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CAPITULO N.-1:

“INTRODUCCION”



INTRODUCCION

Iiste estudio es un aporte practico sobre la importancia que tiene la reingenie
de procesos en una agencia de viajes y como esta puede legar a no per

cantidades importantes de dinero y recursos.

El objetivo del proyecto es analizar los procesos actuales de la agencia y cr

nuevos procesos los cuales lleven a la eficiencia a la agencia propuesta.

En el estudio también se proyecta los proximos cirico afios de los Balances
la empresa con y sin cambios en sus procedimientos los cuales dejan ver que

agencia puede mejorar sus rendimientos y prepararse para Ser mas competit

La informacion estadistica con la cual se elaboro el estudio fue basicame
proporcionada por la agencia ,Amadeus, Cetur y el Ministerio de Turismo.
cual nos permitié poder proyectarBalances v Estados Resultados de cinco af

con lo cual se puede predecir la tendencia que la agencia llegara a tener.

|



Este estudio es un estimulo y aporte para quines creen que mediante la
reingenieria de procesos se puede llegar eficicnte y entregar a sus clientes la

calidad que se merecen.



1. RESENA HISTORICA DE LA AGENCIA.-

TEMA PROPUESTO:

“Reestructuracion Administrativa y Financiera de una agen« a
de viajes lider del mercado”

11 ANTECEDENTES.-

El turismo internacional es una actividad economica que se traduce e la
cornpra y venta de wviajes en el nivel intemacional, 10 yue la coloca en un

campo dentro del cual se protagoniza una intensa cornpetencia entre disti tas

regiones, diversos paises.

En el presente, para enfrentar los retos planteados en los mercados turistico de
orden internacional, necesariamente se debe adoptar una actitud s
profesional que la sustentada tradicionalmente. ILa cornpetencia no perc na

errores Yy para no coinetcrlos es preciso contar COn nuevas Yy mej ces

hetramientas.

Desde el momento mismo en que iniciaron SUS operaciones, las agencia: de

viajes han estado intimamente ligadas al desarrollo del turismo. A las ager ias



de viajes se les debe también, el gran impulso recihido por la actividad turist
en todo el mundo a partir de la década de los cincuenta y que diera a lo que h

s¢ CON0oce COMO furismo masivo.

Il incremento del turismo, que ellas mismas han ayudado a impulsar,
contribuido a su vez, al desarrollo prospero del negocio y el nimero
agencias de viajes se ha multiplicado alrededor del mundo. De tal manera g

en la actualidad, ademas de tener que desarrollarse en una €poca de rapic

cambios tecnoldgicos, economicos y sociales se ven enfrentados a una inmer ;

coinpetencia.

Factores todos ellos que inciden notablemente, no solo en lo que se refiere a

estructura organizacional interna, sino también, en la mentalidad de
directivos quienes necesariamente, tienen que tratar de adaptarse 0, mejor a

anticiparse a las variaciones experimentadas por su entorno.

En altima instancia, la principal razén de ser de las agencias de wviajes, CO
tales, es la intermediacion entre las empresas prestadoras de servicios turisti
y el usuario final. Y es precisamente dentro de esta labor de intennediac
dondc quedn plasmada su “vocacion profesional”: la venta de servic
turisticos en todas sus formas, ya sea sola U organizada. Actividad que pu

desarrollar por mandato, como simple agente, 0 bien como comerciante.
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Es dentro de esta actividad de venta yue las agencias de viajes realiza
mayor contribucion al desarrollo del turismo en todo el mundo, dinamizan
actividad y haciendo que la misma contribuya a su vez al logro del bienes
el progreso de las comunidades receptoras, asi como al desarrollo individu
las personas mediante los viajes que éstas, con el auxilio de los agente
viajes, realizan poi. el interior de ~ u paises y por el extmnjéi-_o. Todo lo
ademas de contribuir n In integracion nacional y al afianzamiento de los va

moralesy culturales, ayuda a estrechar los vgnculos entre los pueblos.
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1.2 LA AGENCIA.-

I.a agencia se ha venido desempefiando alrededor de 17 aiios en Guayaqu
actualmente es la mas grande agencia IATA. Su estructura gerencial obedec
una organizacion familiar, es decir los administradores portenccen a una mis

familia.

Hasta hace algunos aiios la compaiiia tcriia niveles de ventas mas 0 me
constantes, pero actualmente se ha incrementado debido a la situac
economica-social que afronta el pais y que a su vez ha increment

considerablemente los indices de migracion fuera del mismo.

La principal fuente de ingresos de la agencia cicne dada por la comision qu
recibe por la venta de tickets aéreos al exterior, siendo los principales destit
Espafia y EE.UU. éstas comisiones varian segun el criterio de las aeroline:
en los ultimos afios se ha mantenido en un 10%6 sobre el valor del pasaje,
embargo, ya en el afio 2000 se vio una disminucion en cuanto esta comi:
(8%), las expectativas futuras apuntan a una disminucion debido al increms

de las ventas de tickets y reservaciones turisticas via internet.

La venta de servicios turisticos es el segundo ingreso en importancia d
agencia siendo los principales destinos: Florida, Caribe y Europa. Dentro d

Florida encontrainos lugares de esparcimiento tnnto familiares c«
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individuales, ademas de importantes centros de negocios (Disney, South Be
y Malls de la Florida). Por otra parte los destinos del Caribe ofrecen pl:
espectaculares y otros centro de diversion y descanso tnicos en el mundc
caracteristica de las pequefias islas que conforman el Caribe es sien

agradable a los visitantes de cualquier region del mundo.

Finalimente tenemos que la Agencia ofrece el servicio Cle tramites tic viaje §
sus clientes este es el menor rubro en importancia atin asi lo mencionamos

objeto de incluir a todos.

Los problemas que aquejan de una manera mas frecuente a la agencia son

siguientes:

o Actualmente la Agencia presenta muchos inconvenientes en lo referent
control interno de la misma, administracion, en el area contable y e
financiera. l.a agencia solo se ha dedicado a vender y mantienen |

despreocuyada todas estas areas.

e El crecimiento de la agencia ha sido producto de la condicion favorab
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desfavorable del mercado y no un crecimiento planificado. Es por eso ue
esta agencia de wviajes ha crecido y han visto aumentar sSus co os

exorbitantemente.



Las agencias de viajes son empresas CON gran flujo de capital, en los «

ultimos aiios han habido muchas agencias de viajes que han vendido mas
cinco millones de dolares al aflo. Este exceso de liquidez NoO ha s
invettido lo cual ha traido una pérdida en el costo de oportunidad.

Las cifras por lo general se muestran mas desde una perspectiva contable

no, desde una perspectiva {inanciera. Lsto acarrea CONSIgo una muy pequ

vision de las agencias con proyeccion al futuro.

Los counters de las agencias solo conocen y desean conocer lo mis basic

primordial de los sistemas de reservacion ( Amndeus o Sabre ).

En el actual momento las agencias de viajes han vivido sus mejores afios.
boom de la emigracion ha hecho que sus ventas se dupliquen y en muc
casos hasta lleguen a triplicarse. El problema se dard cuando este bo

comience a descencler solo las agencias de viajes mas eficiet

sobreviviran.

Las agencias de viajes no poseen metas, ni saben cual es su mision, s
estan ahi esperando a los clientes. L.os vendedores de este inercado sig

siendo pasivos, no ha cambiado su forma en afios.
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e Los procesos administrativos dentro de la agencia no son eficientes y en

muchos de estos na se encuentrnn corregfamente definidos.



1.3 CONDICIONES OUE RIGEN UN ACUERI O

COMERCIAL ENTRE LOS PRESTADORES .'E

SERVICIOS Y UNA ACENCIA DE VIAJES.-

Per lo general las obligaciones, condiciones y cotnpromisos que riger un
acuerdo comercial suscrito entre un prestador de servicios y una agenci de
viajes, son los yue a continuacion se mencionan, los cuales evidentem: 1te,

pueden llegar a expresarse en términos juridicos muy diferentes:

a) l.a obligacion que contrae el agente de viajes de vender a los precior y/o
tarifas fijadas por el prestador de servicios.

b) La obligacion yue contrae el agente de viajes de depositar el dinero jue
recibe por la venta (especialtnente de los billetes de pasajes de las I' eas
aéreas internacionales), hasta el cierre de cueritas con el prestado de
Servicios.

c) El compromiso que contrae el agente de viajes de dar a conoc r y
proinocionar los servicios del prestador.

d) El consentimiento que otorga el agente de wviajes para que su contabi dad
pueda ser inspeccionada por el prestador de servicios por el prestadc de
senicios (Cste es un reyuisito imprescindible cuando se desea dispor :r y

emitir billetes de una linea aérea mieinbro de IATA).

10



e) El compramiso que contrae el prestador de servicios e otorgar al agente
viajes una determinada comision por la ventn de sus servicios.
f) El cornpromiso que contrae el prestador de servicios de poner a disposic

0 de entregar, segin sen el caso, al agente dc viajes todas Ins formu

valorables requeridas para In prestacion de los servicios vendidos pot :

agente.

g) El cornpromiso que contrae el prestador de servicios de facilitar al age !

de viajes el material proinocional necesnrio (folleteria, guias, etc.) para

accion de promocion y venta.

Como Se observa entonces, una agencin de viajes no puede vender libreme
los servicios de un prestador, sin antes haber establecido un acuerdo con &
puesto que las relaciones comerciales entre ambos generan una serie
derechos y obligaciones que surgen de las condiciones previamente pactac

las cuales, es logico, pueden variar de un acuerdo a otro.

11



1.4. ORGANISMOS OUE RIGEN EL MERCADO I E

VIAJES.-

Para In venta de boletos domésticos, normalmente las condiciones estableci as
por los transportistas nacionales NO son tan estrictas como Ins disposiciones  ae

rigen la venta de boletos internacionales, In cual esta sujeta al cumplimientc de
una seiie de requisitos por parte de la agencia de viajes, para que éstas pue n

recibir tal autorizacion.

En efecto, en el caso particular de la venta de los servicios de transporte ae 2o
de un transportista yue cubre rutas internacionales, s su asociacion, cono¢ Jla
con el nombre de IATA, la que previamente “certifica™ In itloneidad de na

agencia de viajes pal-a la emision de billetes de pasajes de sus miembros.

En casi todos los paises (excepto USA) en que operan transportistas miemt 0s
de la IATA, y el namero de agencias de viajes lo justifica, existe una Junt: de
Investigacion de Agencias, integrada por los representantes de todas as
aerolineas, la cual se encarga de “certificar la idoneidad” de las agencias, tsi

como de controlar su desempefio.

12



I.as agencias de viajes establecidas que deseen ser reconocidas por IATA, y ara

poder pasar asi a vender billetes internacionales, deben presentar su solicitt
la citada Junta de Investigncitin.  Esta Junta efectia una niinuc
investigacion sobre la situacion financiera del solicitnnte, las caracteristica
su organizacion, asi como sobre las calificaciones y experiencia del pers
con que ésta cuenta para el desarrollo de sus actividades. Posteriorment
Junta prepara un informe completo que contiene todos los antecedentes
solicitante, y lo presenta a la consideracion de la Conferencia de T«
cotrespondiente al area a la cunl pertenece la ngencin. y esta Conferencia,
solicitante satisface los requisitos establecidos por la Asociacion, vy

recomendado por In Junta de Investigacion, es In que It otorga el “Certifi

de luncionatniento® como una agencia IATA. A partir de que la agenc -

notificada tle su aceptacion, puede pasar a emitir boletos de cual
transportista IATA, v pasa a tener el derecho de percibir In comision pe

labor de venta.

IATA mantiene un registro pormenorizado de Ins autorizaciones concedid
todas v cada una de las arcas que corresponden a las rnenciot
Conferencias de Trdfico, las cuales son precisamente tres:

. América

2. Furopay Africa

3. Asiay Oceania
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Ahora bien, el procedimiento descrito en los parrafos anteriores es aplicable

la mayoria de paises. Sin embargo, existen algunas situnciones particul

yue merecen ser destacadas, como el caso de los Estados Unidos.

IEn el caso particutar de Estados Unidos, y hasta 1984, In mecdnica |
obtener la autorizacion de emitir billetes de unn acrolinea IA:I-‘/\, ern la mi
descrita anteriormente. Al implantarse In nueva politica de “desregularizac
establecidas  por las autoridades gubernamentales de aquel pais,

procedimiento de IATA fue considerado discriminatorio y por tanto, qu

proliibido en el territorio estadounidense.

Practicamente en todo el mundo existe un sinniimero de ngencias de viajes
cuales, a pesnr de que han recibido la correspondiente autoriza
gubermamental para el desarrollo de sus actividades, por diversas raz

carecen de la “certificacion IATA™ para la emision de boletos internacionales

La practica generalizada adoptada por estas agencias, para emitir bil
internacionales, consiste en celebrar un acuerdo con una agencia IATA, y s
los billetes a través de esta agencia autorizada. En estos casos, bast
comunes, la agencia IATA se queda con un determinado porcentaje d
comision otorgada por el transportista, de hecho le estd cobrando a la age
no IATA, una comisién por obrar de intermediario. Se trata en realidad d

proceditniento bastante generalizado, el cual, no por ello, deja de ser riesgosc
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Por otra parte, es evidente que las agencins IATA que mantienen este tipc
acuerdo, se ven beneficiadas, por cuanto aparecen ante los transportistas

volimenes de venta muy altos, situacion que e¢s aprovechada en muchos c:
para obtener “condiciones especiales”. En algunos casos, situaciones de

tipo llegan a crear fricciones y, al igual que en cl caso :mten'(;;', es decir de
agencias N0 IATA que no cumplen con sus compromisos a tiempo, pucden
origen al rompimiento de los acuerdos, los cuales, en su mayoria

caracterizan por ser de caracter verbal. s
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1.5. PLANTEAMIENTO DE VISION Y MISION.-

VISION

Set lidexes en el mercado de |d fgencias de Vigjes a tea s
de | innovacién constante en el teato ,aetsonal con el client y
ademas utilizando las nuevas hetramientas tecnoléglcab

(Qntexnet).

MISION

d’topotclonat sexvicios tuxisticos de alta calidad,

gatantlzando la satbﬁzcclén del cliente al mas 6¢y’o coste

16



1.6. INTRODUCCION SOBRE | A ORGANIZACIO;

DE GLOBAL VIAJES.-

GLOBAL VIAJES maneja un esquema de organizacion piramidal, desde sus inicios hasta |

actuales momentos, el cual en muchos casos es inflexible, por In falta de comunicacion en

los diversos departamentos: ventas, adininistrativo, contable y financiero.

En lu actualidad los procesos no son coordinados eficazimente entre los departamentos lo ¢
siempre ha traido retraso a la parte contable y financiera de la empresa. Estos proces
ineficientes traen consigo rencillas ¢ malestor en el personal, ademas no se¢ deleg

responsabilidades entre departamentos.

Finalmente debido a estos retrasos 1o agencia paga Ins mayores consecuencias; la4 cuales son
Q Clientes insatisfechos

o Desperdicio de tiempo por parte de los empleados

a Ihquidez

g Deterioro de imagen ante los proveedores, por pagos atrasados

0 Malestar en el Personal

O Tensiones.de Pagos al BSP

O Retraso en Comisiones paia vendedores

17
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1.8 ANALISIS FODA

A continuacion  se ' detallan las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas.

FORTALEZAS

Tiempo de permanencia en el mercado

Reputacion reconocida en el servicio

»

>

»  Grupo de Ventas
¥ Ubicacion Fisica
>

Niveles estables de liquidez
Tecnologia de punta

>
» Politica de Ventas

OPORTUNIDADES

» Iiscaso nivel de expansion de las demds agencias en otras ciudades lel

pais.

\ 74

Cultura favorable hacia el turismo a nivel nacional

VV

Incremento de visitantes extranjeros al pais

» Desarrollar Sistema Courier

DEBILIDADES

¥ Procesos Ineficientes
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Falta de Control Interno
Demora eti toma de decisiones a Nivel Gerencial

Politicas Laborales son definidas

AMENAZAS
Alto niimero de participantes en Mercado Local
Ingreso de Compaitias Aéreas al mercado a través de Vcenta Directa
‘I‘endenciaa la baja en comisiones por ticket aéreo

Disminucion en Sector Turismo a "%ﬂ Mundial por factor ’lerrorisn »



La ola migratoria tiene por ohjeto mcjorar su estindar de vida debido a
malas condiciones de empleo, seguridad social, politica, educacion y otros;
Gltimos acontecimientos que han sacudido a la Comunidad Internacic
(atentados det 11 de Septiembre) también influyen en la idea de
ecuatorianos de abandonar el pais, por esto es muy complicado conoce

futuro de eate fenomeno migratorio.

Por otro lado tenemos a la Teoria Econdmica que nos indica que en
Mercado en donde existen muchos participantes las oportunidades
crecimiento de sus integrantes son muy limitadas, el nivel de competencii
elevado por lo que solo las mejores empresas sobreviven y, finalinente el pc

de mercado de los participantes ¢s muy bajo.

Coino conclusion podemos decir que para que la agencia subsista en
entorno tan competitivo debera de ser muy eficiente en cuanto a sus proc:
tanto adininistrativos como financieros, caso contrario caera como ya lo

hecho alguna otras agencias.

B.-) Ainenazas de Nuevas Entradas

0 Nuevas Compaiiias
O Lineas Aéreas

O Operadores Turisticos
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Nuevas Compaiiias

El auge migratorio que ha existido en los ultirnos aiios en el pai: ha
inducido a que aparczcan en el Mercado de Agencias numer ios
participantes  nuevos, muchos de ellos con escaso conocimientc de

como manejarse dentro del Mercado. -

Si bien estos participantes novatos no siempre representan Un riesgo ror
su peso individual, si lo son al momento de medir la totalidad del
Mercado, tanto las Compafiias Aéreas como las Operadoras Turis ;as
perciben un ambiente en el que, al haber tnntos participantes, : .los
tienen mayor poder de negociacion, esto por supuesto desfavorece la

agencia.

Lineas Aéreas

En los ultimos 5 aiios se ha visto como en los principales centro de
comercio de la ciudad se han abierto oficinas de Lineas Ac¢ zas

(Avianca, American Airlines, Iberia, etc.).

Las Aerolineas son las principales proveedoras de las Agencias, si « tas

ingresan al hlercado de manera mas agresiva producirian un efecto iuy

perjudicial a las Agencias disminuyendo sus ingresos.
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C.-) Operadores Turisticos

l.as Operadores Turisticos proveen de servicios tales como: alojamien ),
paseos, diversion, alquiler de autos, cte. listos operadores pueden ser [lotel s,
[Tostales, Resorts, Centros de Diversion, etc. Que gracias a Su buena reputac n
pueden ofrecer paquetes de servicios por su propia cuenta, ¢éstimulando 1 a
venta directa, nuevamente esto afectaria al Mercado de Agencias disminuyer 1o

SUS ingresos.

D.-) Poder de Negociacion de Proveedores

Lineas Aéreas: Alto

Las Aerolineas cuentan con una estructura fisica y organizativa giga te
a escala mundial lo que les permite tener un alto poder de riegociac n
en contrapunto con el pequeiio Y mal organizado Mercado Local ie

Agencias de Viajes.

Operadores Turisticos Internacionales: Alto

Estos Operadores hacen las reservaciones para destinos turisti os
internacionales tales como: Disney, Cartagena, Cancun, el Canbe, c.
Su poder de negociacion, generalmente, es alto porque mane an
paquetes a escala mundial y sus estrategias ya vienen definidas »>n

anticipacion, son muy pocas las que dan un margen de negociacion.
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() T i v Mediano

Nuestro pais ,n0 cuenta con una inmensa gama de Operado s
Turisticos, pero aun asi la gran diversidad de regiones y luga s
turisticos les permite tener un nivel mediano de negociacion en cuant: a
los precios y servicios que puedan ofrecer.  Sin embargo, por pertene r
al pais se puede conocer mejor su desempefio y asi llééar a conven s

que beneficien ampliamente a las partes.

IE.-) Poier do Nepovigeloi CHeptes

Podriamos clasificar el producto yue consumen nuestros clientes en 2 grupos:
o 'Tickets Aéreos
w Servicios 'luiisticos
En ambos casos el poder de negociacion es bajo y tiende a nulo, pues »>s

clientes no determinan al final cuanto costara el tipo de servicio yue desean.

F.-) Amenaza de P

El Internet e¢s la principal amenaza para el consumo de servicios tuiisticos, le
csta manera serd posible: reservar, confirmar, cancelar, etc. Todo tipo le
consumo, en ¢l caso de nuestro pais aun no se lo ve como una amenaza 1n
fuerte pues no se tiene un sistema confiable de procesamiento de da s,
estimamos que en los proximos 5 afios puede llegar a representar una amen za

real.



1.10 Procesos Actuales

il procedimiento actual se da In siguientc manera:

o FEl cliente llega n la agencia se acercn al counter

e Pide al counter los diferentes servicios que ofrece la agencin.

e El counter realiza una Factura o un Requerimiento de Cobro manual, seg
sen el caso. Si el cliente desea un Boleto, o de un anticipo n futura compr:
agencin einite un Requcrimiento de Cobro y si el cliente desca un tram
un servicio furistico en ¢l interior del pais o en ¢l exterior, In ngencia en
una factura.

o El counter entrega la factura o el Requerimiento de Cobro original al clie
y se queda con dos copias. Estas copias van a Contabilidad para

respectivo ingreso al sisteina de informacion y su archivo.

PROBLEMAS DE ESTE PROCEDIMIENTO:
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¢ El counter hace manualmente la factura o el Kequerimiento de Cc ro,
prestando a confusion la informacion escrita en los mismos. Ademé al
llegar la factura a Contabilidad el personal de esta arca de la agencia « :be

volver a ingresar la informacion al sistema

e Il counter registra los anticipos de los clientes directamente en un
Requerimiento de Cobro.

e Repeticion de trabajo por parte del personal Contable.

o Constante traspapeleo de las Facturas y los Requerimientos de Cobro

o En los Requerimientos de Cobro muchas veces no queda claro quien : el
cliente, ya que el counter escribe el nombre de los pasajeros en sste
documento Y no especifica quien es el cliente, causando muchos probl nas
en el momento que el cliente se acerca a pagar sus factura vy

Requerimientos de Cobro. Esto trae consigo confusiones en la carter de

clientes de la agencia.

o En la agencia el counter realmente no se involucra en el engri aje

administrativo de la agencia.
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El procedimiento actual lo podemos describir de In siyuiente manera:

O Elcliente entrega el pago sea este en efectivo, cheque o tatjeta de crédito.

a FEl counter emite la TFactura o Requerimiento tle Cobro entrega el pago la
cajera Si éste es en efectivo 0 en cheque.

o Si el pago se realiza por T/C se debe revisar si la tagjeta tiene validei si
este el caso la cajera recibe el voucher autorizado.

o Si la tarjeta no tiene validez se devuelve al counter el cual tiene ue
indicarle al cliente que realice el pago de otra manera pues la tarjeta 10
sirve.

a La cajera emite el recibo de caja o el voucher que se lo entrega al cliente.
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PROBLEMAS DE ESTE PROCEDIMIENTO:

e [in este procedimiento el counter deja su puesto de trabajo, perdie lo
tiempo de atender a futuros clientes. )

e In algunas ocasiones ha habido manipuleo en Ins cifras que ¢l cliente ha
abonado a su cuenta.

e El cliente espera mucho tiempo cuando paga sus Facturas 0 Requerimier os

de Cobro con tarjeta de Crédito.
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3.-PAGO A PROYEEDORES. -

Actualmente se lleva a cabo este proceso de la siguiente manera:

o Proveedor entreyn la factura o hace llegar la factura al Auxiliar Contable

ua Il Auxiliar Contable lo ingresa al archivo y al Sistema de Informa 6n,
adicionalrnente de manera manual se hncen las retenciones y el egres de
caja.

o El egreso es autorizado por el Gerente General, el dinero es entregadc por
la cajera al Auxiliar Contahle que a su vez se lo da al Proveedor, » al

representante del Proveedores

PROBLEMAS DE ESTE PROCEDIMIENTO:

o El auxiliar contable ingresa el egreso de caja y las retenciones al sister a al
misrno tiempo lo hace manualmente.

e las facturas a provecdores se pagan directamente desde caja, liab ndo
excesivo manipuleo con el dinero en efectivo.

¢ [l auxiliar contable pierde mucho de su tiempo en hacer dos veces el n smo

proceso.
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e l.os pagos a Proveedores pasan a autorizacion de la Gerencia Gen ral,

sobrecargando el trabajo de la misma.

e l.as retenciones muchas veces no se hacen, acarreando costos por

hacerlas.
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Actualmente se lo hace asi:

o El counter junto con el Gerente Comercial emiten los boletos. El Ge

Comercial entrega los boletos al Gerente Administrativo.

o EL Gerente Administrativo recibe los boletos y emite un informe m
de los mismos. similar al reporte que le entrega el BSP a In agencia

semana si es BSP Internacional o cada dos semanas si es BSP nacional.
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o EL BSP emite su informne, el cual entra a In Agencia y es revisado per la
Gerencia Administrativa, ésta a su vez revisa que los informes coincidan.

@ Si los reportes no coinciclen se hace un reclamo de lo cual el BSP acred wa
el proximo mes.

U Silos informes coinciden, la emision del pago la Hleva adelante ¢l Aus iar
Contable, el cual almacena el egreso de banco en el archivo y pa; | a

Produbanco.

PROBLEMAS DE ESTE PROCEDIMIENTO:

e Una gran parte del tiempo tle la Gerente Administrativa se gasta en hac r el
reporte de los boletos internacionales y nacionales.

e Después que la Gerente Administrativa diatiamente ha registrado los bo. :tos
nacionales e internacionales, da los boletos a la auxiliar de la Gerc 1cia
Administrativa para clue este ingreso los boletos al sistema. par: su
facturacion en los Requerimientos de Cobro.

e FEl auxiliar contable repite dos veces su trabajo, ingresa la informacic 1 al

sistema y a su vez emite un egreso de banco manual y un clieque manual.
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Il procedimiento es como sigue a continuacion:

El counter entrega la copia de los vouchers al Departamento de trami s y

autorizaciones.

o En este Departamento se hace un reporte de los vouchers yue se han

cmitido

El mensajero lleva la copia de los vouchers v el reporte de vou iers

emitidos a la recepcion de los mismos en Guayaquil.
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En este proceso tanto ¢l counter como la Direccion de tramites y autorizacio s
llevan a cabo una labor demasiado extensa que podria ser mas corta si es que s

toma como punto inicial a la cajera, que es la persona que recibe los vouchers
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B3 F RECTP.
CHIN ROLUCHER S

Srafico 1.10 5

o FEl auxiliar Contable No. 2 pide autorizacion a la Gerencia Financiera  ra
yue se ejecute UN gasto de caja chica.

o Se emite los vales de caja con los cunles se hace el reporte de caja ¢l :a
con el cual se hace la reposicion de caja cliica.

O Con este documento la Auxiliar Contable No 1 emite el egreso al banc y
el cheque, que es autorizado por la Gerencia General que finalmente s¢ lo
da al Auxiliar Contable de donde sali6. Ademas la Auxiliar Cont: le

realiza el ingreso del asiento y lo ingresa a archivo.
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PROBLEMAS DE ESTE PROCEDIMIENTO:

o Se sobrecarga de trabajo a la Gerencia General

o El auxiliar contable N.-1 repite dos veces su trabajo, ingresa la informa: on

al sistema y a su vez einite un egreso de banco manual y un cheque manu:

ALbaLIaR o g;mé?: askras or warge oR
T, 4
cONTALE N 3 A viiil-e CAIACHICA cam
REFOSICION DS REFORTE DE
CAIACHICA. CAIACHICA

L
AL LLAR
CONTABLL H - T

L 4

ENRESO DE
l BANCU \
aintadl MAHUAL

CHEOUE

{NORESO DEL
ASIENTO
EOREIO DE

MANUAL BANCOH

ORAENTE
OENERAL

a La Cajeraentrega el depdsito bancario al Mensajero

a El Mensajero entrega certificado de depdsito bancario a la Cajera



|
o La cajera actualmente no pide autorizacion
o La cajera elige porque cantidad hace los depositos, corriendo riesgo de jue

los depbitos sean inayores al valor que cubre el seguro por los mismos.

.
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o La Gerente Administrativa se encarga de hacer la revision de factur sy
requerimientos de cobro.
o La Gerente Administrativa elabora un informe manual de Cartera y prc ede

al cobro.

PROBLEMAS DE ESTE PROCEDIMIENTO:

o El sistema manual alarga el yroceso e incluso permite que algunos § gos

pendientes sean desestimados.
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e le toma mucho tiempo hacer un reporte de cartera a la Gerente Financi .ra
el cual répidamentg pierde validez par el dinamisms del asunto.
e La agcncia tiene una cartera medianamente grande, en la cual hay clier es

morosos que para cobrarles hay que recurrir a otros medios.

OERFHTE REVSION FACTURAS REFORTE DE
ADMINIATRATRD YA DECOIRD CARTERA.
——l’ MANUAL
LLaAAR A
CLIENTES
fACTURAS Y
RC PAGADOS

Grafico 1.108

o Elcliente hace el pedido de descuento al counter.
o El counter consulta con el Gerente General si la respuesta es afirmativi se

le da el descuento al cliente.

PROBLEMAS DE ESTE PROCEDIMIENTO:

¢ Este procedimiento otorga mucha discrecionalidad al Gerente General el
otorgar descuentos a voluntad puede ocasionar problemas en el flujo de ca

e Este sistema para dar descuentos a los clientes sobrecarga de trabajc al

Gerente General.
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o El Gerente Comercial y el counter emiten los boletos de donde la Gere: ;ia

Administrativa elabora el reporte manual at BSP.

PROBLEMAS DE ESTE PROCEDIMIENTO:

e Hacer este reyorte manual vuelve este proceso mas lento y ocasi na
excesiva pérdida de tiempo al Gerente Administrativo, el cual puede dec :ar

a otras actividades mas productivas como la recuperacion de cartera.
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o El cliente le pide al counter el servicio de algin tramite (pasap rte,
permisos legales, etc.) a lo cual el counter lo envia al Depaitamento de \ut.
y Tramites.

a Seordena la realizacién del tramite, la Cajera efectiia el egreso de Caja.

o El mensajero efectlia el tramite

o La copia del tramite reatizado y el ticket que dan las entidades ent 3 al

Proceso de Facturacion.

PROBI EMAS DEES PROCEDINI T(

e Actualmente no se puede controlar de una manera eficaz el dinero qut sale

de caja por este concepto.

De la manera actual se puede evadir muy facilmente la cantidad de tra iites

realizados, pues no existe una norma O tarifario donde observar cada uno « . los
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diversos tramites que se pueden efectuar por o que se presta a qua las persc 1as

gue intervienen en es{e proceso tomen dinero indebidamente.
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1.12. CONTENIDO.-
\
El proyecto se encuentra dividido en los siguientes capitulos:

CAP 1INTRODUCCION.-

Dentro de este capitulo observaremos la historia y los diferentes eves
que dieron en la conformacién de la empresa, los cambios tecnolog
y demds situaciones que contribuyeron, positiva 0 negativamente

desarrollo de la Agencia.

La informacion presentada est4 basada en datos proporcionados por
dueiios de la empresa, por lo que representan realmente lo que
Agencia ha venido haciendo durante mas de 15 afios en el mercadc

Agencias de Viajes.

CAP 2 ESTUDIO DE MERCADQ.-
En los ultimos aiios la industria del turismo ha venido desempefia
un rol fundamental en la economia mundial, debido a que los ingr
que genera representa el 4.4% del PIB de la economia nudial (
1999), ademas la industria del turismo emplea al 3.1% del personal 1

ocupado en el mundo.
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Para el caso de nuestro pais el aumento en la demanda de viajes se di »e
a la dificil SitL\ilCién econdmica-social que se vive en nuestro pais, p ':s
se estima que un 10% de la poblacion total del pais se encuentra fu ra

del mismo.

En este apartado comprenderemos la situacion de la Agencia desd¢ el
afio 1998 y, a partir de las modificaciones en los procesos, 18
expectativas de crecimiento de cara al futuro.

Se incluira entro otros métodos de evaluacidon: Balances Generat:s,

Estados de Resultados, Flujos de Caja con sus respectivas proyeccione .

Finalmente estableceremos las ideas que nos llevan a la conclusion :n

el manejo de la Empresa, ademas se emitirdn las recomendaciones § ra

que el crecimiento de la compaiiia se haga de una manera constant Yy

con expectativas grandes de altos rendimientos.
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2.1. COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA Y

DEMANDA TURISTICA A NIVEL LOCAL _Y

MUNDIAL.-

En esta fase del estudio se hard un andlisis del comportamiento de la dema lay
oferta turistica a nivel mundial. En un principio se expondra informaci . en
relacién a la captacion de la demanda turistica por parte de los paises oferent s de
servicios turisticos. Posteriormente se presenta informacidn sobre los ing esos
generados por €l turismo, y por ultimo informaciéon sobre las tendencias e la

industria a nivel mundial y en Latino América.

De acuerdo al World Travel Tourism Council, la importancia del Turismo omo
industria se ha incrementado de 1998 a 1999 en un 4.7%, siendo éste el 4.4, del
PIB de la economia mundial en 1999;y considerando ademds a las activi ades
altamente dependientes del turismo (economia del turismo), represent6 el 1 .7%

del PIB mundial y tuvo un crecimientodel 4.3% en el mismo periodo.
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Por otro lado la industria del turismo ocupd al 3.19'0 del personal total ocupa
el mundo, el cual tuvo un crecimiento del 1.8%; Yy junto con las activi
altamente dependientes ocuparon al 8.2% del total, representando 67.8 jy
millones de personas.

