gastos de

venta no se contara con la oficina comercial entonces no existe salidas de dinero

por tal motivo. Solo existen salidas de dinero por la publicidad a realizar. Se
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muestra en detalle cada uno de los rubros ubicados en los egresos proyectados

en el Anexo 28. Egresos e ingresos proyectados (escenario pesimista).

Ingresos proyectados

El valor hace referencia al nUmero de paquetes de visitas empresariales vendidas

durante cada periodo. Para realizar las proyecciones se tuvo en cuenta los

resultados del estudio de mercado para cada uno de los paquetes ofrecidos por la

empresa Grupo Viste teniendo en cuenta un crecimiento de cinco visitas

empresariales mas por cada afio. Los ingresos también se determinaron

realizando visitas empresariales con 41 estudiantes.

Tabla 43. Ingresos proyectados, escenario pesimista

Ingresos Proyectados - Pesimista

Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Visita  Empresarial
Barranquilla $ $ - | § 13530.000 |$ 14.350.000 | $ 15.170.000
Visita ~ Empresarial
Bogota $ § 23.780.000 | $ 25420.000 | $ 40.590.000 | $ 57.400.000
Visita ~ Empresarial
Cartagena $ $ - $ 13.530.000 | $§ 14.350.000 | § 15.170.000
Visita ~ Empresarial
Medellin $ $ 22.960.000 | § 24.600.000 | $§ 39.360.000 | § 55.760.000
Visita  Empresarial
Santa Marta $ 13.530.000 | $ 57.400.000 | $ 75.850.000 | $ 95.940.000 | $ 117.670.000
Total $ 13.530.000 $ 104.140.000 | $ 152.930.000 | $ 204.590.000 | $ 261.170.000

Fuente: Autor

Se muestra en detalle cada uno de los rubros ubicados en los ingresos

proyectados en el Anexo 26. Egresos e ingresos proyectados (escenario

pesimista).
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ESTADO DE RESULTADOS

Este es un estado en el cual aparecen las pérdidas o ganancias netas contables

de la empresa en un periodo de tiempo determinado. Es entonces, un resumen

detallado del célculo de la utilidad del negocio que ayuda a entender porque es

positiva 0 negativa. Para la realizacion del estado de resultados se tuvo en cuenta

todos los ingresos de la empresa (ventas y otras fuentes) y los egresos derivados

de costos, gastos, depreciacion, impuestos y otros.}' Cabe resaltar que el

siguiente estado de resultados es en un escenario pesimista.

Tabla 44. Estado de resultados, escenario pesimista

Estado de Resultados - Pesimista

Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Ventas Netas $ 13.530.000 $ 104.140.000 | $ 152.930.000 | $ 204.590.000 | $ 261.170.000
() Costo del paquete
ofrecido $ 10408500 | $ 77274720 | $ 110.212.127 | $ 143.135.217 | $ 177.934.502
= Utilidad Bruta en
Ventas $ 3121500 | $ 26.865.280 | $ 42.717.873 | § 61.454.783 | § 83.235.498
Gastos de Administracion | § 11.003.760 | § 34.001.618 | $ 35.021.667 | $ 36.072.317 | $ 37.154.486
Gastos de Ventas $ 1.500.000 [$ 13905000 |$ 14322150 | § 14.751.815 | $ 15.194.369
Gastos de Publicidad $ 1.500.000 $ 3.000.000 |$ 3.090.000 |$ 3.182.700 | § 3.278.181
Total Gastos de
Administracion y Ventas | § 14.003.760 | $ 50.906.618 | $ 52.433.817 | § 54.006.831 | $§ 55.627.036
= Utilidad de Operacién | § -10.882.260 | § -24.041.338 | § -9.715944 |$ 7.447.952 | § 27.608.462
Otros Ingresos $ $ - |8 $ $
Otros Egresos $ $ - |8 $ $
= Utilidad Neta del
Ejercicio $ -10.882.260 | § -24.041.338 | $ -9.715944 | $ 7.447.952 | § 27.608.462

Fuente: Autor

Se concluye que en el escenario pesimista durante los tres primeros afos se

tendran perdidas. Esto es debido a que la empresa no cuenta con la cantidad de

visitas empresariales a realizar para cubrir los costos y gastos en que ella incurre.

' LEON GARCIA Oscar. Administracion financiera, fundamentos y aplicaciones.
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Pero desde el afio 2015 se generan ya utilidades bastante atractivas para el

inversor.

BALANCE GENERAL

El balance general representa la situacion de los activos y pasivos de la empresa
Grupo Viste, en un afio determinado y demuestra su estado de patrimonio. Es
entonces a través del balance general de la empresa que se evaluara el capital
disponible que tiene la empresa y la situacion financiera y econdmica actual. Con
respecto a la informacion obtenida en el balance general se puede resaltar que no

se necesita fuentes de financiacién externas.

Todos los costos generados por la adquisicion de los activos necesarios para la
prestacion del servicio de la empresa se realizaron de contado y debido a esto la
estructura del balance general para el inicio esta representada en una inversion
del 100% de patrimonio. El siguiente balance general se realiza para el escenario

pesimista.

Tabla 45. Balance general, escenario pesimista

Balance General - Pesimista

2012 2013 2014 2015 2016
ACTIVO
Activo Corriente
Caja $ 145240 | § 138.662 | § 15220056 | § 33.157.952 | § 54.157.942
Total Activo Corriente $ 145240 | § 138.662 | $ 15.229.056 | $ 33.157.952 | $ 54.157.942
Activo Fijos
Equipos de Oficina $ 350000 |$ 1750000 |$ 1.750.000 |$ 1.750.000 | $ 1.750.000
Equipos de Computacion $ 1.150.000 | $§ 2950000 |$ 2950.000 | $ 2.950.000 | $ 2.950.000
(-) Depreciacion Acumulada | $§  115.000 | §  880.000 | $ 1.645.000 |[$ 2410000 |$ 3.175.000
Total Activo Fijos $ 1.385.000 | $§ 3.820.000 |$ 3.055.000 | $ 2.290.000 | $ 1.525.000
Total Activos $ 1530240 | § 3.958.662 | $ 18.284.056 | $ 35.447.952 | $ 55.682.942
PASIVO
Pasivo Corriente
Total Pasivo Corriente $ -9 - 1§ - S - 19
Pasivo Medio y Largo
Plazo
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Balance General - Pesimista

2012 2013 2014 2015 2016
Total Pasivo Medio y
Largo Plazo $ $ - |8 - | $ - 1%
Total Pasivo $ $ - |$ - |9 - 19
PATRIMONIO
Aportes Sociales $ 10.000.000 | $ 28.000.000 | $ 28.000.000 | $ 28.000.000 | $ 28.000.000
Reserva Legal $ -1 $ - |9 - |9 - |8 74.480
Utilidades Acumuladas
Reinvertidas $ -9 - |8 - |9 - 18 -
Utilidades del Ejercicio $ -10.882.260 | $ -24.041.338 | $ -9.715944 | $ 7447952 | $ 27.608.462
Total Patrimonio $ -882.260 | $ 3.958.662 | $ 18.284.056 | $ 35.447.952 | $ 55.682.942
PASIVO + PATRIMONIO $ -882.260 | $§ 3.958.662 | $ 18.284.056 | $ 35.447.952 | $ 55.682.942

Fuente: Autor

Del balance general del escenario pesimista se concluye que para que la empresa
pueda seguir en marcha, durante el afio 2012 se tiene que realizar un aporte a
capital de $10.000.000 y para el afio 2013 hacer un importe adicional de
$18.000.000 para que supla las pérdidas que se obtienen durante estos periodos.

Indicadores de Rentabilidad

Los indicadores que se analizaran para el escenario pesimista seran los

siguientes:

e Rentabilidad de Ventas Netas:

Rentabilidad de Ventas Netas = (Utilidad Neta / Ventas Netas) *100

Tabla 46. Rentabilidad de ventas netas, escenario pesimista

Periodo 2012 2013 2014 | 2015 | 2016

Rentabilidad de Ventas Netas |-80,43% |-23,09% |-6,35%|3,64% | 10,57%
Fuente: Autor

Este indicador nos permite determinar el porcentaje de ganancias o utilidades con

respecto a las ventas netas que se hicieron durante un determinado periodo.
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Durante los 3 primeros afios de funcionamiento la empresa Grupo Viste tendra
una rentabilidad negativa debido a que adn no se ha llegado al punto de equilibrio
de las visitas empresariales a realizar. Pero desde el afio 2015 en adelante ya se
muestran rentabilidades positivas, altas y en aumento.

e Rentabilidad del Activo Total:

Rentabilidad del Activo Total = (Utilidad Neta / Activo Total) *100

Tabla 47. Rentabilidad del activo total, escenario pesimista

Periodo 2012 2013 2014 2015 2016
Rentabilidad del Activo Total |-711,15% |-607,31% |-53,14% | 21,01% | 49,58%
Fuente: Autor

Este indicador permite determinar el porcentaje de ganancias con respecto al
activo total que se tiene en la empresa durante un determinado periodo. Se
confirma de nuevo que durante los tres primeros afios de funcionamiento de la
empresa se tienen rentabilidades negativas pero desde el afio 2015 se empiezan
a notar las rentabilidades del activo total bastante altas. Un 21.01% de rentabilidad
para el afio 2015 y 49.58% de rentabilidad para el afio 2016, sobre lo que posee la
empresa en el activo total demuestra una gran rentabilidad. Ademas cabe resaltar

que esta rentabilidad ira aumentando afio tras afio.

e Rotacion del Activo Total:

Rotacién del Activo Total = Ventas Netas / Activo Total
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Tabla 48. Rotacion del activo total, escenario pesimista

2015
5,77

2016
4,69

2012
8,84

2013
26,31

2014
8,36

Periodo
Rotacion del Activo Total

Fuente: Autor

Este indicador permite determinar las ventas netas que se obtuvieron en el periodo
con respecto al activo total con que cuenta la empresa y la cantidad de veces con
que estos activos tuvieron rotacion por la empresa. En la empresa Grupo Viste nos
dio una rotacion del activo total de 8.84 para el afio 2012. Lo que quiere decir que
durante el periodo de 2012 por la empresa roto 8.84 el valor de los activos totales

de la empresa y asi sucesivamente con los demas afios.

FLUJO DE CAJA Y TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

El flujo de caja y la tasa interna de retorno (TIR) para el escenario pesimista es:

Tabla 49. Flujo de caja, escenario pesimista

Flujos de Caja - Pesimista
Inversion 0 2012 2013 2014 2015 2016
Flujo | $ -10.000.000 -1 $-28.000.000| $ -|$ 7.447.952| $ 27.608.462
TIR 8%

Fuente: Autor

Al inicio de la puesta en marcha se debe realizar un aporte a capital por
$10.000.000 y otro aporte a capital en el afio 2013 por $18.000.000. En total se
hara un aporte a capital de $28.000.000 y se empiezan a recibir dividendos sobre

este capital aportado desde el afio 2015.

Tener una tasa interna de retorno del 8% representa que el proyecto posee una

buena rentabilidad en este negocio. A pesar que este en el escenario pesimista
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sigue siendo positiva la rentabilidad. Esto genera un punto a favor muy importante
en la viabilidad del proyecto.

8.2.3 Escenario Optimista

Para este escenario se plantea que el Grupo Viste realice esta cantidad de visitas

empresariales.

Tabla 50. Cantidad de visitas empresariales, escenario optimista

Concepto 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016

Visitas Empresariales Realizadas 3 12 16 20 24

Fuente: Autor

PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

De acuerdo a la planeacion del primer afio de ventas de la empresa Grupo Viste,
se proyectan los ingresos y egresos de los cinco afos siguientes.

Egresos proyectados
Se relacionan todos los egresos o salidas de dinero incluidos para la prestacion
del servicio de la empresa. Estas proyecciones se hacen tomando en cuenta de la

inflacion para cada uno de los afios de 3.0% anual los cuales son relacionados

asi:
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Tabla 51. Egresos proyectados, escenario optimista

Gastos de Personal 2012 2013 2014 2015 2016
Salarios $ 11.003.760 | § 34.001.618| § 35.021.667 | § 36.072.317| § 37.154.486
Gastos de Ventas
Papeleria $ 300.000 | $ 309.000 | $ 318270 | $ 327818 $ 337.653
Transporte $ 1.200.000| $§ 1.236.000| § 1.273.080| § 1.311272| $ 1.350.611
Oficina Comercial $ -|'$ 12.360.000| $ 12.730.800| $ 13.112.724 | $ 13.506.106
Total Gastos de Ventas | §  1.500.000 | § 13.905.000| $§ 14.322.150| $§ 14.751.815| § 15.194.369
Gastos de Publicidad
Varios $§ 1.500.000| § 3.000.000| § 3.090.000| § 3.182.700| $ 3.278.181
Egresos Proyectados - Optimista
Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Gastos de Ventas $ 1.500.000 $ 13.905.000 |$ 14322150 | $ 14.751.815 | § 15.194.369
Gastos de Personal $ 11.003.760 $ 34001618 | $ 35.021.667 | $ 36.072.317 | $ 37.154.486
Gastos de Publicidad $ 1.500.000 $ 3.000000 |$ 3.090.000 | $§ 3182700 |§ 3.278.181
Costos de las Visitas
Empresariales $ 27.103.500 $ 115.496.990 | $ 157.526.676 | $ 201.928.301 | $ 247.545.533
Total $ 41.107.260 $ 166.403.608 | $ 209.960.493 | $ 255.935.132 | $ 303.172.570

Fuente: Autor

En el rubro de Gastos de Ventas se acumulan los valores de arriendo de la oficina

comercial y los servicios que esta demanda. En el de Gastos de Personal

Administrativo se acumulan los salarios del presidente y de la secretaria (0). Y en

los Costos de las Visitas Empresariales estan todos los egresos que se relacionan

al momento de ejecutar la salida educativa.

En el afio 2012 el rubro de gastos de venta no se contara con la oficina comercial

entonces no existe salidas de dinero por tal motivo. Solo existen salidas de dinero

por la publicidad a realizar. Se muestra en detalle cada uno de los rubros ubicados

en los egresos proyectados en el Anexo 29. Egresos e ingresos proyectados

(escenario optimista).
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Ingresos proyectados

El valor hace referencia al nimero de paquetes de visitas empresariales vendidas
durante cada periodo. Para realizar las proyecciones se tuvo en cuenta los
resultados del estudio de mercado para cada uno de los paquetes ofrecidos por la
empresa Grupo Viste teniendo en cuenta un crecimiento de cinco Vvisitas
empresariales mas por cada afio. Los ingresos también se determinaron

realizando visitas empresariales con 41 estudiantes.

Tabla 52. Ingresos proyectados, escenario optimista

Ingresos Proyectados - Optimista

Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Visita Empresarial
Barranquilla $ - |§ 12710000 | $ 13.530.000 | $ 28.700.000 | § 45.510.000
Visita Empresarial
Bogota $ 11.070.000 $ 23.780.000 | $ 38.130.000 | $ 54.120.000 | $ 71.750.000
Visita Empresarial
Cartagena $ - $ 12.710.000 | $ 27.060.000 | $ 28.700.000 | $§ 45.510.000
Visita Empresarial
Medellin $ 10.660.000 $ 34.440.000 | $ 49.200.000 | $ 65.600.000 | $ 83.640.000
Visita Empresarial
Santa Marta $ 13.530.000 $ 71.750.000 | $ 91.020.000 | $ 111.930.000 | $ 117.670.000
Total $ 35.260.000 $ 155.390.000 | $ 218.940.000 | $ 289.050.000 | $ 364.080.000

Fuente: Autor

Para el precio de venta se tuvo un incremento del 7% anual por motivos de
inflacion y de generacién de marca. Los precios de cada uno de los paquetes
guedarian como estan en la tabla anterior.

ESTADO DE RESULTADOS

Este es un estado en el cual aparecen las pérdidas o ganancias netas contables

de la empresa en un periodo de tiempo determinado. Es entonces, un resumen
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detallado del célculo de la utilidad del negocio que ayuda a entender porque es
positiva 0 negativa. Para la realizacion del estado de resultados se tuvo en cuenta
todos los ingresos de la empresa (ventas y otras fuentes) y los egresos derivados
de costos, gastos, depreciacion, impuestos y otros.}? Cabe resaltar que el

siguiente estado de resultados es en un escenario optimista.

Tabla 53. Estado de resultados, escenario optimista

Estado de Resultados - Optimista

Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Ventas Netas § 35.260.000 | $ 155.390.000 | $ 218.940.000 | $ 289.050.000 | $ 364.080.000
(-) Costo del paquete
ofrecido $ 27103500 | $ 115.496.990 | $ 157.526.676 | $ 201.928.301 | $ 247.545.533
= Utilidad Bruta en
Ventas $ 8156500 | § 39.893.010 | $ 61.413.324 | $ 87.121.699 | $ 116.534.467
Gastos de
Administracién $ 11.003.760 | $§ 34.001.618 | $ 35.021.667 | $ 36.072.317 | $ 37.154.486
Gastos de Ventas $ 1500000 | § 13.905.000 |$ 14322150 | $ 14751815 | § 15.194.369
Gastos de Publicidad | § 1.500.000 | § 3.000.000 | $§ 3.090.000 |$ 3.182700 |$ 3.278.181
Total Gastos de
Administracion y
Ventas $ 14.003.760 | $§ 50.906.618 | $ 52.433.817 | $ 54.006.831 | $ 55.627.036
= Utilidad de
Operacion $ -5.847.260 | $ -11.013.608 | $ 8.979.507 | $ 33.114.868 | $ 60.907.430
Otros Ingresos $ -8 - |3 - 13 - 1S
Otros Egresos $ -1$ - |3 - 13 - |3
= Utilidad Neta del
Ejercicio $ -5.847.260 | $ -11.013.608 | $§ 8.979.507 | $ 33.114.868 | $ 60.907.430

Fuente: Autor

Se concluye que en el escenario optimista se obtienen ganancias desde el
segundo afio de la puesta en marcha de la empresa. Esto es debido a que la
empresa si cuenta con la cantidad de visitas empresariales a realizar para cubrir

los costos y gastos en que ella incurre en este afo.

2 LEON GARCIA Oscar. Administracion financiera, fundamentos y aplicaciones.
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BALANCE GENERAL

El balance general representa la situacion de los activos y pasivos de la empresa
Grupo Viste, en un afio determinado y demuestra su estado de patrimonio. Es
entonces a través del balance general de la empresa que se evaluara el capital
disponible que tiene la empresa y la situacion financiera y econdmica actual. Con
respecto a la informacion obtenida en el balance general se puede resaltar que no

se necesita fuentes de financiacion externas.

Todos los costos generados por la adquisicion de los activos necesarios para la
prestacion del servicio de la empresa se realizaron de contado y debido a esto la
estructura del balance general para el inicio esta representada en una inversion
del 100% de patrimonio. El siguiente balance general se realiza para el escenario

optimista.