En 1999 se invirti capital por 733 mil millones de délares y represent6 el 1

del total de las inversiones de capital, mostrando un crecimiento del 3.8% de

a 1999

El gasto realizado por turistas (exceptuando al gobierno y a empresas) en el
fue de 2.1 billones de délares, con un crecimiento del 4.7% de 1998 a 1999. 1
parte los viajes de negocios de empresas y gobierno fueron del orden del 3¢
millones de dolares.

Para el aiio 2010, se espera que el gasto de turistas llegue a los 3.9 billor
dolares en términos reales, con un crecimiento anualizado del 2.89'0 (de 1¢
aiio 2010), que los viajes de negocios lleguen a los 742 mil millones de d.
que el personal ocupado directamente llegue a los 86.4 millones de personas
el personal total ocupado (directa e indirectamente) llegue a los 253.7 millos

personas.

Por su parte, las figuras de¢ América Latina en cuanto a la importancia del t1

sereflejan en la siguiente tabla:

44

> en
ades

192

.3%

998

ctor

wr SU

"mil

S de
9 al
ares,
que

:s de

1smo



19998 2010
Millones | Crecimiento | Millones | Crecimiento
usbD % Usp %
PIB de la industria de turismo 28,400 2.4] 63,500 6.3
PIB de la industria de turismo
y actividades akamente 80,000 3.2 192,800 6.1
dependientes
Inversiones de capial 29,600 6.3] 60,300 58
Gasto de turistas 42,200 3.71 85,000 5.5
Gasto tunismo de negocios 9.400 44! 18,200 5.4
Personal ocupado 20 14 43 35
directamente (mitiones de personas)
Personal ocupado directa e
indirectamenta (miicnes ce 8.9 2.2 13 3.4
iasonas)

cuanto al PIB generado por el turismo y las actividades altamente dependient: : de
éste durante 1999 se ubica en 1,310 millones de ddlares, lo que representa el + 3%

del PIB del pais, y se espera un crecimiento del 4.2%6 entre 1999y el afio 2010.

Por su parte estimaciones de este mismo Consejo con relacion al empleo del s :tor
y las industrias que dependen de éste, calculan un empleo de 300,000 person: , lo

que representa al 6%6 del total; estiman un crecimiento del 2.6% en este rubro.

En cuanto a las inversiones de capital, se estima que en 1999 éstas ascendie n a

los 420 millones de dolares, y se espera que crezca en un 3.7% promedio ant | de

1999 a 2010.

45



El crecimiento de los arribos del turismo duronte los ultimos tres afl 3 fue
alentador, del 3.5, 2.7 y 3.2% para 1996/1997 1997/1998 1998/19¢ », un

comportamiento también positivo pero no tan estable mostraron los i iresos

registrados por este concepto, siendo para los mismos periodos de 0.4,0.4y . 206.

Las regiones mas sobresalientes fueron Asia-Pacifico, que habian tenido
crecimientos negativos de manera consecutiva en los ultimos dos afios, a ora se
colocd cnn un crecimiento en arribos de turistas del 7.5% Asimismo de 1anera
sobresaliente (Centro América se ubicd con un importante 23%, seguido ror un

17.596 del Medio Oriente. junto con un 1096 de Sur América y un 996 de Af ca.

En Europa se present6 un fenémeno que beneficié a las naciones ubicada al este
del Mediterraneo, en donde los conflictos de Kosovo y los problemas po ticos y
naturales (terremotos) de naciones como Turquia promovieron que los tur; as que
vigjaron a Europa visitaran paises del este, tal es el caso de Espafia, que a =sar de
ser de los 3 paises mas visitados, regktro un importante 976 de crecir ento y

también sobresale el caso de Marruecos con un 22%.

De manera regional, Africa crecid en un 996 como ya se menciond, y éste se
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reflejo principalmente en el incremento de destinos no tan tradicionales co
caso de Marruecos, de Zambia (26%) Yy Zimbawe (1 7%%), por su parte destinc
tradicionales como Tunes y Sudafrica, lograron un 3 y 3.2% de crecimiento
ultimo hecho. Cabe destncar que Sudafrica ha mantenido un crecimiento esta

los ultimos periodos

En el caso de América, los tres mas grandes participantes mostraron crecim
Estados Unidos (1.3%), México (2%) y Canada (3.8%6). En América del St
Centro América se presentaron casos extraordinarios en Argentina (23°
Guatemala (29%) y en El Salvador (26%). En el Caribe, Puerto Rico (-10.4
un perdedor, y Cuba (16%) y Republica Dominicana (12.696) fueron los gan

en esta region.

En el caso de la region Asia-Pacifico, se superaron las expectativas practice

en todas las naciones, sobresaliendo Singapur (11%6), Japon (9.6%), Corea ¢

(9.6%), Hong Kong (9%), Malasia (8%), China (7.9%) y Tailandia (5.6%0).

En Europa el crecimiento global se ubicd en 1%, sin embargo, dent

continente naciones del Este se vieron desfavorecidas, atribuyendo esta situ:
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los problemas politicqes de Rusia, a la guerra de Kosovo y a los terremota .

vieron muy afectados Hungria (-13.8%), Polonia (-4.5%) y la Republica Che :

1.8%). En cambio naciones del este como Espafia (8.836) y Portugal (39
vieron favorecidas, aunque en esta Gltima se debe considerar adem:
crecimiento que tuvo el afio pasado (1 lo,&)debido a la expo‘98,“evento que rr
este crecimiento. También en Europa ubicados al este, Irlanda (7.4%) y Ho

(5.3%) presentaron un crecimiento importante.

En el caso del Medio Oriente que trndicionalmente es In region con menos tu
al afio (18 millones en 1999) reflejé6 un crecimiento muy importante, del
Asia del Sur, crecié solamente un 3.7% sobresaliendo el caso de Sri Lanka (1
por su parte los destinos de mayor tamafio como India (1.196) y Pakistan (1

mostraron un crecimiento lento y Bangladesh sufrib una caida del 2.3%.
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Iicuador ha mantenido su participacion durante los Gltimos 4 aftos cn 0.4%

Por su parte algunos paises tuvieron incrementos importantes, como Brasil jue

pas6 de 1.8% en 1995 a 3 9 en 1999, asf como Republica Dominicana de 1 « o a

2.196, Cuba de 0.7% a 13 y El Salvador de 0.296 a 0.5% entre los mi nos

o Participacién del turismo
03 en América durante 1999 (%)
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La sgte tabla muestra la participacion de los paises de América:

Reporte del The Latin American Trivd Advisar, N. 23, Septiembre 1999,

Adicionalmente a la comparacion anterior, al momento se han seleccionado d¢ una
manera previa un grupo de paises que cuentan con atractivos similares a lc . de

Ecuador, sin embargo, una vez que se termine la fase de analisis del perf del
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Thgresos por turista (USD) Cambio |
1998 1996 1997 1999 1999 9098 320

tslas virgenes 1811 2.094] 2178 2,187 1,930 16% A%
E +1ados U nidos 1,463 T.5008 TE3 1500 155, % 7%
AMERICA 927 96 1, 8 [ T} 4%
© Dominicaria | B8/ 919 949 924 94 3% A%
Argentina ¥ .050) 1061 IREE 1,103 a1 % [
Brash 1,053 926 911 76y 876 2% 2%
MUNDO 718 73 7108 893 NO 2% %
Puerto Rico 584 6199 631 656 7t 6% 2%
Guatem ala 492 546 564 619 651 Y 3%
Ecuador 580 569 548 569 560 -2% 4%
Canadad 466 PE: 501 299 524 % 0%
Mdxico 305, 324 KEE B | &% 2%
[Er8avanor 174 159 194 FEY 321 I
IN 1caragua 178 178 207] 22 284 0% 16%,

Reporte del The Latin American Travel Adwvisor, N. 23, Septiembre

1999.

visitante y operadores (fase 2.1) y la fase de medicidn comparativa de la p! ata
turistica local (Ecuador) vs. competidores de clase mundial se seleccionaron ( 1ise
2.4) se podrad determinar los paises que son considerados como competidore de
Ecuador desde el punto de vista de los operadores mundiales. quienes er su
momento tienen una de las opiniones de mayor peso en la decision del turista €N
la promocion de los destinos. A continuacion se presentan las tasas de crecimi 1to
en la captacihn de turistas de algunos paises. En dicha figura se observa qu : el
caso de El Salvador, Cuba y Nicaragua presentan un crecimiento positivo dur nte

el periodo analizado, mientras que Ecuador del 97 al 98 present6 un crecim nto

negativo del -3.4%

. . .

erg as les

Estados Unidos ha mostrado, por mucho, ser el mejor captador de dinero por

turismo, en 1999 se esperaron 73 mil millones, en 1998 captaron 71,250y en 97
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un récord de 73,300, mas de 48 mil millones que el récord historico de Tix afia,

quien ha ocupado tradicionalmente el segundo lugar

Captacion de dinero en Ameérica

En el caso particular de América, los ingresos por la actividad turistica. los ises
de mayor tamafio geografico daminnn la variable, Ecuador por su par : ha
mantenido uUn crecimiento constante durante el periodo de 1995 a 199 sin
embargo, al calcular el ingreso por turista, en la siguiente tabla la perce cion

cambia considerablemente.

ingresos por turismo (Milliones de USD)
1995 1996 1997 1098 1999

UNITED STATES 63,395 69,751 73,301 71,250 73,00 ,'
CANADA 7,882 8,616 8,828| 9,393 10,28
IMEXICO 6,179 8,934 7,593 7.897 7,85 .
ARGENTINA 4,308 4,572 5,069 5,363 5,61

BRAZIL 2,097 2,469 2,595 3,678 4,44«’-2
DOMINICAN REP 1,578 1,763 2,099] 2,142 2,46 ”
JPUERTO RICO 1,828 1,898] 2,046 2,233 2.14;5;’;_
US.VIRGIN IS 822 781 894 921 94 ;
JGUATEMALA 277] 284 325 394 53 @
ECUADOR 255 281 290 291 30¢ f
EL SALVADOR a1 43 75 125 22'%
NICARAGUA 50 54 74 90, 11 “:
AMERICAS 102,614 112,605 119,298[ 120,697 124,90 "
WORLD TOTAL 407,317 437,938 439.890' 441,255 N

Reporte del The Latin American Travel Advisor, N. 23,Septiembre 1999,
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Sin embargo en la captacion de ingresos sobresale el caso de Ll Salvador ¢ n un
importante crecimiento al casi quintuplicar Sus ingresos asi como el de Guat.mala
y Nicaragua que los duplicaron. También vale la pena observar el ca » de

Republica Dominicana.

Ingreso por turista

A continuacihn se presenta una tabla con informacién muy interesante. y que

muestra los ultimos 5 afios de gastos por turista de acuerdo a datos de la WT¢ ' En
ésta se aprecia la posicidn de Ecuador abajo del promedio mundinl y con w1 tasa
promedio de -0.8 . Por su pnrte sobresalen Ins Islas Virgenes y Iistados | 1idos

con 1,938y 1,554 Ddlares por turista, respectivamente

Asimismo se puede apreciar el caso de Mexico, El Salvadory Nicaragua, q: han
mejorado el nivel de captacion por turista, con promedios de 6.6, 18.3y 9. % de

crecimiento promedio

2.1.7 Tendencias del turismo

El turismo ha crecido de una manera vertiginosa en los ultimos afios, pasat lo de

"World Travel Tourism
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25 millones de arribos ynternacionales en 1950 a 657 millones en 1999. Adem4 -
este gran crecimiento el turismo en el mundo se ha caracterizado por

diversificacion importante, en donde los destinos vistos como productos
aumentado en tipos y ademdas se ha incrementado la competencia por el tu

entre ellos.

Muchos nuevos destinos han tenido éxito tomando una participacion del creci
mercado, de hecho normalmente estos nuevos destinos presentan un patrén t
claro de crecimientos repetidos por varios afios de hasta 2 digitos. los cu
normalmente caen en ciclos en donde ademds se combinan periodos cle 1
crecimiento o bien hasta de crecimientos negativos para luego resurgir

crecimientos altos. Otra caracteristica de los nuevos destinos ha sido el que é
son muy vulnerables a cambios politicos dentro y fuera de sus naciones, asi cc
a crisis en el clima econdomico, en cambio los destinos tradicionales son

estables ante estos cambios, defmidamente esa es una hipdtesis que explica

ciclos que se presentan.

Histéricamente Europa (59%6 del mercado) y América (19%) son los receptore:

mayor importancia, sus destinos han crecido a tasas promedio anuales del 6.6
del 5.9% entre 1950 y 1999. Sin embargo su participacion se ha visto redu

debido a que la regién Asia-Pacifico del Este ha ganado mas importancia, llega

N
‘~

sta

e
uy
les
jo
an
os

no

os

de

da



al 14% Jel mercado mundial en 1999, a pesar de las crisis sufridas en 1997y 1998,

Diversificacion del turismo

Tradicionalmente el turismo en los aflos 50’s se caracterizd por un
concentracirjn de los destinos, los 15 primeros paises destino -t-(;nian el 9796
turistas. Ademas existia una aha concentracihn temporal en el verano asi
concentracion del turismo por motivos de viaje, destacnndo el festejo d
feriados; y por otro lado la duracidon del viaje la cual iba muy relncionadc
dias de asueto. Por el contrario en los 90°s el turisrno se ha caracterizado, se
WTO, por un turismo casi Sin temporalidad, y con propdsitos de viaje y tiem
estadia muy variados. Los turistas y viajeros ademas de tomar los r
tradicionales de verano, ahora también hacen viajes durante pequefios peric
resto del afio. El segmento de ocio, ha tenido un fuerte desarrollo a través
segmentos de turismo cultural, de deporte, de aventura, rural, de cruc

practicamente todo tipo de combinacibn de éstos
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El sector de turismo de negocios ha crecido también de una manera signi cativa
debido principalmente al incremento de congresos y convencinnes y a los
incentivos de las empresas. A continuacion se presenta una tabla en donde on un

poco de anélisis Y lectura Se puede percibir la importante desconcentracibn jue el

turismo ha sufrido en el mundo, dando pnuta al surgimiento de nuevas alter ativas

1950 1970 1990 199
1]EUA . italig . . . - . |Francis : Francis _ _|
2|Canedé : Canadé ... : - |EUA L. . |Espada 1
diatia . . | T3% {Frapcid . - | 43%  |Espaffa . |  I8%  |EUA | 35%
4 |Francia o \Espafa RE ftalia . - - talia N
5|Suiza AEUA - = - |Hungria ‘ China__

_8liranade ' " |Austria .- c 0 |Austria . {Reino Un 3]
7 |Austiia ) Alemania ) Chine México - n
8lEspafia AT% {Suiza . 22%  |México 19% ICanadd | 15%
9|Alemania Yugoslavia - |Alemania » Polonie .
10]Reino Unido . |Remno Unido § Canadé Austria
11|Noruega . . -{Hungria e |Suize |Alemanme |
12|Argenting o IChecoslovequial - |Reino Unklo Fed. Rusi |
13[México - 9% ' |Bélgica - 10%  |Grecia - 10%  |Rep Che | 11%
14|Hofanda - Bulgana - | o Portugel | - | Hungris |
15|Dinamarce _ Rumania o Malasia Portugal
otros - 3% lotos | 25% lotros 33%  lotos 38%
Total (Millones de 8
armvos
internacionales)
de destinos.

Reporte del The Latin American Travel Advisor, N. 23, Septiembre 1999

Generacién de turistas

Tradicionalmente .quien genera la mayor cantidad de turistas son los Haises
desarrollados de Europa, América y Asia-PacificO del Este, la WTO ha an izado
los arribos de estos y ha distinguido las siguientes tendencias:

- Europa genera casi la mitad de los arribos intemacionales de turist s del
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mundo. Su crecirniento desde 1985 ha estado ligeramente abnjo del pror edio

mundial.

- Casi una quinta parte se genera en America con un crecimiento por deba  del
promedio mundial, lo que ha provocado una reduccién en su participacion.

- Asia-Pacifico del Este es quien ha tenido un crecimiento muy por arrit s del
promedio mundial (8.3% anual promedio entre 1985y 1998). Como rest tado
de lo anterior ha incrementado su participacion en esta variable del 16 o en
1985 al 1496 en 1999. SIn embargo, la crisis de 1997 y 1998 generaro Uuna
desaceleracion la cual se espera que se recupere en el corto plazo.

- Africa, Medio Oriente y el Sur de Asia generan cerca del 5% del total «:z los
arribos internacionales, su crecimiento ha estado por debajo del pros edio

mundial

TARIFAS EN LOS PAISES LATINOAMERICANOS
Ecuador por precios seria el pais mas competitivo de los paises de la muestr: Uno
de los grandes problemas del pais es la falta de infraestructura, con la obtenci n de

esta el negocio del turismo y sus subramas serian mas rentables

TARIFAS COMPARATIVAS DE SERVICIOS EN USD? A DICIEMBI: E

1999

Reporte del The Latin American Travel Advisor, N. 23, Septiembre 1999,
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\ GASTO DMRIO
PAlS LUJO PRIM ECON
ECUADOR 220 11 s
BRAZIL 257 .
BOLIVIA 204 107 6
CHILE 275 132 11
COLOMBIA 162 99 19
COSTARICA 285 133 D
MEXICO 321 184 34
PERU 370 156 36
VENEZUELA 285 156 11
TARIFA | TARIFA ALCUILER
AEREA |TERRESTRE| TAXI | VEH!CULOS
F’AISES KM KM KM | EST NDAR
l ECUADOR 0,11 0,016 0,25 53
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a)

BRASIL 0,22 0.035 0.7 82
BOLIVIA 0,12 0,021 0.4
CHILE 0,078 0.025 0,77 83
COLOMBIA 0,15 0.038 0.26 60
COSTARICA 0.018 0.79 43
MEXICO 0,24 0,037 0.43 66
PERU 0,078 0,015 0,48 42
VENEZUELA 0,15 0,04 1,77 63
teporte del The Latin American Tl'mvel Advisor, N. 23, Septientbre 1999
Comercializacion
La apertura de los mercados internacionales gracias al esfuerzo : los

operadores pioneros en practicas de comercializacion en el exteri ¢, ha

facilitado la emulacion por parte de otros empresarios en turismo. A 1 edida

que los operadores han adquirido experiencia los métodos para captac: n del

mercado se han perfeccionado, en un principio este recaia en el prodi. to de

contactos personales y las referencias generadas por prestacion de se vicios

satisfactorios.
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Actualmente los medios mas utilizados para comercializar productes  de
turismo son en un 25% convenios con agentes mayoristas y tninoristas ¢n el
extranjero, un 16% In asistencia a ferias intcrnacionalcs de turismo, 1% a
venta mediante el uso de correo electrdnico y mailing. y desarrollo de maierial
promocional de calidad tanto impreso como via Internet (WEB S 'ES)
Solamente el 2% de los operadores poseen oficinas propias de represeni.:cién
y ventas en los puntos de mayor demanda y sistemas de comunicacion ; via
satélite Para estas empresas estos medios producen entre el 40 y 80% ¢ - sus

ventas totales.

El canal de comercializacién mas comun en la actualidad es la asistencia nual
a ferias de turismo internacionales, entre las mas conocidas la de ITB ( olsa
Intemacional de Turismo) en Berlin que se realiza en marzo, WTM (' orld
Travel Market) en Londres en el mes de noviembre; FITUR . ‘eria
Internacional de Turismo) en Madrid el mes de enero; BIT en Milén en ¢ rnes
de febrero, EIBTM para incentivos en Ginebra en el mes de mayc En
America Latina se organiza todos los afios en un pais diferente el Travel .fart
Latin America, que es la feria mas importante para las Ameéricas y que
funciona previas citas entre operadores y compradores especialment del

mercado norteamericano.
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Los gastos de asistencia a ferias han constituido un rubro alto el presupt usto

de comercializacion de los operadores, por esa mkma razén por muchos :fios

esta estuvo vedada a operadores pequefios, pero en la dltima década €l E«iido

ha apoyado Ins iniciativas de los empresarios en el eampo de la promo
medinnte la adquisicion de stands para Ecuador dentro dé“los cuales pu
participar varios operadores, lo que ha abaratado costos y permitid
presencia de un mayor nUmero de operadores en estos ewve

internacionales.

[Esta claro para todos los empresarios el beneficio que se ohtiene de

adecuada promocion, sin embargo, es justamente en estos foros dond.

observa un malentendido sentido de la competencia, pues una gran mayor

empresarios de turismo N0 asumen su presencia como representantes d-

destino, primando el espiritu individualista yue debilita al conjunto y le
fuerza frente a la cornpetencia de otros destinos que han logrado

consolidacion.
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2.2EL DIAMANTE DE COMPETITIVIDAD.-

Cunndo se analiza un cluster, caracterizado por su delimitacion y proxi iidad
geografica, como regién, se encontrard que en el Area se genera un a orno
competitivo en el cual se pueden identificar y evaluar diferentcs factc s y

variables que inciden en el desempefio del cluster.

La metodologia del diamante de competitividad, utilizada por Porter en el 4. #lisis
Competitivo de las Naciones permite que se tenga una vision mas clara del e1 orno
competitivo del cluster. Cuando el entomo es positivo y favorable, el ¢ uster
presenta facilmente ventajas competitivas respecto a otros clusters y otros se tores

geograficos.

En el diarnante de Porter se evalian los principales elementos del entorno ¢ e da
lugar a la posicion competitiva del sector. Al aplicar esta metodologia a un « uster

es posible indicar el nivel de competitividad del mismo.
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En el diagnostico que sigue, se presenta el entorno competitivo de los «nco

clusters identificados en euador, utilizando el diamante como elcmento cewtral
Se enunciaran diferentes elementos que constituyen la base de la competitr dad
del turismo receptivo en el pais. Cada uno de los aspectos sefialados sera obje » de
explicaciéon amplia en el texto del informe, de tal forma qﬁ_e el lector r eda

formarse una idea clara del estado actual del turismo receptivo en cada uno ¢ los

clusters

” RLEMENTOS DRL DIAMANTHN

Reporte dd The Latin Amencan Travel Adwisor, N. 13, Septiembre 1999
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Los factores bdsicos de méas importancia son aquellos que estan relacionados
la planta hotelera, la infraestructura de carreteras, el transﬁbrte, los rec
naturales de uso turistico, la mfraestructura en comunicaciones, el clima
instalaciones deportivas, los aeropuertos, puertos y marinas turisticor

patrimonio cultural e histérico, las instalaciones recrentivas, etcetera.

Los factores avangadoes son, en cambio, los recursos gerenciales y humanos ¢ -

quienes reposa la operacion del sector en el cluster, el nivel de cnpacitaci
experiencia de los mandos medios y el personal de base, redes de reservas, gr:
nivel de utilizacion de recursos tecnolbgicos en la gestién de los negocios
otros procesos, el nivel de desarrollo y la eficiencia de organizaciones y gre
del sector, el grado de integracibn y desarrollo de las empresas asi comr
presencia y actividad en el cluster, el patrimonio étnico-cultural de la regi¢
manejo de las variables ambientales, el grado de educacion, el dominio de v

idiomas y la seguridad y la imagen del pais y del cluster en el exterior.
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Cuando el sector rnuestrn un adecuada nivel de desarrollo en el cluster
estudio, se generan negocios periféricos que constituyen la cadena de suminis
Una de las razones por las cuales no deben confundirse las nociones de clus

destino puntual, es que el contexto econdomico-geografico capaz de hacer v

una verdadera cadena de suministros trasciende por lo comun la esfera |-

Muchos suministros tanto de bienes como de servicios necesitan una escala m:

un marco geografico mas amplio.

Asi los hoteles, los transportes, los servicios recreacionales y otros, pu
encontrar los suministros requeridos en cada caso de manera oportuna y co
mejores calidades y precios. De otra parte, la zona entra pronto a desan
enlaces entre una localidad y otra y a procurar servicios complement
intermedios para la comodidad y satisfaccion del turista. Se genera, ade

produccion de bienes para la venta a turistas, como las artesanias.

En lo propiamente turistico, si bien el producto final se representa en un “paqt

de servicios, para que éste sea posible se requiere de una gran cadena en la
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intervienen distintos actores, comp. Pueden ser. entre otros Operadarea y ag nten
de viajes, transportadores aéreos Yy terrestres. hoteles y otras forma de
alojamiento, restaurantes. guias turisticos, sitios culturales, lugares de atre tivo
natural. centros deportivos, lugares de diversion, almacenes, recintos feria s y

centros de convenciones, etc. A SU vez como se decia antes, cada uno de stos

elementos tiene su propia cadena de suministros.

En el turismo internacional hay una circunstancia especial que consiste en g € la
cadena de suministros-intermediacitin se extiende mas alla del cluster, por ¢ into
la venta final y muchns veces, In confeccion del producto o “paquete™ misn v, es

realizada por operadores y mayoristas del propio mercado emisor.



Las caracteristicas de la demanda actual en cada cluster son determinantes er la
competitividad del mismo. Se ha encontrado que en los sectores en Ins cual s la
demanda interna es importante y donde los consumidores domésticos ;on

conocedores y exigentes, el sector puede competir mas facilmente y con mayor

éxito en los mercados externos.

En tdrminos de turismo se puede decir entonces que los clusters que prese tan
unos indices importantes de turistas nacionales, sobre todo si correspond: 1 a
estratos medios y altos. tienen una ventaja compnrativa en relacion con los « ros

clusters.

De otro lado, las epocas de demanda interna y externa pueden ser diferent s y
complementarse, en lugar de superponerse, de forma tal que se puedan utilizai :on

mayor eficiencia los recursos disponibles en la oferta.

En la medida que un cluster distribuye su actividad turistica en diferentes tipc de
demanda y a su vez en diferentes tipos de motivacion, disminuye en el medic oy
largo plazo el nivel de riesgo involucrado en la operacion, y el cluster podra ner

mayor estabilidad y solidez en su competitividad.
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2.2.4.- ESTRATEGIA .-

La estrategia del sector se desarrolla por lo cornun mas con relac-i;ﬁn a la unida ' de
negocio que en términos regionales y nacionales. Por lo tanto, las decisione de
los operadores mayoristas del exterior, de las aerolineas internacinnales, de ina
lado; y del otro, las decisiones de los agentes de viajes operadores nacion €S,
hoteles, aerolineas internas Yy otros grupos de ernpresarios, suelen ser las qu. de
manera particular priman en una definicidn dada de estrategia, bien sea de ma era
concertada entre unos y otros, o como decision individual. Con todo, a meida
que el sector adquiere madurez, la estrategia de cada unidad de negocio entrz un

poco a subordinarse a las estrategias de conjunto que adopta el cluster como tal.
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23 ENTORNO DEL TURISMO

23.1 Generalidades

El Ecuador ocupa una posicion mediana en el contexto recept /0

de Sudamerica, que a su vez es un receptor modesto en el pl
mundial, Si bien la region crece a una tasa mas dinimica qus

media. Ecuador también.

El aporte del sector turistico al PIB ha perdido peso en térmi
relativos, desde un 1.856en 1990a un 1.6% en 1997. En térmi
absolutos, el aporte del turismo al PIB ha sido positivo al pasal
3.237 millones de sucres en 1990 a 3.627 millones en 1997.
monto anual de divisas que aporta el turismo es de US$
millones a la Balanza' de Servicios, equivalentes al 5.5% del t

de las exportaciones del pais, generados por alrededor de me

milléon de turistas extranjeros (1997). El volumen de arribost .i

un crecimiento anual promedio, hasta entonces, cercano al
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(11.4% para el periodo 1993-1997). En 1997 Ins cifras muesi:an

un total de llegadas de 529.492 turistas.

El turismo receptivo se compone de un 31.14% de colombia -os,
un 25.28% de norteamericanos (133.874 llegadas en 1997) un
6.33% de peruanos y un 19.49% de europeos, en su mayori de

Alemania y Francia. Gran Bretafia mantiene una posicion est ble
muy inclinada por el producto Galapagos e insignificante pa : el
resto del territorio. Vienen creciendo los volumenes de Espa a e

Italia.

En 1997, el 65.67% de los turistas llego por avion, el 1.72% »jor

via maritima y el 32.6196 por carretera.

Segun informacion del Ministerio de Turismo, el se :or,
incorporando ya el componente doméstico de la oferta, err lea
49.315 personas de manera directa, en un conjunto de 9 157

empresas (1997)

Segun datos sobre establecimientos de alojamiento registrado en

el Ministerio de Turismo, el pais dispone (1997) de una capac lad

69



instalada de 42.727 habitaciones

89.256 plaza

epartida~ en

todo el territorio. Pichincha tiene primacia sobre las dends

provincias, con 388 establecimientos hoteleros y en segundo l:gar

Guayas con 366. En cuanto a plazas disponibles, Pichn :ha
(20.35%), Guayas (20.32%), Esmeraldas (.I-‘;’.SZ%), Ma abi
(10.15%), Azuay (5.41%) e Imbabura (4.93%), y en el rest:: de
provincias se distribuye el restante 25.96%. Lo anterior, reve’ la
concentracion de fortalezas en la hotelerfa cnnvencional de
negocios en las dos ciudades mayores -Quito y Guayaquil-, :on
mucha ventaja sobre las de la hoteleria turistica
RAMADE LA [199 | 199 |199 | 199 | 199 [199 199 | Anu  Del
ACTIVIDAD 1|2 3 | 4 5 6 7 al  Perio
do
Comercio y 40 |30 |17(36 (2.2 |44 33[32 243
hoteles
Hoteles, Baresy - 123] - |25]00]|5.3 3.2| 1.6 120
Restaurantes 0.5 1.2
PIB 50(38|18(4.3|23[2.0 33
—l—'u_eﬁ_oﬁl dgar ita, " xrismoyemﬁég en Ecuador
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2.4 LAS 4 “P” DE MERCADO.-

A continuacién detallaremos una “Mezcla de Marketing™, es decir, la combina n
de un producto, la manera en que se lo distribuird y promoverd, y su precio. I tos
cuatro elementos habran de satisfacer las necesidades del mercado o merc los
metas.

Los elementos a ser examinados son:

PRODUCTO: En lo referentc al producto, en si este estandar y no lo produ : la

agencia, sino las lineas aéreas ( en el caso de tickets aereos) o los proveec res
turisticos (en el caso de los tours, charters, etc.. ). La diferenciacion que sep :de
dar a la gama de los productos entregados por la agencia, puede ser una ater ion
personalizada y un gran conocimiento de cada uno de los productos por part de

los counter.

PRECIO: EIl precio no lo dan las agencins, lo dan las Lineas Aéreas y los

Proveedores Turisticos, la agencia lo unico que gana es una comision de lo jue

vende.
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RISTRIBUCION; I.avagencia es un canal de distribucion de lns agencing o
IATA( solo de tickets a¢reos), a las cuales esta les reserva los boletos aéreos ya
que las agencias No IATA no lo pueden hocer por no ser IATA. Adicionalment la
agencia actuaria como un “Vendedor al menudeo”, para clientes naturale y

-

corporativos.

PROMOCION: La promocion es uno de los puntos importantes a explotar de L

agencia, las promociones que se planean son las siguientes:

Regalarle a los clicntes estuches de viajeros.

- Descuentos en servicios turisticos.

- Regalos a clientes importantespor cierto numeros de boletos.
Conformacibn de Paquetes atractivos para viajeros corporativos.
Conformacibn de Paquetes econdmicos para familias.

Publicar en medios de comunicacion escritos Yy radiales
promocionesy tarifas economicas para los viajeros.

- Préstamos a clientes.
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2.5. MATRIZ BCG.-

Por medio de esta matriz una organizacion se clasifica por dos parametros, os

cuales son la participacion de mercadoy b tasa de crecirniento.de la industric A

continuacion Se grafica la matriz:

Vacas de efectivo

Nosotros considerarnos que la agencia se encuentra en la etapa de ser una estr la,

ya que tiene una alta participacion en el mercado y un alto crecimiento dado p« el
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“boom” de la emigracign como un factor considerable. En los préximos cinco #™os

es muy probable que la agenia llegue hacc;r4 una “vaca lechera™.



CAPITULON.-3:

“EVALUACION
ECONOMICA'Y
FINANCIERA’S



3. REESTRUCTURACION ADMINISTRATIVA

FINANCIERA DE LA AGENCIA.-

3.1 DETERMINACION DE PUNTO DE EQUILIBRI'),

INGRESOS Y COSTOS HISTORICOS.-
.1 Analisis de Punto de Fauilibri

Con objeto de iniciar el analisis administrativo/financiero de la Agen ia
veremos cudl es el punto de equilibtio para que la Agencia pueda mantene e

en Operaciones.

Para el analisis de punto de equilibrio se ha empleado un método en el ¢ e
cada yroducto asume una porcion del costo, proporcional al nivel de ingre »s
que representa con respecto a los ingresos totales, es decir, si el ingreso | or
ventas de boletos es el 80% del costo, dste a su vez debera cubrir, al menos el

8026 del costo.

Mediante este método nos sera posible observar que cantidad de productos :s

necesario vender en qué rango de precios, de este modo se puede ver en ma; r
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detalle el punto de equilibio. En la Tabla 3.1.1 podemos apreciar
resultados para los afips de 1998 al 2000.
TABLA3.1.1

Punto de Equiibrio por Cantidad de
Producto

Costos 1998 1999 2000
Costos Fijos

104,050.64 14495132 166,718.41
Costos Variables

79,000.66 127,956.30 149,546.59

Unidades a vender

BOLETOS

3,117.74 4,424.45 5,594.38
S. TURISTICOS

332.20 526.15 1,116.11
TRAMITES

336.75 512.62 714.51
Inareso de Equilibrio

169,156.60 253,995.12 295,845.98
BOLETOS

149,450.43 222,829.07 237,031.80
S. TURISTICOS

12,737.12 20,495.36  43,282.26
TRAMITES

6,969.05 10,670.69 15,531.91
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3.1.2 Ingreso por ventas

Este apartado nos mostrard claramente la situacion de la Agenc -y

los efectos del boom migratorio en sus actividades.

Ventas 1998-2000

500,000
400,000
300,000
200,000
100,000

1998 1999 20
Afio

Grifico312 1

Para el afic de 1998 observamos en el Cuadro 3.1.2.1 que las ve tas
alcanzaron un valor de $187.420,43, con una cantidad de bol tos
vendidos igual a 3.570. Para el afio 1999 las ventas aumentaror en
un 64% ($307.142,73) mientras que la cantidad de boletos vend los
llego a 5.350, por otra yarte si comparamos las ventas del 2 00

($401.007,89) con las del 98 encontramos un crecimiento del 11 %,

17



en cuanto a holetos se vendiéo 7.584. Es claramente visible el ilto

incremem(, enventa de bolet7%s debido al efecto migracion.
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3.13 Costos fijos

Los Costos fijos los hemos dividido en varios centros de COSto os
cuales son como siguen:

3.1.3.1 _ Servicios Basicos

Contemplalas cuentas de Agua, Luz y Teléfono de las cualesla ue
se ha incrementado mas fuertemente es la de Teléfono debido al 'to
aumento que Pacifictel cobra aiio a afio. Existe un incrementc de
500% del afio 1998 a 1999y de un 25% en relacion al afio 2000. El
costo de la Energia Eléctrica tuvo incrementos de 300% y 23% 74 ira

el aiio 1999y 2000, como vemos en el Grdfico 3.1.3.1.1

Servicios Basicos

15,000 ==

12.000
9,000
6,000 ;
3,000

Grafico 3.1.3.1 1

Por otra parte, el costo del Agua Potable es el menog signific. 1te

con variaciones que incluso han llegado a ser negativas como e el
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caso del afio 2000 (45% negativo) de $624 en el afio 1999 a $36( :n

el 2000, Vq\r anexo 3.

Comprende los salarios, bonificaciones, horas extras, alimentaci n,

.

transporte, fondos de reserva, capacitacibn del personal y servir os

prestados.

Bmpleados y Rersonal I

Grifico 3.1.3.2 1

Sin lugar a dudas el monto correspondiente al salario es el mds i to,
a saber, $44.000 para el afio 1998, $59.340 para 1999y $73. 40
para el 2000, es decir, casi un aumento del 100% desde el afio 1 98
hasta la actualidad, ver Anexo 3y Grdfice 3.1.3.2.1. Este r ro

comprende el costo fijo més alto (85% afto 2000) y debe de

80



llamarnos mucho la atencién al momento de reestructurar a

empresa en,su parte administrativa.

Le siguen en importancia el decimotercero, las vacaciones, »s
fondos de reserva y la patronal, cada una representa cerca del « %

—~—

del costo de este rubro, ver Anexo 3

4133 l'asas
Las tasas incluyen a: Municipio, Patente, Permisos y Otros. To« 8

ellas juntas no representan mas del 7% de los costos fijos total 3.

Ver Grdfice 3.1.3.3.1

Tasas

1,200.00
1,000.00
800.00

» 60000 -
400.00
200.00

Griafico 3.1.3.31
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.l3.4 _ Operativos \

Constan: \Arriendo, movilizacion, papeleria, utiles de ofici a,

fotocopias, celular, metro, entre otros.

El gasto de arriendo es el mas fuerte de todos los Operativos 19 8:
$3.840, 1999: $4.560, 2000: $5.040, Ver Anexo 3 y Grdj co

3.1.34.1.

Opcrativos

12,000.00
10.000.00
8,000.00

»  6,000.00
4,000.00
2,000.00

1,998 1,999 2.000
Afo

Grafico 3.1.34 1

De entre ellos destacan el arriendo y celular, metro e internet, tc os

estos gastosjuntos no representan mas del 4% de los costos totale:

3135 R tacid
Viajes, representacibn, pubticidad y cuotas Yy suscripcio :s,

conforman esta cuenta, siendo los tres primerog logs  14s

82



significativos, como podemos ver en los grificos: 3.1.3.71,

3.13.5.2y3.1.3.5.3 adjuntos:

24% 30%

5% ¢

41%

l [m Viajes mERepresentacién O Cuotas y Suscripciones maRublicidad ]

Grafico 3.1.351

Aiio 1999

Viajes mRepresentacion O Cuotas y Suscripciones t3Publicidad

Grafico 3.1.3.5 2
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Afto 2000

55% &

lBVla]es B Representacién [1Cuotas y Suseripciones 0 Publicidad

.

Grifico 3135 3

Para el afio 1998 los gastos mds importantes fueron: Representac 5n
(41%) y Viajes (30%) dcbido a que en este afio se efec 1o
numerosos viajes para contactar a los operadores turisticos, en 1499
en cambio: Viajes (48%) y Publicidad (29%), finalmente en el Z:)0:

Publicidad (55%) y Viajes (21%)

Representacion
6,000.00 510041 5.484.00
4,00000 1
“w

2,000.00

1,008 1,000 2,000

’ AfRo
Graflco 3.1.3.54
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3. tr rvicios

v
Incluyen: Q;ardiam’a, seguros, gastos legales, mant. y reparacibn le
oficinas, misceldneos. El valor correspondiente a todos juntos :s
bastante pequefio pues apenas representan el 2% del costo total. ¥ »r

Grdfice 3.1.3.6.1

Otros Servicios

5,000.00
4,000.00
3,000.00
2,000.00
1,000.00

Grifico 3.1.36 1
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3.14 Cos\tos variables
El comportamiento de los costos variables ha seguido un pafr n
muy regular durante log aflos 98 y 99 con respecto a los ingres s,

solo en el aiio 2.000 podemos apreciar una disminucion importar :,

—~

Porcentaje del CT I

ver Grdfico 3.1.4.1.

40.00% -
00%

*® 36.00%
34.00%
32.00% -

Grafico 314 1

El rubro mas importante de los costos variables son las Comisio =s
que cobran las Agencias de Viajes que representa el 47,18% er el
aiio 1998, 54% en el aiio 1999y 51,66% en el 2.000, ver Anexo Yy
Grdfico 3.1.4.2. Estas Agencias toman 90% de la Comisién t: al
que recibe la Agencia, pero resultan de gran beneficio porque as
ventas que ellas tengan aumentan el volumen total de ventas di la
Compafiia Y por ende se puede llegar a mejores negociaciones:

el BSP ¢ IATA.



Comisiones de Agencias de Viajes

Graflco 3.1.4 2

Le sigue en importancia los Descuentos con una representativi ad
del 29,97% para el aflo 1998, 18,25% para el 99 y 23,95% par el
2.000. Ver Anexo 3y Grdfico 3.1.4.3. Tenemos que recordar ue
en este periodo no ha existido una politica clara en cuanto se ref re

a Descuentos porgue se los oferta segin la referencia que teng el

cliente.
DESCUENTOS
40,000.00 -
30,000.00
o 20
0,000.00
1998 1909 2000
Afio
Grafico 3.1.4 3
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\
Les siguen en importancia las Comisiones a los vendedores ¢ue

significan para los afios del 98 al 2000: 10,92%, 14,86% y 13,637,

La politica en cuanto a las Comisiones que se dan a los vendedo es

se especifican en el Anexo 4 'y Grdfico 3.1.44, y co.rresponden an

6% de la comision que recibe la Agencia.

Comisiones de Vendedores

Grifico 3.14 4
El altimo rubro en importancia son los Premios de los Count:rs,

este valor no excede el 15% de los costos variables, y es igua: al

6% de la comision que recibe la Agencia, ver Anexo 4 y Grdjico

3.1.4.5.
Premios de Counter
20000 - 15,397.06 14,885:98
«» 10000 -
0 3%s%a s’y
1998 1999 2000
Ao
Grafico 314 §



3.15 Caostos de personal

La emgresa cuenta con 33 empleados clasificados de la sigui-nte

manera.
Departamento # Empleados
Ventas 8
Contraloria 5
Administrativo 3
Servicios 3
Comercial 6
Seguridad 4
Varios 4

33
Este costo de personal involucra a Empleados y Personal de G: tos
Operativos Y Premios de Counters y Comisiones de Vendedore es

decir tiene un componente fio y dos variables, ver Anexo 3.

Para los 3 afios del periodo estos representan un alto porcentajc del

total de gastos siendo para el afio 1998:
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% del CT

56.00%
55.00%
54.00%

# 53.00%
52.00% |
51.00% |
50.00%

1998 1909 2000

Grafico 3.1.5 1

Como podemos apreciar en el Grdfico 3.1.5.1 como porcentaje lel

costo total, el Costo de Personal, representa méas de la mitad de os

costos totales.
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3.1.6 Estad?s Financieros Historicos

3.1.6.1  Balance General

El Balance General del afio 1998 nos empieza a introducir ¢ la
realidad financiera de la Empresa, segin el Grdfico 3.1 1.1

podemos apreciar lo siguiente:

ACTIVOS 1998

X
e %
Ry
) meAvA . dwncos
[ R ¢
o Rt
g™ s Acos

53%

Grifico 3161 1
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Tabla 3.1. (ﬁ 11

ACIIVO PASIVO
AJA - 48,522.50%: XP = 105,655.30
BANCOS
CLIENTES 109,668.19|§ BENEF. 536.34
: SOCIA X P'
A.F.N. 45,938.6 ANT. DE 4,997.35
LIENTES
1MP. 4,067.1 IMP. POR 13,943.86
PAGADOS PAGAR
PASIVO 125,132.83
PATRIMONIO
{CAPITAL 2,100.57]
RESERVAS | 1962786
#UT!LIDADE 5933534
S RETEN.
T.ACTIVC | 208,196.5 {T.PASIVO | 208,196.56
PATRIM.

La cantidad que ocupan los activos liquidos en comparacion del

total de los activos es igual al 76%. Los activos fijos neto se
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encuentran en una posicion similar A |2 cuenta Caja-Ban
($45.938,§9 y $48.522,50 respectivamente). Destaca la cuc
Clientes (Ctas x Cobrar, $109.688,19) debido en gran medida a
la empresa tuvo un desfase de una inadecuada politica de créd
cuyo error mas grande fue el tiempo de cobro no 1

correctamente las politicas de crédito, pues prolonga en demasia

cobros. Ver Tabla3.1.6.1.1.

Tabla3.1.6.1.2
RATIO DE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DE TRABAJO B
u 50.86%
RATIO DE LIQUIDEZ. RATIO DE RENTABILIDAD O FFIC
CAPITAL DE TRABAJO 16.12% VENTAS/ A, TOTALES MEDIO ¢
CIRCULANTIE 1269%% VENTAS / C. TRABAJO MEDIC 8
RATIO ACIDO 1269396 MARGEN BENF. NETO
RATIO DE TESORFRIA 38.9¥e RENTABILIDA A. TOTALES
COBERTURA DE LOS GASTOS 11397 d RENTABILIDA C. PRCPIO z

Los ratios de endeudamiento sobre patrimonio, liquidez
rentabilidad nos ubican en las condiciones en que la Agencia s

desarrollado en los Gltimos afios. Ver Tabla 3.1.6.1.2

El ratio de apalancamiento sobre el patrimonio para el afio de 1
mantiene un estado estable con tendencia alta 150,65%, es neces

comprender que la Compafiia tiene que manejar un alto indict
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Ctas x Pagar porque efectia el pago a BSP con dos semanr
retraso dﬁbido a las politicas de cobro como podemos observ:
los supuestos y reglamentos que debe cumplir la Agencia, el
circulante sobrepasa la unidad lo que nos indica que la emy
tiene un buen indice de liquidez para desarrollar sus activic
(126%), el ratio circulante resulta igual al 4cido w|o-orque la emy

no cuenta con inventarios ni otros activos circulantes.

Aun los ratios de liquidez mas exigentes permiten ver un

desempefio de la Agencia para el afio 1998.

Las razones de rentabilidad nos muestran que la compafiia man
buenos niveles de rentabilidad sobre los activos. El margen ¢
los activos medios es bastante alto (90.02%), mas aun el rati
activo circulante sobre las ventas es de $58%., sin embargc
margenes de beneficio bruto y neto no son muy altos, debido «
vemos a los altos costos fijos y variables que en conjunto legar
90% de los ingresos, Anexo 3. Podemos entonces identific:
problema que puede llevar a tener dificultades para la Em

siemprey cuando no se modifique esta situacion.
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Por otro lado para el afio 1999 observamos UN nivel més alt:

apalancan‘}iento (409,14%), pues el volumen de wventas

incrementd, ver Grdfico 3.1.6.1.2, el monto de los Pasivos ca:

duplic6 (95,15%) de tal forma que el ratio de apalancamientocn :

ver Tabla3.1.6.1.3. Ademés no podemos otvidar que el patrim
total de la Empresa no ha aumentado sino pof el contraric
disminuido un 28,15%, ver a Anexo 2, finalmente el mont¢

utilidades retenidas también disminuyé ($59.335,35 a $48.813,29

Tabla3.1.6.1.3

BALANCE RESUANIDO DEL ANO 1999

ACTIVO ASIVO
CAJA - 127,782.19 T74.410,
[BANCOS
CLIENTES 149,145.18 IBENEF. 876.
Jsocia x P!
A FN. : 49,691.
JCLIENTES
IMP. 19.199.
PAGADOS
244,186,
MONIO
4,321,
6,546.
48,813.
T ACTIVO 303,868.84 T.PASIVO 303,868.
+PATRIM,
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Ventas 19988-2000

\
500,000
400,000 |
300,000
200.000 [
100,000 |
0 3

Griflco 3161 2

Los ratios de rentabilidad para el afito 1999 aumentaron, destac el
margen neto que casi se duplicé (8,26% a 14,59%), ver Ti da
3.1.6.1.4, es necesario mencionar que el aflo de 1999 fue el d la
crisis mas fuerte que ha asolado al pafs en mas de 50 aflos, pen ¢a
qué se debe que haya sido un buen afio para la Agencia? La
explicacion es el “Boom Migratorio” que despegd desde ese . fio

hasta los actuales momentos.

96




Tabla3.16.1.4

1908 | 1999 | 2000
Liguidez

L1 150.65% 409.14% 418.40%
K de Trabajo 15.88% 10.77% 15.76%
Circulante —F 126.42% 113.41% 119.53%
Ratio Acido] ——— 126.42% 113.41%~ | 119.53%
RatioTesoreria 38.78% 52.33% 80.03%
Cobertura de Gts (d) 161.12 314.61 715
Vtas/Act tot medio 90.02% 119.96% 88.08%
Vtas/C. Trabajo med 566.95% R6.54% 639.05%
Margen Benef neto 8.26% 14 59% 22.05%
Rentab A. Totales 7.43% 17.51% 19.43%
Rentab C. Propio 305.3% 813.3596 1621.82%

Para el afio 2000 las cifras fueron mejores a pesar de que el

1999 fue un excelente aflo. Los ratios de liquidez aument

considerablemente (ratio acido de 113% a 119.5396) Ver 7

3.1.6.1.4, mientras tanto los ratios de rentabilidad disminuyero

poco en cuanto al rendimiento de los activos totales (17.51 ;

19.43%) existe un incremento moderado.

A continus

observamos en la Tabla 3.1.6.1.5 un resumen del Balance del

2000.
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Tabla3.1.6.1.5

ACHVO PASIVO
CAJA- PANCES 30176701 CXP 3o
(1IFNITS 193 3R FENAT SCOIAX P i
AFEN 1722176 ANLIECGHINIS . -8
IMP. PAGAIX S 118528 IMP TR PAGAR 153y
PASIVO ¢ 183639
PATRIMONIO

Y ——

CAPTTAL SR

RESERVAS umﬁ

UTILIDATES RETEN 167829

T ACHVO G0SIRG 1. PASIVO PATRIM SSIRY

3.1.6.2 Estado de Resultados

Los estados de

aumentando los ingresos por ventas en estos cuatro ultimos aiios.

resultados

nos mostrardn coino ha ve ido

Para el afio 1998 el ingreso total por comision fue de $187.420 ver

cuadro adjunto, mientras que el costo de venta represento 27,. 'O,

los descuentos representan el 11,67% del total de ingresos.

El

margen bruto nos da como resultado 53,45%, pero como podi nos
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apreciar en el resumen los Gastos Operativos son demasiado  tos,
por lo que In utilidad neta alcanza ¢l 6.18%. situacion que g 1erd
malas cxpectafivas respecto al negocio pues en ailos anterior s el

margen no habia descendido del 109,

Tabla 3.1.6.2.1

RESUMEN DE ESTADOS DE RESULTADOS

| 1998 | a0 | 2000 7]
INGRIESOS $ 18742042 1% 1307,142.731% 401,007 T
COSTONINTA 15 5532008 % 104610535 113,728 O]
DIESCUENTO $ 23,0,008]% 23345715 35818 0]
U. BRUTA $ 10841977 |5 179,18643]% 251,461 0]
G OPERATIVOS |3 9801031 [ 139.103.80|$ 150,280 3
O, INGRESOS $ 15410755 2285 451% 27677 0]
O, LGRISOS $ 6,16033]% 60515215 10,548 's:
UALY EMPLE. |$  19.65092|%  56,91857 1% 112,300 0
15% ENPLE. 5 294 .04|% 85377815 16845 11|
UA $  10,03.25|% 38380..8|$% 95455 18|
TAN(25%) $ 417582  1209520|$ 23862 7|
Utilidad Neta $  12527.461% 36,285591% 71501 i

Para el afo de 1999 los descuentos apenas significaron el 7¢  del
total de ingresos, el margen neto fue 11%. Este afo signific » un

aumento en ventas del 63%  respecto al ailo anterior.  El awt :nto
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del Margen Neto se dio porque la Administracion de la Age :i

logré disininuir los gastos operativos del 489 al 422, Ver T¢

3.1.6.2.1

En el afio 2000 las ventas siguieron aumentanclo pero disminuyt
su ritmo de creciiniento en un 30% con respectd-al afio ante
Los descuentos representaron el 7% dcl total de ingresos :
margen neto fue de 17%. Es decir en este afio se optimizé
ganancias netas debido a que se logré disminuir los G
Operativos al 36,46% de los ingresos, la Agencia ejercid un co
mas fuerte sobre la utilizacion de servicios basicos y otros g:

operativos de importancia (arriendo, movilizacion, otros).

100

on

or.

el

tos

rol

tos



3.1.7 Inversiones financieras actuales por los excedentes do liquidoez

In Agencia no tiene una politica clara con respecto a sus excedentes
liquidez, por el contrario lo ha manejado de una manera desordenada y |

poco técnica. Como lo muestran los estados financieros la empresa tiene

alto indice de liquidez por lo que al continuar con el desarrollo del proyect
evaluaran alternativas de inversion en el corto, mediano y largo plazo, sien

y cuando existan estoa recursos.

Si bhien el giro del negocio NO ¢s buscar utiliclades en los mercados
inversiones, el buen manejo de los rendimicntos financieros permitiria
empresa contar con bases mas solidas en su proceso de expansion e
mercado. La Agencia podria contar incluso con el aval de instituci

financieras solidas para costear un proceso de crecimiento.
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3.2 Estados Financieros Provectados.-

Iistos estados finandicros reflgjan la realidad a la que la Cia se enfrentard i la

administracion se mantiene como hasta ahora lo ha venido haciendo.

Para poder proyectar los stados Financieros hemos recurrido a la experi icia
de los administradores de la Agencia, mpersonas que se encuentran . 1 el
campo de la investigacion y ademas a reconocidas publicac ines

internacionales de turismo, cada una sera nombrada a su debido tiempo.

3.2.1.1 =

-Se estima yue las C x C es igual al 4,80 % de todos los requerimientc  de

cobro para todos los afios.

-Se estima que Ins C x P ( BSP + O. Turis. ) son el 12.11% del valor « : los

boletos vendidos en el afio y este dividido para dos, ya que el valor adeud: lo al

BSP siempre tiene dos semanas de retraso.
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- Los impuestos pagados por adelantado se lo calculd en cada Balance cor

base al crecimiento de los ingresos por ventas.

-Los beneficios sociales son calculados a partir del estado de resultados.

-Los iinpuestos por pagar son calculados de:
-el 25% de impuesto a la renta
el IVA aproximado del mes de diciembre

-las retenciones del mes de diciembre

- 1.os anticipos de clientes se lo calculo con base a ¢l crecimicento de s

venlas

- Se estiman los siguientes Porcentajes de crecimiento para los ingresos :n
los proximos cinco afios son los siguientes: (TFuente: Amadeus Ecuador )
ANO PORCENTAJE
2001 10.00%
2002 6.000'0
2003 4.00%
2004 3.00%

2005 3.00%
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-El crecimiento (e los sueldos de empleados sera el siguiente:

ANO PORCENTAJE
2001 10.00%

2002 6.50%

2003 4.80%

2004 4.00%

2005 4.00%

Fuente: Directivos de la Agencia.

Es practicamente imposible conocer el porcentaje de inflacion qu  pueda
existir en los proximos aftos, podemos, siguiendo el anuncio del C ibiemo,
creer que para el afio 2002 la inflacion tendra solamente ur digito,
lastimosamente en nuestro pais esto es muy dificil de predecir y lo si 4 en el
futuro debido a la inexistente intervencion que puede ejercer el Bance Central

dentro de la politica monetaria.

De todas formas consultamos con analistas economicos del Banco Cer ral que
tasas de inflacion se pueden dar en nuestro pais de acuerdo a las circui :tancias
que puedan acontecer y realizamos un promedio el cual nos dio como 1 sultado

la siguiente tabla:
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ANOQ  INFLACION
2001 20.00%
2002 12.00%
2003 10.00%
2004 7.50%

2 04
2005 105 6.50%



3.3 Determinacion de Ingresos y Cos os

Proyectados.-

3.3.1 Analisis de Punto de Euuilibrio

Para este analisis seguiremoa el procedimiento mediante el cual cada uno del s

ingresos corre CON Un porcentaje de los costos totales de tal forma tenemos q

L]

ANO Boletos Proyectados Boletos de equilib o
2001 8.761 6.714
2002 9.287 7.166
2003 9.658 7.574
2004 9.948 7.854
2005 10.247 8.118

Para todos los afios las ventas proyectadassuperan los puntos de equilibrio

necesarios para el desempeiio del negocio.

Por otra parte tomamos los datos respecto a los servicios turisticos. para los

afios correspondientes al periodo:
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ANO Serv Tur, Proyectados ST de equilibrio

2001 1.249 1.025
2002 1.323 1.003
2003 1.376 1.155
2004 1.418 1.197
2005 1460 1.238

Nuevamente apreciamos que la canddad proyectada excede a la del puntc de
equilibrio, no debemos olvidar que el método de proyeccion es conserva or,
pero adn asi contamos que la Cia esta en un buen nivel de ventag v a lave de

ingresos.

3.3.2 Ingreso por ventas

Segun los supuestos antes revisados el mercaclo de wviajes seguird creci¢ 'do
alrededor del mundo y se mantendra de igual manera en el Ecuador. Pa el
afio 2002 se espera un crecimiento del 6% pues se considera que el Mundi; de
Fatbol convocarii la presencia de inuchos turistas al Japon aun jugandos: en

ese pais que es el mas costoso, las facilidades de pago jugarin un rol
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fundamental en la cantidnd de ecuatorianos que vayan al Mundial, Vcr Gre ico

3.3.2.1

VENTA BOLETOS (Q)

1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005

Ao

Grafico 3321

Para los afios posteriores Se nos sugirid no estimar un porcentaje mayor a 4%
esto para el afio 2003 y desde ahi hasta el 2005 un crecimiento minimo del i%.
Cahe mencionar que el porcentaje de comision que entregan las lineas aér: 1s a
las agencias se mantendra bajo con respecto al periodo 98-2000, com lo

podremos ver mas adelante.
La venta de boletos aéreos sigue siendo la principal fuente de ingreso (799 del

ingreso total). Los servicios turisticos le siguen pero con un menor porcei aje:

11.58%, los demas ingresos no superan el 5%.
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Cabe mencionar que aun cuanclo se estime valores conservadores e€n cua 0 a
\

ventas, los ingresos principales de la empresa (venta de tickets) percibirdr una

cantidacl inferior pues la comision disminuye para los siguientes afios seg 1 la

tabla a continuacién:

Aiio %o sobre boletos
1998y 1999 10%
2000 8.40%
2001 + 806

Los costos fijos U operativos seguiran un crecimiento no muy alto par los
prosirnos afios siendo el maximo crecimiento del 10% en el afio 2001, mi¢ tras
que para los demas ifios se prevé un aumento de 7 y finalmente 4%, e o se
debe a que la compafifa incurrirtd en costos de depreciacion pc las
adquisiciones de software y equipos nuevos, gastos de representacion, iros
servicios Yy operativos, podemos . observar que para 108 proximos afio este

porcentaje disminuye de manera importante. Ver Grdfice 3.3.3.1
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Grafico3.3.31

El gasto de personal sigue ocupando el principal rubro (75%) dura e los 4
afios venideros, scguido de los servicios basicos (10%), luego I gastos
operativos (arriendo, movilizacion, papeleria, etc.) con apenas Un 6% . 7%, los

demas no alcanzan al 5% cada uno.

Servitios Basicns
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15,000 M
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241 2.000 2001 200t 20m
Afo

srafico 3.3.32
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Para los proximos, cuatro afios Se plantea una estabilizacion de los ¢ stos

\
variables con un crecimiento anual maximo del 6% en los primeros 1los,
alcanzando el 3% en los altimos del periodo. l.os principales rubros si uen
siendo Comisiones de Agencias tie Viajes (50%) estas comisiones se las la a
las Agencias colaboradoras de nuestra empresa que Nno son IATA. | ego

tenemos: Descuentos (25%), le siguen en importancia Comision« a

Vendedores (13%) Yy Premios a Counters (10%). Ver Grdfico3.3.J.1 y 3.3 12

Comisionns de Agencing de Viajes

o

«mm

wnn

- man
By
750m
nom

Grafico 3.3.4 1

DE SCUENTOS

2,001 2.002 2,003 2,004 2,005

Grafico 3.34 2
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3.3.5 Costos de personal

La Compafiia Planea quedarse con los mismos 33 empleados distribuidc- a

saber:

Departamento # Emplea os
Ventas ) 8
Contraloria 5
Administracion 3
Comercial 6
Servicios 3
Otros 8

3:

Los gastos de personal representan el 7596 de los costos fijos de la Emp sa,
durante los siguientes aiios no se estima un incremento muy grande en .ste
rubro, pues su crecimiento no sobrepasard el 506 en los ultimos afios del

periodo analizado. Ver Grdfico 3.3.5.1

Enpleados y Per sonal

170,000
185,000
160,000
155,000
150,000
145,000
140,000

135,000
130,000
125,000 .
2,001 2,001 200 2000 2,001
Ao
3351
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3.3.6 Proyeccion de Estados Financieros: Balance General, Estada de

Resultados y Flujos de Caja.

Inversion cn Activos Fijos e Jntangiblrs

Para el afio 2.001 se adquirir4 una motoneta a un precio de $1.352,20 lacu se
depreciara lincalmente al 20%, esta adquisicion dehe realizarse por motivi de

mejorar el sisteina de cobro y para los depdsitos bancarios principalmente.

Ademas se piensa adquirir dos impresoras con un costo total $515.20, una ara
administraciony la otra para Contabilidad, debido a que las impresoras coi las
que contaban causaban problemas al momento de imprimir, la depreciaci¢  se

lhara a unatasa del 10% anual durante el periodo 2001-2005, ver Anexo 10.

Para el aiio 2002 se realizara la adquisicién de un microonda y se realizaré ina
actualizacion en lo que respecta al hardware de 4 maquinas que pertenecen 2 a

administracion y 2 a contabilidad.

Finalmente los administradores de la Agencia nos sugirieron que para el afio
2003 se tome en cuenta la compra de un veluculo para la Gerencia Ge eral
debido a que el auto que ocupa diclia persona termina su procesc de

depreciacion en el afio 2002, ver Anexo 10.
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Por otra parte los activos intangibles se reficren, principalmente, al softw
que utilizan las maquinas de la Agencia, para el afto 2001 se realizara

actualizacion de 4 maquinas en cuanto a Office y Windows. Debido a ¢

Microsoft lanza nuevos programas cada 3 afios la nueva actualizacion se pr
serh en el afio 2004, de igual manera se lo efectuarh en 4 maquinas

corresponde a los mismos programas que emite Microsoft (Office y Windows

3.3.6.1Balance General

Ao 2001

Los indices de liquidez nos muestran que la compaiiia goza de buen nivel
liquidez, esto se debe a la gran cantidad de anticiyos que se recibio durante ¢
afio, ademas hay que destacar que esta ha sido una caracteristica n
importante en lo que se refiers a nuestra Agencia, ver Tabla 3.3.6.1.1 este s

uno de las constantes que se asumir3 en el futuro de la empresa,
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ACTIVOS 2001

© CAJA - E:NCOS]|
& CLIENTE:
OAEN

8 MP. PAGADOS

240.08804 4

Grafice 3.36.1 1

En cuanto a los ratios de rentabilidad o eficiencia el rendimiento sobw , los
activos totales es del 67%, sin embargo, el margen de beneficio neto ¢ del
19%. Recordemos yue en los afios anteriores el margen neto se encontra::a en
niveles inferiores, pero las expectativas de crecimiento y la disminucion ¢ los
gastos nos conduce a niveles mas altos de rendimiento.

Tabla3.3.6.1.1
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RATIO DE LIQUIDEZ, RATIO DE RENTABILIDAD O - FICIENCIA

CAPITAL DE TRABAJQ 18.99% VENTAS/ A. TOTALES MEDIO 66.65%
CIRCULANTE 124.3856 VENTAS/ C. TRABAJO MEDIO 671.24%
RATIO ACIDO 124.38% MARGEN BENF. NETO 19.27°0
RATIO DE TESORERIA 78.02% RENTABILIDA A TOTALES 12.85%%

COBERTURA DE LOS
GASTOS 855.02 RENTABILIDA C.PROPIO 1474.76%

Aiio 2002
En lo que respecta a este afio N0 se aprecian cambios Mmuy sustanciales en

cuanto a los diversos ratios de liquidez y rentabilidad. Ver Grdfico 3.3.6.1. 'y

Tabla3.3.6.1.2

ACTIVOS 2002

OCAA.B2 0S
DCLENTES
OAF N

OMP PAG OS
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Grifico 3.36.12

Tabla3.3.6.1.2 Y

RATIO DE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DE TRABAJO 1$25, 39.95

11 3R0.36%

RATIO DE LIQUIDEZ. RATIO DE BF;N'[AQV‘I‘ LIDAD Q EF. 1ENCIA
CAPITAL DE TRABAJO 18.1396 VENTAY A. TOTALES MEDIO 66.19%
CIRCULANTE 122.90% VENTAS/ C. TRABAJO MEDIO 715.63%
RATIO ACIDO 122.90% MARGEN AENF. NETO 18.80%
RATIO DE TESORERIA 76.48% RENTABILIDA A. TOTALES 12.50%
COBERTURA DE LOS

GASTOS 792.18 RENTABILIDA C. PROPIO 1532.45%
Los ratios de liquidez peimanecen practicamente inméviles con una pequt a
tendencia a la baja, que no es de mucha consideracion, debido a que se e a
recibiendo mas anticipos por parte de los clientes, ver Anexo 3. Casi de ig al

forma ocurre con los ratios de rentabilidad, solo existe una diferencia en el ¢c: 0

del margen de ventas con respecto al capital de trabajo medio, esto pu¢ la
explicarse por una disminucion en cuanto al monto del capital de trabajo ¢ te

existe en este afio; como se puede apreciar en el balance de este aiio, el valor le %

los pasivos circulantes se incrementa especialmente en el caso de las cuen 1s

por pagar Y los anticipos de los clientes.
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Aiio 2003 N

Durante este aflo se observan vaiiaciones que indican una nueva disminucj
que sigue siendo de caracter pequefio, los ratios de liquidez no llegan a valo
preocupantes sino mas bien se ubican un poco por debajo de los af
anteriores, pero estos valores son los suficientemente buenos como pi
determinar que la empresa sigue fuerte en cunnto a liquidez se refiere, Ce
mencionar que esta disminucién se debe también a que los niveles proyectac
de ingresos son bastantes conservadores, de tal forma que podriamos decir g
se trata de un incremento minimo esperado. La Compafiia No aumenta
adquisicion de activos de largo plazo pues no es necesario para mantener

normal desarrollo de las actividades productivas.

ACTIVOS 2003

-------

28464473 A TCAJA - BANC

B CLIENTES
OAF N
EHMP PAQAD(

424,508 90

Grafico 3.3.6.1.3

118




Por otro lado los ratios de rentabilida stran que la compafifa

siendo eficiente y no muestra signos de mal manejo de los recursos, pu
margen de ventas sobre activos totales sigue mnntenidndose en 67
rentahilidad sobre los activos totales sigue disminuyendo de manera lenta
ubicarse en 12%, ver Ancso 3. Por ultimo, el rnargen de beneficio neto ba
punto porcentual (18,39% a 17,8596) nuevamente destaca c"émo causa d¢

disminucién el nivel consewador de las proyecciones de venta.