Tabla 54. Balance general, escenario optimista

Balance General - Optimista

2012 2013 2014 2015 2016

ACTIVO

Activo Corriente

Caja $  767.740 166.392 | § 27.924.507 52.824.868 | § 81.713.579

|
|

Total Activo Corriente | §  767.740 166.392 | § 27.924.507 52.824.868 | $ 81.713.579

Activo Fijos

Equipos de Oficina $ 350.000 | § 1.750.000 | $§ 1.750.000 | $ 1.750.000 | $ 1.750.000

Equipos de
Computacién $ 1.150.000 | $§ 2950000 |$ 2950000 |$ 2950.000 |§ 2.950.000

() Depreciacion

Acumulada 115.000 880.000 1.645.000 2.410.000 3.175.000

Total Activo Fijos 1.385.000 3.820.000 3.055.000 2.290.000 1.525.000

@ |n|en
@ |n|en
@ |n|er
@ |n|r
@9 |n|r

Total Activos 2.152.740 3.986.392 30.979.507 55.114.868 83.238.579

PASIVO

Pasivo Corriente

Total Pasivo Corriente | $ -1$ - |9 - |3 - |9

Pasivo Medio y Largo
Plazo

Total Pasivo Medio y
Largo Plazo $ -1 8 - |9 - 1% - 1%

Total Pasivo $ -1 $ - 18 - 18 - |9
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Balance General - Optimista

2012 2013 2014 2015 2016

PATRIMONIO

Aportes Sociales $ 8.000.000 | $ 15.000.000 | $ 22.000.000 | $ 22.000.000 | $ 22.000.000
Reserva Legal $ -1 $ - 19 - | $ - |$ 331149
Utilidades Acumuladas

Reinvertidas $ -9 - 19 - |9 - |8 -
Utilidades del Ejercicio | $ -5.847.260 | $ -11.013.608 $ 8979507 | $ 33.114.868 | $ 60.907.430
Total Patrimonio $ 2152740 | $§ 3.986.392 | $ 30.979.507 | $ 55.114.868 | $ 83.238.579
PASIVO +

PATRIMONIO $ 2152740 | $§ 3.986.392 | $ 30.979.507 | $ 55.114.868 | $ 83.238.579

Fuente: Autor

Del balance general del escenario optimista se concluye que se debe realizar una
inversion en el primer afio de $8.000.000 y luego en el siguiente afio otra inversion
de $7.000.000 por motivos de pérdidas por no tener la cantidad de visitas
empresariales a realizar para cubrir los costos y gastos. Pero desde el afio 2014

se empiezan a generar utilidades realmente interesantes para el inversionista.

Indicadores de Rentabilidad

Los indicadores de rentabilidad, los asimilo al cerebro humano, todas las funciones
humanas recaen sobre el cerebro, lo mismo pasa con las organizaciones, todas
las actividades empresariales se funden y confluyen de alguna manera en los
indicadores de rentabilidad, los cuales en definitiva nos muestran el avance o
crecimiento de la organizacibn como una persona juridica integral. Ademas los
indicadores de rendimiento, denominados también de rentabilidad, sirven para
medir la efectividad de la administracion de la empresa, con ellos es facil poder
controlar los cotos y gastos y lograr una mayor productividad, lo cual tiene que
reflejarse en una mayor utilidad y por ende en una mayor rentabilidad. Los

indicadores que se analizaran seran los siguientes:

¢ Rentabilidad de Ventas Netas:

Rentabilidad de Ventas Netas = (Utilidad Neta / Ventas Netas) *100
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Tabla 55. Rentabilidad de ventas netas, escenario optimista

Periodo 2012 2013 | 2014 | 2015 | 2016

Rentabilidad de Ventas Netas |-16,58% |-7,09% |4,10% | 11,46% | 16,73%
Fuente: Autor

Este indicador nos permite determinar el porcentaje de ganancias o utilidades con
respecto a las ventas netas que se hicieron durante un determinado periodo.
Durante los 2 primeros afios de funcionamiento la empresa Grupo Viste tendra
una rentabilidad negativa debido a que aun no se ha llegado al punto de equilibrio
de las visitas empresariales a realizar. Pero desde el afio 2014 en adelante ya se

muestran rentabilidades positivas, altas y en aumento.

e Rentabilidad del Activo Total:

Rentabilidad del Activo Total = (Utilidad Neta / Activo Total) *100

Tabla 56. Rentabilidad del activo total, escenario optimista

Periodo 2012 2013 2014 | 2015 | 2016

Rentabilidad del Activo Total |-271,62% |-276,28% | 28,99% | 60,08% | 73,17%
Fuente: Autor

Este indicador nos permite determinar el porcentaje de ganancias con respecto al
activo total que se tiene en la empresa durante un determinado periodo. Se
confirma de nuevo que durante los dos primeros afios de funcionamiento de la
empresa se tienen rentabilidades negativas pero desde el afio 2014 se empiezan
a notar las rentabilidades del activo total bastante altas. Un 28.99% de rentabilidad
para el afio 2014 y 60.08% de rentabilidad para el afio 2015, sobre lo que posee la
empresa en el activo total demuestra una gran rentabilidad. Ademas cabe resaltar

gue esta rentabilidad ira aumentando afio tras afio.
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e Rotacion del Activo Total:

Rotacion del Activo Total = Ventas Netas / Activo Total

Tabla 57. Rotacion del activo total, escenario optimista

Periodo

2012 | 2013

2014

2015

2016

Rotaciéon del Activo Total

16,38 38,98

7,07

5,24

4,37

Fuente: Autor

Este indicador nos permite determinar las ventas netas que se obtuvieron en el
periodo con respecto al activo total con que cuenta la empresa y la cantidad de
veces con que estos activos tuvieron rotacion por la empresa. En la empresa
Grupo Viste nos dio una rotacion del activo total de 16.38 para el afio 2012. Lo que
quiere decir que durante el periodo de 2012 por la empresa roto 16.38 el valor de

los activos totales de la empresa y asi sucesivamente con los demas afios.

FLUJO DE CAJA Y TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

El flujo de caja y la tasa interna de retorno (TIR) para el escenario optimista es:

Tabla 58. Flujo de caja, escenario optimista

Fuente: Autor

Al inicio de la puesta en marcha se debe realizar un aporte a capital por
$8.000.000 y otro aporte a capital en el afio 2013 por $7.000.000. En total se hara
un aporte a capital de $15.000.000 y se empiezan a recibir dividendos sobre este
capital aportado desde el afio 2014.Tener una tasa interna de retorno del 60%
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representa que el proyecto posee una buena rentabilidad en este negocio. Esto
genera un punto a favor muy importante en la viabilidad del proyecto.

8.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio econémico y productivo, representa el punto de partida para
indicar cuantas unidades deben venderse para que una empresa opere Sin
perdidas. Del mismo modo el punto de equilibrio grafico, esquematiza los ingresos
y costos totales, a diferentes volumenes de ventas. Punto de Equilibrio = Ingresos
Totales-Costo Total = 0. La empresa Grupo Viste es una empresa de servicios que
se caracteriza por no necesitar alto capital de inversion para poder realizar sus
operaciones de forma Optima. Durante el periodo del 2012 se cancela al autor del
proyecto un salario tiempo completo equivalente a $1.200.000 mil pesos mensual
mas las prestaciones sociales, adicional a esto se compraron elementos de
papeleria tales como: tarjetas de presentacion, factirenos, sello, tarjetas con
nameros (para la alimentacién en los restaurantes), estos elementos sumaron
$300.000 colocado en el rubro de papeleria y se compré la camara Sony Hx100v
que tuvo un precio de $1.150.00, el penddn por $50.000 y gastos publicitarios por
$1.500.000. Por otra parte los ingresos promedios de los viajes son de
$11.808.000 y los costos promedios de los viajes son de $9.111.300. Lo que hace

que el grafico del punto de equilibrio quede asi:

Sabiendo que la férmula del punto de equilibrio es:

CF

Q= Bvu—cvu

Dénde:

Q: Punto de equilibrio (Cantidad de visitas empresariales a realizar)

CF: Costos fijos (Costos fijos para poder realizar las visitas empresariales)
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PVu: Precio de venta unitario (Precio de venta de cada visita empresarial en
promedio)
CVu: Costo variable unitario (Costos variables de cada visita empresarial en

promedio)

Sabiendo que desde el principio del capitulo financiero se estipulo que la unidad

para el analisis de la empresa seran la cantidad de visitas empresariales.

Tabla 59. Costos fijos, variables y precio de venta unitario 2012

Costos Fijos
Salario Presidente | $ 11.003.760
Publicidad $ 1.500.000
Camara $ 1.150.000
Papeleriay pendén| $ 350.000
Total Costos Fijos | $ 14.003.760

Costos Variables
Promedio costos del paquete ofrecido| $ 9.111.300
Total Costos Variables $ 9.111.300

Precio de Venta Unitario
Promedio precio de venta de los paquetes| $ 11.808.000

Total Precios de Venta Unitario $ 11.808.000
Fuente: Autor
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Figura 5. Punto de equilibrio 2012

Punto de Equilibrio de Visitas Empresariales
Periodo 2012

$ 100.000.000
$90.000.000
$ 80.000.000
$ 70.000.000
$ 60.000.000
$ 50.000.000
$ 40.000.000
$30.000.000 == Gastos y Costos
$20.000.000 -
$10.000.000 -

§.

Efectivo

== Ingresos

0 1 2 3 4 5

Visitas Empresariales Realizadas

Fuente: Autor

En el anterior grafico se puede determinar que si no se realizan visitas
empresariales durante el periodo del 2012 se incurriria en pérdidas de alrededor
de $14.003.760 debido al sueldo del presidente, de los gastos de papeleria y
publicidad, de la adquisicion de la cAmara fotografica y del pendén. Ademas que el
punto de equilibrio durante el periodo de 2012 para no tener pérdidas es cinco

visitas empresariales.

Para el periodo de 2013 se sigue pagando el sueldo tiempo completo al presidente
y se agrega el sueldo de la secretaria, mas las prestaciones sociales. Se vuelven
a generar los gastos de papeleria y publicidad antes mencionados y ademas los
egresos por motivos de la oficina comercial incluyendo servicios. Ademas ya

empieza a funcionar la oficina comercial.
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Tabla 60. Costos fijos, variables y precio de venta unitario 2013 en adelante

Costos Fijos

Salarios $ 34.001.618

Publicidad $ 3.000.000

Oficina Comercial | $ 12.360.000

Papeleria y pendén| $ 360.500

Total Costos Fijos | $ 49.722.118

Costos Variables

Promedio costos del paquete ofrecido | $ 9.111.300
Total Costos Variables $ 9.111.300

Precio de Venta Unitario
Promedio precio de venta de los paquetes| $ 11.808.000

Total Precios de Venta Unitario $ 11.808.000
Fuente: Autor

Figura 6. Punto de equilibrio 2013 en adelante

Punto de Equilibrio de Visitas Empresariales
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Se puede analizar que si durante el afio 2013 no se realiza ninguna salida se
generarian perdidas de $49.722.118 provenientes del salario del presidente y
secretaria, de la papeleria comprada y del arriendo y servicios de la oficina
comercial. Entonces para poder llegar a un punto de equilibrio en el cual no se
generen pérdidas durante el periodo del 2013, se deben realizar minimo 18 visitas

empresariales.
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9. ANALISIS JURIDICO

9.1 FORMAS JURIDICAS

Una de las primeras decisiones a tomar para empezar la constitucion de una
empresa es elegir la forma juridica més apropiada para la empresa, esto depende

de los aspectos que condicionan la constitucion juridica, entre las cuales estan:

e El &animo o no de lucro.

e El tamafio del proyecto.

e El nimero de aportantes.

e El monto, la forma de aportacion, las expectativas de los aportes, acerca de la
participacion en la administracion de la empresa y el retorno de la inversion.

e Tasas de impuestos aplicables en los tipos de empresas

e La responsabilidad deseada por los socios ante terceros, acerca de las
operaciones y resultado de la empresa.

e Las expectativas de crecimiento.

Una Sociedad es la asociacion de personas naturales o juridicas dedicadas a una
actividad comercial de la que se persigue un ndcleo o ganancia que se reparte
entre los socios, de acuerdo con la proporcién de sus aportes y con la naturaleza
de la sociedad. La clasificacion de las sociedades segun el Cédigo del Comercio

es:

e Segun objeto social: sociedad civil o sociedad mercantil

e Segun la divisién del capital: sociedad colectiva, sociedad comandita.

e Segun la participacion del estado: sociedad estatal, sociedad mixta y sociedad
privada.

e Segun la ley de constitucion: sociedad nacional y sociedad extranjera.
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e Segun el origen del capital: sociedad nacional, sociedad mixta y sociedad

extranjera.

Las sociedades son consideradas, tanto por la doctrina como por la jurisprudencia,
como provistas de una personalidad juridica independiente de los miembros que la

integran.

En el siguiente anexo se resumird las caracteristicas de cada uno de los tipos de
sociedad antes mencionados. (Anexo 30. Tipos de sociedad)

9.2 RECOMENDACIONES JURIDICAS

El autor del proyecto tuvo una asesoria con una especialista del Centro de
Atencion Empresarial (CAE) en la Camara de Comercio de Bucaramanga, en la
cual se obtuvo informacion sobre las diferentes formas de constitucion entre las
cuales se dio a conocer que la empresa Grupo Viste podria ser formalizada bajo
una constitucion como persona natural o como persona juridica. Se evaluaron las

ventajas y desventajas de estos tipos de formalizacion de esta forma:

Tabla 61. Ventajas y desventajas en persona natural y juridica

Persona Natural Persona Juridica
Ventajas e La constitucion de la|e Los S0cios tienen

empresa esa mas sencilla. responsabilidad limitada con

e El tipo de constitucion deudas u obligaciones que la
permite  que puedan empresa asuma.
realizarse cambios futuros | ¢ Mayor disponibilidad de capital
a persona juridica u otro puede ser aportado por varios
tipo de sociedad. socios.

e La propiedad, control vy
administracion pertenece a
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Persona Natural

Persona Juridica

una unica persona.

e ElI patrimonio de Ila
empresa puede variar sin
ninguna restriccion.

e Existen regimenes mas
favorables para el pago de
Impuestos.

Desventajas

e Responsabilidad ilimitada
en deudas u obligaciones
gue pueda contraer la
empresa.

e Capital limitado por ser
unico duefio.

e Falta de continuidad en
caso de incapacidad del
dueiio.

e Mayor dificultad al momento de
constituirla, requiere mayores
tramites y requisitos.

e Requiere mayor inversion para
su constitucion.

e La propiedad, control vy

administracion puede recaer en
varias personas.

e Presenta mayores restricciones
al momento de querer variar el
patrimonio.

e Pago de impuestos.

Fuente: Autor

Después de analizar estos multiples factores de las condiciones actuales de la

empresa tales como las personas involucradas en el negocio, el capital de trabajo

restringido con el que cuenta la empresa por parte de su propietario, la forma en la

gue se ha manejado la empresa en su tiempo previo de funcionamiento de manera

informal, se decidié realizar la constitucién legal de la empresa como persona

natural en nombre del autor del proyecto.

9.3 CONSTITUCION LEGAL

Para la constitucion se procedié a ir a la Direccidbn de Impuestos y Aduanas

Nacionales (DIAN) para una consulta con una funcionaria. La cual explico que El
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Grupo Viste si puede funcionar legalmente con el Registro Unico Tributario
(R.U.T.) del representante legal de la empresa y adicional a esto realizar el
Registro Nacional de Turismo. Entonces los dos documentos necesarios para

poder funcionar legalmente son:

e Registro Unico Tributario (R.U.T.)

e Registro Nacional de Turismo

1. Para obtener el Registro Unico Tributario (R.U.T.) se tiene que asistir a la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) ubicada en la Calle 36
No 14 — 03 Bucaramanga — Santander. Y llevar dos documentos los cuales

son:

e [Fotocopia de la cedula de ciudadania
e Recibo de la residencia donde estara la empresa (como no se cuenta con una

oficina comercial, el recibo sera el de la residencia del autor del proyecto)
Se anexa el Registro Unico Tributario. (Anexo 31. Registro Unico tributario (RUT)).
2. Para obtener el Registro Nacional de Turismo primero se debe ingresar a la
siguiente pagina en donde se encuentra toda la informacién relacionada con el

registro:

e Link: http://rnt.rue.com.co/

e RUE: Registro Unico Empresarial Camara de Comercio

Los datos importantes de la pagina oficial del Registro Unico empresarial se

encuentran en el Anexo 32. Datos RUE.

Los pasos para obtener el Registro Nacional de Turismo son:
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¢ Inicie utilizando la opciéon REGISTRARSE y obtenga su usuario y contrasefia.

e Con el usuario y contrasenfia, ingrese a la opcion INGRESAR RNT vy realice el
diligenciamiento del formulario de solicitud de inscripcion por la opcion MIS
ESTABLECIMIENTOS (Registrar Nuevo Establecimiento)

e Imprima el formulario de solicitud de inscripcion al Registro Nacional de
Turismo.

e Realice el pago del impuesto de registro en las oficinas de recaudo de la
Gobernacién o en las Cadmaras de Comercio autorizadas para recibir este
pago. (Este impuesto es de caracter departamental y se genera por cualquier
inscripcion que se realice en la Camara de Comercio. Para estos efectos de
acuerdo con el decreto 650 de 1996 se tomara como un documento Sin
cuantia)

e Ingrese con el usuario y contrasefia, a la opcion INGRESAR RNT y adjunte la
imagen del pago del impuesto de registro por la opciébn MIS
ESTABLECIMIENTOS (Mis Establecimientos Registrados). Con este paso
termina la radicacién de la solicitud de inscripcion al Registro Nacional de

Turismo.

Se anexa el Registro Unico Empresarial. (Anexo 33. Registro Gnico empresarial
(RUE)).
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10. ANALISIS DE IMPACTOS

10.1 IMPACTO SOCIAL

La responsabilidad social empresarial (RSE), puede definirse como la contribucion
activa y voluntaria al mejoramiento social, econémico y ambiental por parte de las
empresas generalmente con el objetivo de mejorar su situacion competitiva y
valorativa y su valor afiadido™.La responsabilidad social corporativa va méas alla
del cumplimiento de las leyes y las normas, dando por su puesto su respeto y
estricto cumplimiento. Desde la perspectiva del desarrollo econémico esta es una
de las formas que se ha mostrado mas efectiva para el desarrollo del sector
privado, por lo que a empresas de menor tamafio ayuda a mejorar Su

competitividad.

Actualmente, internacionalmente se plantea que, hasta ahora, el fomento de la
responsabilidad social ha correspondido fundamentalmente a algunas grandes
empresas o0 sociedades multinacionales. Esta es importante en todos los tipos de
empresa y todos los sectores de actividad, desde la Pyme hasta las empresas
multinacionales. EI aumento de su puesta en practica en las microempresas,
pequefias y medianas empresas porque son las que mas contribuyen a la
economia y a la creacién de puestos de trabajo.’*El Grupo Viste realizara un
completo plan de responsabilidad social que incluya diferentes iniciativas que
persiguen inculcar de forma practica y efectiva este nuevo valor de conciencia
empresarial en los procesos operativos de la empresa. ElI Grupo Viste
representard una ayuda econdmica para algunos estudiantes del area
metropolitana de Bucaramanga que colaboraran con el desarrollo de las visitas

empresariales, de tal forma que los estudiantes podran ir creciendo como

13 Responsabilidad social, Wikipedia.
4 Centro de Investigaciones, Universidad Libre de Colombia. Responsabilidad social, empresarial y
contabilidad. 2009
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personas, ganar experiencia laboral en logistica de viajes educativas y ademas

ganar dinero.

10.2 IMPACTO ECONOMICO

El principal impacto econdémico que se tendra en el mercado sera la disminucion
del valor de los viajes educativos que hay en las otras empresas con el sector
educativo debido a que el Grupo Viste llegara con unos precios mas asequibles
sin sacrificar la calidad de los servicios ofrecidos, esto hard que las empresas de
la competencia reduzcan sus precios para poder competir con el Grupo Viste. Otro
impacto positivo también es el hecho de que el Grupo Viste representa un ingreso
econdémico para muchos estudiantes, de esta forma la empresa crece debido a
que los estudiantes colaboran con el crecimiento y esparcimiento de esta, para asi
poder llegar a realizar mas visitas empresariales. Ademas al competir con precios
bajos sin animo de sacrificar la calidad tiene como trasfondo el aumento de la
oferta motivando asi el mercado objetivo haciendo aun mas atractivo la idea de

conocer y experimentar un contacto con una posible futura opcién laboral.

10.3 IMPACTO AMBIENTAL

El Grupo Viste dentro de los informes que se entregaran a los estudiantes antes
de realizar las visitas empresariales, se anexara un escrito que hable sobre el
cuidado del medio ambiente y las influencias que tienen los estudiantes sobre
este. Ademas el Grupo Viste tiene la necesidad de mantener un entorno
medioambiental sano como requisito para un desarrollo turistico. Un medio
ambiente degradado es un equivalente a una pérdida de beneficios. Una nueva
ola de valores post materialistas que enfatizan la calidad de vida, llevan a una
mayor valoraciéon de los temas ambientales. De esta forma el Grupo Viste
garantizara el uso adecuado de los recursos naturales y cumplird con la

normatividad del INVIMA y del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo. Dando
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cumplimiento de mismo modo a la Ley 99 de 1993 del medio ambiente donde se
manifiesta la calidad ambiental directamente relacionada con la modificacion
negativa del paisaje y la alteracion indeseable de las caracteristicas fisicas,
qguimicas y biologicas del aire, el agua o la tierra que pueden afectar la calidad de

la vida humana.

10.4 IMPACTO REGIONAL

El Grupo Viste fomentara una cultura en donde se pretende que al menos durante
el semestre el estudiante pueda realizar una visita empresarial, de esta forma los
estudiantes estaran mas capacitados y relacionados con los futuros cargos a
ocupar. Se busca transmitir mediante diferentes culturas y procurando destacar las
mas practicas tecnoldgicas mas recientes y las tendencias profesionales del
momento para que generen sinergia en la region con la aplicacion de estas
tendencias y una mayor comunicacion con otras regiones, ya que la ideal es
establecer vinculos entre los estudiantes y los mercados laborales de otras

regiones.

Los resultados se esperaria que fueran de manera progresiva y gradual en la
region como producto de una interaccidn progresiva con las regiones exteriores
no tanto en mercado de recursos o adquisicion de tecnologia, la idea objetivo es

primar el conocimiento y la implantacion de buenas practicas.
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11. EVALUACION DE PUESTA EN MARCHA

Cuando es la primera vez que se trabaja en la creacion de un negocio o empresa,
realizar una planificacion realista no es sencillo. Para evitar cometer errores, se
deben conocer muy bien los pasos previos a la puesta en marcha de la empresa.
En el plan de puesta en marcha hay tres etapas:

e Primera etapa: esta constituida por la consecucion de los fondos que van a
destinarse para las inversiones en activos y capital de trabajo. Su origen puede
darse desde prestamos, subsidios otorgados por el Estado, aportes propios,
negociaciones de compras a plazos y si es el caso, capitales de riesgo.

e Segunda etapa: consiste en adecuar técnicamente el negocio o empresa con la
dotacion de herramientas esenciales para el correcto funcionamiento.

e Tercera etapa: consiste en mostrar en el mercado local y el potencial la funcién

del negocio, los servicios que presta, las soluciones que otorga al cliente.

11.1 PLAN DE PUESTA EN MARCHA

Es un componente del plan de negocios y tiene como objetivo describir el
cronograma con los pasos que se van a dar para la puesta en marcha de la nueva
empresa. Este plan debe prever prioridades de las actividades a realizar. Los
pasos para un buen plan de puesta en marcha son:

11.1.1 Estudios y desarrollos previos: Puede ser conveniente antes de poner en
marcha la empresa realizar algun estudio especifico (punto de equilibrio del
mercado) o realizar algun desarrollo técnico previo. Estos procesos deben estar
descritos indicando lo que se espera de ellos y las acciones a tomar en funcion de

los resultados obtenidos, incluso decidiendo abortar la creacién de la empresa.
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Para la empresa Grupo Viste se realizaron una serie de estudios como la de
mercados que permite determinar el conocimiento, las necesidades y las
tendencias del mercado. Asi como también el estudio financiero que ayudo a
determinar si la creacion de la puesta en marcha era realmente viable y ademas
tener previo conocimiento de la cantidad de visitas empresariales minimas para
llegar al punto de equilibrio. Ademas se realizo la previa investigacion sobre las
empresas a subcontratar para el correcto desarrollo de las visitas empresariales.
La subcontrataciones es con empresas de transporte, hoteleria, restaurantes,
aseguradoras, entre otras. Pues sin este estudio previo es imposible poder prestar

un servicio de disefio y organizacion de las visitas empresariales.

11.1.2 Obtencién de fondos: Si se necesita alguna clase de ayuda econémica ya
sea privada o publica para llevar adelante el proyecto toca tener todas las posibles
salientes de dinero ya planeadas para luego no tener que caer en deudas con

entidades financieras.

Para el Grupo Viste todo el capital necesario para la puesta en marcha de la
empresa sera otorgado por el autor del proyecto. Esto debido a que como es una
empresa de servicios, el capital necesario para la puesta en marcha no es un
capital fuerte. Esto es un punto importante a tener en cuenta pues no se tendran
deudas con entidades financieras, lo que hace que todas las utilidades netas sean
para el duefio de la empresa.

11.1.3 Tramites de constitucion: Constituir una empresa de caracter mercantil
conlleva un proceso legal en muchos casos laborioso y molesto para el
emprendedor. Se deben tener claros los pasos que hay que dar, pues omitir
alguno de ellos puede hacer que el emprendedor se encuentre con problemas

legales una vez la empresa esté ya en marcha.
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Para elegir la forma social ideal, el Grupo Viste consulto al Centro de Atencion
Empresarial (CAE) en la camara de comercio de Bucaramanga, en la cual se
obtuvo informacion sobre las diferentes formas de constitucion entre las cuales se
dio a conocer que la empresa Grupo Viste podria ser formalizada bajo una
constitucibn como persona natural o como persona juridica. Luego se procedio a
realizar la consulta con una asesora de la DIAN que termino de dar a conocer todo

lo que se deberia realizar para la constitucion de la empresa legalmente.

11.1.4 Eficiencia operacional y la estrategia: Existen dos condiciones para
obtener rendimientos en las empresas. Una es la efectividad operacional: hace
referencia a qué tan bien hacen las empresas lo que hacen. Este punto concentra
en los procesos y en los elementos que conllevan a incrementos sostenidos en la
productividad. La otra es la estrategia: qué empresas hacen las cosas de forma
diferente. Este factor se concentra en lograr incrementos extraordinarios en la

posicion competitiva. El éxito de largo plazo requiere de ambas condiciones.

El Grupo Viste tiene un plan de mercadeo con el cual elaboro unas estrategias que
permiten a la empresa tener unas bases del que hacer para poder captar el
mercado al cual se desea llegar. Ademas se realizé un estudio financiero y técnico
con el cual se evaltan la viabilidad de la empresa y ademas el cdmo hacer las
cosas y como optimizarlas para mejorar la calidad de la prestacion de los servicios

ofrecidos.

11.2 EVALUACION DE PUESTA MARCHA

La mejor forma para evaluar la puesta en marcha es mediante una herramienta de
medicion de la calidad de las visitas empresariales realizadas. El Grupo Viste

empleara el uso de una encuesta al final de cada viaje para medir el grado de

satisfaccion que tuvo con los servicios ofrecidos por la empresa. ElI Grupo Viste
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hasta el momento ha realizado dos eventos, uno para Medellin y otra para Santa
Marta.

Al Grupo Viste le llego la solicitud para organizar un viaje a la ciudad de Medellin
para un Congreso de Microbiologia. La empresa al ver que podia disefar y
organizar esa salida educativa decidié en realizarla. Luego de realizar el viaje al

Congreso se aplicaron las encuestas que arrojaron los siguientes resultados:

Figura 7. Pregunta 1. Encuesta de satisfaccion

GQue tal te parecic la atencidn prestada por el personal del Grupo Viste durante el viaje?

Excelente 35 35%

Buena i 15%

Buena [4] Regular 0 0%

— Regular [0] Mala 0 0%
- Mala 0] Other 0 0%

L Other [0]

Excelents [35]

Fuente: Autor

Como se determiné en la investigacion de mercados. La atencion del personal del
Grupo Viste es una de las caracteristicas mas importantes durante el viaje. Como
se puede determinar en la encuesta realizada al finalizar el viaje, un 85% piensa
que la atencién prestada por el personal del Grupo Viste durante el viaje fue
Excelente y un 15% piensa que la atencién fue Buena.

Durante viaje al congreso realizado ningun estudiante pens6 que la atencion del
personal del Grupo Viste fue regular o mala. Lo que quiere decir que el servicio al
cliente o atencion del personal de la empresa fue bueno y dejo excelente imagen

en este aspecto a la empresa.
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Figura 8. Pregunta 2. Encuesta de satisfaccion

Que tal le parecit la alimentacion durante el viaje?

— Buena [13]

- Regular [0]
I~ Mala [0
= Dither [0

Excelente [28] ————

Fuente: Autor

Excelente
Buena
Fegular
Mala
Other

68%
32%
0%
0%
0%

De esta pregunta se puede identificar que el 68% de los estudiantes piensa que la

alimentacion durante el viaje fue Excelente y un 32% piensa que la alimentacion

fue buena. Se muestra la importancia que le dio el Grupo Viste a la eleccién de

restaurantes con buena calidad pues ningun estudiante pensé que la alimentacion

durante el viaje fue regular o mala.

Figura 9. Pregunta 3. Encuesta de satisfaccion

Que tal le parecid el hotel donde fue hospedado?

Buena [4]

Regular [0]
- hala [0]
= Other [0]
Excelente [33]

Fuente: Autor

Excelente
Buena
Regular
Mala
Other

33

=T = T = N = - ]

80%
20%
0%
0%
0%

De esta pregunta se puede identificar que el 80% de los estudiantes penso que el

hotel donde estuvo hospedado fue Excelente y un 20% pensé que el hotel fue
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bueno. Se determina que el hotel donde estuvieron los estudiantes hospedados
fue de gran calidad debido a la informacion arrojada. Ningun estudiante piensa

gue el hotel donde se hospedaron estuvo regular o malo.

Figura 10. Pregunta 4. Encuesta de satisfaccion

Que tal le parecio el bus en el que fue transportado?

Excelente K] 38%

Buena 5 12%

— Buena [5] Regular 0 0%
TH'.":I |_:'|'_ 0] Mala 0 0%
\ Mala [ Other 0 0%

Excelente [36] — L Other [0]

Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 88% penso6 que el bus donde fueron
transportados los estudiantes fue excelente y un 12% de los estudiantes pensé
que fueron transportados en un bus bueno. Se determina que el bus donde fueron
transportados los estudiantes si fueron realmente de calidad, prestando asi todas
las necesidades que pueden surgir durante el viaje. Ademas también toca resaltar

que la atencién del chofer encargado del bus también fue la mas idénea.
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Figura 11. Pregunta 5. Encuesta de satisfaccion

El refrigerio dado por el Grupo Viste si fue de agrado?

S 40 93%

— Mo [1]
Other [0]

W
b
=

Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 98% de los encuestados si les agrado
el refrigerio dado por el Grupo Viste y un 2% no le agrado el refrigerio. El refrigerio
que se dio durante el viaje de ida fue un sandwich de jamén y queso con un jugo
hit y de regreso fue un croissant con un jugo California. EI Grupo Viste debe
continuar dando esto de refrigerios debido a que es complicado complacer a un
grupo de estudiantes en su totalidad y como un 98% quedo satisfecho, ya se
asimila una alta calidad en el refrigerio dado.

Figura 12. Pregunta 6. Encuesta de satisfaccion

Los servicios ofrecidos por el Grupo Viste si fueron realmente los dados?

- Esperaba mas [1]
Other [0]

w
-
[

Fuente: Autor
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De esta pregunta se puede identificar que el 98% de los estudiantes piensa que
los servicios que ofrecié el Grupo Viste si fueron realmente los dados y un 2%
esperaban mas de los servicios ofrecidos. Con esta pregunta se puede concluir
gue realmente los estudiantes quedaron satisfechos con el servicio ofrecido por el
Grupo Viste. Con respecto al 2% que esperaba mas, es complicado satisfacer en
su totalidad al grupo de estudiantes por diversos factores como gustos o
preferencias. EI hecho que el 98% haya quedado satisfecho con el viaje,
comprueba que el Grupo Viste si hizo una muy buena labor en la prestacion de

SuS Sservicios.

Figura 13. Pregunta 7. Encuesta de satisfaccion

Tendria en cuenta el Grupo Viste para proximos eventos?

S 41 100%
Mo 0 (0%
Other 0 0%

Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 100% de los estudiantes si tendrian
en cuenta al Grupo Viste para proximas salidas educativas. Y esta siendo la
pregunta mas importante a la hora de la verdad pues es la que define si realmente
los estudiantes si nos tendrian en cuenta para otra oportunidad, practicamente si

se fidelizaron con el Grupo Viste los estudiantes.

Ahora lo importante de la empresa es que no pierda el contacto con el grupo de
estudiantes ni con los docentes. La idea es que para el otro semestre se organice

un viaje a un congreso o una visita empresarial con un nuevo destino y empresas
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a visitar. Se anexan fotos de comentarios realizados por estudiantes que viajaron
en el primer evento del Grupo Viste, adicionalmente también fotos grupales.

(Anexo 34. Comentarios y evidencias del primer evento del Grupo Viste).

Para el segundo evento del Grupo Viste si se realiz6 una visita empresarial para la
ciudad de Santa Marta en la cual se visitaron las empresas: El Cerrejon, Salinas
Manaure y Odyn Energy. Se aplicaron las encuestas durante el viaje de regreso y

los resultados fueron:

Figura 14. Pregunta 1. Encuesta de satisfaccion

Gue tal te parecid la atencidn prestada por el personal del Grupo Viste durante el viaje?

Excelente 28
Buena 3
Regular 0
Buena [3]
) Regu I.;|-. [a] Mala 0
Excelente [38] . "Il 0 Other .

Fuente: Autor

Como se determiné en la investigacion de mercados. La atencion del personal del
Grupo Viste es una de las caracteristicas mas importantes durante el viaje. Como
se puede determinar en la encuesta realizada al finalizar la visita empresarial, un
93% piensa que la atencion prestada por el personal del Grupo Viste durante el

viaje fue Excelente y un 7% piensa que la atencion fue Buena.

Durante la visita empresarial realizada ningun estudiante pensé que la atencién
del personal del Grupo Viste fue regular o mala. Lo que quiere decir que el servicio
al cliente o atencion del personal de la empresa fue bueno y dejo excelente

imagen en este aspecto a la empresa. Ademas se incrementd el porcentaje de

145

0%
0%
0%



estudiantes que piensan que la atencion del personal del Grupo Viste fue
Excelente. Un buen indicador de mejora en la atencién al publico.

Figura 15. Pregunta 2. Encuesta de satisfaccion

Que tal le parecid la alimentacion durante el viaje?

Buena [15] Excelente 26
Buena 15
Fegular
TH-.-*:. I.;|- [a] IMala
- Mala [0 Other o

- Other [0]
Excelente [26]

Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 63% de los estudiantes piensa que la
alimentacion durante el viaje fue Excelente y un 37% piensa que la alimentacion
fue buena. Se muestra la importancia que le dio el Grupo Viste a la eleccién de
restaurantes con buena calidad pues ningun estudiante pensé que la alimentacion
durante el viaje fue regular o mala. Aunque entre este viaje y el anterior, menos
estudiantes pensaron que la alimentacién fue excelente. La eleccion se puede
deber a que el tipo de comida costeia es diferente a la acostumbrada lo que hace

gue para alguno la comida no sea excelente si no buena.
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Figura 16. Pregunta 3. Encuesta de satisfaccion

Que tal le parecio el hotel donde fue hospedado?

Excelente 38
Buena 3
Regular 0
Buena [3]
Regular [0] Mala 0
Excelente [38] \-Mala [0] Other 0

- Other [O]

Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 93% de los estudiantes penso que el
hotel donde estuvo hospedado fue Excelente y un 7% pens6 que el hotel fue
bueno. Se determina que el hotel donde estuvieron los estudiantes hospedados
fue de gran calidad debido a la informacion arrojada. Ningun estudiante piensa
qgue el hotel donde se hospedaron estuvo regular o malo. Ademas se obtuvo una
mejora en el porcentaje de los estudiantes que pensaron que el hospedaje fue

excelente.

Figura 17. Pregunta 4. Encuesta de satisfaccion

Que tal le parecio el bus en el gue fue transportado?

Excelente 38
Buena 3
Regular 0
Buena [3]
- Regular [0] Mala 0
Excelente [38] — T fmhm Other 0

Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 93% pensd que el bus donde fueron

transportados los estudiantes fue excelente y un 7% de los estudiantes pensé que
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fueron transportados en un bus bueno. Se determina que el bus donde fueron
transportados los estudiantes si fueron realmente de calidad, prestando asi todas
las necesidades que pueden surgir durante el viaje. Ademas también toca resaltar

gue la atencion del chofer encargado del bus siguié siendo la mas idonea.

Figura 18. Pregunta 5. Encuesta de satisfaccion

El refrigerio dado por el Grupo Viste si fue de agrado?

] 41 100%
Mo 0 0%
Other 0 0%

No [0]
- Other [0]

Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 100% de los encuestados si les
agrado el refrigerio dado por el Grupo Viste. El refrigerio que se dio durante el
viaje de ida fue un sandwich de jamon y queso con un jugo hit y de regreso fue un
croissant con un jugo California. El Grupo Viste debe continuar dando esto de
refrigerios debido a que se pudo complacer al grupo de estudiantes en su
totalidad.
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Figura 19. Pregunta 6. Encuesta de satisfaccion

Los servicios ofrecidos por el Grupo Viste si fueron realmente los dados?

Si M 100%
Mo 0 0%
Esperaba mas 0 0%
S 1411 No 1o Other 0 0%

I- Esperaba mas [0]
= Other [0]
Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 100% de los estudiantes piensa que
los servicios que ofrecio el Grupo Viste si fueron realmente los dados. Con esta
pregunta se puede concluir que realmente los estudiantes quedaron satisfechos
con el servicio ofrecido por el Grupo Viste.

Figura 20. Pregunta 7. Encuesta de satisfaccion

Tendria en cuenta el Grupo Viste para proximos eventos?

Si M 100%
Mo 0 0%
Other 0 0%

Sif41

Fuente: Autor

De esta pregunta se puede identificar que el 100% de los estudiantes si tendrian
en cuenta al Grupo Viste para proximas visitas empresariales. Y esta siendo la
pregunta mas importante a la hora de la verdad pues es la que define si realmente

los estudiantes si nos tendrian en cuenta para otra oportunidad, practicamente si
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se fidelizaron con el Grupo Viste los estudiantes. Ahora lo importante de la
empresa es que no pierda el contacto con el grupo de estudiantes ni con los
docentes. La idea es que para el otro semestre se organice otra visita empresarial

con un nuevo destino y nuevas empresas a visitar.

Se anexan fotos de la evidencia de estudiantes que viajaron en el segundo evento

del Grupo Viste. (Anexo 35. Evidencias del segundo evento del Grupo Viste).

150



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una de las conclusiones mas importantes es haber encontrado que el Grupo
Viste puede desempefiarme en mas roles en el mercado universitario ya que
se presentd un viaje para un Congreso de los estudiantes de Microbiologia de
la Universidad Industrial de Santander. También podrian organizarse viajes a
otros congresos con otras carreras.

En los viajes realizados el 100% de los estudiantes piensa que si se cumplié
con todos los servicios ofrecidos por el Grupo Viste, Lo que indica que la
empresa si estd cumpliendo con todo lo que se comprometi6é a ofrecer dentro
de los paquetes disefiados. Continuar funcionando de esta forma ayuda a la
fidelizacion de los estudiantes con la empresa.

Otra de las conclusiones mas importantes es que todos los estudiantes que
hasta el momento han viajado con el Grupo Viste, tendran en cuenta a la
empresa para proximas salidas. Lo que conlleva a pensar que realmente se
estan fidelizando los estudiantes con la empresa. Aqui ya se debe estar
pendiente de ellos y sacar nuevas visitas empresariales al semestre o incluso
viajes a congresos.