Aiio 2004

El aiio 2004 se perfila como un aflo en el que se mantiene la estabilic:
cuanto a los rendimientos que nos muestran los diferentes margenes, 1
obsewa ya disminuciones, ni aun minimas, por lo que podemos considera
la emyresa llega a un nivel de madurez con respecto a las demb empresa

se encuentran el medio.
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ACTIVOS 2004

272,580 38 [
WA .|
W CLENTE
OAF N

QWP PAL

4382424

Grifico 3.3.6.1.4

La cobertura de gastos presenta un importante disminucién en un 5% mien as

los demas indices se mantienen constantes.

Vd

Aiio 2005

A mayor distancia temporal la posibilidad de acertar en la prediccion se vue ve
mds complicada, pero en el caso de la Agencia hemos considerado que desd el
afio 2004 se produce un proceso de maduracion en el que la empresa comie za

a tener rendimientos constantes.

Destaca en este afio la disminucion en la cta. AFN de $11,996.78 a $4,476 24
debido a la depreciacion de dos autos, el uno peitenece al Gerente de Vent; y

el otro cotresponde a un auto que ya venia depreciandose con anterioridad.
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ACTIVOS 2005

280,785 21

CRURTE
woLeNTeS
CIAF N

ERMP PAGADC

Grifico 3.3.6.1.5

3.3.6.2 Estado de Resultados
La venta de boletos aéreos sigue siendo la principal fuente de ingreso (79% lel
ingreso total). Los servicios turisticos le aiguen pero CONn un menor porcent e:

11.58%, los demas ingresos NO superan el 595.
En lo yue se refiere a los costos, los variables se encuentran alrededor del 3: ‘o.

Por otra parte los costos fijos llegan a una proporcion mas alta 40% hasta 4. Ye.

Ver Tabla3.3.6.2.1
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Tabla 3.3.6.2.1

2001 2002 2009 2004 2003
INGRESQOS ) 4236754319 4190939518 467,039.79 13 48107193 (9 495.503.73
COSTO VENTA 3 119,304.73 | $ 126,549.41 18 131,708.16 | § 135,7798 1§ 139.870.1¢0
DESC_UEITTO § 39399804 41,763.79 [ § 43,43434[3 447373 §§ 46,079 A%
U. BRUTA $ 264,970.90] $ 280,782.75 | $ 291917.30 | § 300,5543: 18 309 546.08
>, OPEP ATIVCS [ 163,950.22 13 197,046.40 1§ 210,999.34 |3 2138384 13 227685,
0. IGPESU3 s 22,995.151¢ 24374861 ¢ 2534986 | § 26,1103 ,§ 26,693 66
[O. EGPES.S s 331,208 370.94 % 408,048 400.0 ;% 400 4
UA1Y EMPLE $ 103,68463) S 107,740.28 | § 105859.78 'S 1063702 'S 108,145.95
15% EMFLE. s 155527018 16,161,041 1587897 ['$ 15,9555 3§ 1622189
UAI $ 88,13194($ 9157923 $ 8998081[$ 90,4146 S 91,924.06
TAX {25%) $ 22,032981$ 228948118 22,49520 8 22,6036 § 22,9810
Utilidad Neta $ 66,098.95]$ 686844318 674856118 678110 § 68,943.05
CV/ingreso Total 2001-2005
20.24%
28.22%
28.20%
R 28.10%
28.16%
28.14%
28.12%
2,001 2,002 2,003 2,004 2,005
Afio

Grafico 3362 1

Debido al incremento en las ventas los costos variables también aumentan en

similar proporcion con respecto al ingreso, aungue se aprecia una tendencia

que no sobrepasa el 30% de los ingresos anuales. Ver Grdfico 3.3.6.2.1
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Los costos fijos representan una proporcion mas alta de los ingresns, a

comienzo del periqdo 2001-2005 encontramos que es igual a 43,42%, ¢ ro al

final del periodo alcanza a 45,49%. Ver Grdfico 3.3.6.2
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3.3.6.3 Flujo de Caja

Aiio 1999

Las\ utilidades de este afio fueron de $36,285.83, mientras yue las variacio

Y

\

del activo fueron positivas ($62,847.09), lo mismo que law variaciones

pasiva ($119,053.77). al final el total es de $218,186.69, uno de los motivos

este coinportamiento es el alto indice de liquidez que presenté‘ la cuenta Ci

Bancos, esto se debe en gran medida a un buen cumplimiento de pagos,

otro lado el aumento de Cuentas por Pagar debido al retraso con el que se p

al BSP, producido por su politica de pagos.

Tabla3.3.6.31
B 20 0 ) ;W M
LIS DAL EERKI) BIEH|8 T, 0240|§ 66085 8 RMAD| 8 6/an6i| S g 100 (e
ACTVOOROUANIE E
ICATA - BANCOB $ PXOB]|S  :39ass|s RIS 15116.13] $ S53B08{$ I¥ 5XB|S 17,6320% |
O BNIES $  DAH[$ 4ono(s 600mls -1umx(s nawnls o Bels | alewr
‘N $  2gnslls saBn s 96.14] $ 2MHAIS  S53N|S 7 BW[S 70 /4]
) PACALCE $ 191.58]$ XRE| $ 6L} S -X681] $ -18355{ $ oIl s 518
cxp $  AMANS  1B0ADIS B[S LIND[S  16200|$ L 0M[$ L
[FENEF. SOUAXP $ N[ $ 65761|$  1401850[$ B[ 07 [$ 001] $ 301
IANT LECLIENIES $ NEBR| S BAGSS| $ 850901 $ S56087| $ 3987.R| S {10Als R¥ {7
> RRPAGR s 5)651[¢  31900%]$  Banols 108468| $ 2213($ 3.0 $ 438
LCAIA (8 _28156@|8 SUONH|S M6 § I0L.70 (8 97 336|8 _MRMITS|
/
No podeinos olvidar la inclusion del efecto migracion para que la Compi ia

haya tenido resultados tan exitosos este afio. Ver Tabla3.3.6.3.1

s
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Ali0 2000
El afio 2000 nuevamente presenta sintomas del efecto migracién, pues e

1999 y 2000 fueron los mas deStaW a dicho efecto, las utilis

practicamente se duplicaron (de $36,285.83 a $71,392.42) pero eso Nno es
ademas cuentas como Caja-Bancos, Ctas. X Pagar Y Anticipo de Clj
aumentaron tanto yue el flujo final de caja terminb en $542,041.85
supuesto hasta ese momento €l porcentaje de comision que otorgaban las |
aereas se mantenia en 10%, para el proximo afio se podra observar facilt
como la disminucion en este porcentaje afecta de manera importante at flu

caja.

.
La caracteristica mas importante de este afio es la disminucion de las utili
que venian a la alza desde hace 2 afios, la esplicacion viene dada g
disminucion en el porcentaje de comision de los tickets aéreos del 1096 a
este disminucion provoco grandes dificultades en otras compaiiias, en m
caso no fue un golpe tan duro pues se contaba con ingresos sumamente
que permitian afrontar estas dificiles condiciones, el efecto migracion se
dando pero no fue suficiente para reponer la baja en las comisiones. A«
en este aiio se produce una disminucion importante en la cuenta de Imp
por pagar, pues en los aiios anteriores N0 se encontraba al dia en el pa

estos impuestos, situacion que se tuvo que con-egir en el 2001.
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Finalmente el flujo de caja nos da un valor de $125.064.32, una disminuci3n

del 7696 con respecto al afio anterior.

Aifio 2002

Ias expectativas de crecimiento, se estiman, un poco mas altas para este Yo
que para los posteriores, debido en parte a la realizacion del Mundial de Fa: ol
Korea-Japon, si bien eatos paises poseen un nivel de vida muy alto y caro, as
facilidades financieras que se estan brindado nos indican que el crecimi¢ to

serd mas alto seglin nos comentaron las personas que pertenecen al negocio.

Las utilidades crecen pero no de la manera como lo hicieron en el perindo
1999-2000, pues apenas se alcanza un 4% de crecimiento, no podemos caer en
el error de creer que la compailia estd dejando de vender las cantidades que la
ubicaron con tan altas ganancias anteriormente, pues la cantidad de bol:ios
vendidos sigue aumentando (de 6.236 a 6.610). Finalmente el flujo de «yja

llega a $101,782.13 para este afio.

Aiio 2003

El flujo de caja alcanza el valor de $79,583.99, se observa nuevamente un
bajon esta vez si por una disminucion de la tasa de crecimiento en las ver is,
pero no existe decrecimiento en las mismas. Entre los puntos a destaca se

encuentran la disminucion de la cta. Caja-Bancos en un 60%, la varac on

negativa de los activos fijos netos (de $2,347.54 a -$5,311.71), de igual ma 'ra C o
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los beneficios sociales por pagar y los impuestos por pagar repc tan

variaciones a negativo (146% Yy 122% respectivamente).
A

Ailo 2004

El aflo 2004 presenta algunas variaciones positivas que conllevan a un
crecimiento en el valor de flujo de caja del 24%, con un valor cercano : los
$100,000. Existe un incremento en la cuenta Caja-Bancos de mas del 1009 : en
comparacion al afio anterior, los activos fijos netos poseen una varia ion
positiva, estas variaciones junto a variaciones positivas en cuanto al p: ivo
posibilitan que el flujo total de caja haya aumentado. En el lado de los pal vos
destaca la disminucion de las Ctas X Pagar .

Aiio 2005

Segun las estimaciones realizadas por los expertos, las tasas de crecimiero a
las que llegue la Compafita no seran muy altas a partir del afio 2003 y est+ se
ve reflejado en un crecimiento moderado en las ventas e ingresos ¢« la
Agencia, incluso las utilidades no registran importantes tasas de crecimit 1o,
todas estas proyecciones tienen como base el excelente nivel en qu se
encuentra la Agencia, se considera un hecho que se mantenga en el mixmo

sitial para efectos de proyecciones.

Las variaciones tanto en el activo como en el pasivo no son muy grandes con
respecto al afio anterior, es por esto que la variacion del flujo total de caja . - de
. -

5,7396.
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3.3.7

Inversiones financieras por los excedentes transitorios de iquidez.

Pebido al alto indice de liquidez con los que cuenta la Compaflia es prop io

efectuar inversiones de corto plazo con estos recursos, ademas como pudir os

observar anteriormente el monto del Capital de 'lrahajo no sobrepasa el 20% Je

los activos y por tanto la Agencia cuenta con un alto valor con el cual po er

realizar inversiones que a la postre le beneficien.
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Se invertird el 26% de la Cuenta Caja-Bancos lo cual generarb anualme ite

montos superiores a los $3.000, y al final del periodo se acercara a los $4.( 0.

En la tabla 3.3.7.1 podemos observar los rendimientos que proporcionara:

Tabla33.7. 1

INVERSION DE BANCOS

CAJA = BANCO 404,045.78 | 419,180.91 | 424,588.99 [438,8 1.24] 456,456 31
PORCENT.DISPONIBLE INVER. 0.26 0.26 0.26 .26 026
CAJA-BANCOS DISPONIBLES 105,051.90| 108,989.64|110,393.14|114,0- 1.30| 118,678 64
INVERSIONES 3,414.19 3,542.18 3,587.78 37 3068 3,857.08
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3.3.7 Inversiones financicras p rlos excedentes transitorios de liquidez.

Debido al alto indice de liquidez con los que cuenta la Compafiia es propi.io
efectuar inversiones de corto plazo con estos recursos, ademas como pudit os
observar anteriormente el monto del Capital de Trabajo no sobrepasa el 20% g
los activos Y por tanto la Agencia cuenta con un alto valor con el cual po er

realizar inversiones que a la postre le beneficien.

Capital de Trabajo
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Grafico 33.71

Se invertira el 26% de la Cuenta Caja-Bancos lo cual generard anualme ite
montos superiores a los $3.000, y al final del periodo se acercarh a los $4.( .
En la tabla 3.3.7.1 podemos observar los rendimientos que proporcionara:

Tablad.3.7.1

INVERSION DE BANCOS

ICAJA - BANC 404,045.78] 419,190.91] 4388 1.24] 456,456 31
PORCENT. DISPONIBLE INVER. 0.26 0.26 .26 026

AJA-BANCOS DISPONIBLES 105,051.90| 108,989.84 1110,393.14]114,0 1.30}] 118,678 64
NVERSIONES 3,414.19| 354216 | 3587.781 3,7 3.08| 3,857.08
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3.4. REESTRUCTURACION ADMINISTRATIVA JE

PROCESOS Y CONTROL INTERNO.-

a El cliente llega a la agencia

0 El counter atiende al cliente y este le dice al empleado de la agenci. qué

servicios necesita ét de la agencia.

a El counter ingresa al sistema de Informacion los datos concernien s al
cliente y elabora una factura si el cliente desea un servicio turistico » un
tramite.

o El counter imprime la Factura 0 el Requerimiento de Cobro y le entr. 1a el
original al cliente.

o El counter envia las copias de los Requerimientos de Cobro o Factur s al
departamento de Contabilidad.

Ver Grdfico 3.4.1.1

-Evita duplicacion de trabajo.
-Se elimina al minimo el problema de asumir en un Requerimiento de ¢ obro

quien es el cliente. (Cliente es el que paga y pasajero es el yue vuela ).

120



-Se quita excesivo trabajo para el area contable.

De esta manera se evi\ta que Contabilidad tenga que llenar las facturas con ios

dates incompletos que generalmente utilizan los countets, evitando asi, factur:s

y t/¢ mal emitidas.

proceso se deja de ganar $1.000 mensuales aproximadamente.

-Se evita el constante manipuleo de los Requerimeintos de Cobros y Facturas.

- Llevar

~ R

el control de la numeracion de las Facturas y de

Requerimientos de Cobro.

Una vez ingresada la Factura y el Requerimiento de Cobro al sistema, 3

counter solo podra anular la misma y no modificarla.

- El Gerente financiero comparara las facturas y los Requerimientos

Cobro con un reporte que emitira el sistema.
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342 ANTICIPOSY CORROS AL CLIENTE.

a El counter emite la factura 0 1/c y se la entrega al cliente el cud a su vez ¢

presta a cancelar en caja.

o El pago que realiza el cliente puede ser en cfectivo o en tarjeta de crédito -i
es en efectivo va directamente donde la cajera, caso contrario deberd ¢ I
revisado por la direccion de tramites y autotizaciones, el cual emitira 1
voucher con su respectiva autorizacion.

o Finalmente la cajera ingresard al sistema de informacion el Anticipo 0 1
Cobro al Cliente. La cajera emitird un ingreso de caja impreso, el origir |l
se lo dar4 al cliente y las copias se archivaran,

Ver Grdfico 3.4.2.1

/ h EINGENIERI '

B El counter no pierde tiempo subiendo a la caja a pagar las facturas, . s
Requerimientos de Cobro y los Anticipos de los clientes.

B La cajera no realiza dos veces el mismo proceso de hacer un ingrese de ¢ a
manual y después ingresarlo al sistema.

B Si el cliente paga con Tarjeta de Crédito el voucher se lo real a
directamente en el departamento de tramites y autorizaciones, el cual en' a
directamente a la caja el voucher y la tarjeta de crédito del cliente, y en a

caja se lleva el control de los vouchers recibidos.
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CONTROL INTERNO
Llevar el control de los ingresos de caja.
La cajera debera hacer un reporte de los vouchers recibidos.

El Gerente financiero comparara los ingresos de caja con un reporte de

Ingresos de Caja yue proviene del sistema.

Una vez ingresada los Anticipos y los Cobros de los clientes al sistem: [a

cajera Solo podra anular el ingreso y no modificarlo.
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Grafico 342 1

343- PAGO A PROVEEDQRES.-

a El proveedor entrega o hace llegar al auxiliar contable la factura
a El auxiliar contable ingresa al sistema de informacion y digit: la

Requisition de Facturas de Proveedores.
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o Luego el auxiliar contable hace un egreso de banco y se imprime este
egreso, las retencionesy el cheque desde el sistema.

o Después la Gerencia Financiera revisa el egreso y pasa luego por la
Gerencia General para su respectiva firma,

o La recepcionista recibe los cheques, los egresos y las retenciones, las cuaizs
se entregan al proveedor 0 a su designado.

o La recepcionista entrega al auxiliar contable los cheques, los egresosy s

retencionesy este procede a su arcliivo.

Ver Grdfico 3.4..3.1

YENTAJASDE | A REINGENIERIA DE NSTE PROCESO:

W Todas las facturas se pagan con cheques.

W Las retenciones se hacen de manera automatica en el sistema y ya no se
perdera dinero por el olvido de hacer estas.

W La Gerencia Financiera siemyre revisara los egresos para su traspaso i la
firma del cheque.

W El auxiliar contable no realiza dos veces el mismo proceso de hacer un
egreso de banco, las retenciones y el cheque de manera manual y desp:és
ingresarlo al sistema. )

R Del pago de los cheques se encargara la recepcionista y no el persc al

contable, aminorando asi el trabajo del personal de este departamento.
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’l L g

Los egresos pasan por Gerencia Financiera para SU revision,
Todos los pagos a Proveedores se los liace con cheque.

Una vez ingresado las Requisiciones y los Egresos de Banco el auxiiar

contable solo yodra anularlos y no modificarlos.
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Grafico 343 1

a El Gerente Comercial como el Counter estan en capacidad de emitir bo..tos

y estos entregan las copias de los boletos al auxiliar Administrativo.

L 3

o La informacién de la emision de los boletos es entregada a un Auww:liar

Administrativo el cual lo ingresa al sistema de informacion los boletos jue
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son nacionales, ya que los boletos que son internacionales los baja 3l
sistema de reservaciones automaticamente el sistema.

o Ll sisterna de informacion proveera a la Gerente Administrativa dcl repc te
del BSP.

o BSP emite su informe de boletos, el cual debera ser verificado por la
Gerencia Administrativa para comprobar que sean pexfectam.énte iguales.

a Si los informes son iguales la Gerente Administrativa autoriza al Auxi r
Contable a que ingrese los datos en el sistema, el cual a su vez emite 2l
egreso del banco, el cheque.

o El cheque pasa directamente a Gerencia General para su autorizacion

o LI cheque es depositado en la cuenta Produbanco del BSP por n

Mensajero.

Ver Grdfico 3.4.4.1

S DE ESTE PR SO:

W La Gerente Administrativa no pierde el tiempo elaborando el informe I
BSP, sino que mas bien verifica si el reporte emitido por la agencia es ig 3l
al reporte emitido por el BSP

® El Auxiliar Administrativo no realizard dos veces el mismo proceso le
hacer un egreso de banco manual e ingresar el mismo en el sistema le

informacion.



W El sistema de informacion facilita el ingreso de los boletos internacios:ales

por inedio de un proceso automatico,

ONTROL INT
El Gerente General supervisara personalmente el pago del reportes del PSP
y posteriormente a autorizarlo. B
= Todos los pagos a Proveedores se los hace con cheque.
“ Una vez ingresado las Requisiciones y los Egresos de Banco el aws:liar

contable solo podrli anularlos y no modificarlos.

- Secompara el repoite del RSP de la Agencia con el reporte del BSP
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o La cajera se queda con una copia del voucher cuando los pagos se haci 1 a
traves de tarjeta de crédito, por lo tanto ella puede emitir un report de

vouchers al final del dia.
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o Un mensajero entrega este informe con la copia de los vouchers al sistema

de mensajeria del BSP con la copia de los vouchers.

Ver Grdfico 3.4.5. |
YENTAJAS DELAREINGENIERIA DE-ESTE PROCESUD!

® No habra traspapeleo de los vouchers

B El manipuleo de los vouchers bajara un gran porcentaje.

= Ll Gerente Financiero debe comparar el reporte que da la Cajera, ¢ 1 el

reporte que proporciona el sistema.
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Grafico 3.4.51
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El Auxiliar Contable hace el pedido de dinero a la Gerencia Financiera Si
el pedido es autorizado se ingresa como gasto de caja chica.

I Jnavez autorizado el gasto se emitcn los vales de caja.

Los vales de caja serviran para que se haga un Reporte de reposicion le
caja chica, con d cual se hara la reposicion de caja.

En este momento ingresara otro Auxiliar Contable el cual se encargarid le
registrar en el sistema el Ingreso del Egreso de Banco y la impresion el
mismo con el respectivo cheque, para después pasar una copia al Arch o
de Fgreso.

Una vez ingresada la informacion, automaticamente se emitira el egreso el
banco y el cheque.

El cheque tendri que ser autorizado por el Gerente General, para « 1e
finalimente llegue a manos del Auxiliar Contable que pidio la reposicion le

caja cluca.

Ver Grdfice 3.4.6.1

VENTAJAS DE LA REINGENIERIA DE ESTE PHOCESQO:

B No se sobrecargara de trabajo al Gerente General para una autorizacion jor

reposicion de caja chica.
B El Auxiliar Administrativo no realizard dos veces el mismo proceso ¢
hacer un egreso de banco manual e ingresar el mismo en el sistema e

informacion.
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CONTROL INTERNGQ
El Gerente Financiero debe comparar el reporte yue da el ausilinr conta:le
de la reposicion de caja ,con los vales de caja y las facturas entregadas | or

.

el mismo.
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La cajera hace llena la papeleta dép(')sito bancario.

La solicitud llega al Gerente Financieroel cual autoriza a depositar

Una vez autorizado la cajera entrega los depositos al mensajero el cual
efectua el deposito.

Finalmente el mensajero tendra que entregar el comprobante del deposit ; a

la Cajera.
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Ver Grdfico 3.4.7.1

4
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e La cajera no podra hacer depdsitos mayores al valor del seguro.

CONTROL INTERNO

® La cajera depositara Segun un estandar impuesto por el gerente Financiero
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o El Gerente Administrativo elabora el reporte de cartera a traves del sist. ma
automatico.

o Se procede a realizar la peticion de cobro al cliente, si éste no responck se
lo ingresa al Reporte de Cartera de Cliente Moroso.

o Seinsiste al cliente por segunda ocasibn, si €l cancela termina el proceso.

a Si el cliente no cancela se procede a enjuiciarlo por mora, luego del pro.zso
legal el cliente debera cancelarlo adeudado mas los intereses de ley.

Ver Grdfico 3.4.8.1
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YENIAJAS DE LA REINGENIERIA DE ESTE PROCES(
e Larecuperacion de cartera serh agil, con reportes actualizados a diario.
o La optimizacion del tiempo de la Gerente Administrativa.

o El abogado solo ganarh comision de lo que recupere.

CONTROL INTERNO
B Seguimiento de la cartera por parte del Gerente Financiero.
B Reporte semanal del Abogado al Gerente Financiero de los procesos le; iles

€N curso.
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o Elcliente en la negociacioncon el counter le pide un descuento.
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o El counter consulta las politicas de descuento emitidas por el Ger e
General

a Si el cliente se encuentra dentro de éstag politicas se procede a realizart el
descuento.

o Un Auxiliar Contable emite un reporte de descuentos hechos por tos

counter, para la revision por parte del gerente Financiero.

Ver Grdfico 3.4.9.1.

o Dieminuir la sobrecarga al Gerente General.

CONTROL INTERNO
o El Gerente Financiero revisara el monto de los descuentos, esto le setr-ira
para aconsejar al Gerente General sobre las Politicas de Descuento e el

futuro.

142



PEDIOO DE

I CLENTE },-"_“_'5‘_‘5’.‘1" .

&
rOLTICAS DR
DR SENTO

o
L - AU AR
{omscvman: 1.—{ &uaere |

.

OERENT
l numus:m e [ REPORTES DK ]

ACEPLALION DE
DESCUENTO

l’ preree ]_J

OENFRN

e OEACLENTO

TONTROL
TFRNO

e

Grifico 349 1

o El counter y el Gerente Comercial emiten boletos, Til Gerente Comer: al
envia los boletos al Auxiliar de Gerencia Administrativa

o El Auxiliar de Gerencia Administrativa se encarga de ingresar la
informacion en el sistema

O Una vez ingresados emite un reporte a la Gerente Administrativa la qu a

su vez emite el Reporte BSP para la Agencia.

YENTAJAS D ) TEP

B La Gerente Administrativa no pierde el tiempo elaborando el informe el

BSP, sino que mas bien verifica si el reporte emitido por la agencia es ig al

al reporte einitido por el BSP



B El sistema de informacién facilita el ingreso de los boletos intermaciona‘ss

por medio de un proceso automhtico.

“ONTR R

o Secompara ¢l reporte del BSP de la Agencia con el reporte del BSP
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a El cliente solicita un trjlmite al counter

o El counter solicita la Direccion de autorizacion y tramite que se realice 21
trjlmite

o Una vez aprobada la solicitud del tramite la cajera debe de encargarse le

entregar el dinero que corresponde al tramite en cuestion al tramitador.
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o Una vez que el mensajero liaya realizado el tramite deberd entregar un
comprobante de tramite a la cajera, la que a su vez elaborara un inforne

para la Direccion de autorizacion y tramites,

Ver Grdfice 3.4.11 .1

e Seconfrolara al tramitador y se le dar4 la cantidad justa de dinero

e Con este proceso no habra desviaciones de dinero.

. TERNO
o Gerente Financiero controlard los egreso de caja al fin del dia por ste
motivo y pedira a la cajera el comprobante del tramite o tramites por c da

egreso.
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3.5 ESTADOS FINANCIEROS CON A
REESTRUCTURACION  ADMINISTRATIVA Y

FINANCIERA.-

3.51 VARIACION DE INGRESOS/EGRESOS CAUSADA P )R
REESTRUCTURACION ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA
El objetivo fundamental de la reestructuracion de la Agencia es el de optin zar

sus operaciones y lograr mnntener altos margenes de liquidez y rentabilidad.

Una vez puesto en claro de que manera la Agencia modificara sus operacic 1es

podemos entonces presentar los resultados de estas variaciones a través dc un

cuadro resumen:

FERDIDA DE DINERO
PERDIDA DE VOUCHERS

et O L MBE |

CRRCE S AOYEERH 3
PERTIDA DINERC EN RE]ENCIONES 3
GASTO NO DEDUCIBLE
'!5 B0 Rhb 1 AT Y RENGRYK W'li"ﬁ"??f'?-v""' 3 SUSRR R
1295367] 137404 8
A '{“f’ PR DES OB T : .............. ;.-.;.;.;.-.;.;.;.;.:.;.;. .......... RO :
DEGCUENTUS 3° 390 &] 41 763 7q 43 d34 34 44, 1?7 37 4607 @
DISMINUCION DE LOS DESCUENTOS ( 30 % 11819 94 12529 141 13030 20 1342121 1382 5
IPRTICEIU DX TRANKEY - SIS
PEPD!DA CE DINERC 2,160.00 2376 00 2518 56 261930 269 8
WWTJ' [ RIS SRS R B S AN S A :
R 2
........................... 5

..........
..................

-----------------
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Tabla3.5.1.1
Proceso: Anticipos y Cobros a Cllentes
L.a politica de cobros no estaha claramente definida, la persona a cargo d¢ esa

tarea es la Gerente Administrativa la cual ocupaba muchas horas de trabaj en

la elaboracion de informes clue podian ser hechos autométicamente pe . el

sistema. Mediante el nuevo proceso Re podra recuperar $1.740 en el Pi mer
afio hasta llegar a $2264.18 para el ultimo aflo del periodo proyectad el
incremento en el monto de la recuperacion viene dado por la tasi de

crecimiento de las ventas.

Para evitar problemas en cuanto a la caja, se implementara el uso de una
maquina que compruebe la legitimidad de los billetes que se reciben, :ste
adicional nos permitira tener mayor nivel de seguridad y a la vez no produisird

resultados inesperados en cuanto al dinero recibido en caja.

Proceso: Proveedores

En este proceso se estaba perdiendo dinero porque estaban mal hech s o
simplemente no se hacian, se ejercerd un control mas fuerte a carge del
Contralor de la Compafiia Si bien este proceso no conlleva a un nivel al. de
nuevos ingresos tiene importancia porque en caso de hacerlo mal la Age icia
tendria problemas con el SRI y por ende se podria afectar el normal desar ollo

de las actividades.
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Proceso: BSP, Recuperacidn de cartera
Mediante este proceso de cobro lograremos disminuir la pérdida de cartera
incobrable que anualmente representaria $1 2.963,67 para el aflo 2001 y lleg -a

a$15.160,78 en el ailo 2005.

Proceso-Descuento

Al no existir una politica clara de descuentos la Agencia tenia una fuente de
egreso no controlaclo, mientras que al asumir una politica clara con respecto ‘os
descuentos, hemos estimado junto con el criterio de los administradores d la
Agencia, que se podria disminuir en una alta proporcion (30%) este ga o,
como podemos ver en estados anteriores representa al menos un 9% de os
ingresos. Ademas debemos recordar que este gasto se 0 ha venido maneja do
como parte del costo de venta, Si la empresa fuera revisada en sus Listados ~or
los organismos de control este gasto lo ubicarian como gasto no deduc le

aumentando asi el monto de impuestos, lo cual no beneficia a la Agencia.

Proceso de Tramiles

Con el objetivo de disminuir las pérdidas en este rubro se planteo, junto con ios
duefios, elaborar un plan de tramites en el que cada tramite vendria ya
clasificado en un listado de precios de tal fonna que no se entregase dir o

demas, que a la larga puede significar montos importantes.
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Exceso de Personal

Dentro de las charlas que mantuvimos con los directivos y en base a 1u1a
revision detallada de las funciones del personal se determind que existe in
exceso de auxiliares contables por lo que se procederd a separar a + )8
miembros de esta clase. Las correspondientes liquidaciones y gastos ¢ Ie

conllevan estos despidos estin en log Anexos 8y14.

Gastos de implementacion de nuevos procesos
Dentro de los nuevos procesos no podemos olvidar que estos tamt én
conllevan gastos pero éstos al ser productivos no afectan al desarrollo d¢ la

empresa ni a sus rendimientos

3.5.2 Determinacion de Ingresos y Costos Proyectados
3.5.2.1 Ingreso por ventas

La reforma en cuando a la politica de utilizacion de excedentes de liqui ez

b4

permite que se puedan realizar inversiones en el corto plazo para poder 1si
generar ganancias, el monto anual'al que se llega es de alrededor de $3. 14
para el afto 2001 hasta llegar a $3.85 en el ultimo afio del periodo consider: .lo.

Ver Grdfico 3.3.7.1.

Esta modificacibn forma parte del plan de reestructuracion a la que la se v ria

involucrada. Una de las mayores facilidades que tiene la compaiiia | wra
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efectuar estas inversiones de corto plazo son sus altos indices de liquidez qgue

prcsenta.
Cabe destacar yue por lo demds la Agencia no cambia su nivel de ventas, lo
cual nos indica que no nos dehe de preocupar un crecimiento alto de las vent :s,

lo cual conllevaria a un alto nivel de promocion y demés estrategias para cap:ar

nuevos clientes

3.5.3 Proyeccion de Estados Financieros con Reestructuracion:

3.5.3.1Balance General

ACTIVOS MMR

298%

B CAJA - BANCOS B CULIENTES BAF N OIMP FPAGADQS

Grafico 353 1
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Tabla3.5.3.1

RATIO DE ENDEUDAMIENTO

CAPITAL DE TRARAJO 11,405.28

L1 324 .83%
RATIO DE LIQUIDEZ RATIO DE RENTABILIDAD OE {CIENC]
CAPITAL DE TRABAJO 20.54% VENTAS/ A. TOTALES MEDIO 65.9506
CIRCULANTE 126.86% VENTAS / C. TRABAJO MEDIO 604.06%
RATIO ACIDO 126.869'0 MARGEN RENF. NETO 23.46%
RATIO DE TESORERIA 83.72% RENTABILIDA A. TOTALES 15.47%
COBERTURA DE LOS
GASTOS 991.4 RENTABILIDA C. PROPIO 813.20%
Tabla3.5.3.2
o AR Rl
PASIVO
C i 40,803.36 X P 382,519.40
‘cm:rmss 227,104.37 IBENEF. sOCIA X P 19,121.78
lA.F. N. 16,231.50 JANT. DE CLIENTES 94,047 82
|IMP. PAGADOS 4,446.93 ‘IMP. POR PAGAR 30,803.28
/
IpASIVO 526,502.45
3 PATRIMONIO
JCAPITAL 4,482.00
RESERVAS 4,842.27
JUTILIDADES RETEN. 2000 | 71.401.87
JUTILIDADES DEL 2001 81,267.57
T.ACTIVO | 688,386.16 1. PASIVO +PATRIM. 688.486.16
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Luego de la reestructuracion podemos apreciar como los ratios varian Je
manera positiva para J\a Empresa, el ratio de endeudamiento que era uno de os
mag altos disminuye debido a que el resultado de este ejercicio ilumento de
$66.098.95 (2001 sin teestructuracion) a $81.267.16 (2001  on

reestructuracion), ver anexos 7y 12y Tabla 3.5.3.1.

El ratio de endeudamiento sobre Patrimonio disminuye esto debido a qu: el
resultado del ejercicio tiene un incremento del 2396, mientras que el par vo

apenas aumento en un 2%, ver Anexo 12y Tabla 3.5.3.1.

En cuanto a los ratios de liquidez el ratio circulante aumenta de 124° a
126.86% este aumento como lo podemos observar obedece a un incrementc e
los activos circulantes debido a la mejora en los procesos que produce in

incremento del 4% en estos activos(Caja y Bancos).

Los ratios de rentabilidad muestran un mejor rendimiento en cuanto al mar en
de beneficio neto(19.27% Yy 23.46%) y la rentabilidad sobre los activos tot es
debido a que el resultado del ¢jercicio es superior ($366.098,65 a $81.267,: 1),

por otro lado los margenes sobre los activos y capitales medio de trabajo se

(=D

ligeramente disminuidos porque el nivel de crecimiento de las ventas (596 €S

inferior al de los activos y al del capital de trabajo (4% y 1 @

°\

respectivamente). No podemos olvidar que todas las comparaciones se ha en

con respecto al mismo periodo, pero bajo el supuesto de que la Agencia se ga
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manejando igual, no se estd comparando el aumento o disminucion yp

respecto al afio anterior. Solo se hara esta comparacién cuando se lo indizue

exclusivamente, ver Tabla 3.8.3.7.