También se podria prestar el servicio de no solo llevar estudiantes del area
metropolitana de Bucaramanga hacia otras ciudades, si no también traer
estudiantes de otras ciudades a Bucaramanga.

El Grupo Viste debe realizar una investigacion sobre los diferentes congresos
que se realizan en Colombia para asi poder encontrarlos posibles estudiantes
interesados para armar y ofrecer los paquetes.

El Grupo Viste no solo debe buscar mercados universitarios sino también de
instituciones tecnoldgicas, institutos de educacion continua o incluso del SENA
pues de aqui también pueden salir visitas empresariales o congresos.

Los estudiantes que realizaron viajes con el Grupo Viste se sienten a gusto con
la atencion prestada por el personal de la empresa. Aunque se debe mantener

los indicadores de satisfaccion con un porcentaje alto de estudiantes que
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piensen que esta atencion fue excelente debido a que es la caracteristica méas
importante durante un viaje.

La alimentacion que se esta dando durante los viajes es la mas idénea pues la
mayoria de los estudiantes piensan que la comida durante el viaje fue
excelente. El personal de la empresa debera realizar busquedas durante los
viajes de tal forma que se observe la zona donde vayan a estar los estudiantes
para buscar mejores restaurantes e incluso hasta con precios mas bajos.

Los hoteles donde se han hospedado los estudiantes han sido de muy buena
calidad pues a ninguno de los estudiantes hasta el momento le ha parecido
que el hotel fue regular o malo. Sin embargo toca realizar caminatas para mirar
si existen mejores hoteles que se adecuen al presupuesto, mientras los
estudiantes seguiran quedandose en los hoteles hasta el momento previstos.

El bus en el que viajaron los estudiantes fue un tipo preferencia con bafo, tv,
sillas reclinables, aire acondicionado y musica. Todas estas comodidades y la
excelente atencion del conductor hicieron que los estudiantes estuvieran
totalmente a gusto con el bus donde fueron transportados ya que en la
encuesta de grado de satisfaccion del viaje, nadie pensé que fuera regular o
malo el transporte. Se piensa en seguir contratando con la empresa encargada
para los viajes por su excelente servicio, la atencién y amabilidad.

El 70% de los encuestados opinan que si desearian realizar una Vvisita
empresarial, buscarian informacion primero por Google. El 13.6% de los
encuestados opinan que si desean realizar una visita empresarial, buscarian
informacion primero por las redes sociales. El 12.8% de los encuestados
opinan que si desean realizar una visita empresarial, buscarian informacion
primero por con los amigos o conocidos. Se puede concluir que una de las
estrategias para captar las personas que estan interesadas en realizar u
obtener informacién de una visita empresarial es la implementacion de una
pagina web que esta bien posicionada en Google y ademas estar presentes en

las redes sociales difundiendo informacion sobre los servicios ofrecidos por la
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empresa Grupo Viste. Con esta estrategia se llega minimo a un 83.6% del
mercado interesado en realizar la visita empresarial.

Al 66.2% de los encuestados le parece innovadora la idea de crear una
empresa que disefie y organice visitas empresariales. El 32.8% de los
encuestados opinan que es buena la idea de crear una empresa que disefie y
organice visitas empresariales. Y a un 1% de los encuestados le parece
extrafio la idea de crear una empresa que disefie y organice Vvisitas
empresariales. Del analisis de esta pregunta podemos identificar que el 99%
de los encuestados estan de acuerdo con la creacién de la empresa Grupo
Viste.

El 99% de los encuestados no les han recomendado alguna empresa o grupo
qgue realice visitas empresariales y al 1% si les han recomendado alguna
empresa o grupo que realice las visitas empresariales. Se concluye que existe
poco conocimiento sobre empresas que se dediquen al disefio y organizacion
de las visitas empresariales teniendo en cuenta que al 99% de los
encuestados, nadie les ha recomendado una empresa que se dedique a esto.
El 1% que si les han recomendado es debido a los centros de estudios que
ofrecen estos servicios. Con esta informacion podemos identificar que existe
poca competencia pero se deben establecer estrategias de tal forma que se
logre captar el mercado que estan captando los centros de estudios de las
universidades y ademas estrategias para darse a conocer ante el mercado
para que estos puedan recomendar la empresa Grupo Viste.

La caracteristica mas importante al momento de contratar una visita
empresarial, son los servicios que preste dicha empresa, pues un 55,9% de los
encuestados ubico esta respuesta. La segunda caracteristica mas importante
fue la experiencia, con un 23,8% de los encuestados. Se puede observar que
el mercado tiene muy en cuenta la experiencia que tenga la empresa; la
cantidad y calidad de visitas empresariales antes realizadas. Se debe
implementar mecanismos para mostrar o dar a conocer las visitas que se

hayan realizado con anterioridad.
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La caracteristica mas importante durante la visita empresarial es que la visita a
las empresas sea guiada; exista una persona capacitada que vaya guiando y
resolviendo dudas a los estudiantes durante todo el recorrido del proceso de la
empresa a visitar. El Grupo Viste debe de aclarar esto al momento de solicitar
la visita a alguna empresa, y ademas nombrarlo a los estudiantes y docentes
para que se den cuenta que la visita empresarial si serd de calidad. La
segunda caracteristica mas importante durante la visita empresarial es la
atencién de la persona a cargo de la visita empresarial; durante todas las
visitas empresariales que realice el Grupo Viste, siempre habrd una persona de
la empresa para ayuda en cualquier asunto durante el viaje. Esta persona debe
prestar un servicio al cliente excelente, no solo debe ayudar ante cualquier
duda o inquietud del grupo, sino que también debe responderlas de la mejor
forma.

Existe un 80,5% de los encuestados que preferiria una empresa como el Grupo
Viste al momento de querer asistir a una visita empresarial. Ademéas cabe
destacar que un 11,3% de los encuestados prefieren que los docentes o
profesores disefien y organicen las visitas empresariales, lo que hace pensar
gue se debe trabajar en conjunto, el Grupo Viste y los docentes.

El andlisis de la ultima pregunta de la encuesta permite tener una idea de lo
que los estudiantes estan dispuestos a dar por una visita empresarial con
buena calidad y servicio. EI mayor porcentaje de los encuestados, con un
44,9% estarian dispuestos a pagar entre $330.001 y $370.000, lo que es un
buen indicador ya que de los paquetes que ofrece el Grupo Viste, el paquete
mas costoso tiene un precio de $330.000 por persona (visita empresarial a
Santa Marta). Esto refleja que el Grupo Viste tiene unos precios bastante
econdémicos y asequibles a los estudiantes. Un 40% de los encuestados estan
dispuestos a pagar por una visita empresarial con buena calidad y servicio un
precio de $270.000 a $330.000. Se sigue reflejando que el mercado esta
dispuesto a pagar los precios de los paquetes ofrecidos por el Grupo Viste,
debido a que los precios de estos paquetes oscilan entre estos precios. A la
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final un 84,9% de los encuestados estan dispuestos a pagar los precios de los
paquetes propuestos por el Grupo Viste.

Con el flujo de caja neto del proyecto se pudo realizar un andlisis financiero
con el que se encuentra la tasa interna de retorno del proyecto para el
escenario mas probable que es de 27 %, es decir que los flujos generados por
el proyecto son capaces de recuperar la inversion inicial de $10.000.000 y de
dar cada afio sobre ese capital el 27% de rentabilidad.

Se determina que el punto de equilibrio para que la empresa Grupo Viste no
tenga perdidas, debe realizar durante el afio de 2012 al menos cinco visitas
empresariales y durante el afio de 2013 en adelante al menos 18 visitas
empresariales anuales.

La puesta en marcha de este proyecto realmente no necesita mayor capital de
inversién debido a que es de tipo servicios, comparado con la creacion de una
empresa manufacturera. Ademas que necesita pocos equipos y enseres para
el correcto desarrollo, por esto no se pensé en posibles créditos con entidades
financieras pues la inversion inicial del proyecto estara en su totalidad por parte
del autor del proyecto.

Del afio 2012 al 2013 hubo un gran aumento en la cantidad de visitas
empresariales a realizar debido a dos factores: Durante el afio 2012 apenas se
laboré durante un semestre y en el afio 2013 se cuenta con una secretaria, que
entre sus funciones estd la de colaborar con la busqueda de grupos de
estudiantes en las instituciones educativas para la realizacion de visitas
empresariales. Entonces el Grupo Viste contaria con dos personas en la
empresa.

Al inicio de la puesta en marcha se debe realizar un aporte a capital por
$10.000.000 y otro aporte a capital en el afio 2013 por $12.000.000. En total se
har4 un aporte a capital de $22.000.000 y se empiezan a recibir dividendos

sobre este capital aportado desde el afio 2015.
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Finalmente se puede concluir que el proyecto es completamente viable. Se
requiere de una inversibn minima en relacion con las utilidades que se van a
recibir; su puesta en marcha no es complicada y su administracion es sencilla ya
gue no se va a manejar gran cantidad de personal, No es necesario manejar
inventarios ni productos en procesos y se encuentra en un sector que esta en
crecimiento y sera estable; siempre habran estudiantes para ofrecer las visitas
empresariales. Financieramente se pudo comprobar que es rentable, la inversion
se recupera en un periodo de tiempo corto y a medida que la empresa se va

posicionando las utilidades aumentan significativamente.
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Anexo 1. Descripcion de Servicios

1) VISITA EMPRESARIAL — BARRANQUILLA

Precio por persona: $ 290.000 mil pesos

Cantidad minima de estudiantes: 30 personas

Salida y llegada: Usualmente se saldra el dia jueves y se regresara el dia
domingo. (Esto queda bajo previo acuerdo con los estudiantes o el docente)
Vigencia: Del 01 de enero de 2012 hasta el 31 de diciembre de 2012.

Reservas: Con al menos 2 meses de anticipacién para poder contar con

disponibilidad en las empresas y con $50.000 mil pesos por persona.

Incluye:

+ Transporte exclusivo de ida, regreso y durante la visita, aire acondicionado,
musica, televisor, sillas reclinables y bafio.

* Alimentacién; 3 desayunos, 3 almuerzos y 2 comidas.

* Hospedaje: En un hotel en acomodacion mdiltiple de 2 a 5 personas por
habitacién maximo.

+ Refrigerio: se dara de ida y de regreso. Esta comprendido por un sandwich de
jamoén o un croissant y un jugo hit.

* Seguro: Cada estudiante contara con una pdliza contra accidentes a corto
plazo.

* Visita a las empresas

* Entretenimiento: Tour por Barranquilla.

No Incluye:

» Gastos no especificados en el paquete
+ Comida del ultimo dia de la visita empresarial.

* Gastos durante el Tour en Barranquilla.
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2) VISITA EMPRESARIAL — BOGOTA

Precio por persona: $ 270.000 mil pesos

Cantidad minima de estudiantes: 30 personas

Salida y llegada: Usualmente se saldra el dia jueves y se regresara el dia
domingo. (Esto queda bajo previo acuerdo con los estudiantes o el docente)
Vigencia: Del 01 de enero de 2012 hasta el 31 de diciembre de 2012.

Reservas: Con al menos 2 meses de anticipacion para poder contar con

disponibilidad en las empresas y con $50.000 mil pesos por persona.

Incluye:

+ Transporte exclusivo de ida, regreso y durante la visita, aire acondicionado,
musica, televisor, sillas reclinables y bafio.

+ Alimentacién; 3 desayunos, 3 almuerzos y 2 comidas.

* Hospedaje: En un hotel en acomodacion multiple de 2 a 5 personas por
habitacion maximo.

+ Refrigerio: se dara de ida y de regreso. Estd comprendido por un sandwich de
jamén o un croissant y un jugo hit.

* Seguro: Cada estudiante contara con una poéliza contra accidentes a corto
plazo.

* Visita a las empresas

+ Entretenimiento: Entrada a Salitre Magico.

No Incluye:
» Gastos no especificados en el paquete

+ Comida del ultimo dia de la visita empresarial.

» Gastos dentro del Salitre Magico.
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3) VISITA EMPRESARIAL — CARTAGENA

Precio por persona: $ 290.000 mil pesos

Cantidad minima de estudiantes: 30 personas

Salida y llegada: Usualmente se saldrd el dia jueves y se regresara el dia
domingo. (Esto queda bajo previo acuerdo con los estudiantes o el docente)
Vigencia: Del 01 de enero de 2012 hasta el 31 de diciembre de 2012.

Reservas: Con al menos 2 meses de anticipacion para poder contar con

disponibilidad en las empresas y con $50.000 mil pesos por persona.

Incluye:

+ Transporte exclusivo de ida, regreso y durante la visita, aire acondicionado,
musica, televisor, sillas reclinables y bafio.

+ Alimentacién; 3 desayunos, 3 almuerzos y 2 comidas.

* Hospedaje: En un hotel en acomodacion multiple de 2 a 5 personas por
habitacion maximo.

+ Refrigerio: se dara de ida y de regreso. Estd comprendido por un sandwich de
jamén o un croissant y un jugo hit.

* Seguro: Cada estudiante contara con una pdliza contra accidentes a corto
plazo.

* Visita a las empresas

» Entretenimiento: Entrada al Castillo de San Felipe.

No Incluye:
» Gastos no especificados en el paquete

+ Comida del ultimo dia de la visita empresarial.

* Gastos dentro del Castillo de San Felipe.
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4) VISITA EMPRESARIAL — MEDELLIN

Precio por persona: $ 260.000 mil pesos

Cantidad minima de estudiantes: 30 personas

Salida y llegada: Usualmente se saldrd el dia jueves y se regresara el dia
domingo. (Esto queda bajo previo acuerdo con los estudiantes o el docente)
Vigencia: Del 01 de enero de 2012 hasta el 31 de diciembre de 2012.

Reservas: Con al menos 2 meses de anticipacion para poder contar con

disponibilidad en las empresas y con $50.000 mil pesos por persona.

Incluye:

+ Transporte exclusivo de ida, regreso y durante la visita, aire acondicionado,
musica, televisor, sillas reclinables y bafio.

* Alimentacién; 3 desayunos, 3 almuerzos y 2 comidas.

* Hospedaje: En un hotel en acomodacion multiple de 2 a 5 personas por
habitacién maximo.

+ Refrigerio: se dara de ida y de regreso. Estd comprendido por un sandwich de
jamén o un croissant y un jugo hit.

» Seguro: Cada estudiante contara con una pdliza contra accidentes a corto
plazo.

* Visita a las empresas

» Entretenimiento: Tour por Medellin (plaza botero, parque de los pies descalzos

y el pueblito paisa).

No Incluye:

* Gastos no especificados en el paquete
+ Comida del ultimo dia de la visita empresarial.

* Gastos durante el tour por Medellin.
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5) VISITA EMPRESARIAL — SANTA MARTA

Precio por persona: $ 330.000 mil pesos

Cantidad minima de estudiantes: 30 personas

Salida y llegada: Usualmente se saldrd el dia jueves y se regresara el dia
domingo. (Esto queda bajo previo acuerdo con los estudiantes o el docente)
Vigencia: Del 01 de enero de 2012 hasta el 31 de diciembre de 2012.

Reservas: Con al menos 2 meses de anticipacion para poder contar con

disponibilidad en las empresas y con $50.000 mil pesos por persona.

Incluye:

+ Transporte exclusivo de ida, regreso y durante la visita, aire acondicionado,
musica, televisor, sillas reclinables y bafio.

+ Alimentacién; 3 desayunos, 3 almuerzos y 2 comidas.

* Hospedaje: En un hotel en acomodacion multiple de 2 a 5 personas por
habitacién maximo.

+ Refrigerio: se dara de ida y de regreso. Estd comprendido por un sandwich de
jamén o un croissant y un jugo hit.

* Seguro: Cada estudiante contara con una poéliza contra accidentes a corto
plazo.

* Visita a las empresas

» Entretenimiento: Visita a Playa Blanca (con almuerzo incluido)

No Incluye:
» Gastos no especificados en el paquete

+ Comida del ultimo dia de la visita empresarial.

* Gastos en Playa Blanca.
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Anexo 2. Contrato con la Empresa Encargada de Movilizacion

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS DE TRANSPORTE TURISTICO
Y RECREATIVO

LUIS ALFREDO BADILLO ROJAS, mayor de edad, identificado con la cédula de
ciudadania No. 1.098.639.884, con domicilio en la ciudad de Bucaramanga, quien
en adelante se denominara EL CONTRATANTE, y
XXXXXXXXXKXXKXKXXXXXXXXXXXX, mayor de edad, identificado con la cédula
de ciudadania No. XXXXXXXXX, domiciliado en la ciudad de Bucaramanga, quien
en adelante se le denominara EL CONTRATISTA, actuando en calidad de
propietario de un bus marca XXXXXXXXX con placas XXXXXXX, afiliado a la
empresa XXXXXXXXX y quien para los efecto del CONTRATO DE PRESTACION
DE SERVICIOS DE TRANSPORTE DE PERSONAS, el cual se regir4 por las
siguientes clausulas: PRIMERA.- OBJETO: EL CONTRATISTA en su calidad de
trabajador independiente, se obliga para con EL CONTRATANTE a ejecutar los
trabajos y demas actividades propias del servicio contratado, el cual debe realizar
de conformidad con las condiciones y clausulas del presente documento y
consistira en: TRANSPORTE DE XX PERSONAS, a todo costo, desde la ciudad
de Bucaramanga a la ciudad de Medellin y adicionalmente los desplazamientos en
Medellin descritos en el itinerario que estd anexo al documento. SEGUNDA.-
DURACION O PLAZO: el plazo para la ejecucion del presente contrato sera del
dia  XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX, el cual llegaremos a Bucaramanga
nuevamente, el contrato podra prorrogarse por un acuerdo entre las partes con
antelacién a la fecha de su expiracion mediante la celebracién de un contrato
adicional que debera constar por escrito. TERCERA.- PRECIO: El valor del
contrato sera por la suma de $XXXXXXXX, tres millones de pesos m/c. CUARTA.-
FORMA DE PAGQO: El valor del contrato sera cancelado asi: $XXXXXXXX para
realizar la reserva del bus y se daran al firmar el presente contrato, $XXXXXXXX

al inicio del viaje salida y $XXXXXXXX al inicio del viaje de regreso. QUINTA.-
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OBLIGACIONES: EL CONTRATANTE debera facilitar acceso a la informacion y
elementos que sean necesarios, de manera oportuna, para la debida ejecucion del
objeto del contrato, y, estara obligado a cumplir con lo estipulado en las demas
clausulas y condiciones previstas en este documento. EL CONTRATISTA debera
cumplir en forma eficiente y oportuna los trabajos encomendados. De igual
manera EL CONTRATISTA se obliga a: en caso de que el vehiculo a utilizar
presente algun tipo de falla mecanica o no pueda ser utilizado, EL CONTRATISTA
debera remplazar el vehiculo por uno igual o de mejor calidad que el anterior, de
manera rapida y oportuna con el fin de cumplir con los horarios fijados para este
contrato. SEXTA.- SUPERVICION DEL VEHICULO: EL CONTRATISTA declara
tener el vehiculo en 6ptimas condiciones de seguridad, con el soat al dia, los
seguros de responsabilidad civil al dia, la revisién tecno mecanica al dia, tarjeta de
operacion vigente, licencia de conduccion, su seguro de salud y riesgos
profesionales pagos y al dia, asi como los demas documentos necesarios para la
realizacion de este contrato. SEPTIMA.- TERMINACION: EIl presente contrato
terminara por acuerdo entre las partes y unilateralmente por el incumplimiento de
las obligaciones derivadas del contrato. Debe recordarse que el incumplimiento del
contrato o parte de ello ocasionara una pena equivalente al valor del costo de
contrato. Este valor podrd cobrarse por via ejecutiva, por lo cual desde este
momento este documento equivale en lo correspondiente al cobro de sanciones,
multas y obligaciones pecuniarias a un titulo ejecutivo. OCTAVA.-
INDEPENENCIA: EL CONTRATISTA actuara por su cuenta, con autonomia y sin
que exista relacién laboral, ni subordinacibon con EL CONTRATANTE. Sus
derechos se limitaran por la naturaleza del contrato, a exigir el cumplimiento de las
obligaciones del CONTRATANTE y el pago oportuno de su remuneracion fijada en
este documento. NOVENA.- CESION: EL CONTRATISTA no podra ceder parcial
ni totalmente la ejecucion del presente contrato a un tercero, sin la previa, expresa
y escrita autorizaciéon del CONTRATANTE. DECIMA.- DOMICILIO: Para todos los

efectos legales, se fija como domicilio contractual a la ciudad de Bucaramanga.
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Las partes suscriben el presente documento en dos ejemplares, ante dos (2)
testigos, a los XX DIAS DEL MES DE XXXX DEL ANO XXXXX, en la ciudad de

Bucaramanga.

LUIS ALFREDO BADILLO ROJAS XXXXXXXXXXXX
C.C 1.098.693.884 C.C XXXXXXXX
CONTRATANTE CONTRATISTA
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Anexo 3. Tipos de Buses

TIPOS DE BUSES

BUSETA CON CAPACIDA 23 PERSONAS
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BUS CON CAPACIDA 30 PERSONAS
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BUS CON CAPACIDA 40 PERSONAS
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Anexo 4. Listado Hoteles

BARRANQUILLA

e Hotel Fontamar

e Hotel San Francisco
e Hotel Girasol

e Hotel Atlantic Blue

e Hotel Costa Linda

e Hotel DannCarlton
e Hotel Puerta del Sol
e Hotel Genova

e Hotel Estelar Alto Prado

BOGOTA

e Hotel Estelar La Fontana
e Hotel Portofino

e Bogota royal

e Hotel Inn 72

e Hotel Fénix Real

e Hilton Bogota

e Hotel Nuevo Dorado
e Hotel Fontibon

e Hotel Alameda

e Hotel Royal Suite

e ExpoHotel Bogota

e Hotel Santafé Real

e Hotel Quinta Real Bogota



CARTAGENA

e Hotel Cartagena Plaza
e Hotel Dann

e Hotel Costa del Sol

e Hotel El Dorado

e Hotel Hilton

e Hotel Estelar Oceania
e Hotel Bantu

e Decamerdn Cartagena
e Hotel Zalmedina

e Hotel EI Conquistador

e Hotel Bahia

MEDELLIN

e Hotel Alcaravan

e Hotel Plaza 70

e Hotel Casa Mayor

e Hotel Estadio Real

e Hotel Central Plaza

e Hotel Primavera Plaza
e Hotel Florida

e Hotel Botero Plaza

SANTA MARTA

e Condominio Nuevo Rodadero

e Hotel Tayrona Rodadero
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e Hotel Bahia Blanca
e Hotel La Riviera

e Hotel Edmar
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Anexo 5. Contrato con la Empresa Prestadora de Seguros

Bucaramanga,

Sefor
LUIS BADILLO
Ciudad

Cordial saludo:

Adjunto nos permitimos presentar cotizacion del seguro ACCIDENTES
PERSONALES COLECTIVO:

EL SEGURO DE ACCIDENTES PERSONALES, TIENE COMO FINALIDAD
PROTEGER AL ASEGURADO Y/O SUS BENEFICIARIOS DESIGNADOS HASTA
POR LA SUMA ASEGURADA CONTRATADA PREVIAMENTE, CUANDO A
CAUSA DE UN ACCIDENTE EL ASEGURADO FALLECE O SUFRE UNA
DESMEMBRACION O INHABILIDAD PERMANENTE O CUALQUIER OTRO
EVENTO AMPARADO; RECIBIENDO: ATENCION MEDICA, INTERVENCION
QUIRURGICA, HOSPITALIZACION O CUALQUIER CLASE DE ASISTENCIA
MEDICA NECESARIA PARA EL RESTABLECIMIENTO DE SU SALUD.

LA EDAD MINIMA DE INGRESO DE LOS ASEGURADOS A LA POLIZA ES DE 3
ANOS CUMPLIDOS, LA EDAD MAXIMA A LA QUE UNA PERSONA PUEDE
INGRESAR A LA POLIZA SERA DE 68 ANOS Y 364 DIAS Y LA EDAD MAXIMA
DE PERMANENCIA EN EL SEGURO SERA DE 70 ANOS Y 364 DIAS, FECHA A
PARTIR DE LA CUAL TERMINA EL CONTRATO DE SEGURO.

COBERTURAS

AMPARO BASICO - Muerte Accidental

Con este amparo POSITIVA, pagara al beneficiario o beneficiarios en caso de
fallecimiento del asegurado la suma contratada como valor asegurado. Siempre
que la muerte se haya producido con ocasion del accidente y dentro de los
trescientos sesenta y cinco (365) dias comunes siguientes a la ocurrencia del
mismo.

AMPAROS ADICIONALES

INVALIDEZ ACCIDENTAL Y/O DESMEMBRACION
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Si durante la vigencia de la poliza y como consecuencia de un accidente se causa
una pérdida anatémica o funcional, Positiva pagard el porcentaje del valor
asegurado que corresponda para este amparo, de acuerdo con la tabla de
beneficios por Desmembracion.

GASTOS MEDICOS POR ACCIDENTE

Si como consecuencia de un accidente el asegurado incurre en gastos médicos
para la atencion y curacion de las lesiones, Positiva le rembolsara hasta el ciento
por ciento (100%) de los valores realmente causados y pagados, sin exceder de la
suma asegurada alcanzada por este amparo a la fecha del accidente.

AUXILIO FUNERARIO POR MUERTE ACCIDENTAL

Si como consecuencia de un accidente amparado por esta poliza se produce el
fallecimiento del asegurado, POSITIVA pagard el valor asegurado contratado para
este amparo, indicado en la caratula de la poliza. Este pago es efectuado sin
facturas.

“ESTA COTIZACION NO CONSTITUYE AMPARO Y POR LO TANTO EL INICIO
DE LA COBERTURA QUEDA CONDICIONADA A LA PRESENTACION DE
TODOS LOS REQUISITOS DE ASEGURABILIDAD EXIGIDOS POR LA
COMPANIA Y A SU RESPECTIVO ANALISIS POR PARTE DE ESTA, EL
TOMADOR Y/O ASEGURADO DEBE MANIFESTAR EXPRESAMENTE EL
INTERES A LA PRESENTE COTIZACION DENTRO DE UN LIMITE MAXIMO DE
TREINTA DIAS (30) A PARTIR DE LA FECHA DE LA PRESENTE COTIZACION”

"EL PAGO DE LA PRIMERA PRIMA O CUOTA ES CONDICION
INDISPENSABLE PARA LA INICIACION DE LA VIGENCIA DEL SEGURO,
SALVO SI SE CONCEDE UN ACUERDO ESPECIAL DE PAGQO".

ACCIDENTES PERSONALES CORTO

PRODUCTO: PLAZO
ASEGURADOS COTIZADOS: XX
FECHA: XXIXXIXXXX

COBERTURAS Vr. Asegurado
MUERTE ACCIDENTAL $5,000,000
INVALIDEZ 0 DESMEMBRACION
ACCIDENTAL $5,000,000
GASTOS MEDICOS $500,000
AUXILIO FUNERARIO POR MUERTE
ACCIDENTAL $500,000
PRIMA POR ASEGURADO $X XXX
TOTAL PRIMA POR GRUPO PXAXXXXX
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Fecha del Viaje: Salida XX de XXXX de XXXX - Regreso XXXX de XXXX de XXX
*LIMITE POR EVENTO CATASTROFICO $75.000.000

Atentamente,

LUIS ALEJANDRO RIVERO OSORIO
Gerente Sucursal Santander
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Anexo 6. Listado de Empresas

BARRANQUILLA

e Colturbinas

e Tebsa

e Bavaria

e Cunit

e Procaps

e Acesco
BOGOTA

¢ Producciones Quimicas S.A.
e Centigon Colombia

e Trimco S.A.

e Solomoldes Ltda.

e Minipak S.A.

e Bromer S.A.

e DarPlas Ltda.

e ColorQuimica

e California

CARTAGENA

Argos
Orco S.A

Malteria Tropical

Brinsa
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e Dow Agrosciences

e Cabot

MEDELLIN

Central hidroeléctrica la tasajera
e Central hidroeléctrica la playa

e Central hidroeléctrica Guatape

e Noel

e Nacional de chocolates

e Bavaria

e Planta de potabilizacion villa hermosa
e Coltabaco

e Zenu

e Holasa

¢ Edificio EPM

e Alico S.A.

SANTA MARTA

e Elcerrején
e OdynEnergy
e Salinas de Manaure

e Parque Eodlico Jepirachi

e Gecelca
e Gradesa S.A,
e Bios S.C.
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Anexo 7. Contrato Con El Grupo Viste

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS DEL GRUPO VISTE

El presente documento estipula cada uno de los servicios prestados por el Grupo
Viste en detalle, asi como también deberes y derechos que tiene el cliente.
SOLICITUDES Y PAGOS:

1) El precio y/o reservacion de los servicios que componen la visita empresarial
guedan sujetos a modificaciones con previo aviso, cuando se produzca una
alteracién en los servicios, modificaciones en los costos o en los tipos de cambio
previstos, por causas no imputables a las partes.

2) Todos los importes pagados antes de la confirmacién definitiva de los servicios
son percibidos en concepto de reserva. La confirmacion definitiva de los servicios
y precios respectivos se producira en el momento en que se haya cancelado la
totalidad del paquete.

3) Las operaciones a crédito deberan satisfacer los requisitos propios fijados por
ambas partes. En su defecto el interesado debera cumplir el pago de los saldos en
los plazos y condiciones establecidos en la contratacion.

LOS PRECIOS INCLUYEN:

1) el alojamiento sera en el Hotel XXXXXXXXXXXXXXXXXX u otros de igual o
mayor categoria (ante cualquier cambio o modificacién en el hotel, se avisara al
cliente para acordar el cambio), en acomodacion multiple ocupando habitaciones
simples, dobles, triples, cuadruples, quintuples etc. Con bafio privado e impuestos.
Con entrada al hotel el dia XXXXXXXXXX y salida el dia XXXXXXXXX.

2) En cuanto la alimentacion sera asi: se dardn XX desayunos, seran en el hotel y
sera un desayuno tipo americano. Los almuerzos y comidas seran en restaurantes
cercanos al hotel o sitio de visita de las empresas. (Dentro del paquete es estipula
XX almuerzo y XX comidas).

3) Se transportaran a los estudiantes por via terrestre mediante la previa

contratacion con una empresa de movilizacion, la cual se encargara tanto del
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transporte entre las ciudades asi como también de traslados internos en la ciudad
visitada. El bus deberd tener unas condiciones minimas tales como: aire
acondicionado, television, musica, bafo, sillas reclinables y toda la legalidad para
que se pueda llevar a cabo la contratacidon. La empresa de transporte es
XXXXXXXXXX y el bus tiene una capacidad total de XX puestos.

4) Todos los estudiantes que viajen con el Grupo Viste tendran una poliza de
accidentes personales a corto plazo independientemente si tienen seguro
estudiantil con la Universidad, ente académico o seguros personales. De esta
forma el Grupo Viste se evita problemas ante cualquier suceso imprevisto que
atente contra la salud y bienestar de los estudiantes. (Cualquier imprevisto o
accidente que la aseguradora no cubra a los estudiantes, el Grupo Viste se exenta
de dicha responsabilidad).

5) Visitas a las siguientes empresas:

o XXXXXXXXXXXXXXXXX

o XXXXXXXXXXXXXXXXX

o XXXXXXXXXXXXXXXXX

SERVICIOS O RUBROS NO INCLUIDOS: 1) Extras, bebidas, lavado de ropa,
propinas, tasas de embarque, tasas sobre servicios, IVA y otros impuestos
actuales y/o futuros, ni ningln servicio que no se encuentre expresamente
indicado en la orden de servicio emitida por el Grupo Viste. 2) Estadas, comidas
y/o gastos adicionales o perjuicios producidos por cancelaciones, demoras en las
salidas o llegadas de los medios de transporte, 0 por razones imprevistas ajenas a
la empresa. 3) Alimentacibn en ruta, excepto aquellas que estuviesen
expresamente incluidas en los programas. 4) Los gastos e intereses en las
operaciones a crédito.

LIMITACIONES AL DERECHO DE PERMANENCIA: La empresa se reserva el
derecho de hacer que abandone el tour en cualquier punto del mismo todo
pasajero cuya conducta, modo de obrar, estado de salud u otras razones graves a
juicio de la empresa provoque peligro o cause molestias a los restantes viajeros o

pueda malograr el éxito de la excursion o el normal desarrollo de la misma.
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CANCELACIONES: 1) En caso de desistimiento de operaciones a crédito no
tendrdn rembolso los importes abonados en concepto de informe, gastos
administrativos, sellados e intereses. 2) En caso de que algun integrante del grupo
desista de viajar, el Grupo Viste no devolvera el precio de reserva, solo devolvera
el valor restante pagado.

RESPONSABILIDAD: 1) La empresa declara expresamente que actia en el
caracter de intermediaria en la reserva o contratacion de los distintos servicios
vinculados e incluidos en el respectivo paquete o reservacion de servicios: hoteles,
restaurantes, medios de transportes u otros prestadores. No obstante ello las
responsabilidades de la empresa, sea que intervenga como organizadora 0
intermediaria de viaje sera determinada conforme las disposiciones contenidas en
la Convencién Internacional Relativa al Contrato de Viaje aprobada por la Ley N°
19.918. 2) La empresa no se responsabiliza por los hechos que se produzcan por
caso fortuito o fuerza mayor, fenémenos climéticos o hechos de la naturaleza que
acontezcan antes o durante el desarrollo del tour que impidan, demoren o de
cualguier modo obstaculicen la ejecucion total o parcial de las prestaciones
comprometidas por la empresa, de conformidad con lo dispuesto por el Codigo
Civil.

El presente contrato de prestacion de servicios se firma a los XX dias del mes de
XXXXXXX de XXXX.

LUIS ALFREDO BADILLO ROJAS XXX XXXXXXXXX
C.C 1.098.693.884 C.C XXXXXXXX
CONTRATISTA CONTRATANTE
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Anexo 8. Encuesta Grupo Viste

Uni idad Industrial de "
Universidad R Escuela
Industrial de Escuela de Estudios Industriales y Empresariales de Estudios
SRR Investigacion de Mercados Industriales y
Empresariales

CONSTRUIMOS FUTURO

Analisis del Sector Educativo

Con la presente encuesta se pretende analizar el mercado educativo obteniendo el posible grado de aceptacion de la empresa Grupo Viste, que
prestara servicios de disefio y organizacion de visitas empresariales a los estudiantes y docentes de la regién de Santander.

Sexo: [ Masculino [J Femenino
Edad (afios): O16-18 0O19-21 O022-24 O 25-27 O28-30 [ Mas de 30
Ocupacion: [ Estudiante [J Docente
Semestre: O1-2 03-4 O5-6 O7-8 O9-10
(Estudiantes)

1) Haido alguna vez a una visita empresarial? 8) Que le parece la idea de una empresa que se dedique a prestar el servicio
(si su respuesta es “No”", pase a la pregunta 7) de disefio y organizacion de las visitas empresariales?

O a.si O a. Innovador

. [J b. Muy bueno
O b. No, Porque? O c. Mala
2) En que ciudad del pais se realizo la visita empresarial? O d. Extraio
O e. Ya existe

[ a. Bogota

[J b. Bucaramanga 9) Alguna vez alguien te ha recomendado alguna empresa o grupo educativo que
O c. Cali realice visitas empresariales?

O d. Medellin [ a. Si, Cual?

[J e. Santa Marta O B.No

f. Otra:

= 10) Sivan a realizar una visita emp ial, quien te gustaria que la disefie y organice?
3) Cada cuanto realiza una visita empresarial? [ a. El profesor

[ a. 1 Vez al mes [ b. Los estudiantes

[J b. 1 Vez cada dos meses [ c. Una empresa o grupo educativo de visitas empresariales

O c. 1 Vez al semestre [ d. Una empresa turistica

[ d. 1 Vez al afio [ e. Otro:

[ e. Otra:

11) Cuales son las dos caracteristicas mas importantes al momento de
contratar para realizar la visita empresarial?

O a. El precio

[ b. La calidad

[ c. La experiencia

[ d. Servicios ofrecidos

[ e. Publicidad

[ 1. Otro:

4) Generalmente asiste a estas visitas empresariales por?

[0 a. Visitar las empresas y aprender cosas nuevas
[J b. Conocer nuevas ciudades

[ c. Para pasar un buen momento (Paseo)

[ d. Todas las anteriores

[ e. Otro, Cual?

5) ‘Qulendisafio y organizo la vista mpresarial? 12) Cuales son las dos caracteristicas mas importantes durante la visita empresarial?
[ a. El profesor

[ b. Los estudiantes [J a. El transporte

[ c. Una empresa o grupo educativo [ b. La comida
[ d. Una empresa turistica O c. El hospedaje
[J e. Otro, Cual?

[J d. La integracién
[ e. Que la visita a las empresas sea guiada

2 5 z 3 >
6} |Que tal leparecic lavisitalempresarial realizada? [ f. La atencién de la persona a cargo de la visita técnica

[ a. Excelente 0 g. Otro:
O b. Buena
[ c. Regular 13) Que precio seria justo para una visita empresarial? Con buena calidad y servicio.
[ d. Mala (Tener en cuenta que la visita empresarial es de largo destino
Ejemplo: Santa Marta, Bogota, Cali, Medellin)
7) Sideseas realizar una visita empresarial porque medio [ a. $210.000 y $ 240.000
buscarias informacién? O b. $240.001 y $ 270.000
[ a. Google O c. $270.001 y $ 300.000
[J b. Redes sociales [ d. $300.001 y $ 330.000
[ ¢ Con algin amigo [0 e. $330.001 y $ 370.000
[ d. Directorio telefonico [ f. Mas de $ 370.001

[ e Otro:
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Anexo 9. Graficos de los Estadisticos de Encuestas

Sexo

M Masculino
E Femenino

Fuente: Autor

Edad (Afios)

W16 - 18 Afios
H19 - 21 Afios
22 - 24 Afios
W25 - 27 Afios
28 - 30 Afios
W mas de 30 Afios

Fuente: Autor
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Ocupacion

M Estudiante
B bocerte

Fuente: Autor

Semestre (Estudiantes)

W1 - 2 Semestre
3 - 4 Semestre
Os - 6 Semestre
W7 - 8 Semestre
[O9-10 Semestre

Fuente: Autor
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Ha ido alguna vez a una visita empresarial?

Hsi
HEno

Fuente: Autor

En que ciudad del pais se realizo la visita empresarial?

] Mo ha realizado visitas
empresanales

@ Bogots

O Bucaramanga

W ivedellin

O 5anta Marta

W otra

Fuente: Autor

184



Cada cuanto realiza una visita empresarial?

[ Mo ha realizado visitas
empresariales

1 ez cada dos meses
O 1 ‘vez al sermestre
W1 ez al afio

Ootra

Fuente: Autor

Generalmente asiste a estas visitas empresarial por?
WMo ha realizado visitas
empresariales

[} Yisitar las empresas y
aprender cosas nUevas

O conocer nuevas ciudades
] Para pasar un busn

momento (Paseo)
OTodas las arteriores
Wotra

Fuente: Autor
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Quien disefio y organizo la visita empresarial?

[} Mo ha realizado visitas
empresariales

M El profesor

[OLos estudiartes

Una empresa o grupo
u educativo

Ouna empresa turistica

Fuente: Autor

Que tal le pareci6 la visita empresarial realizada?