El ratio de rentabilidad sobre capital propio (1.827,38%), ver Anexo 12, no .os
dehe de llamar la atencihn por cuanto la Agencia no ha incrementado el mc to
de su capital de manera considerable, mas bien ha sido una costumbre no

aumentar el monto del capital.

Para el afio 2002 segun las proyecciones que hemos efectuado, no exit ra
mucha variacion respecto a la composicion de los activos, pues la cuenta cain y
bancos siguen siendo las dos principales y representa el 97% del total de :0s

activos, ver Grdfice 3.5.3.2.

Activos 2002

1%

{8 CAJA - BANCOS [ CLENTES A F. N. @IMP. PAGADOS

Grifice 3.5.3 2
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Tabla3.5.3.3

NO 2GR E N EIOS FRECHS DR -
ACIN O PASIVO
CAJA -BANCOS | 152,395.30f ¥ X P 105,419 80
CLIENTES 210,711.96} BENEF. SOCIA X P’ 19.271.34
AF.N. 13,883.96f JANT. DE CLIENTES 99,690.69
fimp.PAGADOS | 4.713.74f JiMpP_POR PAGAR 31,238.08;
. L]
SASIVO S55.619.91
¥ PATRIMONIO
JCAPITAL 4,482.00
16440.00f RESERVAS 484227,
JTILIDADES RETEN. 2001 | 81,267.57;
: UTILIDADES DEL 2002 81,903.21
T.ACIIVO | 728,134.96) T. PASIVO 4 PATRIM, 728,144.96

Tabla 3.5. 24

RATIODE ENBEUDAMIENIO CAPITAL DE TRABAJO 13745735
Ll WiPe

RATIODE LIQUIDEZ RATIODE RENTABILIDADO FFICIENQ)

CAPITAL DE TRABAIO 18855 VENTAS' A TOTALESMEDIO 69P6
CIROLLANIE 1217P% VENTAS/ C. TRABAJOMEDIO 680
RATIOATDO 11785 MARCENBENF, NETO 2XPo
RATIODE TESCRERIA 814%% RENTARILIDAA TOTALES M2P%
CCHERTURADELCS

GASTCS 94692 RENTABILIDAC, PRCPIO 107386



Se observa nucvamente una disminucion en el ratio de ‘endeudamiento (dc
380% a 322%) que sc dehe al alto monto del resultado del ejercicio para ese
aiio. Por otra parte los ratios de liquidez mantienen un comportamiento igual
los del afio anterior, el capital de trabajo aumenta porque, la variacion en lor
activos circulantes es superior a la de las pasivos, ver Anexo 12y Tabl
3.8.3.4. El ratio circulante aumenta debido, nuevnmente, a que el incrementc
de los activos circulantes es superior al de los pasivos (4% y 1%
respectivamente), ver Anexos 7 y 12, por el resultado de la recuperacion de
cartera e ingresos adicionales que surgen a raiz de los nuevos procesor

administrativos.

En cuanto se refiere a los ratios de rentabilidad se observa un comportamientc
idéntico al aiio proyectado anterior, es decir disminucién en el margen dt
ventas sobre activos totales y ventas sobre capital de trabajo medio .
incrementos en los margenes de beneficios netos y rentabilidad sobre activo
totales, ver Anexos 7 v 12, la disminucion de los primeros se dehe a que e
incremento en las ventas es inferior al incremento de los activos y capital d
trabajo; mientras que el aumento en los dos siguientes se debe al increments

de los ingresos por ventas que al final propician un mejor margen.
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Podemos concluir entonces que el comportamiento que se vendra dando par:

los siguientes afios seguira el mismo patron, ver Tabla 3.5.3.5 solo con I

salvedad de que el margen neto se acercari al de los estados proyectados sin

reestructuracion, por lo demas, los ratios de liquidez seguiran creciendo y en

cuanto respecta a las ventas sobre los activos totales medios v sobre capital de

trabajo medio seguiran decreciendo, sin significar pérdidas para la Agencia.

Tablal3.5.3.5

2001 2002 2003 2004 2005
Liavidez
L1 324,.83% 322.13% 331 35% 335.13% 337.22%
K de Trabajo 20.54% 18.88% 19.97°% 20.77%% 21.65°%
Circulante 126.86016 124.7436 126.00% 126.97% 128.07%
Ratio Acido 126.86% 124.74% 126.00% 126.97% 128.07%
RatioTesoreria 83.7206 81.42% 82.58% 83.54°% 84.60%
Cobertura de Gts (d) 991 40 946.92 1.791.89 1,866.48 1.819.68 |
Vtas/Act tot medio 65.95% 63.90% 63.66%0 61,87% 63.90°%
Vtas/C. Trabajo med 604.06%% 658.59% 627.97% 587.88%5 582.37%
Margen Benef neto 23.46% 22.30% 21.67%% 21.67% 21.41%
Rentab A. Totales 15.47%% 14.25% 13.80% 13.41% 13.68%
Rentab C. Propio 1813.20% 1827.38% 1846.63% 1898.12% 1936.00%%
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3.5.3.2 Estado de Resultados
Los estados de resultados nos proveeran de una fuente de informacion mi. -
necesaria para comprender los cambios que hemos efectuado tanto a niv |

adtninistrativo como financiero.

Tablai.5.3.2.1

En la Tabla 3.5.3.2.1 podemos apreciar de yue mancra afectara a los Estad 3
de Resultsdos de los proximos afios los cambios en los procesos yue hem ;
planteado, a continuacion veremos dos estados de resultados, sin y ci |

reestructuracion:

Tablal.5.3.2.2
ESTADO DE RESULTADO (2001) ESTADO DE RESULTADO(2001IR

INGRESOS 423675.427 INGRESOS 427089611
COSTO VENTA 119304.728 COSTO VENTA 119304.721
DESCLENTO 39,399.80 DESCUENTO 39,399.81
U BRJTA 764.970.90] U. BRUTA 268,385.0¢
G.OPERATIVOS 183950.218] G. OPERATNOS 163842 24¢
0. INGRESOS 29995 15341 0.INGRESOS 22995.1534
0. EGRESDS 3312 0.EGRESOS 331.:
UAIY EMPLE. 103684634 UAIY EMPLE. 127206.79
15% EMPLE. 156526952 15%EMPLE. 19081.018:
UA 88131.9393) UAI 108125.77;
TAX (2559 20329808 | [TAX125%) 27031 443
Ltilidad Nete. 66098.9545 ~% |Utlidad Neta 81094.329:




Los ingresos aumentan un 1%, mientras que los gastos operativos ticnen usa
disminucion importante del 112 lo que al final nos da como resultado ura
utilidad neta de $81.094.33. Para los aflos siguicntes las cifras son ain mejorcs

pues la utilidad neta aumenta de la siguiente manera:

ANO Margen Neto
2002 19%
2003 22%
2004 22%
2005 24% ‘
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36 DETERMINACLON DE LA RENTABILIDAD.-

3.6.1 TMAR

Dentro de los niveles de retorno sobre las inversiones tenemos que en le
tltimos afios debido al incremento de ventas este retorno debi¢ de ser alto, ma
como a nivel de industria no se ha logrado disniinuir los costos variables y Ic
costos fijos el retorno del mercado para los proximos afios se puede establece

en 17.679°0.

Sin embargo para nuestra Agencia esta tasa de retorno es baja, pues el marge
neto esti por encima del 10% atn en las condiciones mas criticas (aiio 2001
2002) cuando se implementan los cambios administrativos, FEs por esto que ,
realizar el andlisis del Valor Actual Neto, la Agencia no presentard muche

problemas para justificar la inversion realizada.
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3.6.2 Sensibilidad del Proyecto: Tasa de Interés

Para evaluar la gestion tle la Agencia y el impacto que tendria diferentes tas
de retomo se ha planteado el analisis de sensibilidad afectado por distint :
niveles de la tasa de interés, en unos casos se utilizan tasas mas altas de retorr

y otros mas bajas, de tal forma que tenemos:

18.67| 209,11451
18.17] 211,751.52
17.17|__217,167.46 |

___1667| 219,948.54
19.17] 206,523.39

Para todos los casos el VAN resulta positivo, claro esta para aquellas tas. .
inferiores 10 es mas, pues representan menos esigencia en cuanto al manejo ¢

la empresa, ver anexo 15.
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3.6.3. Analisis de Sensibilidad; Cantidad de Boletos

Para efectos de este andlisis hemos considerado una disminucion de Ic

ingresos que percibe la Agencia por la venta de boletos,

disminucion de estas ventas se ha divido en lies tasas: 10%,

el rango d-

1506 y 20%, ¢

costo de ventas tiene un nivel de disminucion igual, mientras que los costos

fijos se mantienen constantes. Podemos observar los resultados para cada un

de las tasas en las Tablas:

Tablas.6.3.1

3.43.1,3.63.2r3.63.3

,msas §§ 25 B 2004 % R
Boletos 318 074 A4 2 350645 49 361,164.85§ 371.999.8
Turisticos 51,704.80] 54,807.09 56,999.37] 58,709.35| 60,470.6

Por tramites 18,554.35] 19,667.62 20,454.32| 21.06795| 218999
otros

Ingresos 2299515 24.374.86 2534986 | 2611035| 26,893.6

otros
Inversiones (
N. Procesos ) 3.414.19 3,542.16 3,587.78 3,708.06

157,628.25

162,465.53

Venta ) 142,834.08| 151,481.88 167,361.8
Costo Fijo (

G. Operativos ) 163,842.25| 180,141.36] 190.917.75| 196,824.16| 204.094.3
Gastos

Fmancuenos 331201 37094 408.04 408.04 408.0

S 107,735.62 ] 107 556.67 108,082.78 | 111,062.85] 113,056.8
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Tabla 3.6.3.2

3,857.06

ébsto

Variable { G.
Venta ) 12696362 127,038.68 12710206 ] 127,184.02 | 127,206.87
Costo Fijo(
G. Operativos ) 163,84225{ 180,141.36 190,917.75] 196,824.16 | 204.094.37
Gastos
Financiercs 331.20 370.94 408.04 408.04 408.04
RIS R TRISRN 88,264 44| 7759569 70,703.19] 67,91269f 63958.22
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L-15%)
Boletos. 300.403.83 | 318.428.06 | 33116518 ] 341.100 14 ] 351333 1
Servicios
Turlsticos 51,704.80 54.807.09 56,999.37 58,709.35] 60,470.6
quJgramites 18,554.35 19.667.62 20,454.32| 21.067.95| 21,699.9
Ingresos 22,995,185 24,374.86 25,349.86 26,110.35| 26.893.6
Otros
Inversiones ( N.
Procesos ) 3,414.19 3,542.16 3.587.78 3,708.06
COSTDS e i
l Costo
Variable ( G.
Venta ) 134,898.85 | 143,066.22 148,871.12| 153.439.67 | 158,064.0
Costo Ajo (
G. Operativos ) 163.842.25 | 180,141.36 190,917.75| 196,824.16]| 204.094.3
Financieros 331.20 370.94 408.04 408.04 408.0
warid 98,000.03 97,241.27 97,359.60{ 100,023.99 | 101,688.0
Tahla 3.6.3.3
NSIBILIZACION DE LA (0] N %)
R LIS B O LR SN BOO vt -r—~ 55 2) o X '-f O BRRS Yo
i By 4 e B -' - B LU Bennanasy S
Boletos 282,733.02] 282,754.94 282,739.71§ 282,733.18 | 282,746.15
Sendcios .
Turisticos 51,70480}] 54,807.09 5699937] 58,70935| 6047063
Por tramites 1855435| 1966762 20454321 2106795| 2169999
Ctros
Ingresos 2299515 2437486 25349861 26,11035]| 2689366
Ctros
Inversiones ( N.
Procesos ) 341419 354216 3,587.78 3,708.06



Al final vemos que los resultados demuestran una alta sensibilidad on
respecto al ingreso por venta de tickets, en la Tabla 3.6.3.4 se puede apre iar
la variacion de las Utilidades antes de Intereses e Impuestos en el caso d. la
Reestructuracion y estas mismas utilidades bajo los supuestos de disminuc:on
de ingresos por venta de tickets aéreos.
Tabla3.6.3.4
2001 2002 | : 108
$ _ 127,206.79] $128,187.48 | $ 129,529.14| $ 129,520.14 | $ 13! 794.39
10% -15.31% -16.09% -16.56% -14.26% -1t 74%
16% -22.96% -24.14% -24.84% -22.78% -2t 12%
20% -30.626 -39.47% -45.42% -47.57% -5. 80%




10.

11.

12.

13.

14.

LISTADO DE ANEXOS

Punto de Equilibrio 1998-2000: Boletos, Servicios Turtisticos v
Tramites

Balance y Flujo de Efectivo 1998-2000

Bstado de Resultados del 1998-2000

Costo de Empleados, Agencias Comisionistas y Counters 199 -
2000
Costo de Ventas, Gastos Operacionalesy Gastos Financieros 199. -

2000

Punto de Equilibrio del 2001-2005: Boletos, Servicios Turisticos s
Tramites

Balancesy Flujo de Efectivo 2001-2005

Costo de Empleados, Agencias Comisionistas y Counters 200 -
2005

Costo de Ventas, Gastos Operacionalesy Gastos Financieros 200 -
2005

Compra de Activos Fijos, Intangiblesy Depreciaciones 2001-2005
Estado de Resultados 2001-2005

Nuevos Procesos: Balancesy Flujo de Efectivo del 2001-2005
Nuevos Procesos: Estado de Resultados 2001-2005

Reduccion de Gastos, Cartera, Otros Ingresosy Otros Egresos
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15.  Determinacion de la Rentabilidad: TMAR, VAN, Analisis :le
Riesgoy Rgntabilidad

16. Analigis de Sensibilidad 166



CAPITULO N.- 4:

“CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES”’



4. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES.-

4.1 CONCLUSIONES.-

La Agencia ha venido desempefidndose de unn manera buéta, los crecimi 1tos
en las ventas han traido mayores tasas de rentabilidad sobre los activosy bre
el pntrimonio, la Agencia en los actuales momentos ha logrado un alto est 1dar
en cuanto a presencia de mercado ser refiere, siendo la primera agencia L TA,
ademis goza de un nivel de liguidez envidiable para las demas empresas e la

industria de viajes.

Siendo este el panorama pasado y actual de la empresa podemos pens - no
necesita de la implementacion de nuevos procedimientos, tanto a ivel
admknitrativo como financiero, sin embargo no es menos cierto q : el
aumento de Agencias en el mercado crea un ambiente de mes alta
competitividad, mas aun si sabemos que los pequefios negocios cuentai con
una infraestrucutra inferior y en muchos casos sus gastos en relacion  sus

ingrens son inferiores a los de las Agencias mas grandes.

Ademas el incremento de las ventas directas (aerolineas e internet) ge eran

expectativas de alta competencia en el futuro mediato, es por esto ¢ e la
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Agencia no se pyede dar el lujo de perder dinero en procesos administr tivos
caducos, en los cuales la utilizacion de los sistemas informaticos Se ap:ca al
mas bajo nivel, pudiendo llegar a disminuir considerablemente los cosio de

ventas.

Finalmente el alto indice de liquidez con que cuenta la Cia. Faciliti fa la
utilizacién de parte de esos recursos en inversiones financieras de corto lazo,
sabemos que el entorno bancario-financiero no es el 6ptimo, pero se espe 1 una
recuperacién con la entrada de banca internacional mucho mas seria a 1 hora

de llevar a cabo las negociaciones.

En base a las proyecciones logradas con la ayuda de los administrad -es 'y
conocedores del negocio y los analisis financieros podemos concluir | ue la
Agencia debe de implementar estos cambios con el fin de mantent una
posicion solida en el Mercado de Agencias de Viajes, Un mercado « 1e se

mantiene en expansion.
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4.2 RECOMENDACIONES.-

-HACER AUMENTOS CONSIDERABLES DE CAPITAL- El ca ital
Snoial de Ja agenein actualmente es muy pequelio para el tamafn que t ma

ésta. El aumento de capital lo puede hacer de dos formas:

- Invirtiendo dmero fresco

- Reinvirtiendo utilidades

-Tratar de automatizar la mayor cantidad de procesos de la agencia, para jue

estos sean lo mas agiles posibles.

-Capacitar continuamente al personal, para que el mismo tenga una m .yor

productividad.
-Buscar nuevas plazas para instalar sucursales y seguir creciendo.

-Completar la cadena de servicios de la agencia, convirtiéndose en Oper dor

Turistico también.

-Buscar inversiones Optimas y seguras para su excesivo flujo de capital.
-Endurecer las politicas de crédito. (Exceso de Cartera Vencida )
-Tratar de mejorar las ventas a clientes corporativos.

-Tratar de conservar un crecimiento ordenado Yy tendencial.
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ANEXOS



ANEXOS: ANOS
1998 - 2000



ANEXO 1.-

PUNTO DE EQUILIBRIO DEL AN®

1998 AL 2000: BOLETOS, SERVICIQS

TURISTICOS Y TRAMITES




ANO 1998
SERVICIOS TURISTICOS

A LINGRESQ PFROM-BRUTO: i RS
32,700.00 52 78.61
23,200.00 13.94% 55.77
29,400.00 11.78% 70.67
67,200.00 20.19% 161.54
7.000.00 18.83 -G amiy Promed. |
159,500.00 |- 383.41 38.34

g8 332.20 14,112.76
100-300 174 2,611.31
301-500 46 1,852.67
501-700 g 2,347.78
701-600 87 5,366.38

900 + 6 559.00
12,737.12
ANO 1999

SERVICIOS TURISTICOS

CBRUTC % 5
40,200.00 50.09% 75.14
34,000.00 15.80% 63.55
43,200.00 13.46% 80.75
76,000.00 17.76% 142.06
15,000.00 2.80% 28.04f" oMis-prathed .
208,400.00 F: 389.53 38 95
RRES0NS 24,786.42
100-300 264 3,953.52
301-500 84 3,343.77
501-700 71 4,248.56
701-900 93 7,474.32
900 + 15 1.475.19
I 20,495.36
ARO 2000
SERVICIOS TURISTICOS
78,150.00 45.90% 68.85
106,000.00 23.35% 93.39
87,000.00 12.78% 76.85
140,000.00 15.42% 123.35
29,000.00 2.56% 25.551". " e promes. ]
440,150.00 - o 387.80] 38.78

: 3 58,667.45 13.69%
100-300 512 7,684.90
301-500 261 10,423.54
501-700 143 8,555.17
701-900 172 13,766.94
900 + 29 2.851.72

| 43.282.26




ANEXQO 2.-

BALANCES Y FLUJO DE EFECTIVQ

DESDE EL. ANO 1998 AL ANO 2000




ACTIVO

CAJA - BANCOS

CLIENTES

AF.N.

IMP. PAGADOS

48.522.50

109.668.19

45.938.69

4.067.18

PASIVO
"XP 105,655 2
JBENEF. SOCIAX P $363
NT. DE CLIENTES 4,997.2
JIMP. POR PAGAR 13,9438
g_!.’iA_SlVO : 125,132.83
PATRIMONIO

CAPITAL

JRESERVAS

4,100.52

19.627 8¢

UTILIDADES RETEN. §9.335.18
T. ACTIVO 208,196.56}: I, PASIVO +PATRIM. 208.196 56
RATIO DE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DE TRABAJO 33,057.86

Ll

RATIO DE LIQUIDEZ.
CAPITAL DE TRABAJO
CIRCULANTE

RATIO ACIDO

RATIO DE TESORERIA
COBERTURADE LOS
GASTOS

151

0.16
1.26
1.36
0.39

161.12

RATIO DE RENTABILIDAD O EFIC] NCIA

VENTAS/ A. TOTAL

ES MEDIO

VENTAS / C. TRABAJO MEDIO

MARGFEN BENF. NE

TO

RENTABILIDA A, TOTALES

RENTABILIDA C. PROPIO

0.90
5.67
-0.07
-0.06

.06




ACTIVO PASIVO ;
C N A-BANCOS 27,782.19 "X P 174,419 47
CLIENTES 149.145.18 BENEF. SOCIAX P 87659}
AF N L 2306588 ANT. DE CLIENTES 4969117
IMP. PAGADOS 3.875.60 IMP. POR PAGAR 19,1993~
PASIVO 244,186 60
PATRIMONIO
CAPITAL 4,321 o
RESERVAS 6,516 x
UTILIDADES RETEN. 48.811 2w
T.ACTIVO 303,868.81 T. PASIVO 4 PATRIM. 303,868 N1
RATIODE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DF. TRABAJO RInArR 1) Naaed
L1 4.09
RATIO DE LIQUIDEZ. RATIO DE RENTABILIDAD O EFI IENCIA
CAPITAL DE TRABAIO 0.11 VENTAS/ A, TOTALES MEDIO 120
CIRCULANTE 1.13 VENTAS / C. TRABAJO MEDIO 027
RATIO ACIDO 113 MARGEN BENF. NETO 0o
RATIO DE TESORERITA 0.52 RENTABILIDA A. TOTALES o
CORERTURADE LOS

GASTOS 311.61 RENTARBILIDA C. PROPIO {1
: SBSTADO: DEELUION DEERECTIVO (1999 )

UTILIDADES DEL 1999 36,285.83
ACTIVGCIREULANTE:

CAJA - BANCOS 79,259.69
CLIENTES (39.176 99)
AF.N. 2287281
IMP. PAGADOS 191.58

CXP 63.764.17
BENEF. SOCIAX P 340.27
IANT.DE CLIENTES 41.693.82
IMP. POR PAGAR 5,255.51

218.186.69 }-




.\.g.N
ACIIVO
CAJA - BANCOS 391,767.04
CLIENTES 193,368.98
A.F.N. 17.217.64
IMP. PAGADOS 4,185.20
0.1186
LACTIVO 606.538.95:

RATIO DE ENDEUDAMIEN| 0
L1

RATIO DE LIQUIDEZ.
CAPITAL DE TRABAJO
CIRCULANTE
RATIO ACIDO

RATI(OY DE TESORERIA

COBERTURA DE LOS GASTOS

4.18

0.16
120
[.20
0.80

717.84

BASIVO
C'XP 351,353.79
BENEF. SOCIAX P 1.534.20
ANT. DE CLIENTES 85.498.02
IMP. POR PAGAR £1,150.33
1PASIVO 489,536.34
PAIRIMONIO

CAPITAL 4,482.00
RESERVAS - 4,842.27
UTILIDADES RETEN. 107,678.2%
LPASIVO 1 PATRIN, 606.338.86
CAPITIAL DE TRABAJO 95,599.68

RATIO DE RENTABILIDAD O EFICIENCIA
VENTAS/ A. TOTALES MEDIO 0.88
VENTAS / C. TRABAJ() MEDIO 6.39
MARGEN BENF. NETO 0.22
RENTABILIDA A. TOTALES 0.19
RENTABILIDA C. PROPIO 16.22

DEL 2000

AL/

71392

REECTIVO- L2000 )

CAJA- BANCOS

CLIENTES

AF.N.

IMP. PAGADOS

263.984.85

(44,223.80)

584824

(309.60)

CXP

BENEF. SOCIAX P!

ANT .DE CLIENTES

IMP. POR PAGAR

176.934.32

657.61

35.806.85

31.950.96

542,041.85 |




ANEXO 3.-

ESTADOS DE RESULTADOS DESDE

EL ANO 1998 AL ANO 2000




ESTADO DE RESULTADO DESDE 71998 AL 2000

SANDS:

P

| 1998 1999]
INGRESOS 202.831.21 330,030.18  428,685.09
Comisiones de la Agencia:
Boletos 165,585.95 269,456.32 321,287.52
Servicios Turisticos 14,112.76 24,786.42 58,667.45 |
Por tramites 7,721.72 12,899.99 21.,052.9]
Otros Ingresos 15,410.78 22,887.45 27,677.2¢
COSTO DE VENTA 79,000.66 127,956.30 149,546 .59
Premios de Counter 8,697.45 15,397.06 14,885.38
Comisiones de Agencias de Viajes 37,274.80 69,096.40 77,259.69
Comisiones de Vendedores 8,628.43 19,013.07 20,383.5
DESCUENTOS 23,679.98 23,345.77 35,818.00
Multas 360.00 552.00 600.00
Recargos 360.00 552.00 600.0C
UTILIDAD BRUTA 123,830.55 202,073.89 279,138.51
GASTOS OPERATIVOS 104,059.64 144,951.32 166,718.41
Servicios Basicos 2,880.00 10,884.00 13,980.0(
Agua 480.00 624.00 360.00
Luz 1,200.00 3,660.00 4,920.0(
Teléfono 1,200.00 - 6,600.00 8,700.00
Empleados y Personal 84,480.13 109,381.07 130,501 .5]
Salarios de Empleados 44 520.00 59,340.00 73,440.
Bonificaciéon Complementaria 9,600.00 11,136.00 12,288.00
Horas Extras y Suplementarias 95.00 168.00 150.00
Décimo Tercero 5,875.20 7,692.59 8,839.44
Décimo Cuarto 108.00 116.00 128.00
Alimentacion 1,920.00 2,220.00 2,460.00
Transporte Personal 1,740.00 2,100.00 2.460.0(
Vacaciones 5,400.67 7,060.10 8,108.7(
Fondos de Reserva 5,875.20 7,692.59 8,839.4%
Patronal (12,15%) 8,566.05 11,215.79 12,887.91
Capacitacion Personal 300.00 240.00 340.00
Servicios Prestados 480.00 400.00 560.00
Tasas 598.00 969.00 790.00
Municipio 35.00 60.00 71.00
Patente 3.00 19.00 39.00
Permisos 200.00 350.00 440.00
QOtros 360.00 540.00 240.00
Operativos 6,397.40 8,556.00 10,016.0(
Arriendo 3,840.00 4,560.00 5,040.00
Movilizacion 600.0d 900.00 1,512.00
Papeleria 542 .40 840.00 828.0C




Utiles de Oficina 335.00 540.00 440.00
Fotocopias 180.00 240.00 264.00
Celular/Metro/ Internet 600.00 1,116.00 1,440.00
Correo/Balija 180.00 ,
Suministros de Limpieza - 120.00 %g%%g %88'%%
Representacion 2,210.00 5,103.81 5,484.00
Viajes | 660.00 2,467.81 1,152.00
Representacion 900.00 1,032.00 1,080.00
Cuotas y Suscripciones 120.00 132.00 240.00
Publicidad 530.00 1,472.00 3,012.00
Otros Servicios 2,033.40 4,744.00 3,180.00
Guardiania ( Wackenhut ) 480.00 600.00 720.00
Seguros 1,073.40 1,560.00 1,980.00
Gastos Legales 180.00 1,524.00 -
Mant. y Repar. Oficina 120.00 - 780.00 120.00
Miscelaneos 180.00 280.00 360.00
Depreciaciones 5,460.71 5,313.44 2,766.80
Mueblesy Equipos de Oficina 567.45 466.99 -
Instalaciones 448.32 401.52 404.28
Vehiculos ( Motonetas) 4,324.92 4,324.92 2,362.61
Software 120.02 120.02 -
U.AMTES DE INTERES. E IMPTOS. Y EMPLEA. 19,770.92 57,122.57 112,420.10
GASTOS FINANCIEROS 120.00 204.00 276.00
Intereses -
Multas 120.00 204.00 ¢ 278.00
U. ANTES DE IMPTOS.Y EMPLEADQOS 19.650.92 56,018.57 112,144.10
15% UTIL. A TRABAJADORES 2,947.64 8,537.78 16,821.62
U. ANTES DEIMPTOS. 16,703.28 48,380.78 05,322 .49
APTO A I ARFNTA 4,175.82 12,095.20 23,830.62
12,527.46 36,285.59 71,491.87
306%]} 861.63%| 1624.08%




ANEXO: 4.-

COSTO DE EMPLEADOS, AGENCIAS

COMISIONISTAS Y COUNTERS

DESDE EL ANO 1998 AL 2000




EMPLEADOS DE LA AGENCIA {Rol Mensual ) 1998

G. VENTAS 1 ! : : 50.15 34.40 0.33 3440
COUNTER 2 120.00 - 32.00 120.80 22,51 250.28 3314 22.73 0.33 2273
COUNTER 3 120.00 - 32.00 120.60 2251 250.28 3314 273 033 2213
COUNTER 4 120.00 - 32.00 120.80 2251 250.28 33.14 22.73 033 273
COUNTER 5 120.00 - 32.00 120,80 2251 250.28 3314 22.73 033 2273
COUNTER 6 120.00 - 32.00 120.80 22,51 250.28 3314 2273 033 273
- - n
X s - - B - 0.33 -
CONSMENSAJ 1 5 95.00 1.98 32.00 9.07 119.91 15.67 10.75 0.33 10.75
CHOFER 2 5 95.00 1.98 32.00 9.07 119.91 15.67 10.75 033 10.75
GUARDIAN N.-1 3 5 95.00 1.98 32.00 9.07 119.91 15.67 10.75 033 10.75
GUARDIAN N.-2 4 5 95.00 1.98 32.00 9.07 119.91 1567 10.75 033 10.75
CONTADOR 1 270.00 - 32.00 25.25 276.76 36.69 25.17 0.33 2547
AUX. 1 2 130.00 - 32.00 2484 272.79 36.16 24.80 033 24.80
AUX. 2 3 100.00 - 32.00 24.84 272.79 36.16 24.80 033 2480
AUX. 3 4 100.00 - 32,00 2484 212.79 36.16 24.80 033 24.80
AUX. 4 5 100.00 - 32,00 24.84 272.79 —36.16 24.80 033 2480
G. ADMINIS. 1 190.00 | . . 32,00 17.77 204.24 26.97 16.50 0.33 1850
AUX. ADMINIS. 2 110.00 - 32.00 10.29 131.72 17.25 11.83 033 1163
RECEPCIO. 3 100.00 - 32.00 335 122.65 16.04 11.00 0.33 11.60
1 - - - - - - -
2 - - - - - -
—— 3 - - ~ - - -
G. DE COMERC. 1 250.00 - 32.00 23.38 256.63 34.26 23.50 0.33 2350
| EFE DE TICKET 2 150.00 . 32.00 14.03 167.98 2211 15.17 0.33 15.17
AUX.N- 1 3 125.00 - 32.00 11.69 145.31 19.08 13.08 033 13.08
AUX. N- 2 4 125.00 - 32.00 11.69 145.31 19.08 13.08 033 13.08
[ DEP_TRAMITE 1 120.00 - 32,00 11.22 4078 | 7 1847 1267 0.33 1267
G. GENERAL 1 500.00 - 32.00 46.75 485.25 64.64 4433 0.33
JAUX. G. GENER. 32.00




G. VENTAS 1
COUNTER 2 . . .
COUNTER 3 250.28 33.14 22.73 0.33 2213
COUNTER 1 250.28 33.14 2273 033 2273
COUNTER 5 250.28 33.14 22.73 0.33 2273
COUNTER & ) 250,28 33.14 22.73 0.33 2273
- - - - - . 033 -
- - - - - 0.33 -]
[ CONSMENSAJ 1 5 95.00 1.98 32.00 9.07 119.91 15.67 10.75 0.33 10.75
CHOFER 2 5 95.00 1.98 32.00 9.07 119.01 15.67 10.75 0.33 10.75
GUARDIAN N.-1 3 5 95.00 1.98 32.00 9.07 119.91 15.67 10.75 0.33 10.75
GUARDIAN N.-2 4 5 95.00 1.08 32.00 9.07 119.91 15.67 10.75 0.33 10.75
— CONTADOR 1 270.00 32.00 2525 276.16 36.69 25.17 0.33 25.17
AUX. 1 2 130.00 32.00 24.84 272.79 36.16 24.80 0.33 2480
AUX. 2 3 100.00 32.00 2484 272.79 36.16 24.80 0.33 2480
AUX. 3 4 100.00 32.00 2484 272.79 36.16 24.80 033 24.80
AUX. 4 5 100.00 3200 2484 272.79 36.16 24.80 0.33 24 80
G, ADMINIS. 1 190.00 32.00 17.77 204.24 26.97 18.50 0.33 18.50
AUX. ADMINIS. 2 110.00 32.00 10.29 131.72 17.25 11.83 0.33 1183
RECEPCIO. 3 100.00 - 32.00 9.35 122.65 16.04 1100 0.33 11.00
1 - - - - - -
2 - - - - - -
3 - - - - - -
G.DE COMERC. 1 250.00 - 32.00 23.38 258.63 34.26 23.50 0.33 2350
UEFE DE TICKET 2 150.00 - 32,00 14,03 167.98 2211 15.17 0.33 15.17
AUX.N- 1 3 125.00 - 32.00 11.69 145.31 10.08 13.08 033 13.08
AUX. N- 2 ) 125.00 32.00 11.69 145.31 10.08 13.08 033 1308
[ DEP. TRAMITE 120.00 - 32,00 11.22 140.78 1847 12.67 0.33 1267
G. GENERAL 500.00 - 32.00 46.75 485.25 64.64 4433 0.33 4433
R. - 32.00 335 122.65 16.04 11.00 11.00
;:\Ux = GENE - £33 433 - : FLENIR AR ]




VENDEDORES DE LA AGENCIA { 1998}

1.639.40

47.94 0.30 143.81 1.725.69 19277 86.28 27.08 1.639.40
47.94 0.30 143.81 1.725.69 19077 86.28 N7.08 1.639.40
47.94 0.30 143 .81 1.725.69 1977 86.28 :n7.08 1.639.40
47.94 0.30 143 .81 1.725.69 1.9.77 86.28 2708 1.639.40

1
2 2.10 42.00 120.80
3 2.10 42.00 120.80
4 2.10 42.00 120.80
5 2.10 42.00 120.80
6 2.10 42.00 120.80
2.10
252.00 | 724.79




EMPLEADOSDE LA AGENCIA (Rol Mensual ) 1999

G. VENTAS 1 265.00 - 32,00 183.30 438,38 58.36 40.02 0.33 4002
COUNTER 2 130.00 - 32.00 183.30 316.00 4195 28.77 0.33 2877
COUNTER 3 130.00 - 32.00 183.30 316.00 41.95 28.77 033 2877
COUNTER 4 130.00 - 32.00 183.30 316.00 4195 28.77 0.33 2877
COUNTER 5 130.00 - 32.00 183.30 316.00 4195 28.77 0.33 2877
COUNTER 6 130.00 B 32.00 183.30 316.00 41.95 28.77 033 B77
COUNTER 7 130.00 X 32.00 183.30 ) 316.00 41.95 28.72 0.33 277
CONSMENSAJ 1 8 105.00 3.50 32.00 10.14 130.36 17.07 11,71 0.33 171
CHOFER 2 8 105.00 350 32.00 10.14 13036 17.07 11.71 0.33 11.71
GUARDIAN N.-1 3 8 105.00 350 32.00 10.14 130.36 17.07 1.7 0.33 111
GUARDIAN N.-2 4 ] 105.00 3.50 32.00 10.14 130.36 17.07 1.71 0.33 1171
CONTADOR 1 330.00 - 32.00 30.86 331,15 43,98 3017 0.33 30,17
AUX. 1 2 165.00 - 32.00 24.84 272.79 36.16 24.80 0.33 2480
AUX. 2 3 12500 - 32.00 24.54 212.79 36.16 24.80 033 2480
AUX. 3 I 125.00 - 32.00 24.64 272.79 36.16 24.80 033 2480
AUX. 4 5 125.00 - 32.00 24.84 272.79 36.16 24.50 0.33 24.80
"~ G. ADMINIS. 1 250.00 - 32.00 23.38 258.63 34.26 23.50 0.33 2350
AUX. ADMINIS. 2 130.00 - 32.00 12.16 143.85 19.68 13.50 0.33 1350
RECEPCIO. 3 115.00 - 32,00 10.75 136.25 17.56 12.25 0.33 1225
"DE SERVICIOY| 1 270,00 - 32.00 2525 276.76 36.69 25.17 0.33 517
JRECEPTIVO 2 200.00 - 32,00 18.70 213.30 26.19 19.33 0.33 1833
'G. DE COMERC. 1 230.00 - 32.00 2151 24050 3183 21.83 0.33 2183
UEFE OE TICKET 2 140,00 . 32.00 13.09 158.91 20.90 1433 0.33 1433
AUX.N- 1 3 115.00 - 32.00 10.75 136.25 17.86 12.25 0.33 1225
AUX. N- 2 4 115.00 - 32.00 10.75 136.25 17.86 12.25 0.33 1225
AUX.N-3 5 115.00 - 32.00 10.75 136.25 17.86 1225 0.33 1225
DEP. TRAMITE 7 160.00 - 32.00 14.96 177.04 23.33 16.00 0.33 16,00 |
G. GENERAL 1 650.00 3 32.00 50.78 521.23 82.86 56.83 0.33 5683
AUX. G. GENER. ] 060 1122 140.78 1847 1267 0.33 1267
SRR eaa AT 260 BRGSO, K398 :




DE LA AGENCIA { 1999)

VENDEDOR

«

.....