W Mo ha realizado visitas
empresariales

E Excelents

CBuena

W Regular

Fuente: Autor
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Si deseas realizar una visita empresarial porque medio buscarias informacién?

] Google

[ Redes sociales

O con algan amigo

M Directorio telefénico
Ootre

Fuente: Autor

Que le parece la idea de una empresa que se dedique a prestar el servicio de
disefio y organizacion de las visitas empresariales?

® innovador

= Muy bueno

O extrafio

Fuente: Autor
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Alguna vez alguien te ha recomendado alguna empresa o grupo que realice
visitas empresariales?

Hsi
Eno

Fuente: Autor

Si van a realizar una visita empresarial, quien te gustaria que la disefie y
organice?
WEe profesor

B Los estudiantes

Una empresa o grupo
[ educativo de \tis%tas
empresariales
W Una empresa turistica

Fuente: Autor
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Cuales son las dos caracteristicas mas importantes al momento de contratar
para realizar la visita empresarial?

W precio

HlLa calidad

OLa experiencia

M servicios ofrecidos
O Publicidad

Fuente: Autor

Cuales son las dos caracteristicas mas importantes durante la visita
empresarial?

[ [5] transporte
HLa comida
Oel hospedaje
BLa integracicn
Qe la visita a las empresas
sea guiada
La atencion de |a persona a
cargo d ela visita técnica
Motro

Fuente: Autor
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Que precio seria justo para una visita empresarial? Con buena calidad y servicio.

W $ 210.000 v § 240.000
I $ 240.001 v § 270.000
% 270.001 v § 300.000
M $ 300.001 v § 330.000
[]$ 330.001 y § 370.000
W Mas de § 370.001

Fuente: Autor
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Anexo 10. Andlisis 5 Fuerzas de Porter

CLASE DE FUERZA

GRUPO VISTE

Rivalidad con empresas existentes

Concentracion

Diversidad de competidores

Condiciones de costos

Efectos de demostracion

Entrada potencia de nuevos

competidores

Curva de experiencia

Ventaja en costos

Diferenciacion del producto

Clientes fidelizados

Identificacion de marca

Poder de negociacion de clientes

Concentracion de clientes

Diferenciacion

Informacién sobre otras empresas

Identificacion de la marca

Poder de negociacion de

proveedores

Concentracion de proveedores

Diferenciacion de proveedores

Costos de cambio

Impacto de insumos

Productos sustitutos

Disponibilidad de

sustitutos

productos

Fuente: Autor
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Anexo 11. Anéalisis DOFA

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Escasa diferenciacion de los
paquetes ofrecidos.
Falta de capacitacion.

Falta de conocimiento de mas

empresas para las
subcontrataciones (hoteles,
empresas de transporte,

restaurantes. Etc.).
Conocimiento de mas empresas
para contar con un mayor
portafolio de empresas para
realizar las visitas.
Falta de alianzas con las
instituciones educativas.

Al principio no contar con una
oficina comercial.

Poco reconocimiento por parte
del mercado.

Poco mercado captado.

Poca experiencia en la puesta

en marcha.

Poca competencia en el mercado.
Demanda insatisfecha

Apoyo de las instituciones
educativas para reducir los costos
en los paquetes.

Apoyo por parte de empresas
privadas a los estudiantes.
Mercado potencial en colegios de
la region.

Creacidon de nuevos paquetes de
visitas empresariales con nuevos
destinos.

Ampliacibn de la empresa para
llegar a nuevos mercados
potenciales.
Organizar paquetes para llevar
estudiantes a congresos.
Establecer alianzas con los
organizadores de los congresos
locales para asi poder prestar el
servicio de movilizacion de otras
ciudades a la ciudad local.
Aumento en la cantidad de visitas
empresariales a realizar por las
instituciones universitarias.

Diversidad de empresas posibles
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DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

a visitar. Esto aumentaria la
cantidad de carreras en el
mercado universitario al cual se
desea llegar.

Alianzas con empresas de
transporte, hoteleria, restaurantes
y de seguros.

Mercado potencial en instituciones
tecnoldgicas y SENA.

Prestacion servicios turisticos.

Fidelizacion de los clientes.

Fuente: Autor
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FORTALEZAS

AMENAZAS

Recurso humano altamente
calificado en relaciones publicas,
publicidad, marketing y todo lo
relacionado con la comunicacion
comercial.

Precios de los paquetes
accesibles.

Oferta de los paquetes turisticos
de alta calidad.

Pagina de internet propia.
Desarrollo de actividades bajo el
marco legal.

Disefio de los paquetes
personalizados.

Inclusion en las redes sociales.
Entrega de informes de las
empresas antes de realizar
cualquier visita empresarial.
Excelencia y compromiso con los

clientes.

Llegada de nuevas empresas de
visitas empresariales.

Problemas con las vias al
momento de viajar.

Que las empresas a subcontratar
suban sus precios.

Que las empresas turisticas
quieran entrar al negocio de las
visitas empresariales.

Pocas barreras de entrada para
llegar al mercado.

Estancarse con los mismos
paquetes y no ofrecer diversidad
a los clientes.

Crecimiento de la inflacion.
Riesgo de muerte, lesiones o
enfermedad de los estudiantes
durante las visitas empresariales
por motivos de accidente o
naturales.

Huelgas, paros o]
manifestaciones que impidan el
desarrollo normal de la
prestacion de servicios.

Que las empresas a subcontratar
incumplan sus servicios

contratados.

Fuente: Autor
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Anexo 12. P4gina Web

>, &

Facebook 4 Hotmail - ingenierobadilla’ | [#¢ Area del Cliente - Hostinge: | & Roundcube Webmail  Entr ] (1) Visitas Tecnicas y Empres (=X

€ C M © www.grupoviste.com ONE N

Visitas Empresariales a

o
¥ Microbiologia

Visita Empresarial - Santa Marta

El Grupo VISTE ha disefiado esta visita técnica a Santa Marta

Visita Empresarial - Santa a través de la cual los estudiantes y profesores podran contar

con un excelente servicio de acompafnamiento académico.

Enfocados en ello hemos construido esta propuesta con el fin

ta Empresarial - B/ga ) de ofrecerles un viaje inolvidable lleno de aprendizaje y

Visita Empresarial - Cali diversion, esperamos que sea de su completo agrado y cumpla
sus expectativas.

Visita Empresarial - Bogota

La visita técnica incluye

1) Transporte: Se contara con una buseta con aire
acondicionado, bafio, tv, musica y transporte exclusivo durante
toda la visita.

2) Hospedaje: Un hotel cerca al rodadero con acomodacion
multiple. (Maximo 4 personas por habitaci

3) Alimentacion: Se daran 3 desayunos, 3 almuerzos y 2
comidas.

Fuente: Autor
Link: www.grupoviste.com
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Anexo 13. Tarjeta De Presentacion

“Disenamos, organizamos y operamos las mejores
visitas empresariales con los mejores
! : sy
precios y la mejor calidad e

GroVhSTE ™ (0
Facebook: www.facebook.com/grupoviste

Correo: informacion@grupoviste.com
Celular: 313 404 4568

WWW.GRUPOVISTE.COM

Fuente: Autor
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Anexo 14. Portafolio De Servicios

Incluye 3
< ‘

Bus con aire acondicionado, bafio, tv, musica y sillas reclinables

HOSPEDAJE
3 dias y dos noches en un hotel ubicado cerca al lugar del evento.
Acomodacion miltiple de 2 a 5 personas por habitacion maximo.

El hotel incluye: Impuestos, llamadas locales e internet.

ALIMENTACION
Desayuno, almuerzo y comida seran en el hotel
Refrigerios durante el viaje de ida y vuelta

VARIOS
Péliza de viaje
Premios, sorpresas y mas!

ENTRETENIMIENTO

Visita a principales sitios turisticos de la ciudad
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Anexo 15. Presentacion Visita Empresarial Santa Marta

Visita Empresarial

Visitas Empresariales
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Anexo 16. Redes Sociales, Facebook

+ Crear una pagina

Ve tu anuncio aqui
Grupo VISTE
[ ~>VISTE

Disefiamos,
Organizamos y
Operamos Visitas
Técnicas, Empresariales
y Excursiones!
g Y Me gusta - A Grupo
“Disenamos, organizamos y apera VISTE le qu

visitas empresaria e =

procios y la mejor calidad 4 Consigue mas "Me gusta”

WWW.GRUPOVISTE.COM

| Abora

Grupo VISTE

A 54 personas k

sta pagina * 1 personas estan hablando sobre esto 12

Educadién "
Disefiamos, Organizamos y Operamos Visitas Técnicas, Empresariales y Excursiones! $ - 54 TRENDY
l;_/ Sife
Builder

v
Informacion Fotos Me gusta My Site
[ Estado Foto / video Evento, Hito + Publicaciones redientes de ofras personas en Grupo VISTE Ver todos
£Qué estds pensando? Lina Camila Correa Camargo
\ Gracias Grupo Viste, se nota que son muy organizados al ha...

Fuente: Autor
Link: www.facebook.com/grupoviste
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Anexo 17. Posicionamiento en Google

=hp.2..11561.12000.3.1¥% | @
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& C A | @ httpsy//www.google.com.co/#hl=esé&sclient=psy-ab&qg=visit

or Libros

GO\ 18[({ visitas empresariales “ Luis Badllo | O |+ Compartir E o

Busqueda Apro e
I Web Visitas Técnicas Empresariales - Universidad Auténoma de Occidente
3 www.uao.edu.co/uao/crcivisita_tecnica. html

Imagenes La unidad administrativa encargada de coordinar toda |a logistica requerida para las
Videos Visitas Técnicas Empresariales, es el Centro de Relaciones Corporativas y ...
MNoticias Visitas Tecnicas y Empresariales! Grupo VISTE!

A www.grupoviste.com/
Mas Disefiamos y organizamos visitas técnicas. emp iales o excursiones a nivel

nacional.

Bucaramanga, - .

Santander Misiones Empresariales

www_ak-investd_eu/actividades2/__/misiones-empresariales
Inteligencia comercial - Visitas técnicas - Misiones de asistencia técnica ... seno de
una feria internacional en Eurapa. las misiones empresariales juegan un rol ...

Cambiar ubicacidn

La Web

Paginas en espafiol Visitas Tecnicas | Instituto Latinoamericano de Comercio Elecironico ...

Paginas de Colombia www.einstituto. org/tag/visitas-tecnicas/

Paginas extranjeras 14 Dic 2011 — Puente Empresarial 2.0 Iberoamericano a San Pablo, Brasil ... llevaron a
traducidas cabo visitas técnicas de Landing a importantes empresas de la regidn ...

Més herramientas . )
ror MISIONES TECNICAS, ACADEMICAS Y EMPRESARIALES
www_usc._edu_cofingenieria/___/MTAE-FI-Reglamento_pdf
Formato de archivo: PDF/Adobe Acrobat - Vista rapida
Una vez aceptadas las condiciones de la Visita Técnica Académico - Empresarial. la
actividad se torna obligatoria;. V. Cumplir con el Reglamento estudiantil; ...

Bogotd Emprende - Visitas técnicas empresariales

www_bogotaemprende_comv/contenido/contenido_aspx?

Fuente: Autor
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Anexo 18. Articulos Publicitarios

\ COD: DA-4C

e M M M M M

Fuente: Trazos e ideas. Link: http://limacallao.olx.com.pe/lapiceros-publicitarios-iid-178782926
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Anexo 19. Formato Cotizaciones

Bucaramanga, xxx de xxxxxx de 2012

Sr:
) 9.0.0.00.0.90.0.0.0090.900.0.0.0909.0.0.0.4
Ciudad.

Ref. Cotizacion.

Estimado Sr. (a).

Reciban de parte del Grupo VISTE nuestros mas sinceros agradecimientos por
permitirnos presentar la cotizacion de nuestros servicios a través de los cuales los
estudiantes y docentes podran contar con un servicio de acompafiamiento académico
para el disefio y organizacion de las distintas visitas empresariales o salidas educativas.

Enfocados en ello hemos construido esta propuesta con el fin de ofrecerles un viaje
inolvidable lleno de aprendizaje y diversion, esperamos que este documento sea de su
completo agrado y cumpla sus expectativas.

Agradezco la atencién prestada y espero pronta respuesta.

Cordialmente,

Luis Alfredo Badillo Rojas

Asesor Grupo VISTE

Celular: 313 404 4568

PIN: 22B97FF7

Correo: informacion@grupoviste.com
Web: www.grupoviste.com
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COTIZACION

Incluye:
Actividad Descripcion
v" Buseta con aire acondicionado, bafio, tv y musica. (Exclusivo para el
Transporte grupo).
v Transporte dentro de Medellin.
v' Desayuno: en el hotel.
Almuerzo y comida: en restaurantes. (Excepto comida durante el
Alimentacion viaje de regreso).
v'Refrigerio durante el viaje de ida. (Un sandwich y jugo hit).
v" Acomodacién miltiple (de 2 a 4 personas por habitacién).
v' 3 dias y dos noches en un Hotel ubicado cerca del lugar del evento.
Hospedaje v' El hotel incluye: Impuestos, llamadas locales ilimitadas e internet.
v' Si los estudiantes desean se les puede llevar a algun sitio turistico.
Entretenimiento (Centros comerciales o parques)
v' Péliza de Viaje
Varios v' Sorpresas
v Refrigerios

Se presentd cada uno de los servicios que se ofrece durante el viaje, el paguete se ha
disefiado de acuerdo a las necesidades dichas en la cual se especificd que se deseaba
un servicio con la mayor calidad y economia posible.

El valor del paquete es de: $ XXX.XXX por persona, incluyendo cada una de las
actividades y servicios mostrados anteriormente. (Cotizaciébn para un grupo de 30

personas).

Nota:

1. Si desea mayores especificaciones, alguin cambio en el paquete o alguna
inquietud no dude en hacérnosla saber por el medio que desee.
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Anexo lugares de turisticos en los cuales Grupo VISTE los pueden llevar.

Cordialmente,

Luis Alfredo Badillo Rojas

Asesor Grupo VISTE

Celular: 313 404 4568

PIN: 22B97FF7

Correo: informacion@grupoviste.com

Web: www.grupoviste.com

Anexo Sitios Turisticos

Centro Comercial Santafé

Pueblito Paisa

Centro Comercial Oviedo

Centro Comercial El Tesoro

Centro Comercial Mayorca

Parque de los Pies Descalzos

Parque de los Deseos

Plaza de Botero

Parque de las Aguas ( Tiene un costo adicional de $10.000)

Zoologico Santafé (Tiene un costo adicional de $9.000)

Parque Explora (Tiene un costo adicional de $17.000 e incluye; Recorrido por
todos los espacios del Parque ( 3 Salas Interactivas + Sala Abierta + Acuario +
Vivario + Sala 3D* + Actividades Experimentales))

Nota:

Solo el Zoologico Santafé, Parque Explora y el Parque Explora tienen costo
adicional debido a la entrada de estos sitios.
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El Grupo VISTE los lleva a los demés sitios que aparecen sin costo adicional
alguno. (Ya los sitios los determinan los mismos estudiantes de acuerdo a sus

gustos)
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Anexo 20. Requerimientos Logisticos

e Computador: En este se administrara toda la informacion con respecto a los
procedimientos, contactos, precios, presentaciones, paquetes, analisis

financieros y demas informacion que se pueda tener en un medio magnético.

Marca Hewlett Packard
Procesador AMD X2 E-350. 2.1 GHz
Memoria RAM 4 GB

Tipo de Pantalla | LCD widescreen

Garantia 1 Afo

Unidad Optica Grabadora de DVD Supermulti de bandeja delgada
Conectividad LAN Inalambrica 802.11 b/g/n

Camara Camara web VGA Integrada con micréfono
Tarjeta de Video | Graficos AMD Radeon HD 6310
Precio $1°500.000

Fuente: Mercadolibre
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e Celular: Un teléfono movil con un plan de voz para poder realizar las llamadas

para reservas, consultas y contacto con los clientes.

Marca Nokia

Modelo 1100

Bandas GSM900/1800
GSM850/1900

Tipo de Pantalla | 96 x 65 monocromo

Garantia 1 Afo

Ring tones Monofonicos

Conectividad No

Peso 86 gramos

Dimensiones 106 x 46 x 20 mm

Precio $50.000

~

—
~

2abc | def 3

15 jki 'mno 6

8y wxyz 9

0. fe *

Fuente: Comcel
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e Camara: EI Grupo Viste prestara un servicio de toma de fotografias a los
estudiantes para asi poder generar un recuerdo del viaje, de esta forma los

estudiantes podran estar mas pendiente de las visitas a las empresas

Marca Sony
Modelo Hx 100v

Zoom Optico | 30 x

Megapixeles | 16,2 Mpx

Garantia 1 Afo

Panoramica | Si
Graba Video | Si

Pantalla 7,5cm
Flash Flash Integrado
Precio $1°150.000

Fuente: Pagina oficial SONY
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e Teléfono — Fax:

Marca HP

Modelo J3680

Tipo Fax / Copiadora / Impresora / Escaner
Tecnologia de Impresion | Chorro de tinta - color

Garantia 1 Ao

Display 2 lineas

Memoria Estandar 16 MB

Peso 3,9 Kg

Resolucion Optica 1200 x 1200 ppp

Precio $250.000

Fuente: Mercadolibre
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e Pendon: Es como una bandera o aviso grande el cual llevara el logo, nombre y
lema de la empresa para asi cada vez que se tome una foto grupal, quede este
pendon mostrando la empresa, luego las fotos seran subidas a la web y de

esta forma se generaré marca.

MOS y operamos las mejore:
riales con los mejores
y la mejor calidad”

WW.GRUPOVISTE.COM

Fuente: Autor
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e Facturas: La factura de compra o comercial es un documento mercantil que
refleja toda la informacion de una operacion de compraventa. La informacion
fundamental que aparece en una factura debe reflejar la entrega de un
producto o la provision de un servicio, junto a la fecha de devengo, ademas de

indicar la cantidad a pagar.

Fuente: Autor
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Tarjetas de Presentacion: Con estas tarjetas se pretende ayudar a generar

una marca y conocimiento de la empresa, entregandolas a las personas

interesadas en los viajes y en la vida cotidiana.

“Disefiamos, organizamos y operamos las mejores
visitas empresariales con los mejores
precios y la mejor calidad P

o VISTE - {9/
Facebook: www.facebook.com/grupoviste
Correo: informacion@grupoviste.com

Celular: 313 404 4568 .

WWW.GRUPOVISTE.COM

Fuente: Autor
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e Sello: instrumento con imagenes grabadas que, a través de la impresion de
tinta sobre el papel, se utiliza para autorizar documentos. Con esto se
legalizaran las facturas hechas por el Grupo Viste, para poder llevar un buen

control y en caso de reclamo, proceder con la factura previamente sellada.

Fuente: Autor
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Fichos: Tarjetas de aproximadamente 3 cm x 3cm en donde por una cara esta
el logo de la empresa y por el otro un nimero. Esto sirve para control en la
alimentacion en los restaurantes; solo le sirven platos a las personas que
tengan estos Fichos. De esta forma es més facil y agil el proceso de entrega de

comidas.

Fuente: Autor

Presidente: Que se encargue de administrar el correcto y buen funcionamiento
de la empresa, ademas planear, organizar, dirigir y controlar las actividades
gue realiza el personal de la empresa y administrar en forma Optima los
recursos y procesos administrativos que contribuyan a un funcionamiento
eficiente y eficaz. Ademas de hacer la gestion para contar con una mayor
cantidad de contactos para posibles variaciones en los servicios prestados por
la empresa en visitas empresariales tratando de hacer cada vez mas
econdmicos dichos servicios.