183.30

1 .
2 52.00 50.36 183.30
3 2.60 52.00 50.36 183.30
4 2.60 52.00 50.36 183.30
5 2.60 52.00 50.36 183.30
6 2.60 52.00 50.36 183.30
7 2.60 52.00 50.36 183.30
364.00 |- 1,283.09

1 50.36 0.30 198.056 2,376.63 2,661.83 118.83 285.20 225780
2 50.36 0.30 198.06 2,376.63 2,661.83 118.83 23.77 2519.23
3 50.36 0.30 198.05 2.376.63 2,661.83 118.83 23.77 2519.23
4 50.36 0.30 198.05 2.376.63 2.661.83 118.83 23.77 2519.23
5 50.36 0.30 198.05 2,376.63 2.661.83 118.83 2377 2519.23
8 50.36 0.30 198.05 2.376.63 2,661.83 118.83 23.77 2.519.23
7 50.36 0.30 198.05 2,376.63 2,661.83 118.83 23.77 251923
8 50.36 0.30 198.05 2.376.63 2,661.83 118.83 23.77 2519.23
EES 3013 ST 8 S Y
OTROS EGRESOS{ PRODL DE__JUNTER 1999



EMPLEADOS DE LA AGENCIA (Rol Mensual } 2000

G. VENTAS 1 : . .
COUNTER 2 28.52 308.53 40.95 28.09 0.33 28.09
COUNTER 3 28.52 308.53 40.95 28.09 0.33 28.09
COUNTER 4 28.52 308.53 40.95 28.09 0.33 28.09
COUNTER 5 28.52 308.53 40.95 28.09 0.33 28.09
COUNTER 6 28.52 308.53 40.95 28.09 0.33 28.09
COUNTER 7 28.52 308.53 40.9%5 28.08 0.33 28.09
COUNTER 8 28.52 308.53 40.96 28.09 0.33 28.09
CONSMENSAJ 1 12.08 149.09 19.58 13.43 0.3 1343
CHOFER 2 11.69 145.31 19.08 13.08 0.33 13.08
GUARDIAN N -1 3 12.08 149.09 19.58 1343 0.33 1343
GUARDIAN N.-2 4 12.08 149.09 19.58 13.43 0.33 13.43
CONTRALOR 1 3553 37647 50.06 34.33 0.33 34.33
AUX. 1 2 24 .84 272.79 36.16 24.80 0.33 24.80
AUX. 2 3 24.04 272.73 36.16 24 80 0.33 24.80
AUX. 3 4 24.54 272.79 36.16 24.80 0,33 24.80
AUX. 4 S 24 84 272.79 36.16 24 80 0.33 24.80
G. ADMINIS. 1 28.05 303.95 40.34 27.67 0.33 2767
AUX. ADMINIS. 2 14.03 167.98 21 15.17 0.33 15.17
RECEPCIO. 3 11.22 140.78 18.47 12.67 0.33 12.67
G. DE SERVICIO 1 26.18 285.82 N 26.00 - 033 26.00
JRECEPTIVO 2 2151 240.50 31.83 21.83 0.33 2183
AUX. RECEPTIVO) 3 16.83 195,17 25.76 17.67 0.33 17.67
G. DE COMERC. 1 23.38 258.63 34.26 2350 0.33 23.50
UEFE DE TICKET 2 14.03 167.98 2.11 15.17 0.33 15.17
AUX.N- 1 3 11.69 145.31 19.08 13.08 0.33 13.08
AUX. N.- 2 4 11.63 145.31 19.08 13.08 0.33 13.08
AUX.N- 3 5 11.69 145.31 19.08 13.08 0.33 13.08
AUX.N.- 4 6 11.69 14531 19.08 13.08 0.33 13.08
DEP. TRAMITI 1 14.96 177.04 23.33 16.00 0.33 16.00
G. GENERAL 1 7293 739.07 98.66 67.67 0.33 67.67
AUX. G. GENER. 2 14.03 167.98 22.11 15.17 0.33 15.17

0 B e e S s 8 8 01399 B2 F N 24




VENDEDORES DE LA AGENCIA ( 2000}

VENDEDOR 1 14.85 4237 0.30 188.74 2,264 83 2.536.62 113.24 271.78 2.151.59
2 14.85 42.37 0.30 188.74 2,264 .83 2.536.62 113.24 271.78 2.151.59
3 14.85 42.37 0.30 188.74 2,264.83 2.536.62 113.24 271.78 2.151.59
4 14.85 42.37 0.30 188.74 2,264 .83 2,536.62 113.24 271.78 2.151.59
5 14.85 42.37 0.30 188.74 2,264 .83 2,636.62 113.24 271.78 2.151.59
6 14.85 42.37 0.30 188.74 2,264 .83 2.536.62 113.24 271.78 2.151.59
7 14 .85 42.37 0.30 188.74 2,264 .83 2.536.62 113.24 271.78 2.151.59
8 14 85 4237 0.30 188.74 2,264 .83 2,536.62 113.24 271.78 2.151.59
9 14 .85 4237 0.30 188.74 2.264.83 2,536.62 113.24 271.78 2.151.59

| ]
P22 A T AR

OTROS EGRESOS { PRODUCCION DE COUNTER 2000 )

1 . 1585.06
2 3.05 61.00 42.37 155.06
3 3.05 61.00 42.37 155.06
4 3.05 61.00 42.37 155.06
5 3.05 61.00 42.37 155.06
6 3.05 61.00 42.37 155.06
7 3.05 61.00 42.37 155.06
8 3.05 61.00 42.31 155.06

183.00 [ 1.240.45




AGENCIAS COMISIONISTAS ( 1998)

AGENCIA

621.

7.454.96

1 14.40 47.94 90% 5

2 14.40 47.94 90% 621.. 3| 7,45496
3 14.40 47.94 90% 621. 3| 745496
71 N 14.40 47.94 90% 621. 3| 745496
5 14.40 47.94 90% 621.35] 745496

AGENCIA 1 18.15 50.36 90% 822. 3 9.870.91
2 18.15 50.36 90% 822.3 9.870.91
3 18.15 50.36 90% 822. 3 9,870.91
4 18.15 50.36 90% 822. 3 9.870.91
5 18.15 50.36 90% 822. 3 9.870.91
6 18.15 50.36 90% 822.° 3 9.870.91
7 18.15 50.36 90% 822. 3 9.870.91

IAS OMISIONIS AS (2000)

..................................

.............

AGENCIA 1 18.76 4237 0% 715. 71 858441
2 18.76 4237 90% 715. 7| 858441
3 18.76 4237 90% 715. 7|__8.584.41
4 18.76 42.37 90% 715. 7| 858441
5 18.76 4237 90% 715. 71 858441
6 18.76 42.37 90% 715. 7| 858441
7 18.76 4237 90% 715. 7| 858441
8 18.76 4237 90% 715. 1] 8.584.41
9 18.76 42.37 90% 715..7] _ 8.584.41




ANEXO 5.-

COSTOS DE VENTAS, GASTOS

OPERACIONALES Y GASTOS

FINANCIEROS DESDE EL ANO 1¢ 93

AL 2000




[Comisiones de Agencias de Viaje 106, . 1086. . ,106.
I Cornisiones de Vendedores 719.04 719.04 719.04 719.04 719.04 718.04

Compra [Compra de Paquetes Turisticos - - - - - . .
Muitas 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
30.00

Rocagos

Salarios de Empleados

Bonificacién Complementana 800.00 . . . X . 800.00 800 00
Horas Extras y Suplementarias 792 .
Décimo Tercero 489.60
Décimo Cuarto 9.00
Alimentacion 160.00
Transporte Personal 145.00
\Jacaciones 450.06
Fondos de Reserva 489.60
Patronal (12,15%) 713.84
Capacitacion Personal 300.00
Servicios Prestados 40.00
A1 SRR NLES ¥ SRR N R
Municipio -
Patente -
Permisos -
\ 30.00
320.00
Movilizacion 50.00
Papeleria 45.20
Ltiles de Oficina 115.00
Fotocopias 15.00
Ceiular/Metro/ Intemet 50.00
Correo/Balija 15.00
Suministros de Ls ieza .
55.00
50.00
400.00
RS T PR T S ROROCITPYIN GRRRRYIWT IR RERRTIPY Y SRR
4000
8945
15.00

10.00
15.00

€00 15 00 15.00 TE 20 15.00




"
WAL D

< L) A -
iMuebles y Equipos de Oficina

47.29

4729 ]

37.36

37.36

instalaciones
Vehiculos

360.41

36041

Software

159,500.32




GASTOSY COSTOS DE LA AGENCIA ( ANO 1999)

LR L

~1.2683.09.

“1,283.00

1,283.09

7283.09

1,283.09

MESES

1,283.09

Premios de Countel

mncias de Visjed 575803 ] 575803 ] 575803 575803 ) 575803 575803)] 5758.03| 575803 ] 5758.03
Comisiones de Vendedores 158442 ] 1584421 158442 ] 158442] 158442 158442 ] 158442 | 158442 | 158442
Compra de paquetes Turisticos

Multas 46.00 48.00 46.00 46.00 46.00 46.00 46.00 46.00 46.00
o 46.00 46.00 46.00 46.00 46.00 48.00 46.00 46.00 46.00

Reca’gos .

Ernpleados y PELsona 7 Y83 3 B 08T TE: ::::g-;y:’z. SRR LA '{QI ~ 908178 1Y e 76 = ¥ bRYL-D R e AT
anos de Empleados 494500 ] 494500)] 494500 494500 494500} 494500] 494500] 494500 | 494500] 494500 ] 4.94500] 494500 59.340.00
[Bontficacion Complementaria 928.00 928.00 928.00 $28.00 928.00 928.00 928.00 928.00 928.00 928.00 928.00 928.00 11,136.00
Horas Exiras ¥ Suplementarias 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14.00 14 00 168.00
Décimo Tercero 541.05 641.05 641.05 641.05 641.08 641.05 641.05 641.05 641.05 641.05 641.05 641.05 769259
Decimo Cuarnto 8.67 9.67 9.67 9.67 967 967 9.67 9.67 9.67 9.67 967 9.67 116.00
Alimertacion 185.00 185.00 185.00 185.00 185.00 185.00 185.00 185.00 185.00 185.00 18500 185.00 222000
Transporte Personal 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 1756.00 175.00 175.00 175.00 175.00 175.00 210000 [
\/acaciones 588.34 588.34 588.34 588.34 588.34 588.34 588.34 588.34 588.34 588.34 588.34 588.34 7.060.10
Fondos de Reserva 641.05 641.05 841.05 841.05 641.05 641.05 641.05 641.05 641.05 641.05 64105 64105 7,692.59
 Patronal (12,15%) 934.65 934.65 934 65 934.65 934.65 934.65 934.65 934.65 934.65 934.85 934 .65 934 55 1121579
Cgacm:én personal 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 240.00
100.00 100.00 - - 100.00 - - - . . X

Semcros Prestados

20,00

Utiles de Oficina 100.00 40.00 40.00 -

Foto::opm ' 20.00 20.00 20.00 20.00 2000 20 00 20.00 20.00 20 00 20.00 20.00 20.00

Ce'uh,mw imtemet 93.00 93.00 93.00 93.00 93.00 93.00 93.00 93.00 93.00 93.00 93.00 93.00
17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00 17.00

Mant. y Repar. Oficina
Miscaianeos
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A

TOSY

TOSDE LA

1A { ANO 2

A e‘Si.’k’i)é" wnwf i

1.240.45

124045

1,240.45

1,240 45

124045

1.240.45

1,240 .45

1.240.46

Premios de Counter 1,24045 1,24045] 1240451 124045
Comisiones de Agencias de Viajes 6.438.31 6,438.31 6.438.31 6438.31 6,438.31 643831 | 6438.31 6,438.31 643831 { 643831 ] 643831 6.438.31
Comisiones de Vendedores 169863 169863) 169863] 169863 | 169863 | 169863] 169863 | 169863 ] 169863 ] 169863 1.69863] 1698563
Compra de Paquetes Turisticos - - - - - - - - - - - -
Muitas 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00

Recagos

30.00

[Aqua 3000]  3000]  3000] 3000] 3000  3000] 30.00
Luz 410.00 410.00 410.00 410 00 410.00 410.00 410.00 410.00
. . 725.00 725.00 725.00 725.00 725.00 725.00 725.00 725.00
R 5 RS F 0800 1%} 10,006 12 [ 1080013 | 10,000 12 [ 1080013 [10806 13 [ I B00 13} 1080813
[ Salarios de Empieados 6.120.00}] 6.120.00f 6.120.00] 6.120.00 612000 612000] 612000] 6,120.00] 6.12000{f 6.120.00{ 6,120.00
Bomﬁcac\on Complementaria 1,024 .00 1024001 1.024001] 102400 102400} 102400] 1,024.00 1024001 1024001 102400 14.024.00
Horas Extras y Suplemsntarias 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50 12.50
Décimo Tercero 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62
Décimo Cuarto 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 - 10867 10.67 10.67 10.67 10.67
Alimentacién 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 2056.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00
Transporte Persona 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00
Vacaciones 675.73 675.73 675.73 675.73 675.73 675.73 675.73 675.73 675.73 675.73 687573
Fondos de Reserva 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62 7368.62 736.62 736.62 736.62 736.62 736.62
Pauronal {12.15%) 1,073991 107399] 10739891 1073991 1073.989¢ 107399 1 073991 107399 1073994 107388} 107389 K
ngacmclon Personal 100.00 240.00 - - - . - . .
Servicios Prestados 100.00 120.00 120.00 120.00 - - . . -
as- i 20880 GO0a T 2000 AT A s 311 53 SRS 1S 1,1 Sa L R | S (R0 13 Sy Ay, 1
71.00 - - - . - .
38.00 - - . - . -
440.00

LRiles de Oficina

Fotocopias

CelularMetro/ Intemet

Guardiania ( Wackenhut)

[ Sequros X : : : . . 165.00

Gastos L - - - - - - - . . N N _
iMant. y Repar Oficina 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 10.00 1000 10.00 10.00 10 00 10.00 10.00
Miscelaneos 30.00 30.00 30.00 30.60 30.00 3000 30450 30.060 3050 30.00 30.00 3000
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ANEXOS: ANOS
2001 - 2005



ANEXO 6.-

PUNTO DE EQUILIBRIO DEL ANO

2001 AL 2005: BOLETOS, SERVICIOS

TURISTICOS Y TRAMITES




ARO 2001
O!RV!CIO! TUMSTICOS

02,638 64 45.47% :
221 88,523.94 17.73% 70.90
158 94.916.26 12.67% 76.02
222 177,679.26 17.79% 142.31
29 29,304.36 235% 23 47 L S prothed. ]
28 1249 483,062.77 R 386.01 38 69
183,950.22

158.704.53

342,654.75

51 704 80

~100-300 507

7.606.60
301-500 182 7,268.71
501-700 130 7.793.59
701-800 182 14,589.27
200 + 24 2,406.18
30,664.34
ANO 2002
ssnwcnos Tumsncos
thﬁi ¥ B B T RaRERess &
100-300 92, 638 94 49 47%
301-500 235 88,523.94 17.73% 70.90
501-700 168 94,916.26 12.67% 76.02
701-900 235 177,679.26 17.79% 142.31
900 + 31 29,304.36 2.35%
1323 0

197,046.40

168,313.20

365,359.60

: 1 093 07 54, 807 09 11.58%
100-300 541 8,110.62
301-500 194 7,750.35
501-700 139 8,310.00
701-900 194 15,5655.97
900 + 26 2.565.62
42,292.57
ANO 2003
SERVICIOS TURISTICOS
S MAROIRG : Q1 N1 B R < R RS : RO
102 125 17 49 47% 74.20
97,588.79 17.73% 70.90
104,635.69 12.67% 76.02
195,873.62 17.79% 142.31
32,305.13 2.35% 23.47F:1 snispra &d.1
R B R 386.91 38 69
210,999.34

175,142.50

386,141.84

|__aasesoa|

SV Dy BOlad0s ]

,1585.25 56,999.37 11.58%
100-300 571 8,571.96
301-500 205 8,181.20
501-700 146 8,782.69
701-800 206 16,440.82
900 + 27 2.711.56




ANO 2004

SERVICIOS TURISTICOS

s NALOR JMBRUTO:: 2% 83
100-300 : 105,188.92 49.47%
301500 T80 g R

701-900 800 252 201,749.82 17.79%
900 + 1000 33 33,274.28 2.35%
e 1418 548,504 .24 | 5

219,886.41

180,517.26

400,403.67

b WA R P
100-300 388856
301-500 849373
501-700 9.107.07
701-900 17.048.05

900 + 381171
ANO 2005
SERVICIOS TURISTICOS

108,344.50

259 103,531.94 70.90
185 111,008.00 76.02
260 207,802.32 142.31
34 34.272.51 23.47F. Cotmepromed
1460 564,050 37 386.61 3860

227.885.75

185,957.65

413,843.40

47,904.85

60,470.63 11.58%
612 9,186.91
301-500 219 8,778.83
501-700 157 941275
701-900 220 17.620.28
900 + 29 2,906.08




ANEXO 7.-

BALANCES Y FLUJO DE EFECTIV()

DESDE EL ANO 2001 AL ANO 200%




ACTIVC

CNA-BANCOS

CLIENTES

A.F.N

IMP. PAGADOS

PASIVO

e
404,045.78 CXP 382,529 56
240,068.04 BENEF. SOCIAX P' 15,582.7¢
16.231.50 ANT. DE CLIENTES 94.017 8>
4.116.93 IMP. POR PAGAR 25747 1
PASIVO S17.877. 1¢

PATRIMONIO

CAPITAL 4.482.00
RESERVAS — 4.842.27
UTILIDADES RETEN. 2000 71,491 8

T. ACTIVO

UTILIDADES DEL 2001

66,098 95

661,792.25

1. PASIVO + PATRIM.

664,792.25

RATIO DE ENDEUDAMIENTO

L1

RATIO RE LIQUIDEZ.
CABITAL DE TRABAJ¢)

CIRCULANTE

RATIO ACIDO

RATIO DE TESORERIA
COBERTURA DE LOS
GASTOS

352 50°%

1H Duagy
124 38%
124 38%%
78 02°%

UTILIDADES DEL 2001

66.098.95

ACTIVO CIRCULANTE

CNA-BANCOS

CLIENTES

A.F.N.

IMP. PAGADOS

12,278.74
(16.699.06)
986.14

(261.73)

c'XpP

RENEF. SOCIAX P

ANT. DE CLIENTES

IMP. POR PAGAR

31,175.71
14,018.50
8.549.80

(25.403.19)

CAPITAL DE TRABAJO

- )
VENTAR/ A TOTALES MEDIO
VENTAS / C. TRABAJO MEDIO
MARGEN BENF. NETO
RENTABILIDA A. TOTALES

RENTABILIDA C. PROPIO

SREEIG DR CATA

60,713.86 |

- ClA

0.0

126,236 64

b6 (57,

671.21%

1927,

1285,

l“"‘".-(‘” bJ




ACTIVO
CAJA - BANCOS 419.190.91
CLIENTES 254.152.39
AF. N 13.883.96

IMP. PAGADOS 4.713.74

1, ACTIVO 692,241.00

RESERVAS

LA ADES RETEN. 2001
UTILIDADES DEL 2002

PASIVO
X P 405,449 80
BENEF. SOCIAX P' 16,161.04
ANT. DE CLIENTES 99.690.69
MP. POR PAGAR 26.831.8>
PASLVO 548,133,325
l’A'l‘RLMONl()
"APITAL 4.482.00

4,842.27

66,008 05
68.684.13

1. PASIVO + PATRIM,

692,241 .00

RATIO DE ENDEUDAMIENTO

L1 380.36%
RATIO DE LIQUIDEZ.

CAPITAL DE TRABAJO 18.13%
CIRCULANTE 122.90°%
RATIO ACIDO 122.90%%6
RATIO DE TESORERIA 76 480
COBERTURA DE LOS

GASTOS 792.18

CAPITAL DE TRABAJO

RATIO DE RENTABILIDAD O EFICIENC A
VENTAS/ A. TOTALES MEDIO

VENTAS / C. TRABAJO MEDIO

MARGEN BENF. NETO

RENTANLIDA A TOTALES

RENTARBILIDA €. PROPIO

UTILIDADES DEL 2002 68,681.13

FETADD, DEE V08 DEFFECTINO (3005]

. ol bt L A

ACTIVO CIRGULA
CAJA - BANCOS
CLIENTES

AF. N

IMP. PAGADOS

| 8

TR

1514513
(14.381 35)
2.37 54

(266.81)

C'XP

BENEF. SOCIA X P’

ANT. DE CLIENTES

IMP.POR PAGAR

22.920.20

608.34

5,642.87

1,084.68

=R DECATA

101,782.13 .

125.509 95

66.19°%,
T15.63%,
I18.80%
12 600,

1832.15%



ACTIVO

: PASIVO
CAJA - BANCOS 474.,588.99F X P 421690111
CLIENTES 264,641.73f BENEF. SOCIA X P’ 15.878.9"
AF.N. 19,195.67F ANT. DE CLIENTES 103.678.21
IMP. PACIADION 4,902.29} IMP, POR PAGAR 26,880
PASIVO 567,837.3°
: PATRIMONIO
fcaprTar 4.482 00
{RESERVAS i 4842 2"
JUTILIDADES RETEN. 2002 68.681.11
JUTILIDADES DEL 2003 67.486|
T. ACTIVO 713,331.68 1. PASIVO  PATRIM. A 713,331.68

RATIO DE ENDEUDAMIENTO
11

RATIO DE LIQUIDEZ.
CAPITAL DE TRABAJO
CIRCULANTE

RATIO ACIDO

RATIO DE TESORERIA

COBERTURA DE LOS
GASTOS

390.28%%

17.02%
121.38%
121.38%

74.77%

CAPITAL DE TRABAJO

RATIO DE RENTABILIDAD O EFICIENCI
VENTAS/ A TOTALES MEDIO

VENTAS / C. TRABAJO MEDIO

MARGEN BENF. NETO

RENTABILIDA A. TOTALES

RENTABILIDA C. PROPIO

UTILIDADES DEL 2093

67,485.61

ACTING ¢ TRCULANTE.

CAJA = BANCOS

5.398.08

|cLIENTES (10.192.34)
AF.N. (5.311.71)
IMP. PAGADOS (188.55)
CXP 16,240.60
BENEF. SOCIAX P’ (282.07)
ANT . DE CLIENTES 3.987.62
IMP. POR PAGAR (242.13)

76.895.11

121,396.35

66.167 ¢
76918«
17 85°%¢
11.86°¢

1505707 ¢
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ACTIVO PASIVO
CAJA - BANCOS 456,456.31} CXP 147.361.00
CLIENTES 280,755.21 {BENEF. sociAX P 16,221.89
AF. N, 4.476.0af {ANT. DE SLIENTES 109,992.30
IMP. PAGADOS 5,200 84} {ivp. POR PAGAR 27.234.87
{pAsIvo 600,810.06
PATRIMONIO
{CAPITAL 4.482.00
{RESERVAS — 4,842.27
UTILIDADES RETEN. 2004 67.811.02
UTILIDADES DEL 2005 _68,943.05}
T ACTIVO 746,888.40 {T. PASIVO TPATRIM. 746,888 .40
RATIO DE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DE TRADAJO 136,401.46
L1 41129
RATIO DE L IQUIDEZ RATIO DE RENTABILIDAD O EFICIENCIA
CAPITAL DE TRABAJO 18.26% VENTAS/ A. TOTALESMEDIO 67.17%
CIRCULANTE 122.70% VENTAS / C. TRABAJO MEDIO 726.54%
RATIO ACIDO 122.70% MARGEN BENF. NETO 17.19%
RATIO DE TESORERIA 75.97% RENTARILIDA A TOTALES 11.55%
COBERTURADE LOS
GASTOS 733.9% RENTABILIDA C. PROPIO 1538.22%

A0 D P LR D R T )

UTILIDADES DEL 2004 68,943.05
AUTIND-CIRGULANTE

CAJA - BANCOS | 17,632.07
CLIENTES (8,164.83)
AF.N. 7,520.74
IMP. PAGADOS (151.48)

CXpP

"|BENEF. SOCIAXP
ANT. DE CLIENTES

IMP. POR PAGAR

13,009.76
34291
3,203.65

413.88

FEFLUIODRCAL

102,749.75 k=




ANEXO: 8.-

COSTO DE EMPLEADOS, AGENCIAS

COMISIONISTAS Y COUNTERS

DESDE EL ANO 2001 AL 2005




EMPLEADOS DE LA AGENCIA (Rol Mensual } 2001

4

funasaes oen

AUMENTO
EMPLEADOS 10%
G. VENTAS 1 . .
COUNTER 2 165.00 - 32.00 16241 30.61 328.80
COUNTER 3 165.00 - 32.00 162.41 3061 32880
COUNTER 4 165.00 - 32.00 162.41 30.61 328.80
COUNTER 5 165.00 - 32.00 162.41 3061 328.80
COUNTER 6 165.00 - 32.00 162.41 30.61 328.80
COUNTER 7 165.00 - 32.00 162.41 30.61 328.80 .
COUNTER 8 165.00 - 32.00 162.41 3061 328.80 43.67 29.95 0.33 29.95
CONSMENSAJ 1 137.50 458 32.00 13.28 160.80 21.15 14 51 0.33 1451
CHOFER 2 137.50 - 32.00 12.86 156.64 20.59 14.13 0.33 14.13
GUARDIANN.-1 3 137.50 4.58 32.00 13.28 160.80 21.15 14.51 0.33 14.51
GUARDIARMN N2 4 137.50 4.58 32.00 13.28 160.80 21.15 14.51 0.33 14 .51
CONTRALOR 1 418.00 - 32.00 38.08 410.92 54.68 37.80 0.33 37.50
AUX. 1 2 220.00 - 32.00 2484 22716 36.16 2480 0.33 2480
AUX. 2 3 165.00 - 32.00 2484 172.16 36.16 2480 033 2480
AUX. 3 4 165.00 - 32.00 2484 172.16 36.16 24.80 0.33 24.80
AUX. 4 5 132.00 - 32.00 24.84 139.16 36.16 24.80 0.33 2480
G. ADMINIS. 1 330.00 - 3200 30.86 331.15 43.98 30.17 0.33 30.17
AUX. ADMINIS. 2 165.00 - 3200 1543 181.57 23.94 1642 033 16.42
RECEPCIO. 3 132.00 - 32.00 12.34 151.66 19.93 13.67 0.33 13.67
5. DE SERVICIOS 1 308.00 - 32.00 28.80 311.20 4131 28.33 033 28.33
J.RECEPTIVO 2 253.00 - 32.00 2366 261.34 34.63 23.75 0.33 23.75
AUX. RECEPTIVQ 3 198.00 - 32.00 18.51 211.49 27.95 19.17 0.33 19.17
G. DE COMERC. 1 275.00 - 32.00 25.71 281.29 37.30 25.58 033 25.58
) EFE DE TICKET] 2 165.00 - 32.00 1543 181.57 23.94 1642 0.33 1642
AUX.N- 1 3 137.50 - 32.00 12.86 156.64 20.59 14.13 0.33 14.13
AUX.N-2 4 137.50 - 32.00 12.86 156.64 20.59 14.13 0.33 14.13
AUX.N.-3 S 137.50 - 32.00 12.86 156.64 20.59 14.13 0.33 14.13
AUX.N-4 6 137.50 - 32.00 12.86 156.64 20.59 14.13 0.33 14.13
DEP. TRAMITE 1 176.00 - 3200 16.46 191.54 2527 17.33 033 17.33
G. GENERAL 1 858.00 - 3200 80.22 809.78 108.14 74.17 0.33 7417
AUX. G. GENER. 2 165.00 - 32.00 1543 181.57 23.94 .
- . 3 nee i "ﬂ' "inv' - ,-1;." ‘u ......




VENDEDOR

: ¢ DELA ICL ({2001}
3 ) ) ; 284.67 225362 |
2 16.34 40.34 0.30 197 .69 2372.23 2656.90 118.61 28467 2.253.62
3 16.34 40.34 0.30 197 .69 2372.23 2656.90 118.61 3467 2.253 62
4 16.34 40.34 0.30 197.69 2372.23 2656.90 118.61 28467 2.253.62
5 16.34 40.34 0.30 197.69 2372.23 2656.90 118.61 38467 2.263.62
6 16.34 4034 0.30 197 69 2.372.23 2656 90 118.61 284.67 2.253.62
7 16.34 40.34 0.30 197 69 2.372.23 2656.90 118.61 284 67 2.253.62
8 16.34 40.34 0.30 197.69 2372.23 2656.90 118.61 8467 225362
9 16.34 40.34 0.30 197 .69 2.372.23 2656.90 118.61 3467 2.253.62
2028280

CCOUNTER

162.41

1
2 162.41
3 3.36 162.41
4 3.36 162.41
5 3.36 162.41
6 3.36 162.41
7 3.36 162.41
8 3.36 162.41
207.30 £ 1.299.27 |




EMPLEADOS DE LA AGENCIA (Rol Mensud ) 2002

laliY G GENER

INGRESO
G.VENTAS 1
283:}52 g 347.35 46.16 31.66 0.33 31.66
COUNTER n 47.35 46.16 31.66 0.33 3166
COUNTER 5 33:;-3 46.16 31.66 0.33 3166
COUNTER 6 A 46.16 3166 0.33 31.66
COUNTER > 347 35 46.16 31.66 0.33 31.66
COUNTER ) 347.35 46.16 31.66 0.33 31.66
CONSMENSAJ 1 34735 46.16 31.66 0.33 3166
CHOFER 2 ;69.1? 32.27 1528 0.33 15.28
GUARDIAN N.-1 3 64.75 21.68 14.87 0.33 14.87
GUARDIAN N.-2 4 169.17 22.27 15.28 0.33 15.28
CONTRALOR I 169.17 2227 15.28 033 15.28
AUX. 1 3 43555 57.98 39.76 0.33 39.76
AUX. 2 3 24146 36.18 24.80 0.33 24.80
AUX.3 4 182.89 36.16 24.80 0.33 24.80
AUX. 4 5 182.68 36.18 24.80 0.33 24.80
G. ADMINIS. 0 147.74 36.16 24.80 033 24.80
AUX. ADMINIS. 2 35058 46 59 3195 0.33 31.95
RECEPCIO. 3 191.29 25.24 17.31 0.33 17.31
158 44 20.97 14.38 033
5. DE SERVICIOS 1 : 3 14.38
J.RECEPTIVO 2 ;:: 4374 30.00 0.33 30.00
hUX. RECEPTIV( 3 R 36.63 2512 0.33 25.12
G. DE COMERC. 1 : 29.51 20.24 0.33 20.24
JEFE DE TICKET 2 28749 3947 37.07 033 27.07
AUX.N- 1 3 191.29 25.24 17.31 0.33 17.31
AUX.N. 2 3 164.75 21.68 14.87 0.33 14 87
AUX.N-3 5 164.7% 21.68 14.87 033 14 87
AUX.N- 4 6 1:2 g: -gg ::-g; ggg 14.3;
"DEP. TRAMIT i . K . 14.
DEP_TRAMIT 1 T
G. GENERAL ; S
2 191.29
-




VENDEDORES DE LA AGENCIA { 2002 )

1 ) 3514571 . 281632 .
2 17.32 40.34 0.30 20955 2.514 57 2.816.32 125.73 301.75 2.388.84
3 17.32 40.34 0.30 209.55 251457 2.816.32 125.73 301.75 2.%8.84
4 17.32 40.34 0.30 209.55 2.514.57 2.816.32 126.73 301.75 2.388.84
5 17.32 40.34 0.30 209.55 2,514 57 2.816.32 125.73 301.75 2.388.84
6 17.32 40.34 0.30 209.55 2.514 57 2.816.32 125.73 301.75 238884 1.
7 17.32 40.34 0.30 209.55 2.514 57 2,816.32 125.73 301.75 2.388.84
8 17.32 40.34 0.30 20955 2.514 .57 281632 125.73 301.75 2.288.84
9 17.32 40.34 0.30 209.55 2.514.57 2.816.32 126.73 301.75 2.388.84
o e BT b
OTROSE ( PRODUCCION DE_:Ol 2002)
PEEAMO PR
COUNTER 1 3.56 71.13 40.34 172.15
71.13 40.34 172.15
71.13 40.34 172.15
71.13 40.34 172.15
5 3.56 71.13 40.34 | 172.15
6 3.56 71.13 40.34 172.15
7 3.56 71.13 40.34 172.15
8 3.56 71.13 40.34 172.15
137723




EMPLEADOS DE LA AGENCIA (Rol Mensual ) 2003

AUMENTO
EMPLEADOS 4.80%
EGRESO
=% VENTAS 1 392.87 . 32.00 179.08 53.47 550 44 73.38 50.33 0.33 50.33
COUNTER 2 184.16 . 32.00 179.04 33.96 36124 4802 3293 0.33 32.93
COUNTER 3 184.16 . 32.00 179.08 33.96 361 28 48.02 32.93 0.33 32.93
GOUNTER 4 184.18 - 32.00 179.08 33.96 36128 48.02 32.93 033 32.93
COUNTER 5 184.16 i 32.00 70.08 33.96 361 2¢ 3802 3293 0.33 3293
COUNTER ; 18416 i 32.00 179.08 33.98 381 48.02 32931 0.33 3293
COUNTER 7 18416 - 32.00 179.06 33.96 36124 48.02 32.93 0.33 32.93
COUNTER 8 184.16 - 32.00 179.08 33.96 36128 48.02 32.93 0.33 32.93
-EONS/MENSAJ 1 153.47 512 32.00 14.83 17535 23.16 15.88 0.33 15.88
CHOFER 2 153.47 - 32.00 14.35 17112 2253 1548 0.33 1546
GUARDIANN.-1 3 15347 512 32.00 14.83 175.7% 2316 15 88 033 15.88
GUARDIANN.-2 4 153.47 592 32.00 14.83 17575 23.16 15.88 0.33 15.88
~ZONTRALOR i 466 54 5 32.00 4362 454 92 60.57 4154 0.33 41.54
AUX.1 2 24555 . 32.00 24 84 25278 36.16 24.80 0.33 24.80
AUX. 2 3 184.16 - 32.00 2484 19152 36.16 24.80 0.33 2480
AUX. 3 4 184.16 - 32.00 24 .84 191.32 36.16 24.80 0.33 24.80
AUX. 4 5 147.33 - 32.00 24 84 154198 36.16 24 .80 0.33 24.80
5. ADMINIS. 1 368.32 - 32.00 M 44 36598 48.64 33.36 033 33.36
UX. ADMINIS. 2 184.16 - 32.00 1722 198.9¢ 26.26 18.01 0.33 18.01
RECEPCIO. 3 147.33 - 32.00 13.78 1655 21.79 14.94 033 14.94
DE SERVICIOS 1 34376 . 32.00 3214 34362 45 66 31.31 0.33 31.31
J RECEPTIVO 2 282.38 B 3200 2640 28798 38.20 26.20 0.33 26.20
hUX. RECEPTIVG 3 220.99 B 32.00 20.66 23233 30.74 2108 0.33 21.08
% DE COMERC. 1 306.93 - 32.00 28.70 3103 41.18 28.24 0.33 28.24
JéFE DE TICKET 2 184.18 . 32.00 17.22 198.9¢ 26.26 18.01 0.33 18.01
AUX. N-1 3 15347 - 32.00 14.35 171.12 2253 1546 0.33 1546
AUX.N.-2 4 15347 - 32.00 14.35 17142 2253 1546 0.33 1546
AUX.N-3 g 153.47 - 32.00 14.35 17112 3253 1546 033 15.46
AUX.N-4 6 15347 - 32.00 14.35 17112 2253 1546 0.33 15.46
FHEP. TRAMITE 1 196 44 5 32.00 18.37 210.82 27.76 19.04 0.33 19.04
5. GENERAL 1 957 63 - gg.gg ?g .g; 300,88 12024 8247 033 8247
X.G. GENER. 2 1684.16 - i .
:U R % 8% e S RIZLELS X8 ] ::::::W



VENDEDORES DE LA AGENCIA { 2003 )

AL AN

OO ==000000

292897

248439

1 18.01 40.34 0.30 2,615.15 130.76 313.82

2 18.01 40.34 030 2.615.15 2.928.97 130.76 313.82 2484 39
3 18.01 40.34 0.30 2.615.15 2.928.97 130.76 313.82 2.484 .39
4 18.01 40.34 0.30 2615.15 2.928.97 130.76 313.82 2484 .39
S 18.01 40.34 0.30 217.93 2615.15 2.928.97 130.78 313.82 2,484 39
6 18.01 40.34 0.30 217.93 2615.18 2,928 97 130.76 31382 2.484.39
7 18.01 40.34 0.30 217.93 2,615.15 2.928.97 130.76 313.82 2.484 39
8 18.01 40.34 0.30 217.93 261516 2.928.97 130.76 313.82 2,484 39
9 18.01 40.34 0.30 217.93 2615.15 2.928.97 130.76 313.82 2484 39

COUNTER 1 370 73.97 40.34 178.04
2 3.70 73.97 40.34 179.04

3 3.70 73.97 40.34 179.04

4 3.70 73.97 40.34 179.04

§ 3.70 73.97 40.34 179.04

6 3.70 73.97 40.34 179.04

7 3.70 73.97 40.34 179.04

8 3.70 73.97 40.34 179.04

1.432.32




VENDEDORES DE LA AGENCIA { 2004 )

VENDEDOR 1 18.85 40.34 224 47 2.693.61 3.016.84 134 68 32323 2.5858.93
2 18.65 40.34 224 47 2.693.61 3.01684 134.68 323.23 2.568.93
3 18.55 40.34 22447 2,693.61 3.016 84 134 .68 323.23 2.558.93
4 18.55 40.34 22447 2,693.61 3.016.84 ; 134 .68 323.23 2.558.93
5 18.55 40.34 22447 2.693.61 3.016.84 13468 323.23 2.558.93
6 1855 4034 . 224 47 2.693.61 3.016.84 134.68 323.23 2.558.93
7 1855 40.34 0.30 22447 2.693.61 3.016.84 13468 323.23 2.558.93
8 1855 40.34 0.30 22447 2.693.61 3.016.84: 134.68 323.23 2.558.93
9 18.55 40.34 0.30 22447 2.693.61 3.016.84 134.68 323.23 2.558.93

PRI

4034

184 .41

COUNTER 1 38t 76.19

2 3.81 76.19 40.34 184.41
3 3.81 76.19 40.34 184.41
4 3.81 76.19 40.34 184.41
5 3.81 76.19 40.34 184.41
6 381 76.19 40.34 184.41
7 3.81 76.19 40.34 184.41
8 3.81 76.19 40.34 184.41

228 57 1475.28




EMPLEADOS DE LA AGENCIA {Rol Mensual ) 2005

AUMENTO
EMPLEADOS
INGRESO EGRESO |10
G. VENTAS 1 57 49 589.38 78.60 53.91 0.33 53.91
COUNTER 2 36.38 384.75 5117 3509 0.33 35.09
COUNTER 3 384.75 5117 35.09 0.33 35.09
COUNTER 4 384.75 5117 3509 0.33 35.09
COUNTER 5 38475 €117 35.09 0.33 3509
COUNTER 6 384.75 5117 35.09 033 35.09
COUNTER 7 384.75 51.17 35.09 033 35.09
COUNTER 8 38475 5117 3509 0.23 35.08
CONSMENSAJ 1 18749 24.73 16.96 033 16.96
CHOFER 2 182.47 2406 16.50 0.33 16.50
GUARDIAN N-1 3 187.49 24.73 16.96 0.33 16.96
GUARDIAN N.-2 a 187.49 2473 16.96 033 16.96
CONTRALOR 1 38943 5.20 a7 0.33 4472
AUX. 1 2 272.75 36.16 24.80 033 24.80
AUX. 2 3 206.35 36.16 24.80 0.33 24.80
AUX. 3 4 20635 36.16 24.80 033 24.80
AUX. 4 5 166.51 36.16 24.80 033 24.80
G. ADMINIS. 1 393.13 5220 35.86 0.33 35.86
AUX. ADMINIS. 2 21256 28.09 19.27 033 19.27
RECEPCIO. 3 176.45 232 1595 0.33 1595
5. DE SERVICIO] 1 369.05 49.06 33.65 0.33 3365
JRECEPTIVO 2 308.86 41.00 7812 0.33 28.12
hLIX. RECEPTIVQ 3 24868 3293 32,59 0.33 2259
G. DE COMERC. 1 332.94 44.22 30.33 0.33 30.33
JEFE DE TICKET 2 21256 28.09 192 033 19.27
AUX.N- 1 3 18247 74.06 16.50 0.33 16.50
AUX.N-2 4 18247 | 24.08 18.50 0.33 16.50
AUX.N-3 5 182.47 24.06 16.50 0.33 16.50
AUX.N-4 5 182.47 24.06 16.50 033 16.50
DEP. TRAMITE 1 224.60 29.70 2037 [ES 20.37
G. GENERAL 1 970.93 129.73 86.98 0.33 88.98
AUX. G. GENER. 2 51256 28.09 19.27 0.33 19.27




WENDEDORES DE LA AGENCIA { 2005 )

VENDEDOR 1 18.10 40.34 0.30 231.20 2,774 .41 332.93 2.635.69
2 19.10 40.34 0.30 231.20 2.774 4% . . 33293 2.635.69
3 19.10 40.34 0.30 231.20 2,774 41 3.107.34 138.72 332.93 2.635.69
4 18.10 40.34 0.30 231.20 2.774.4% 3,107.34 138.72 332.93 2.635.69
5 19.10 40.34 0.30 231.20 2.774 4% 3.107.34 138.72 332.93 2.535.69
] 19.10 40.34 0.30 231.20 2.774 .41 3.107.34 138.72 332,83 2.635.69
7 18.10 40.34 0.30 231.20 2.774.44 3.107.34 138.72 33293 2.63569 |-
8 19.10 40.34 0.30 231.20 2.774.4% 3.107.34 138.72 33263 2.635.69
9 18.10 40.34 0.30 231.20 2.774.4% 3.107.34 13872 332.93 2.635.69
2456075 F. 2086374 2518128

O EGRESOS{ PRODUCCION DE COUNTER 2005 )

COUNTER 1 3.92 78.48 40.34 189.94
2 3.92 78.48 40.34 189.84

3 3.92 78.48 40.34 189.94

4 3.92 78.48 40.34 189.94

5 3.92 78.48 40.34 189.94

6 3.92 78.48 4034 189.94

7 3.92 7848 40.34 189.94

8 3.92 78.48 40.34 189.94

23543 [ 1.519.54




AGENCIAS COMISIONISTAS ( 2001)

''''

.................

.........................

£.991.49

AGENCIA 1 20.64 40.34 90% 749.29
2 20.64 40.34 90% 74929 | 6.991.49
3 20.64 40.34 90% 74929 | 8.991.49
4 20.64 40.34 90% 74929 699149
5 20.64 40.34 90% 74929 | € 991.49
6 20.64 40.34 90% 74929 | 8991.49
7 20.64 40.34 90% 74929 | 8991.49
) 20,64 40.34 —90% 749.20 191,49 |
9 20.64 40.34 90% 74920 | ¢ 391.49

AGENCIAS COMISIONISTAS ( 2002 )

-------

.............

2188 40.34 90% 794.25 $¢530.98

AGENCIA 1
2 21.88 40.34 90% 794.25 $530.98
3 2188 40.34 90% 794.25 $530.98
4 21.88 40.34 90% 794.25 9.630.98
5 21.88 40.34 90% 79425] 953098
6 21.88 40.34 90% 794.25 £530.98
7 21.88 40.34 90% 794.25 $ 530.98
8 21.88 40.34 90% 794.25 $£.563098
9 21.88 40.34 90% 794.25 ©.530.98




AGENCIAS COMISIONISTAS ( 2003 )

---------

........................

AGENCIA 1 22.75 40.34 90% 826.02 9.912.21
2 22.75 40.34 90% 826.02 91221
3 22.75 40.34 90% 826.02 9.512.21
4 2275 40.34 90% 826.02 9.412.21
5 22.75 40.34 90% 826.02 9.212.21
6 2275 40.34 90% 826.02 9.412.21
7 22.75 40.34 90% 826.02 9.512.21
8 22.75 40.34 90% 826.02 9.5:12.21
9 22.75 40.34 90% 826.02 91221

AGENCIAS COMISIONISTAS ( 2004 )

AGENCIA

1
2 23.43 40.34 90% 850.80 1 10 09.58
3 23.43 40.34 90% 850801 10 09.58
4 23.43 40.34 90% 850.80 | 10 09.58
5 23.43 40.34 90% 850.80§ 10 09.58
6 2343 40.34 909 85080} 10 09.58
7 2343 4034 9% 85080 10 '09.58
2343 40.34 90% 850801 10 0958
9 2343 4034 90% 85080 10 09.58




AGENCIAS COMISIONISTAS ( 2005)

..................................

.........

..............................................

AGENCIA 1 24.14 40.34 90% 87632] 10! 587
2 24.14 40.34 90% 876.32 1 10t :5.87
3 24.14 40.34 90% -876.32 ] 10.£15.87
4 24.14 40.34 90% 876.32 | 10.5156.87
5 2414 40.34 90% 87632 ] 10.£:587
6 24.14 40.34 90% 87632] 10.£:5.87
7 24.14 40.34 90% 76, 1061587
8 24.14 40.34 20% 876321 10.015.87
9 24.14 40.34 90% 876.32] 105587




ANEXQO 9.-

COSTOS DE VENTAS. GASTOS

OPERACIONALES Y GASTOS

FINANCIEROS DESDE EL ANO 2001

AL Z00S




GASTOS Y COSTOS DE LA AGENCIA ( ANO 2001 )

ESES

e

Brermios de Courter 129957 ] 1299827 | 1.29927

1.298.27

Comisiones de Agencias de Viaje

6.74361 | 674361 ] 674361 | 674361 §.743.61 | 6,743 61

Comisiones de \Vendedores

1779181 1779481 1.779.18 ] 177918 1.779.18 1 1.779.18

Multas

Compra de Paguetes Turisticos

60.00 60.00 §0.00 60.00 60.00 60.00

60.00 60.00 60.00 60.00

Recargos

Y39 a0 bt
36.00

w5000 49200 ] 49200 | 49200 | 49200 492.00

870.00 870.00 870.00 870.00 870.00 870.00

Telefono___

S T I 58 LAY 14750 |1 1.803.56'; AT.72356. 1 4 60358 11160358 T La03.56 1 tLE

Salarios de Empleados -

673200 673200] 6.73200] 673200 6.732.00 | 6.732.00

Bonificacion Complementaria

1024001 102400 1024001 1024001 1 024.00 | 1.024.00

Horas Extras y Suplementarias

Deécimo Tercero

Décimo Cuarto

13.78 1375 13.75 13.75 1375 13.78
787.46 787.46 787.46 787.46 787.46 787 .46
10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67

Alimentacion

205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00

Transporte Personal

205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00

Vacaciones

690.10 690.10 690.10 690.10 690.10 690.10

Fondos de Reserva

78746 787.46 787.46 78746 787 46 787 .46

—

194812 ] 1,148.12| 1148121 114812 1,148.12 1 1.148.12

Patronal (12,15%) _
Capacitacion Personal

Semcms Prestadcs

] .
Papeleria 82.80 82.80 ;
Ltiles de Oficina 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Fotocopias 2640 2640 26.40 26.40 2640 2640
CelularMetro/ Intemet 144.00 144.00 144.00 144.00 144.00 144.00
ICarrea/Balija 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Surrumstros de le ieza 19.20 19.20 19.20 1920 1920 18.20

», - :)‘ . . N dﬂa -~ lna Falal 4(\q ﬂt\ PalaXalal IMM 1(\" nq
Cuotas y Suscripciones 24.00 24.00 24.00 24.00 24001 2au0
[Publicidad . 301.20 301.20 301.20 301.20 301.20 301.20

ORrae SETAIDS % s vl donsc oYy 0 ORCCE VI SRRRERT VT8 MEREE LU BRIRAT AL
Guardiania { Wackenhut ) 72.00 72.00 72.00 72.00 72.00 72.00
Segquros 198.00 198.00 198.00 198.00 198.00 188.00

Gastos Legales

Mant. v Repar. Cficna




Miscelaneos 3600] 36001 3600] 36.0G] 36.00]  26.00] 3600]  3600] 43200 }:
T GASTOL PRANCIER e ekt B0
intereses -

Muitas 27.60

Muebles y Equipos de Oficina 4

\nstalaciones : . . . . . : . 69 |.

[Vehiculos 214.91 : . : . : : : . 2.578.96
Software 26667

1 303,544.93




GASTOS Y COSTOS DE LA AGENCIA ( ANO 2002)

INFLACION:  12.00%

ESE

Prermios de Counter 1377231 137723 137723] 1,377.23] 1,377.23 11377.23 ; 1377.25 137723 ] 1.377. 137723 13717231 16526.72
Comisiones de Agencias de \iaje§ 7,14823 | 714823 ] 714823] 714823] 714823| 714823| 714823 7.14823| 714823 714823] 7.14823] 7.148.23 85.778.78

Comisiones de Vendedores 1885931 1885931 188503 | 1885983} 188593] 188593] 188583} 188593 188593 ] 188693] 188593 ] 188593 22.631.41
Compra de Paguetes Turisticos
Muitas 67.20 67.20 67.20 67.20 67.20 67.20 67.20 87.20 67.20 67.20 67.20 67.20 806 40

67.20 67.20 67.20 67.20 87.20

67.20 67.20

806 40

Recargos

40.32 40.32 40.32 40.32 40.32 40.32 40.32 40.32 40.32 40.32 483.84 |
551.04 551.04 551.04 551.04 551.04 551.04 551.04 551.04 551.04 551.04 661248
87440 974 40 974 40 97440 974.40 974.40 974.40 87440 974 40 97440 11.692.80

AP aID T

T R : B R R TR AR R ) SEE) SR R A R h S B R R B e S Br e L R L B A 1T B
Salarios de Empleados 7.169.58 7.169.58 7.169.58 716958 | 7.169.58 716958 | 716958 ) 7.169.58 7.16958 | 7.169.58 7.169581 716958 86.034 .96
Bonificacion Complermentaria 1,024.00 1,024 00 1.024.00 1.024.00 1.024.00 1.02400| 1.024.00 1,024 .00 1.024.00 1 1.024.00 1,024 00 1.024.00 12,288.00
iHoras Extras y Suplementarias 14 .64 14 .64 14.64 14 .64 14.64 14.64 14 64 14.64 14.64 14.64 14 .64 14 64 175.73
Décimo Tercero 826.80 826.80 826.80 826.80 826.80 §26.80 826.80 826.80 826.80 828.80 826.80 826.80 9.921.62
Décimo Cuarto 10.67 10.67 10.67 10.87 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 128.00
Alimentacién 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 2.460.00
| Transporte Personal 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 2.460.00
VVacaciones 729.46 72946 72946 729.48 729.46 729.46 72946 729.46 729.46 72946 72946 728.46 875352
Fondos de Reserva 826.80 826.80 926.80 826.80 826.80 g26 80 826 80 8§26 8Q 826 .80 826 80 828 80 26 80 392162 1
Patronal (12.15%) 120548 | 120548} 1205481 120548 | 120548) 120548] 1206548 | 1.20548 1205481 1205481 120548] 1.20548 14.465.72
Capacitacion Personal 134.40 322.56 - - - - - - - - - - 456.96

Semclos Prestados

134 40 161.28 16128 _161.28 134.40 75264 }:
R N R R S TR T T RRRRRL TP TR BRRRT Yot TR SRR T N SRR s : B T OSRAR

Movilizacion

Papeleria 92.74 82.74 92.74 92.74 92.74 92.74 92.74
Wiles de Oficina 147 .84 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Fotacopias 2857 28.57 2957 2957 28.57 29857 29.57
ICelularMetro/ Intemet 161.28 161.28 161.28 161.28 161.28 161.28 161.28
Correo/Balija 33.60 33.60 33.60 33.80 33.60 33.60 33.60
Suministros de Limpieza 21 50 21.50 2150 21 50 21.50 21.50 21.50
B R eI R L SRR IE A P RN T B S S S R I A SR R R
\ilai.s R 129.02 129.02

IR IO e

Cuotas y Suscnpclones

Guardiania { Wackenhut } : . . .
Seguos 22178 22178 2217 221786
Gastos Leqales - - - - - - . -
Mant. y Repar. Oficina ‘324 1344 ‘344 1344 ‘3 ad t1 44 1344 1244 13.44 1344 13 .44 <344 161728
Misceianeos 492 4032 40352 <Ll i T sl iT 4C 32 1032 4032 4032 ag 32 4032 48384

321 76 921781 221781 221761 22178 266112
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GASTOS Y COSTOS DE LA AGENCIA ( ANO 2003

{Premios de Counter

1432321 143232

INFLACION:
MESES 1

17187 78 108,

743416

743416 ] 7434.16

§9.209.93 I

Comisiones de Agencias de Viajes

Comisiones de Vendedores

1961361 1961.36] 1961.36

23,536.36

Compra de Paquetes Turisticos
Multas

73 82

7392 7392

887.04

73.92 73.92

Feat:

887.04

44 35

44 .35 44 35

532.22

606.14

606.14 606.14

7.273.73

1071841 107184 107184 .
; -;zgﬁﬁ 12 B R ET TR ST

Salarios de Empleados

751372 7513721 7.51372]

1286208

Bonificacién Complementana

1024001 102400] 1.024.00

12.288.00

Horas Extras y Suplementarias 15.35 15.35 15.35

Décimo Tercero 8567 22 867.22 857.22 184.16
Décimo Cuarto 10.67 10.67 10.67 10.286.69
Alimertacion 206.00 205.00 205.00 128.00
Transporte Personal 20500 | 20500  205.00 g-:gg-gg
Vacaciones 759.94 759.94 759.94 ;4060
Fondos de Reserva 85722 | B85722] 857.22 9.119.32
Patronal (12,15%) 124983 | 124983 ] 124983 10.286.69
Céacikacién Personal . R . 14.997.99
Servicios Prestados 177 .41 . 147 84 502.66
Tasas: LY G 827.90
Municipio - . . : -‘hﬁ:&,{ 4&7 :

Patente

eleria

Utiles de Oficina

Fotocopias

Celular/Metro/ Intemet

Comeo/Balia

Suministros de Limpieza

Viaies
Reciosgmacion

e

Cuous [Cubtas y Suscnpcnones N

Guardiania { Wackenhut )

Sequros

Gastos Legales

Mant + Repar. Oficina

Misceianess




Intereses

{Muebies y Equipos de Oficina

3695

Instelaciones 3360 33.60 33.69 33 69 33.69 33.69 3368
Vehicuias 51355 51355 51355] 51355] 51355] 51355] 51355
Software 7202 2252 2292 2292 22.22 222|221

TOTAL OF COSTOS Y GASTOS DE LA AGENGA

342,672.18




GASTOS Y COSTOS DE LA AGENCIA ( ANO 2004 )

MESES

Premics de Counter 147529 ] 147529 1475291 147529] 147529] 1475297 147529] 147529 147529] 147529] 147529] 1475 17.703.43
Comisiones de Agencias de Viajed 7657.19| 765719 765719] 7657.19] 765719 765719] 765719 765719] 7657.19] 7657191 7865719] 765719 91.886.22
Comisiones de Vendedores 202020] 202020] 2020201 202020] 202020} 202020] 202020 2020.20 2.02020} 2020201 202020] 202020 24.242 45
|Compra de Paguetes Turisticos - - - - . N N N " - = = 23 Jr i
[Muitas 7946 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 8131 81.34 973.90
Recagos 79.46 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81.31 81314 97390

3212’05&1&5

NEGSES: SRR R R SR T S RN SR LIRS MR R S RSN BiEE : ;
[Agua 47.68 47.68 47.68 47.68 47.68 47.68 4758 47.68 4768 47.68 47.68 572 14
Luz 651.60 651.60 651.60 651.60 651.60 651.60 651.60 651.60 685160 651.60 651.80 7.81926
Telefono 115223 115223] 115223 [ 115223 | 115223 ] 115223 115223] 115223 ] 115223 ] 1.15223| 116223 | 115223 13.826 74

P 5% FI533ECT 88 3 DG LA A0 AG L S 7S N R B S A M I A R S I S e S S s S e
Salarios de Empleados 7814271 7.81427 7.814.27 7.814.27 7.814.27 7814271 7814271 7.814.27 7814271 781427 7814271 781427 93.771.22
Bonificacion Complementara 102400 1.024.00 1,024.00 1.024.00 1,024004{ 102400 1.02400] 102400 1.02400} 1.024.00 1.02400 ) 1.024.00 12.288.00
Horas Extras y Suplementanas 15.96 15.86 1596 15.96 15.96 15.96 15.96 15.96 15.96 15.96 15.86 15.96 19153
Décimo Tercero 883236 | 883.36 88336 | 88336 | 88336| 88336 B88336]  883.36 98336 ] 88336| 88336] 88336 10.600.37
Décimo Cuarto 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 1067 1067 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 128.00
Alimentacion 205.00 205.00 205.00 | 205.00 205.00] 20500] 20500]  205.00 205.00 ] 20500 20500 ] 205.00 2.460.00
Transporte Personal 205.00 205.00 205.00 205.00 20500 | 20500] 20500] 20500 20500 20500 20500 ] 20500 2.460.00
Vacaciones 786.18 786.18 786.18 786.18 786.18 786.18 786.18 786.18 786.18 786.18 786.18 786.18 9.434.12
Fondos de Reserva 88336 | 88336 88336 | 88336| 083.36] B88336] B8336] 88336 88336 ] 683361 88336] 88336 10.600.37
Patronal (12,15%) 1287951 128795 1,287.95 1,287.95 1,287.951 128795 1.287951 1.287.95 1,287.95| 128795 128795| 128795 15.455.34
Capacitacién Personal 15893 38143 540.36

Semcxos Prestados 158 93 190.71 190 71 .

| Papeler i
Ltiles de Oficina

Fotocopias . .
[CelularMetro/ Internet 190.71 190.71 190.71
Correo/Baiija 38.73 39.73 39.73
in o 2543] 2543 2543
22630 1 R ae Lo e 30 b
Viajes 152.57 162.57 152.57

1 71642

Represertacitn 14304 14304 14304 1

(RO S . SIS R AN PRI DL

Cmslsus_&mnos 31.49 EYWE ] 3149 3.9 VD BwEH 385 e Si.5 8 —iiiw N T

s

Guardiania { Wackenhut) 9536 9536  9536]  9536]  9536] 9536 95368] 9536  95.36 a5 36 95361 9536
Soquros 26223 | 26223 26223 | 26223 | 262231 26223] 26223| 76223 76223 | 26223 ] 26203 26093
Gastos Legaies - - - - - - - - - : - -

Mant, y Repar_Oficina 1589 589 1549 T 39 559 e 589 1589 589 599 T 55
Miscelaneos 47 58 47 24 47 €3 ] Fr] a7 17 48 17 49 4743 47 58 1743 1528




Muitas 36.59 36.55 33.55 36 .55 38.55 36.55 36.55 36.55 36.55 36.55 36.55 ]

, TSR

Muebies y Equipos de Oficina 38.95 36.95 36.95 3695 36.95 36.95 3698 36.95 36.95 36.95 3695 36.95 44335

Instalaciones 33.69 33.69 33.69 3368 33.69 33.69 33.69 33.69 3389 33.69 3369 33.68 404 28

Vehiculos 513.55 513.55 513.56 51355 513.56 513.55 513585 51355 513.55 513.55 51355 51355 6.162.60

Software 28.89 28.89 28.89 2888 28.88 28 .89 28.83 28.89 2889 28.89 28.89 28.83 346.67 |
= ] 355,661.59 }168

o

S TOTAL-OE COSTOS Y. GASTOS DELAAGENCIA:




GASTOSY COSTOS DE LA AGENCIA ( ANO 2005 )

MESES

AR Y N ; L AGOST SRR 1 OCTUBAE - [-ROYVIEVBERE - ABREL . XL
1.519.54 519, 1519541 151954 | 151954 819, ,518. 519, 518. % 18.234 53

1.519.54

Premios de Counter

1,5619.54
Comisiones de Agencias de Viajed 7.886.90 | 788690 ] 7.88690| 788690 | 7,886.90] 788690 788690 788690| 7886.90| 7.886.90§ 7.886.90] 7.886.90 94,642 .81
Comisiones de Vendedores 208081 ] 2080811 208081 | 208081 ] 208081} 208081 ] 208081 208081 208081 ] 208081] 208081 )] 2080.81 24.969.72
Compra de Paquetes Turisticos - - - - - - . . N N R -
Multas 84.63 84 63 84.63 84.63 84.63 84 .63 8463 84.63 8463 84.63 84.63 84.683
Reczgos 84 63 84.63 84 .63 84.63 84.63 84 63 84 .63 84.63 84.63 84.63 84.63 84.63

. 50.78 . . 50.78 50.78 : 50.78 50.78 .
693 96 693.96 693.96 693.96 693.96 693.96 693.96 893.96 69396 §93.96 693.96 693.96 832751
Teléfono 1227121 1, 22712 1227121 122712 . 1227121 1.227.12 1227121 122712 122712) 122712 14.72647 k

e 5 T TR FERTCET S BTy T A B A Y S R R R TR oa L
8.12684 | 8.126.84 8126841 812684} 812684 | 812684 97.52207 |-

812684 | 8.

Salarios de Empleados 8.126.84 8,126484 812684 | 812684 .

Bonificacion Complementana 102400 102400 102400 102400 102400]| 102400} 102400] 102400 1.024.00] 1.02400] 1.02400] 1.02400 12.288.00 }
Horas Extras y Suplementarias 16.60 16.60 16.60 16.60 16.60 16.60 16.60 16.60 16.60 16.60 16.60 16.60 199.18 |
Décimo Tercero 810.51 910.51 910.51 910.51 910.51 910.514 910.51 910.51 910.51 910.51 910.51 910.51 10.926.18 |
Décimo Cuarto 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.67 10.87 1067 1067 10.67 128.00 }:
Alimentacion 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 2.460.00 |-
Transporte Perscnal 206.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 2,460.00 |-
Vacaciones 81343 81343 81343 81343 81343 81343 81343 81343 813.43 813.43 813.43 81343 9,761.13 -
Fondos de Reserva 810.51 910.51 910.51 810.51 910.51 910.51 910.51 910.51 910.51 910.51 910.51 910.51 10,926.18 }:
Patronal (12,15%) 1,327.53 ] 1.32753] 132753 ] 1327631 1327531 1.32753] 1327.53| 132753 1327531 132753] 1327531 132753 15,930.36 §:
Capacitacion Personal 169.26 406.22 - - - - - - - - - 57548 |

e e e -~ — 9‘785

Servicios Prestados 169.26 203.11 203.11 5 203.11 -

%;s de Oficina 186.18 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
Fotocopias 37.24 37.24 37.24 37.24 37.24 37.24 37.24 37.24 37.24 37.24
CelularMetro/ Internet 203.11 203.11 203.11 203.11 203.11 203.11 203.11 203.11 203.11 203.11
Correo/Balija 42.31 42.31 42.31 42.31 42.31 42.31 42.31 42.31 42.31 42.31
Suministros de Limpieza 27.08 27.08 27.08 2708 27.08 27.08 27.08 27.08 27.08 . 27.08
w i R R R LB O S Y BRRRr ¥ 0 RN P A S R I R MR QR e T N PO R e T R R IR GEEIE R
es . 16249 162.49 162.48 16249 162.49 16249 162.49 162.49 162.48
Representacion : 152.33 152.33 162.33 152.33 152.33 152.33 152.33
P s v Suseriprionay c38s] aes| _aaes|  saes| sses| 31s LG 3385 ]
| Publicidad . ’ dza 4  § . 324 64
"""""" SR RN 2 R T W o SR oY - o TR X 3 R ;:Z::::::m\sa: 2 X
|Guardiania ( Wackenhut ) 101.55 101.55 101.55 101.55 . 101.55 101.55 101.55
279.28 279.28 279.28 279.28 . 279.28 279.28 279.28
Gastos Legales - - - - - - - - - - - -
Mant. y Repar. Oficina 16.93 1683 16.93 16.93 1693 16.93 16 93 1693 16.93 16.93 15.83 16.93
Miscelanecs 5078 5G.78 20,78 5078 5078 50.78 3078 50 738 50.78 50.79 507 5078
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ANEXO 10.-

COMPRA DE ACTIVOS FIJOS,

INTANGIBLES Y DEPRECIACIONES

DESDE EL ANO 2001 AL 2005




ACTIVOS FIJOS

(DEPRECIACIONES Y VALOR DE SALVAMENTO}

MOTONETA

1.352.20

IMPRESORA LX-300

515.20

MICROONDA

360.00

ACTUALIZACIONES ( MAQUINAS AGEN.)