Secretaria 0 Mercadeo: Una persona encargada de la parte de mercadeo de

la empresa, ademas realizar toda clase de estrategias de tal forma que la
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empresa se dé a conocer cada dia. Ademas de velar por la buena imagen
corporativa del Grupo Viste.
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Anexo 21. Disefio del Servicio

DIAGRAMA DE FLUJO - DISENO DEL SERVICIO

Lluvia de ideas: aqui se generan las ideas para
empezar a realizar las visitas empresariales,
conociendo las necesidades del mercado.

Seleccion de la ciudad: se procede a elegir una
ciudad teniendo en cuenta las posibles empresas que
se puedan visitar, de tal forma que satisfagan las
necesidades del mercado.

Etapa de busqueda: Aqui se empieza a realizar la busqueda de los hoteles,
empresas, restaurantes y transporte que son necesarias para poder prestar de una
forma optima el servicio de las visitas empresariales. Las busquedas se realizaran por

diferentes medios como internet, directorios, bases de datos o personalmente.

Analisis de costos: se procede a realizar un analisis de los costos en los que
se tengan en cuenta los precios o cotizaciones con mas beneficios con
respecto al precio. Luego de haber evaluado las diversas cotizaciones, se
plantea en definitivo los costos de la visita empresarial a la ciudad destino.

Fijacion del precio: Obteniendo los costos totales de una visita empresarial a determinada
ciudad se procede a la fijacion del precio, estableciendo los margenes de utilidades a
desear; que para el Grupo Viste son alrededor del 30% sobre precio de venta, y también
analizando el mercado para el cual se va a presentar la cotizacion del paquete.

Elaboracién de formatos y presentaciones: Luego se procede a desarrollar los formatos
de los datos que se le pediran a los estudiantes y formatos necesarios para solicitar los
permisos de visita a las empresas. Hacer las presentaciones que se le expondran al grupo
de estudiantes.

Fuente: Autor
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Anexo 22. Diagrama de Mercadeo y Contratacion

DIAGRAMA DE FLUJO - MERCADEO Y CONTRATACION

Contacto con las instituciones educativas: Se procede a realizar el contacto con las directivas o docentes de
las instituciones educativas para poder dar a conocer los paquetes propuestos por el Grupo Viste y dar a
escoger el paquete que se ajuste mas a las de los de dicha

A

Pnunuclbn y mpclbn de dudas o consultas del paquete: Se procede a exponer ante el grupo de
del paquete

ofrecido por el Grupo Viste para la realizacion de la visita empresarial y
durante es'a sesaon se reciben y aclaran las dudas o consultas que se generen en los estudiantes o docentes.

aclaradas

Contratacién: Se procede a firmar un documento
de contratacion en la cual firman ambas partes un
acuerdo de prestacion de servicios en el cual se
especifican cada uno de las obligaciones dadas y

servicios que se prestaran

Realizar : El Grupo Viste procede a realizar las respoctrvas
reservas en lo a hotel,

empresas. Estas reservas se haran via teléfono o via mleme\

i Reservas
realizadas
Si
Solicitar datos de los las a las cuales se las
visitas solicitan los datos de todos los el Grupo Viste los datos de
cada uno de los estudiantes que estaran en la visita empresarial. Los datos de los estudiantes
se pediran el de un formato

por el Grupo Viste.

Recoger el dinero: Se procede a realizar el recaudo del dinero con el cual se financiara la visita
empresarial al destino elegido, las fechas de recaudo quedan acordadas entre los estudiantes y el Grupo
Viste de tal forma que una semana antes del viaje se haya cancelado la totalidad del precio del paquete.

'

Obtener el seguro de viaje: Cada uno de los estudiantes contara con un seguro contra accidentes a corto plazo de tal forma que ante cualquier
evento o imprevisto que atente contra la salud o bienestar de los estudiantes, estos puedan contar con su respectivo seguro y ademas el Grupo
Viste pueda eximirse de la responsabilidad ante cualquier evento de esta indole.

FIN

Fuente: Autor
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Anexo 23. Diagrama Durante el Viaje

DIAGRAMA DE FLUJO - DURANTE EL VIAJE - 1

w0 >

Llamar al conductor del bus unas 3 horas antes
de la hora de encuentro con los estudiantes
para poder confirmar la salida del bus.

A

Encontrarnos con los
en un sitio

previamente acordado a la hora
también estipulada

No ferificar que 10dos.
los estudiantes se
encuentren

presentes

Si

Dar confirmacion al chofer del
bus de arrancar para empezar el
viaje

Dar informacion a los
sobre el itinerano del

h 4

viaje para resolver dudas o
inquietudes.

Duda
aclaradas?

Colocar una pelicula y misica a
los estudiantes para que
descansen durante el viaje

Dar aviso a los estudiantes de
N que saldra el bus para la
empresa
No
ferificar que todos
los estudiantes se

encuentren
presentes

Ulegar a la empresa y dejar que
ol gado dé la charla

v

informativa y muestra de
procesos.

o erificar que 10dos

Llamar al hotel para avisar que estamos en

camino y que llegamos a determinada hora

para que los desayunos y las habitaciones
esten listas.

Apenas lleguemos al hotel, ordenar a los

y
dar aviso a Gue hora saldrd el bus para las
empresas.

ferificar que todos los
estudiantes tengan

habitaciones y esten en
Quenas condicione

los estudiantes se

Ir al restaurante a almorzar.

y
Dar aviso a los estudiantes de
> que saldra el bus para la
L empresa
No
ferificar que todos
los estudiantes se

encuentren
presentes

si
Llegar a la empresa y dejar que
> el dé la charia
=i informativa y muestra de
procesos.
No: erificar que todos.
os estudiantes se

Fuente: Autor
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DIAGRAMA DE FLUJO - DURANTE EL VIAJE - 2

| > Lm:"m. - emwe;:lz o
& inf liva y muestra de
procesos.

A

En mafana avisar a los

WIS B O Y o estudiantes que tendran el dia
libre para que hagan lo que

desees y dar la hora de partida

dé la charla

A4

A 4

informativa y muestra de
Procesos.

Dar confirmacién al chofer para
arrancar para iniciar el viaje de
"

Ir al restaurante a almorzar.

Y

Dar aviso a los estudiantes de
Que saldrd el bus para la FIN
empresa

v

Fuente: Autor
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Anexo 24. Diagrama Después del Viaje

DIAGRAMA DE FLUJO - DESPUES DEL VIAJE

INICIO

A 4

Calificacion del grado de satisfaccion: Después de haber concluido cada
uno de los viajes, el Grupo Viste evaluara el grado de satisfaccion que obtuvo
por parte de los estudiantes durante la visita empresarial mediante la aplicacion
de unas encuestas que me permitan obtener indicadores de calidad.

Analisis y mejoramiento del servicio: Se procede a realizar el anélisis de estas encuestas para poder determinar las falencias que se
tuvieron durante el viaje, y ya estando determinadas cada una de las falencias obtenidas durante el viaje se dan a tener en cuenta con gran
importancia por el Grupo Viste para posteriores visitas empresariales.

FIN

Fuente: Autor
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Anexo 25. Perfil y Manual de Funciones

e PRESIDENTE

INFORMACION GENERAL

Denominacion del | Presidente
cargo

Nivel ocupacional Ejecutivo
Dependencia Administracion
Jefe inmediato Ninguno
Personal a cargo Secretaria

OBJETIVO DEL CARGO

Administrar el correcto y buen funcionamiento del Grupo Viste, ademas planear,
organizar, dirigir y controlar las actividades que realiza el personal y administrar en
forma Optima los recursos y procesos administrativos que contribuyan al

funcionamiento eficiente y eficaz de la empresa.

PERFIL DEL CARGO

Educacion Ingeniero Industrial o Administrador de empresas
Formacion Conocimiento en logistica
Experiencia Minimo un (1) afio en cargos del sector
CONDICIONES Y MEDIO AMBIENTE DEL TRABAJO
Horario Lunes a viernes de 8:00 — 12:00 y 2:00 — 6:00
Ambiente fisico Se cuenta con el escritorio con su respectiva silla y el
computador, elementos esenciales para tener el excelente
ambiente fisico de trabajo.

FUNCIONES

e Prestar servicio oportuno y eficiente a los clientes y todas las personas que
requieran atencion

e Coordinar la organizacion de manera eficiente y eficaz
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e Actuar como representante legal de la empresa

e Aprobar los contratos para el desarrollo del objeto social de la empresa

e Gestionar con las entidades educativas para el desarrollo de las visitas
empresariales

e Realizar las respectivas reservas para las visitas empresariales

e Pagar a todas las empresas contratadas para poder prestar el servicio
ofrecido.

Fuente: Autor
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SECRETARIA

INFORMACION GENERAL

Denominacion del | Secretaria
cargo
Nivel ocupacional | Ejecutivo

Dependencia

Administracion

Jefe inmediato

Presidente

Personal a cargo

Ninguno

OBJETIVO DEL CARGO

Administrar el correcto y buen funcionamiento del Grupo Viste, ademas tener

ordenada y en correcta funcién tanto la parte juridica como la parte organizacional.

PERFIL DEL CARGO

Educacion Administrador de empresas

Formacion Conocimiento en Office y contabilidad

Experiencia Minimo un (1) afio en cargos del sector
CONDICIONES Y MEDIO AMBIENTE DEL TRABAJO

Horario Lunes a viernes de 8:00 — 12:00 y 2:00 — 6:00

Ambiente fisico

Se cuenta con el escritorio con su respectiva silla y el
computador, elementos esenciales para tener el excelente

ambiente fisico de trabajo.

FUNCIONES

Prestar servic

io oportuno y eficiente a los clientes y todas las personas que

requieran atencion

Coordinar la organizacion de manera eficiente y eficaz
Realizar y enviar toda clase de cartas a las respectivas personas

Gestionar con las entidades educativas para el desarrollo de las visitas

empresariales

Cuando el Presidente no pueda, realizar las respectivas reservas para las
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visitas empresariales

Fuente: Autor
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Anexo 26.

ANALISIS DE COSTOS, GASTOS Y UTILIDAD DE UN VIAJE A SANTA MARTA ‘

Costo Cantida Costo Total Cantidad
Descripcion Unitario Unitario Personas Costo Total
Costos

Fijos Transporte |Bus $ 4.000.000 1 $ 4.000.000 43 $ 4.000.000
Hospedaje | Hotel $ 25.000 2 $50.000 43 $ 2.150.000

Desayuno $5.000 2 $10.000 43 $430.000

Desayuno

Comidas Cerrején $8.000 1 $8.000 43 $344.000

Playa Blanca $ 20.000 1 $ 20.000 43 $ 860.000

Almuerzo $ 8.000 2 $ 16.000 43 $ 688.000

Comida $ 8.000 2 $ 16.000 43 $ 688.000

Costos Y .. |lda $2.000 1 $2.000 43 $ 86.000

Refrigerio

Gastos Regreso $2.000 1 $2.000 43 S 86.000

Variables Afiches $2.000 10 $20.000 1 $20.000
Publicidad | Mochilas $4.000 1 $ 4.000 43 $172.000

Lapiceros $1.000 1 $1.000 43 S 43.000

Promocione

s Incentivos $5.000 1 $5.000 20 $100.000

Seguros $3.500 1 $3.500 43 $ 150.500

Varios Entrada Cerrejon $12.000 1 $12.000 43 $516.000

Minutos S 75.000 1 $ 75.000 1 $ 75.000

S

VEIGTAEIRYEIES 10.408.500
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Costo Total Viaje

$330.000

41

Cantidad Personas (Pagan) \ Costo Por Persona \

$ 10.408.500 5 253.866

Ingreso Por Persona Cantidad Personas (Pagan) \

Ingreso Total
$ 13.530.000

Costo Total Viaje
Ingreso Total Viaje
UTILIDAD TOTAL

$10.408.500

$13.530.000
$3.121.500
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ANALISIS DE COSTOS, GASTOS Y UTILIDAD DE UN VIAJE A MEDELLIN ‘

Descripcion \ Costo Unitario Cantidad \ Costo Total Unitario Cantidad Personas Costo Total \

Costos Fijos Transporte |Bus S 3.000.000 1 S 3.000.000 43 S 3.000.000
Hospedaje |Hotel S 25.000 2 S 50.000 43 S 2.150.000
Desayuno $5.000 3 S 15.000 43 S 645.000
Comidas |Almuerzo $8.000 3 S 24.000 43 $ 1.032.000
Comida S 8.000 2 $16.000 43 S 688.000
Refrigerio Ida $2.000 1 $ 2.000 43 $ 86.000
Costos Y Gastos Regreso $2.000 1 $ 2.000 43 $ 86.000
Variables Afiches $2.000 10 $20.000 1 $20.000
Publicidad | Mochilas S 4.000 1 S 4.000 43 $ 172.000
Lapiceros $1.000 1 S 1.000 43 S 43.000
Promociones | Incentivos $5.000 1 S 5.000 20 S 100.000
. Seguros $ 3.500 1 $ 3.500 43 $ 150.500
Varios .
Minutos $ 75.000 1 $ 75.000 1 $ 75.000

VEITAEIRETE S 8.247.500

Costo Total Viaje  Cantidad Personas (Pagan) \ Costo Por Persona \

5 8.247.500 $201.159

Ingreso Por Persona Cantidad Personas (Pagan) \ Ingreso Total \
41 $ 10.660.000
Costo Total Viaje S 8.247.500
Ingreso Total Viaje $10.660.000

UTILIDAD TOTAL $2.412.500
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ANALISIS DE COSTOS, GASTOS Y UTILIDAD DE UN VIAJE A BOGOTA ‘

Descripcion \ Costo Unitario Cantidad \ Costo Total Unitario Cantidad Personas Costo Total \

Costos Fijos Transporte |Bus S 3.200.000 1 S 3.200.000 43 S 3.200.000
Hospedaje |Hotel S 25.000 2 S 50.000 43 S 2.150.000
Desayuno $5.000 3 S 15.000 43 S 645.000
Comidas |Almuerzo $8.000 3 S 24.000 43 $ 1.032.000
Comida S 8.000 2 $16.000 43 S 688.000
Refrigerio Ida $2.000 1 $ 2.000 43 $ 86.000
Costos Y Gastos Regreso $2.000 1 $ 2.000 43 $ 86.000
Variables Afiches $2.000 10 $20.000 1 $20.000
Publicidad | Mochilas S 4.000 1 S 4.000 43 $ 172.000
Lapiceros $1.000 1 $1.000 43 S 43.000
Promociones | Incentivos $5.000 1 S 5.000 20 S 100.000
. Seguros $ 3.500 1 $ 3.500 43 $ 150.500
Varios .
Minutos $ 75.000 1 S 75.000 1 $ 75.000

VEILTAEIRETE S 8.447.500

Costo Total Viaje  Cantidad Personas (Pagan) \ Costo Por Persona \

5 8.447.500 5 206.037

Ingreso Por Persona Cantidad Personas (Pagan) \ Ingreso Total \
41 $ 11.070.000
Costo Total Viaje S 8.447.500
Ingreso Total Viaje $11.070.000

UTILIDAD TOTAL $2.622.500
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ANALISIS DE COSTOS, GASTOS Y UTILIDAD DE UN VIAJE A CARTAGENA ‘

Descripcion \ Costo Unitario Cantidad \ Costo Total Unitario Cantidad Personas Costo Total \

Costos Fijos Transporte |Bus S 4.000.000 1 S 4.000.000 43 S 4.000.000
Hospedaje |Hotel S 25.000 2 S 50.000 43 S 2.150.000
Desayuno $5.000 3 S 15.000 43 S 645.000
Comidas |Almuerzo $8.000 3 S 24.000 43 $ 1.032.000
Comida S 8.000 2 $16.000 43 S 688.000
Refrigerio Ida $2.000 1 $ 2.000 43 $ 86.000
Costos Y Gastos Regreso $2.000 1 $ 2.000 43 $ 86.000
Variables Afiches $2.000 10 $20.000 1 $20.000
Publicidad | Mochilas S 4.000 1 S 4.000 43 $ 172.000
Lapiceros $1.000 1 $1.000 43 S 43.000
Promociones | Incentivos $5.000 1 S 5.000 20 S 100.000
. Seguros $ 3.500 1 $ 3.500 43 $ 150.500
Varios .
Minutos $ 75.000 1 $ 75.000 1 $ 75.000

VEITAEIRETE S 9.247.500

Costo Total Viaje  Cantidad Personas (Pagan) \ Costo Por Persona \

59.247.500 5 225.549

Ingreso Por Persona Cantidad Personas (Pagan) \ Ingreso Total \
41 $ 11.890.000
Costo Total Viaje $9.247.500
Ingreso Total Viaje $11.890.000

UTILIDAD TOTAL $2.642.500
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ANALISIS DE COSTOS, GASTOS Y UTILIDAD DE UN VIAJE A BARRANQUILLA ‘

Descripcion \ Costo Unitario Cantidad \ Costo Total Unitario Cantidad Personas Costo Total \

Costos Fijos Transporte |Bus S 3.700.000 1 S 3.700.000 43 S 3.700.000
Hospedaje |Hotel $ 28.000 2 $56.000 43 S 2.408.000
Desayuno $ 5.000 3 S 15.000 43 S 645.000
Comidas |Almuerzo $8.000 3 S 24.000 43 $ 1.032.000
Comida S 8.000 2 $16.000 43 S 688.000
Refrigerio Ida $2.000 1 $ 2.000 43 $ 86.000
Costos Y Gastos Regreso $2.000 1 $ 2.000 43 $ 86.000
Variables Afiches $2.000 10 $20.000 1 $20.000
Publicidad | Mochilas S 4.000 1 S 4.000 43 $ 172.000
Lapiceros $1.000 1 $1.000 43 S 43.000
Promociones | Incentivos $5.000 1 S 5.000 20 S 100.000
. Seguros $ 3.500 1 $ 3.500 43 $ 150.500
Varios .
Minutos $ 75.000 1 $ 75.000 1 $ 75.000

VEITAEIRETE S 9.205.500

Costo Total Viaje  Cantidad Personas (Pagan) \ Costo Por Persona \

5 9.205.500 5 224.524

Ingreso Por Persona Cantidad Personas (Pagan) \ Ingreso Total \
41 $ 11.890.000
Costo Total Viaje $9.205.500
Ingreso Total Viaje $11.890.000

UTILIDAD TOTAL $2.684.500
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EGRESOS PROYECTADOS

Anexo 27. Egresos e Ingresos Proyectados (Escenario mas Probable)

Egresos Proyectados 2012

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2012
Visita Empresarial Barranquilla | §  9.205.500 0 S -
Visita Empresarial Bogota S  8.447.500 0 S -
Visita Empresarial Cartagena S 9.247.500 0 S -
Visita Empresarial Medellin S 8.247.500 1 S 8.247.500
Visita Empresarial Santa Marta | $  10.408.500 1 S 10.408.500
Total $ 36.351.000 2 $ 18.656.000
Egresos Proyectados 2013
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2013
Visita Empresarial Barranquilla | $ 9.481.665 1 S 9.481.665
Visita Empresarial Bogota S 8.700.925 2 S 17.401.850
Visita Empresarial Cartagena S 9.524.925 1 S 9.524.925
Visita Empresarial Medellin S 8.494.925 2 $ 16.989.850
Visita Empresarial Santa Marta | $ 10.720.755 4 $ 42.883.020
Total $ 46.923.195 10 $ 96.281.310
Egresos Proyectados 2014
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2014
Visita Empresarial Barranquilla | $ 9.766.115 1 $ 9.766.115
Visita Empresarial Bogota S 8.961.953 3 $ 26.885.858
Visita Empresarial Cartagena S 9.810.673 1 $ 9.810.673
Visita Empresarial Medellin S 8.749.773 3 S 26.249.318
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.042.378 5 $ 55.211.888
Total $ 48.330.891 13 $ 127.923.852

Egresos Proyectados 2015

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2015
Visita Empresarial Barranquilla | $ 10.059.098 1 $ 10.059.098
Visita Empresarial Bogota S 9.230.811 4 $ 36.923.245
Visita Empresarial Cartagena $ 10.104.993 1 $ 10.104.993
Visita Empresarial Medellin S 9.012.266 4 $ 36.049.064
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.373.649 6 S 68.241.894
Total $ 49.780.818 16 $ 161.378.294

Egresos Proyectados 2016

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2016
Visita Empresarial Barranquilla | $ 10.360.871 2 S 20.721.743
Visita Empresarial Bogota S 9.507.736 4 $ 38.030.943
Visita Empresarial Cartagena $ 10.408.143 2 $ 20.816.285
Visita Empresarial Medellin S 9.282.634 5 $ 46.413.170
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.714.858 6 $ 70.289.151
Total $ 51.274.242 19 $ 196.271.291
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Fuente: Autor

INGRESOS PROYECTADOS

Ingresos Proyectados 2012

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2012
Visita Empresarial Barranquilla | $ 11.890.000 0 S -
Visita Empresarial Bogota S 11.070.000 0 S -
Visita Empresarial Cartagena S 11.890.000 0 S -
Visita Empresarial Medellin S 10.660.000 1 S 10.660.000
Visita Empresarial Santa Marta | $  13.530.000 1 S 13.530.000
Total $ 47.150.000 2 $ 24.190.000
Ingresos Proyectados 2013
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2013
Visita Empresarial Barranquilla | $ 12.710.000 1 S 12.710.000
Visita Empresarial Bogota $ 11.890.000 2 $ 23.780.000
Visita Empresarial Cartagena $ 12.710.000 1 $ 12.710.000
Visita Empresarial Medellin $ 11.480.000 2 $ 22.960.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 14.350.000 4 $ 57.400.000
Total $ 63.140.000 10 $ 129.560.000
Ingresos Proyectados 2014
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2014
Visita Empresarial Barranquilla | $ 13.530.000 1 S 13.530.000
Visita Empresarial Bogota $ 12.710.000 3 S 38.130.000
Visita Empresarial Cartagena $ 13.530.000 1 S 13.530.000
Visita Empresarial Medellin $ 12.300.000 3 $ 36.900.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 15.170.000 5 $ 75.850.000
Total $ 67.240.000 13 $ 177.940.000
Ingresos Proyectados 2015
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2015
Visita Empresarial Barranquilla | $ 14.350.000 1 $ 14.350.000
Visita Empresarial Bogota $ 13.530.000 4 $ 54.120.000
Visita Empresarial Cartagena $ 14.350.000 1 $ 14.350.000
Visita Empresarial Medellin $ 13.120.000 4 $ 52.480.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 15.990.000 6 $ 95.940.000
Total $ 71.340.000 16 $ 231.240.000
Ingresos Proyectados 2016
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2016
Visita Empresarial Barranquilla | $ 15.170.000 2 $ 30.340.000
Visita Empresarial Bogota S 14.350.000 4 $ 57.400.000
Visita Empresarial Cartagena $ 15.170.000 2 $ 30.340.000
Visita Empresarial Medellin $ 13.940.000 5 $ 69.700.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 16.810.000 6 $ 100.860.000
Total $ 75.440.000 19 $ 288.640.000
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EGRESOS PROYECTADOS

Anexo 28. Egresos e Ingresos Proyectados (Escenario Pesimista)

Egresos Proyectados 2012

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2012
Visita Empresarial Barranquilla | §  9.205.500 0 S -
Visita Empresarial Bogota S  8.447.500 0 S -
Visita Empresarial Cartagena S 9.247.500 0 S -
Visita Empresarial Medellin S 8.247.500 0 S -
Visita Empresarial Santa Marta | $  10.408.500 1 S 10.408.500
Total $ 45.556.500 1 $ 10.408.500
Egresos Proyectados 2013
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2013
Visita Empresarial Barranquilla | $ 9.481.665 0 S -
Visita Empresarial Bogota S 8.700.925 2 S 17.401.850
Visita Empresarial Cartagena S 9.524.925 0 S -
Visita Empresarial Medellin S 8.494.925 2 $ 16.989.850
Visita Empresarial Santa Marta | $ 10.720.755 4 $ 42.883.020
Total $ 46.923.195 8 $ 77.274.720
Egresos Proyectados 2014
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2014
Visita Empresarial Barranquilla | $ 9.766.115 1 $ 9.766.115
Visita Empresarial Bogota S 8.961.953 2 $ 17.923.906
Visita Empresarial Cartagena S 9.810.673 1 $ 9.810.673
Visita Empresarial Medellin S 8.749.773 2 S 17.499.546
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.042.378 5 $ 55.211.888
Total $ 48.330.891 11 $ 110.212.127

Egresos Proyectados 2015

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2015
Visita Empresarial Barranquilla | $ 10.059.098 1 $ 10.059.098
Visita Empresarial Bogota S 9.230.811 3 S 27.692.434
Visita Empresarial Cartagena $ 10.104.993 1 $ 10.104.993
Visita Empresarial Medellin S 9.012.266 3 $ 27.036.798
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.373.649 6 S 68.241.894
Total $ 49.780.818 14 $ 143.135.217

Egresos Proyectados 2016

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2016
Visita Empresarial Barranquilla | $ 10.360.871 1 $ 10.360.871
Visita Empresarial Bogota S 9.507.736 4 $ 38.030.943
Visita Empresarial Cartagena $ 10.408.143 1 $ 10.408.143
Visita Empresarial Medellin S 9.282.634 4 $ 37.130.536
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.714.858 7 $ 82.004.009
Total $ 51.274.242 17 $ 177.934.502
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INGRESOS PROYECTADOS

Ingresos Proyectados 2012

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2012
Visita Empresarial Barranquilla | $ 11.890.000 0 S -
Visita Empresarial Bogota S 11.070.000 0 S -
Visita Empresarial Cartagena S 11.890.000 0 S -
Visita Empresarial Medellin S 10.660.000 0 S -
Visita Empresarial Santa Marta | $  13.530.000 1 S 13.530.000
Total $ 47.150.000 1 $ 13.530.000
Ingresos Proyectados 2013
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2013
Visita Empresarial Barranquilla | $ 12.710.000 0 S -
Visita Empresarial Bogota $ 11.890.000 2 $ 23.780.000
Visita Empresarial Cartagena $ 12.710.000 0 S -
Visita Empresarial Medellin $ 11.480.000 2 $ 22.960.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 14.350.000 4 $ 57.400.000
Total $ 63.140.000 8 $ 104.140.000

Ingresos Proyectados 2014

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2014
Visita Empresarial Barranquilla | $ 13.530.000 1 S 13.530.000
Visita Empresarial Bogota $ 12.710.000 2 S 25.420.000
Visita Empresarial Cartagena $ 13.530.000 1 S 13.530.000
Visita Empresarial Medellin $ 12.300.000 2 S 24.600.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 15.170.000 5 $ 75.850.000
Total $ 67.240.000 11 $ 152.930.000

Ingresos Proyectados 2015

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2015
Visita Empresarial Barranquilla | $ 14.350.000 1 $ 14.350.000
Visita Empresarial Bogota $ 13.530.000 3 $ 40.590.000
Visita Empresarial Cartagena $ 14.350.000 1 $ 14.350.000
Visita Empresarial Medellin $ 13.120.000 3 $ 39.360.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 15.990.000 6 $ 95.940.000
Total $ 71.340.000 14 $ 204.590.000

Ingresos Proyectados 2016

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2016
Visita Empresarial Barranquilla | $ 15.170.000 1 $ 15.170.000
Visita Empresarial Bogota S 14.350.000 4 $ 57.400.000
Visita Empresarial Cartagena $ 15.170.000 1 $ 15.170.000
Visita Empresarial Medellin $ 13.940.000 4 $ 55.760.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 16.810.000 7 $ 117.670.000
Total $ 75.440.000 17 $ 261.170.000
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EGRESOS PROYECTADOS

Anexo 29. Egresos e Ingresos Proyectados (Escenario Optimista)

Egresos Proyectados 2012

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2012
Visita Empresarial Barranquilla | §  9.205.500 0 S -
Visita Empresarial Bogota S  8.447.500 1 S  8.447.500
Visita Empresarial Cartagena S 9.247.500 0 S -
Visita Empresarial Medellin S 8.247.500 1 S 8.247.500
Visita Empresarial Santa Marta | $  10.408.500 1 S 10.408.500
Total $ 45.556.500 3 $ 27.103.500
Egresos Proyectados 2013
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2013
Visita Empresarial Barranquilla | $ 9.481.665 1 S 9.481.665
Visita Empresarial Bogota S 8.700.925 2 S 17.401.850
Visita Empresarial Cartagena S 9.524.925 1 S 9.524.925
Visita Empresarial Medellin S 8.494.925 3 $ 25.484.775
Visita Empresarial Santa Marta | $ 10.720.755 5 $ 53.603.775
Total $ 46.923.195 12 $ 115.496.990

Egresos Proyectados 2014

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2014
Visita Empresarial Barranquilla | $ 9.766.115 1 $ 9.766.115
Visita Empresarial Bogota S 8.961.953 3 $ 26.885.858
Visita Empresarial Cartagena S 9.810.673 2 $ 19.621.346
Visita Empresarial Medellin S 8.749.773 4 $ 34.999.091
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.042.378 6 $ 66.254.266
Total $ 48.330.891 16 $ 157.526.676

Egresos Proyectados 2015

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2015
Visita Empresarial Barranquilla | $ 10.059.098 2 $ 20.118.197
Visita Empresarial Bogota S 9.230.811 4 $ 36.923.245
Visita Empresarial Cartagena $ 10.104.993 2 $ 20.209.986
Visita Empresarial Medellin S 9.012.266 5 $ 45.061.330
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.373.649 7 $ 79.615.543
Total $ 49.780.818 20 $ 201.928.301

Egresos Proyectados 2016

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2016
Visita Empresarial Barranquilla | $ 10.360.871 3 $ 31.082.614
Visita Empresarial Bogota S 9.507.736 5 $ 47.538.678
Visita Empresarial Cartagena $ 10.408.143 3 S 31.224.428
Visita Empresarial Medellin S 9.282.634 6 $ 55.695.803
Visita Empresarial Santa Marta | $ 11.714.858 7 $ 82.004.009
Total $ 51.274.242 24 $ 247.545.533
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INGRESOS PROYECTADOS

Ingresos Proyectados 2012

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2012
Visita Empresarial Barranquilla | $ 11.890.000 0 S -
Visita Empresarial Bogota S 11.070.000 1 S 11.070.000
Visita Empresarial Cartagena S 11.890.000 0 S -
Visita Empresarial Medellin S 10.660.000 1 S 10.660.000
Visita Empresarial Santa Marta | $  13.530.000 1 S 13.530.000
Total $ 47.150.000 3 $ 35.260.000
Ingresos Proyectados 2013
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2013
Visita Empresarial Barranquilla | $ 12.710.000 1 S 12.710.000
Visita Empresarial Bogota $ 11.890.000 2 $ 23.780.000
Visita Empresarial Cartagena $ 12.710.000 1 $ 12.710.000
Visita Empresarial Medellin $ 11.480.000 3 $ 34.440.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 14.350.000 5 $ 71.750.000
Total $ 63.140.000 12 $ 155.390.000
Ingresos Proyectados 2014
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2014
Visita Empresarial Barranquilla | $ 13.530.000 1 S 13.530.000
Visita Empresarial Bogota $ 12.710.000 3 S 38.130.000
Visita Empresarial Cartagena $ 13.530.000 2 S 27.060.000
Visita Empresarial Medellin $ 12.300.000 4 $ 49.200.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 15.170.000 6 $ 91.020.000
Total $ 67.240.000 16 $ 218.940.000
Ingresos Proyectados 2015
Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2015
Visita Empresarial Barranquilla | $ 14.350.000 2 $ 28.700.000
Visita Empresarial Bogota $ 13.530.000 4 $ 54.120.000
Visita Empresarial Cartagena $ 14.350.000 2 $ 28.700.000
Visita Empresarial Medellin $ 13.120.000 5 $ 65.600.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 15.990.000 7 $ 111.930.000
Total $ 71.340.000 20 $ 289.050.000

Ingresos Proyectados 2016

Concepto Valor Unitario | Cantidad Viajes 2016
Visita Empresarial Barranquilla | $ 15.170.000 3 $ 45.510.000
Visita Empresarial Bogota S 14.350.000 5 $ 71.750.000
Visita Empresarial Cartagena $ 15.170.000 3 $ 45.510.000
Visita Empresarial Medellin $ 13.940.000 6 $ 83.640.000
Visita Empresarial Santa Marta | $ 16.810.000 7 $ 117.670.000
Total $ 75.440.000 24 $ 364.080.000
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Anexo 30. Tipos de Sociedad

ANONIMA

LIMITADA

EN COMANDITA POR
ACCIONES

EN COMANDITA SIMPLE

COLECTIVA

+ Se denominan

+ Se denominan

+Se denominan

+ Se denominan socios

accionistas. s0cCios * Se socios comanditarios comanditarios (aportantes . .
, . - . . . + Se constituye con un minimo

SOCIOS + Se requiere un  |requiere un minimo|(aportantes  de capital) y de capital) y socios de dos socios

minimo de cinco  |de dos socios y un |socios gestores o colectivos |gestores o colectivos '

accionistas. maximo de 25. (aporte industrial). (aporte industrial).

* Los accionistas  |* Los socios * La responsabilidad de los |+ La responsabilidad de los .

responden hasta  |responden hasta el [socios gestores es solidaria e [socios gestores es solidaria e| Los _ socios  responden
RESPONSABILIDAD| P oS 00108 g . 500105 9 'ana el vlidaria e ilimitadamente

el limite de sus |[limite de sus limitada por las operaciones |ilimitada por las operaciones . .

. . por las operaciones sociales.
aportes. aportes. sociales. sociales.
+ Se formara con el nombre
, +Se forma con el + Se forma con el nombre )
* Tendra una , . completo o el solo apellido de
o + tendra una nombre completo o el solo  |completo o el solo apellido de .
denominacion L . . , . alguno(s) de tos socios y se
. denominacion apellidode uno 0 mas de |uno o mas. De los socios Mo i
; seguida de la . . . . . w0 |agregara "& Cia.",

RAZON SOCIAL . seguidade la |los socios colectivosyse  |colectivos y se agregard "& |, o w L

expresion Hermanos", "e hijos" u otras

Sociedad Anonima
0S.A.

expresion Limitada
0 Ltda.

Agregara *& Cia." seguida en
todo caso de la expresion
Sociedad en comandita.

Cia." seguida en todo caso
dela expresion
Sociedad  en Comandita.

analogas o se incluyen los
nombres completos o
apellidos de todos los socios.

Fuente: Autor
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Anexo 31. Registro Unico Tributario (RUT)
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Anexo 32. Datos RUE

Las Camaras de Comercio le dan la bienvenida a los Prestadores de Servicios
Turisticos que a partir de la fecha realizaran los procesos de solicitud, inscripcion
y actualizacion anual en el Registro Nacional de Turismo, segun lo establecido en
el articulo 166 del decreto 019 del 10 de enero de 2012.

ASPECTOS IMPORTANTES A TENER EN CUENTA AL MOMENTO DE
REALIZAR SUS TRAMITES:

IMPUESTO DE REGISTRO

Los tramites ante las Camaras de Comercio para el RNT no tienen ningun costo,
no obstante luego de diligenciar los formularios en este portal se debe proceder a
pagar el impuesto de registro de que trata el articulo 226 de la ley 223 de 1995.
(Este impuesto es de caracter departamental y se genera por cualquier inscripcion
que se realice en la Camara de Comercio. Para estos efectos de acuerdo con el
decreto 650 de 1996 se tomara como un documento sin cuantia)

ACTUALIZACION ANUAL DEL REGISTRO

Como resultado del convenio de cooperacién suscrito entre Confecamaras en
representacion de las Camaras de Comercio y el Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo, para efectos del manejo del Registro Nacional de Turismo, este ultimo
tramitd las solicitudes de actualizacion anual hasta el 30 de junio de 2012. A partir
de la fecha los prestadores de servicios turisticos que se encuentren en estado
PENDIENTE DE ACTUALIZACION podran realizar el proceso de actualizacion

anual en esta pagina web. (Instructivo)
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INSCRIPCIONES AL REGISTRO NACIONAL DE TURISMO

Estimado usuario, solo deben ser tramitadas las inscripciones de los nuevos
Prestadores de Servicios Turisticos y cumplir con todos los requisitos exigidos en
la Circular Externa No. 008 de la Superintendencia de Industria y Comercio del 27
de febrero de 2012. Si usted esta iniciando su actividad comercial en Turismo, lo
primero que debe hacer es matricular su establecimiento de comercio en el
registro mercantil y posteriormente efectuar su inscripcion en este portal al
Registro Nacional de Turismo. Si su establecimiento ya se encuentra matriculado
en el registro mercantil, solo debe tramitar en este portal la inscripcion al Registro
Nacional de Turismo. Los registrados con anterioridad al 1 de marzo de 2012 ante

el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo no deben ser nuevamente inscritos

RUE

Registro Unico Empresarial

en este portal.

Camaras de Comercio

Registro Unico Empresarial
Camaras de Comercio

Fuente: Camara de Comercio Bucaramanga
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Anexo 33. Registro Unico Empresarial (RUE)

R ' 'I Lunes 17 Septiembre 2012 17:06:32

Registro Unico Empresarial ﬁ Inicio - Contactos

m Mapa del Sitio @ FAQ

Camaras de Comercio
‘ Ayuda

Registro Unico Empresarial
Camaras de Comercio

Grupo Viste
Informacidn de la Empresa Prestadora
Razén Social BADILLO ROJAS LUIS ALFREDO
Nit 1098693884-4

6340 - ACTIVIDADES DE AGENCIAS DE
VIAJES Y ORGANIZADORES DE VIAJES;

Adiidad Economica ACTIVIDADES DE ASISTENCIA A TURISTAS
NCP

Nombre del Representante Legal Luis Alfredo Badillo Rojas

Tipo de Identificacion del Representante Legal Cédula de Ciudadania

Numero de Identificacién Representante Legal 1098693884

Fuente: Camara de Comercio Bucaramanga
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Anexo 34. Comentarios y Evidencias del Primer Evento del Grupo Viste

Lina Camila Correa Camargo

Gracias Grupo Viste, se nota que son muy organizados al hacer los
viajes, todo bien estructurado, nada de improvisaciones y ante todo
respeto en todos los sentidos de los colaboradores, Gracias por
haberme permitido haber conocido una de las ciudades mas lindas
Medellin 1), espero sigan progresando pues se lo merecen, Adelante
con este gran proyecto

Me gusta - Comentar

T A Grupo VISTE le gusta esto.

]

WISTH i )
T Escribe un comentario...

Karina Tarazona

Excelente servicio muchachos! Quedo muy satisfecha con la visita y
seguramente los tendremos en cuenta en otra oportunidad. Muchas
gracias :)

Me gusta - Comentar

£ A Grupo VISTE le gusta esto,

Y IRT
T Escribe un comentario. ..

242



Maria Andrea Reyes Reyes

Gracias Grupo viste!!... por dar tan excelente servicio ... en este viaje
al 30 congreso colombiano de microbiologia en Medellin... Por mi
parte puedo dar buenas referencias ... y lo tendre en cuenta para
cualquier otra salida! Gracias nuevamente!! y exitos con este
proyecto!! ~~

B J I ey cateiid

(GRUPOVISTE.COM

Me gusta * Comentar * Compartir

&3 A Maria Andrea Reyes Reyes y otras 3 personas mas les gusta esto.

ASTE i y
%' |Escribe un comentario...

)
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Fuente: Autor

244



Anexo 35. Evidencias del Segundo Evento del Grupo Viste

EVIDENCIA

Fuente: Autor
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Fuente: Autor
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