1.400.00

13.440. 00

CANTIDAL:

3.871.08

3,792.36 |

- -
Muebles y Equipos de Oficina 41.22 .

instalaciones - - -

Vehiculos { Motonetas ) 216.35 216.35 | 3.799.99 | 3799 3799.99 | 3.80107
Software 26667 | 266.67| 266671 3a567| sa6.67

e 05 52423 926.36 | 4,510.01 | 45557 .580.01 4.217 75




ACTIVOS INTANGIBLES

(DEPRECIACIONES Y VA| OR DE SALVAMENTO )

zaciones ( Office )

266.67

266.67

266.67




ANEXO 11.-

ESTADOS DE RESULTADOS DESDE

EL ANO 2001 AL ANO 2005




ESTADO DE RESULTADO DESDE EL ANO 2001 AL 2005

001

2002 2004
INGRESOS 446 67058 | 473470.82 ] 492 409.65 507,181.94 £ 2.397.40
Comislones de la Agencia:
Boletos 353,416.27 | 374,621.2561 389,606.10 401,294 .28 ¢ 3,333.11
Servicios Turlisticos 51,704.80 54 ,807.09 56,999.37 58,709.35 0,470.63
Por tramites 18,554.35 19,667.62 20,454 .32 21,067.95 1,699.99
Otros Ingresos 22,995.15 24,374.86 25,349.86 26,110.35 6,893.66
COSTO DE VENTA 158,704.53| 168,313.20] 175,14250 180,517.26 5 957.65
Premios de Counter 15,591.25 16,526.72 17,187.79 17,70343 8,234.53
Comisiones de Agencias de Viajes 80,923.37 85,778.78 89,209 93 91,886.22 4, 642.81
Comisiones de Vsndedores 21,350.11 22,631.11 23,536.36 24,242.45 4,969.72
DESCUENTOS 39,399.80 41,763.79 43,434 34 44,737.37 6,079.49
Multas 720.00 806.40 887.04 973.90 1,015.65
Recargos 720 00 806.40 887.04 973.90 4 nae s
6,439.74
UTILIDAD BRUTA 287,966.05 1 305,157.62) 317,267.15 326,664.681 < —A39.TA
GASTOS OPERATIVOS 183,950.22 | 197.046.40 | 210,999.34 219,886.41 . 7,885.75
Serviclos Basicos 16,776.00 18,789.12 20,668.03 22,218.13 13,662.31
Agua 432.00 483.84 532.22 572.14 609.33
Luz 5,904.00 6,612.48 7,273.73 7,819.26 8,327.51
Teléfono 10,440.00 11,692.80 12,862.08 13,826.74 4,725.47
Empleados y Personal 140,322.68 | 147,818.77 | 153,706.05 168,819.32 ©14,124.43
Salarios de Empleados 80,784.00 86,034.96 90,164.64 93,771.22 17,622.07
Bonificacion Complementaria 12,288.00 12,288.00 12,288.00 12,288.00 2,288.00
Horas Extras y Suplementarias 165.00 175.73 184.16 191.63 199.19
Décimo Tercero 9,449 .62 9,921.62 10,286.69 10,600.37 0,926.18
Décimo Cuarto 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00
Alimentacion 2,460.00 2,460.00 2,460.00 2.460.00 2,460.00
Transporte Personal 2,460.00 2,460.00 2,460.00 2,460.00 2,460.00
Vacaciones 8,281.23 8,753.52 9,119.32 9,434.12 9,761.13
Fondos de Reserva 9,449.52 9,921.62 10,286.69 10,600.37 0,926.18
Patronal {12,15%) 13,777.40 14,465.72 14,997.99 15,455.34 5,930.36
Capacitaciéon Personal 408.00 456.96 502.66 540.36 575.48
Servicios Prestados 672.00 752.64 827.90 890.00 947.85
Tasas 838.00 938.56 1,038.33 1,116.78 1,189.37
Municipio 71.00 79.52 87.47 94.03 100.14
Patente 39.00 43.68 48.05 51.65 55.01
Permisos 440.00 492.80 542.08 582.74 620.61
Otros 288.00 322.56 360.73 388.36 413.61
Operativos 11,953.20 13,347.98 14,649.78 15,723.77 '6,724.36
Arriendo 6,048.00 6,773.76 7,451.14 8,009.97 8,530.62
Movilizacion 1,814.40 2,032.13 2,235.34 2,402.99 2,559.19
Papeleria 993.60 1,112.83 1,224.12 1,315.92 1,401.46
Utiles de Oficina 462.00 477.84 492.62 504.82 516.18
Fotocopias 316.80 354.82 390.30 419.57 446.84
Celular/Metrof Internet 1,728.00 1,935.36 2,128.90 2,288.56 2,437.32
Correo/Balija 360.00 403.20 44352 476.78 507.77
Suministros de Limpieza 230.40 258.05 283.85 305.14 324.98
Representacion 6,580.80 7,370.50 8,107.55 8,715.61 9,282.13
Viajes 1,382.40 1,548.29 1,703.12 1,830.85 1,949.86
Representacion 1,296.00 1,451.562 1,596.67 1,716.42 1,827.99]




Cuotas y Suscripciones 288.00 .322.56 354.82 381.43 406.22
Publicidad 3,614.40 4,048.13 4,452.94 4,786.91 5,098.06
Otros Serviclos 3.816.00 4,273.92 4,701.31 5,053.91 5,382.41
Guardianla (Wackenhut ) 864.00 967.68 1,064 .45 1,144.28 1,218.66
Sequros 2,376.00 2,661.12 2,927.23 3,146.77 3,351.31
Gastos Legates - - - -
Mant. y Repar. Oficina 144.00
Misceldneos 432.00 483.84 532221 572 14 600.33
Depreclaciones 3,663 54 4.507.54 8,128 29 8,23889 7,520.74
Muebles y Equipos de Oficina - - - -
Instalaciones 331.20 37094 408 04 438.64 467 15|
Vehiculos 3,291.12 3,693 25 7,276 90 7,356 90 6 983 57
Software 41.22 443 35 443 35 44335 7
U.AMTES DE INTERES. E IMPTOS. Y
EMPLEA. 104,015.83 } 108,11122 106,267 82 106,778 27 )8 553 99
GASTOS FINANCIEROS 331.20 37094 408 04 - 40804 408 04
Intereses - - - - -
Multas 331.20 370.94 408.04 408.04 408.04
U- ANTES DEIMPTOS. Y EMPLEADOSE 16 107,740.28 | 105,859.78 |  106,370.23 | - 18,145.95
15% UTIL. A TRABAJADORES y%%%(% 16,161.04 15,878.97 15,955.53 6,221.89
U. ANTES DE IMPTOS. 88.131.94 91,679.23 89,980.81 90,414.69 )1,924.06
5% IMF’TO A LA RENTA 22,032.98 22,894.81 22,495.20 22,603.67 22,981.02
CNETAC 66,098.95 68,684.43 67,485.61 67,811.02 68,943.05
1474 76%| 1532.45%| 1505.70% 1512.96% 1538.22%




ANEXO 12.-

BALANCES Y FLUJO DE EFECTIV.Q

DESDE EL ANO 2001 AL ANO 2005 (

NCIEVOS PROCESOS )




ACTIVO

PASIVO
CAJA - BANCOS 440.803.36 X P AR2.820. &
CLIENTES 227.104.37 BENEF. SOCIAX P 19,1217
AF. N 16.231.5( ANT. DE CLIENTES i 910178
IMP. PAGADOS 4.116.93F IMP. POR PAGAR ,803.3
PASIVO 526,502.4
PATRIMONI
CAPITAL 44820
e

RESERVAS . 4.812.2

UTILIDADES RETEN. 2000 71,191 ¢

UTILIDADES DEL 2001 ) 81.267 ¢

T. ACTIVO 6388.586.16 T. PASIVO +PATRIM. OHRY, 881 |

RATIO DE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DE TRABAJO 11140570

Il

RATIO DE LIQUIDEZ,.
CAPITAL DE TRABAIO
CIRCULANTE

RATIO ACIDO

RATIO DE TESORERIA

COBERTURA DE LOS GASTOS

321.83%

20.81%%
126 86%%
126 86°%

83.72%

991.40

UTILIDADES DEL 2601

81.267.57

ACTIVO CIRCULANTE

RATIO DE RENTABILIDAD QO EF: "JIENCIA

VENTAS/ A. TOTALES MEDIO 65,05
VENTAS / C. TRARBAJO MEDIO 604.06'
MARGEN RBENF. NETO 2116
RENTABILIDA A TOTALES 1547
RENTARBILIDA €. PROPIO 1813 20y

CAJA - BANCOS

CLIENTES

AF. N.

IMP. PAGADOS

19.036 32

{33,735 39)

986 14

1261 77)

C'XP

AENEF. SOCIAX P

ANT. Dt CLIENTES

LIVEE . 4 NEN 3 £ AN MmN

3117571

17.587.58

S.5149.80

{20,246.98)

134.259.02 F




ACTIVO

PASIVO

CAJA - BANCOS

CLIENTES
AF. N

IMP. PAGADOS

452,395.30

o xp
210,711.96 IBENEF. SOCIA X P’
13.883.96 JANT. DE CLIENTES

FIMP. POR PAGAR

405,119 80

19.271.314

99,600 (4

31,238 08

PASIVO

55564991

PATRIMONIO

JUAPITAL
16,410.00 j. RESERVAS

JUTILIDADES RETEN. 2001
JUTILIDADES DEL 2002

4,182 00

481227

81.267.57
81.903.21

T. ACTIVO

728, 1-14.96 1. PASIVO { PATRIM.

728,144 .96

RATIO DE ENDEUDAMIENTO
I.1

RATIO DE LIQUIDEZ.
CAPITAL DE TRABAJO
CIRCULANTE

RATIO ACIDO

RATIO DE TESORERIA

COBERTURA DE LOS
GASTOS

CAPITAL DFE TRABAJO

2213
RATIO DE RENTABILIDAD QO EFICIENt (A
18.88% VENTAS! A TOTALES MEDIO
121.71% VENTAS / C. TRABAIO MEDIO
124.71%0 MARGEN BENF. NETO
81.42% RENTARILIDA A TOTALES
91692 RENTABILIDA C. PROPIO

UTILIDADES DEL 2002

TRSTADQ. DE FLIOS DEEEECTING £2003)

81.903.21

ACTIVOCIRCULANTE

CAJA - BANCOS
CLIENTES
AF.N.

IMP. PAGADOS

11.591.94
(13,607 .59)
2.317.51

(266.81)

CXP
BENEF. SOCIAX P

ANT. DE CLIENTES

IMP. POR PAGAR

22.920.30

149.56

5.642.87

434.73

SREUIODECAY

111,115.75 J

13745738

(3,000,
658.59°,
2230,

11250

1827.38%%




RATIO DE ENDEUDAMIENTO

L1

RATIO DF LIQUIDEZ.
CAPITAL DE TRABATO
CIRCULANTE

RATIO ACIDO

RATIO DE TESORERIA

COBERTURA DE 1L.OS
GASTOS

331.35%

19.97%0
126.00°%
126.00°%0

82.58%

1,791.89

CAPITAL DE TRABAJO

RATIO DE RENTABILIDAD O EFICIENCIA

VENTAS/ A. TOTALES MEDIO
VENTAS / C. TRABAJO MEDIO
MARGEN BENF. NETO
RENTABILIDA A. TOTALES

RENTABILIDA C. PROPIO

UTILIDADES DEL 2002

SRESTADOCDEFLUION DEREECTIVO{:2003:)
B e ]

82,765.76

ACTIVO . CIRCULANTE -

CAJA - BXNCOS

CLIENTES

23,672 16

(9,611 95)

AF.N. (5,311 71)
IMP. PAGADOS (188 55)
X P 16.240.60
BENEF. SOCIA X P' 202.96
ANT. DE CLIENTES 3,987.62
IMP. POR PAGAR 445.00

112,171.89 k=

ACTIVO PASIVO

CAJA - BANCOS 476,067.46 "X P 421.690 10)
CLIENTES 250,353.91 {BENEF. soCIA X P 19,47 30
AF.N. 19,195.67 JANT. DE CLIENTES 102,674 31
IMP. PAGADOS 1.902.29 {IMP. POR PAGAR 31681 08
{PAsTvO 576,526 09

: PATRIMONIO
{CAPITAL 4.482 00
{rESERVAS _ 4.842 27
ITILIDADES RETEN. 2002 81,903 21
TILIDADES DEL 2003 82,765 76
T. ACTIVO 750.519.33 JI_PASIVO +PATRIM. 750,515 33
! © 00

149,895 28

63.654%
627.5™%
21..™9

13.8P%

1846.. %



ACTIVO ASIVO
CAJA - BANCOS 495,979.51}: CoXpP 134,351.24
CLIENTES 257,870.5( BENEF. SOCIAX P 20,017.34
AF.N. ANT. DE CLIENTES 106.788.65
IMP. PAGADOS 5.049.36 IMP. POR PAGAR 32.575.21
PASIVO 93,732 44
PATRIMONIO
CAPITAL 4,482.00
RESERVAS . 4.842.27
UTILIDADES RETEN. 2003 82,765.76
R UTILIDADES DEL 2004 85,073.68
T. ACTIVO 770,896.15k 1. PASIVO +PATRIM, ~70,896.15
0.00
RATIO DE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DE TRABAJO 1 650,117.57
I1 335.13%,
RATIO DE LIQUIDEZ. RATIO DE RENTABILIDAD O EFIC:ENCIA
CAPITAL DE TRABAJO 20.77% VENTAS/ A. TOTALES MFE} 61.87°%
CIRCULLANTE 126.97% VENTAS / C. TRABAJO ME 587.88°%
RATIO ACIDO 126.97%% MARGEN BENF. NETO 21675
RATIO DE TESORERIA 83.54% RENTABILIDA A. TOTALE 13.41%
COBFERTURA DE 1,OS
GASTOS 1.866.18 RENTABILIDA C. PROPIO 1898.12%%

85.073.68

C N A-RANCOS

CLIENTES

A.F.N.

IMP. PAGADOS

19.912.05

(7.516.59)

7.198 89

(147.07)

CXP

HENEF. SOCIAX P

ANT. DE CLIENTES

IMP. POR PAGAR

12.660.84

S43.04
311034

892.13

121,727.31




ACTIVO
ZAJA - BANCOS
TLIENTES
AF.N.

IMP. PAGADOS

516,816k
265,591.43
4,476.04

520081

ANO ZHIRCNTEYVOS PROCES

] PASIVO

o X p

JRENEF. SOCIA X P'

ANT. DE CLIENTES

1IMP. POR PAGAR

IPASIVO 610,9
: PATRIMONIOQ

JCAPITAL

4,482.00
JRESERVAS - 4,842.27
JUTILIDADES RETEN, 2004 85,073.68
JUTILIDADES DEL 2005 86,77 1.42)
T. ACTIVO 1. PASIVO +PATRIM. 792117.3
0.00
RATIO DE ENDEUDAMIENTO CAPITAL DE TRABAJO 171.492.49
L1 337.22%%
RATIO DE LIQUIDEZ. RATIO DE RENTABILIDAD O EFICIENCE/
CAPITAL DE TRABAJO 21.65%% VENTAS/ A. TOTALES MEDIO 61.90%
CIRCULANTE 128.07% VENTAS / C. TRABAJO MEDIO 582.37%
RATIO ACIDO 128.07%¢ MARGEN BENF. NETO 21.4106
RATIO DE TESORERIA 81.60% RENTABILIDA A. TOTALES 13.68%%
COBERTURA DE 1.OS
GASTOS 1.819.68 RENTABILIDA C. PROPIO 1936.00

UTILIDADYFS DEL 2004

86,771.42

CIVECIRCULANTE

CAJA -BA:COS

CLIENTES

AF.N.

IMP. PAGADOS

20.866.57
(7.723.93)
7,520.74

(151.48)

PASIVE CIRCUEANTE

C'XP

RENEF.SCCIAX P

ANT. DE Ci.IENTES

IMP. POR PAGAR

12,010.02

602.45

124,498.90 }




ANEXO 13.-

ESTADOS DE RESULTADOS DESDG

EL ANO 2001 AL ANO 2005

(NUEVOS PROCESQOS)




ESTADO DE RESULTADO DESDE EL ANO 2001 AL 2005 ( NUEVOS PROCESOS}

2001 2002 2003 2004 2005
INGRESOS 450084.77 | 477012.98 | 49599742 | 510,890.00 | 5, .254.45 |
Comisiones de fa Agencia: 1
Boletos 353,416.27 374,621.25 389,606.10 401,294 .28 4-3333.11
Servicios Turisticos 51,704.80 54,807.09 56.999.37 58,709.35 € )470.63
Por tramites 18,554.35 19,667.62 20,454 .32 21,067.95 .+ :,699.99
‘‘‘‘‘ Q_trqs_ lr)gfgéS_(_)S - 22,995.15 24,374.86 25,349 .86 26,110.35 v
L ORNOR Ve SIONES { N Protesor BT SR R R PR L QSATT8 3708061
COSTO DE VENTA 158,704.53 168,313.20 175,142.50 180,517.26
Premios de Counter 15,691.25 16,526.72 17,187.79 17,703.43
Comisiones de Agencias de Viajes 80,923.37 85,778.78 89,209.93 91,886.22
Comisiones de Vendedores 21,350.11 22,631.11 23,536.36 24,242 .45
DESCUENTQOS 39,399.80 41,763.79 43.434.34 44,737.37
Muitas 720.00 806.40 887.04 973.90
Recargos 720.00 806.40 887.04 973.90
UTILIDAD BRUTA 291,380.24 308,699.78 320,854.93 330,372.74 3+ 1,296.80
GASTOS QOPERATIVOS 163,842.25 180,141.36 190.917.75 196,824.16 20 1,094.37
Servicios Basicos 16,776.00 18,789.12 20,668.03 22,218.13 . 3,662.31
Agua 432.00 483.84 532.22 572.14 609.33
Luz 5,904.00 6,612.48 7.273.73 7,819.26 3,327.51
Teléfono 10,440.00 11.692.80 12,862.08 13.826.74 1,725.47
Empleados y Personal 140,322.68 147,818.77 153,706.05 158,819.32 1t 1,124 .43
Salarios de Empleados 80,784.00 86,034.96 90,164.64 93,771.22 ¢ 162207
Bonificacién Complementaria 12,288.00 12,288.00 12.288.00 12.288.00 > 288.00
Horas Extras y Suplementarias 165.00 175.73 184.16 191.53 199.19
Décimo Tercero 9.449.52 9.921.62 10,286.69 10,600.37 ),926.18
Décimo Cuarto 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00
Alimentacion 2,460.00 2,460.00 2.460.00 2,460.00 2.460.00
Transporte Personal 2.460.00 2,460.00 2,460.00 2.460.00 2,460.00
Vacaciones 8,281.23 8,753.52 9.119.32 9434 12 1,761.13
Fondos de Reserva 9,449.52 9921.62 10,286.69 10.600.37 1,926.18
Patronal (12,15%) 13,777.40 14,465.72 14,997.99 15,455.34 3,930.36
Capacitacion Personal 408.00 456.96 502.66 540.36 575.48
Servicios Prestados 672.00 752.64 827.90 890.00 947.85
Tasas 838.00 938.56 1,038.33 1,116.78 1,189.37
Municipio 71.00 79.52 87.47 94.03 100.14
Patente 39.00 43.68 48.05 51.65 55.01
Permisos 440.00 492 .80 542.08 58274 620.61
Otros 288.00 322.56 360.73 388.36 413.61
|Operativos 11,963.20 13,347.98 14,649.78 15,723.77 5,724 .36
Arriendo 6,048.00 6,773.76 7.451.14 8,009.97 3,530.62
Movilizacion 1,814.40 2,032.13 223534 2,402.99 2,5659.19
Papeleria 993.60 1,112.83 1,224.12 1,315.92 1,401.46
Ulites de Oficina 462.00 477.84 49262 504.82 516.18
Fotocopias 316.80 354.82 390.30 41957 446.84
Celular/Metro/ Intermet 1,728.00 1,935.36 2,128.90 2,288.56 2,437.32
Correo/Balija 360.00 403.20 443 52 476.78 507.77
Suministros de Limpieza 230.40 _258.05 283.85 305.14 32498
Representacion 6.580.80 7,370.50 8,107.55 8,715.61 3,282.13
Viajes 1,382.40 1,548.29 1,703.12 1.830.85 1,949.86
Representacion 1,296.00 1,451.52 1,596.67 1,716.42 1,827.99
Cuotas y Suscripciones 288.00 322.56 354.82 381.43 406.22
Publicidad 3.614.40 4048.13 4,452.94 4,786.91 5,098.06
Otros Servicios 3,816.00 4,273.92 4701.31 5,053.91 3,382.41
Guardiania { Wackenhut ) 864.00 967.68 1,064.45 1,144.28 1,218.66
Sequros 2,376.00 2661.12 2,927.23 3,146.77 3,351.31

Gastos Legales




[Mant. y Repar. Oficina

144.00 161..28 177.4 190.71 203.11
Misceléneos 43280 483.84 532.2 572.14 609.33
Depreciaciones 3 54 4,507.54 8.128.24 8.238 84 7520.74
Muebles y Equipes de Oficina - . - "~ =
instelavionss - 331.20 370.94 408.04
Vehicutes 34291.24 3,693.25 7.276.90
Softwrare 4120 44335
[TU.AMTES DE INTERES. E IMPTGQS, ¥
EMPLEA. 127537.99 12855842, 129.93718) 13354859 ] 136.202.43
GASTOS FINANCIEROS 331.20 37094 40804 40804 408.04
intereses - - - - -
Multas 33120 37094 40804 408.04 408.04
U- ANTES DE IMPTOS. Y EMPLEADOB| 157 o061 L_:.za,wné_ue.szg. 14| 133.14065] 135794.39
16% UTIL. A TRABAJADORES | 19,08L0P 19,228.07 19.429.37 19,97108 22,369.14
' U. ANTES DE #MPTOS. 108,125 77 108,939.34 110,099.77 113,169.47 11-,425.23
26% IMPTO. A LARENTA T 27,031.44 27,230.84 27,524.94 28.292.3%  2t,856.31
e U TIMOAINETA S B 81,094 81.719.5] 82.574.8%3 84 877.1 008
1800 33%] 182328%) 1842 37% 1893 73% 1131.48%




ANEXO 14.-

REDUCCION DE

GASTOS, CARTERA,

OTROS INGRESOS Y

OTROS EGRESOS




REDUCCION DE GASTOS, CARTERA Y OTROS INGRESOS

10.00% 6.00%

4.00%

3.00%

2001

1,740.00 1,935.96 2,082.12

SEROIDADE DNERG
PERDIDA DE VOUCHERS

2,134.20

226418 |

2,188.23

72.00 79.20 83.95

PERDIDA DINERO EN RETENCIONES

87.31

92.63“

.88.93

GASTO NO DEDUCIBLE
:' % R P ::

13,740.43 |

14,290.82 |

14,719.88 |

39,388.80
11.819.94

41,763.79
12,529.14

DESCUENTOS |
DISMINUCION DE LOS DESCUENTOS (30 % )

43,434.34
13.030.30

46,079.49
13.823.85

13.421.21

PROCESGHDE - TRAMITES

PERDIDA DE DINERO | ] 2,160.00 |

2.37600] 2.51856 ]

2.619.30 |

5697 88

EXCESO DE PERSDNAL: s S
EXCESO DE PERSONAL 4,112.87 4.363.83 4,561.21 4.733.58 4,.612.85
NELH : 33,071.64 3514547 ] 36.622.40 3778213 | 38,952.16

"20.107.97 |

21.40504 |

2233158 |

23.791 38

23.062.25 |

15.160.78

(4.500.00)

(2,250.00)

................




GASTOS ESTIMADOS POR INTRODUCCION DE NUEVOS PROCES 2

CAPACITACION:

CURSO FACTURACION E INDICIOS DE ADMINISTRACION

DEPARTAMENTO
COUNTER CANTIDAD VALOR  TOTAL

CONTABILIDAD 7 10000 70000
RECEPTIVO 2 10000 200.00
TICKETING 2 100.00 200.00
TRAMITES 4 100.00  400.00
1 100.00 100.00
1,600.00
CURSOQO: OFFICEBASICO
DEPARTAMENTO
COUNTER CANTIDAD VALOR  IQIAL
CONTABILIDAD 7 120.00  840.00
RECEPTIVO 2 120.00  240.00
TICKETING 2 120.00 240.00
TRAMITES 4 120.00  480.00
1 12000 120.00
1,92000
CURSOQO: CURSO DE CONTABILIDADBASICA
DEPARTAMENTO
CONTABILIDAD CANTIDAD VALOR TOTAL

2 12000 24000
CURSO: CURSO DE CONTABILIDADINTERMEDIA

DEPARTAMENTO

CONTABILIDAD CANTIDAD VALOR  TOTAL
2 12000 24000

BONIFICACION POR DESPIDO

DEPARTAMENTO
CONTABILIDAD CANTIDAD VALOR  TOTAL
2 250.00 500.00

TOTAL DE GASTOS POR NUEVOS PROCESOS (2002) : 4,500

GASTOS ESTIMADOS POR INTRODUCCION DE NUEVOS PROCESOS

CAPACITACION:

CURSO :MOTIVACION DE PERSONAL

DEPARTAMENTO
TODA LA AGENCIA  CANTIDAD VALOR  TOTAL
30 75.00 2,250.00

TOTAL DE GASTOS POR NUEVOS PROCESOS (2003) : 2,250.00




ANEXO 15.-

DETERMINACION DE LA

RENTABILIDAD: TMAR, VAN,

ANALISIS DE RIESGO Y

RENTABILIDAD. ANALISIS DE

SENSLBILIDAD




DETERMINACION DE LA RENTABILIDAD

“17.67% )

2.-) VALOR ACTUAL NETO

i 2002 2003 2004 | 200

F. CAJA (*) 111,1156.75 112,171.89 | 121,727.31 | 124,498.90

F. CAJA () (4,500.00) (2,250.00)

F. NETO (4,500.00)§ 108,865.75 112,171.89 | 121,727.31 | 124,498 9
VAN $214,435.48 Ei : i

3.-) ANALISIS DERIESGO Y RENTABILIDAD

2002 2003 2004 2006

e —— . e Tt ——————

F. CAJA (+) 111,115.75 | 112,171.89 | 121,727.31 | 124,498.90
F.CAJA () (4,500.00)]  (2,250.00)

F_NETO (4,500.00)] 108,865.75 | 112,171.89 | 121,727.31 | 124.498.90

VAN $209,114.51 F= =

18.17%

R R 2002 2003 2004 } 2005
F. CAJA (+) 111,115.75 112,171,891 121,727.31 | 124,498 90 |
F.CAJA (9) (4,500.00)] (2,250.00)
F. NETO (4,500.00)] 108,865.75 112,171.89 | 121,727.31 4,498 90
VAN $211,751.52 ki ISR o
17.17% |

; 2002 2003 2004 ] _ 2005
F._CAJA (%) 111,11575 | 112,171.89 | 121,727.31 | 124,498.90
F._CAJA () (4,500.00)|  (2,250.00) 4
F_NETO (4,500.00)] 108,86575 |  112,171.89 | 121,727.31 | 124,498.90
VAN $217,167.46 | 8N
16.67% |
= 2002 2003 2004 2005
F.CAJA (+) 111,115.75 | 112,171.89 | 121,727.31] 124,498.90
F.CAJA () (4,500.00)]  (2,250.00)
F._NETO (4,500.00)] 108,865.75 |  112,171.89 | 121,727.3
VAN $219,048.54 |- =




1917% |

—

i RO 2002 2003 2004 = 20
F. CAJA (+) 111,115.75 11217189} 121,727.31 | 124,498.90
F. CAJA () . {4,500.00)] (2,250.00)
F. NETO (4,500.00)] 108,865.75 112,171.89 | 121,727.31 ] 124,408.80

VAN $206,523.39 S 5
4.-) ANALISIS DE SENSABILIDAD

ENSIBILIZACION DE LA CANTIDAD DE BOLETOS
INGRESOS
Boletos 353,416.27 374,621.25 389,606.10 401,294.28 413,333.11

Servicios Turisticos
Por tramites
Otros Ingresos

Otros Inversiones ( N. Proc:

51,704.80 54,807.09
18,554.35 19,667.62
2299515 24,374.86

3,41419 3,542.16

56,999.37 58,709.35 60,470.63

20,454.32 21,067.95

21,699.99

25,349.86 26,110.35 26,893.68
3,708.06 3,857.06

3,587.78

COSTOS
Costo Variable (G Venta) 158,70453 168,31320 175,1450 180,51726 185,95865
Costo Fijo (G Operativos) 163,8425 180,14136 190,91775 196,82416 204,09437
Gastos Financieros 33120 37094 40804 40804 40804
VALOR ACTUAL
INGRESOS : & |
Boletos $1,202,483.09 8,762.00
Servicios Turisticos $175,923.28 9,287. Op
Por trarnites $63,130.36 9,6590
Otros Ingresos $78,239.98 9,949.0pD
Otros Inversiones ( N.Proc:  $1 1,304.85 10,247.00
47,904.00
COSTOS
Costo Variable (G Venta) $540,47838
Costo Fijo (G. Operativos) $579,612.02

Gastos Financieros

$1,193.43



SENSIBILIZACION DE LA CANTIDAD DE BOLETOS ({ DISMINUYENDO H_  10%)

2001 ]

2003

1

2004 |

2005

2002 |

SENSIBILIZACION DE LA CANTIDAD DE BOLETOS{ DISMINUYENDO E

S ¥ AN =2 8 )
Boletos 318,074.64 | 337,159.12 350,645.49 § 361,164.85] 171,999.80
Servicios Turisticos 51,704.80 54,807.09 56,909 37 £8,709.35 60,470.63
Por tramites 18,554.35 19,667.62 20,454.32| 21,067.95] 21,699.99
Otros Ingresos 2299516 2437486 2534986 26,110.35] 26,893.66
Otros Inversiones ( N. , N
Procesos ) 3,414.19 3,542.16 3,587.78 3,708.06 3,857.06
Costo Variable { G. Venta
) 142,834.08 | 151,481.88 167,628.25 ] 162,465.53 | '67,361.89
Costo Fijo (G. Operativos
163,842.25 ] 180,141.36 190,917.75}§ 196,824.16 | '04,094.37
Gastos Financieros 331.20 370.94 408.04 408.04 408.04
MALE 107,735.62 | 107,556.67 108,082.78] 111,062.85] 113,056.85
15%])

|

2001

|

2002

Boletos 300,403.83 } 318,428.06 331,165.18 | 341,100.14 551 ,333. 1';1
Servicios Turisticos 51,704 .80 54,807.09 56,999.37 58,709.35 60,470.63
Por tramites 18,554.35 19,667.62 20,454 32 21,067.95 21,6990.99
Otros Ingresos 22,995.15 24,374 .86 25.349.86 | .26,110.35 26,893.66
Otros Inversiones ( N.
Procesos ) 3,414.19 3,542.16 3,587.78 3,708.06 3,857.06

Costo Variable ( G. Venta

134,898.85| 143,066.22 148,871.12] 153,43967 | 158,06400
Costo Fijo (G. Operativos
163,842.25 180,141.36 190,917.751 196,824.16{ 204,094.37
Gastos Financieros 331.20 370.94 408.04 408.04 408.04
ALY 08,000.031 97,241.27 97,350.60 § 100,023991} 101,688.07




|

| 2003 [ 2004 |

Boletos 282,733.02 § 282,754.94 282,739.71 § 282,733.18 ] . 32,746.15
Servicios Turisticos 51,704.80 54,807.09 56,999 37 £§8,709.35 30,470.83
Por tramites - 18,554.35 19,667.62 20,454.32§ 21,067.95 1,699.99
Otros Ingresos 22,995.15 24,374.86 25,349.86 ] 26,110.35 6,803.66
Otros Inversiones ( N.
Procesos ) 3,414.19 3,542.16 3,587.78 3,708.06 3,857.06
Costo Variable ( G. Venta :
) 126,963.62 { 127,038.68 127,102.06 | 127,184.02 1 © 17,206.87
Costo Fijo (G. Operativos
) 163,842.251 180,141.36 190,917.751 196,824.161 . )4,094.37
Gastos Financieros 331.20 370.94 408.04 l 408.04 408.04
SRR 88,264.44] 77,595.69 70,703.191 67,912.69] 33,958.22
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