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Resumen

Como parte de su préctica en la modalidad de emprendimiento, desarrolla su proyecto
con base en la gestion de acuerdos estratégicos y la creacion de sinergias con actores clave del
mercado turistico. En un proyecto que comenzé con una figura freelance independiente de
turismo, actuando con una participacion intermediaria entre las agencias de viajes mayoristas y el

cliente final.

Su enfoque se centra en identificar oportunidades comerciales a través de la investigacion
de tendencias nacionales e internacionales y, la busqueda de alianzas estratégicas con diversas
agencias de viajes. Aunque aun no se ha realizado la inversion en plataformas y recursos
tecnolégicos, ha trabajado en el fortalecimiento de relaciones comerciales que aseguran la

calidad del servicio a ofrecer.

En su rol como negociadora internacional, utiliza su formacion para actuar como enlace
entre empresas de diferentes paises, negociando condiciones favorables que impulsen la
competitividad de Mari Andariega. El proyecto abarca tanto la optimizacién de recursos como la
implementacion de estrategias de mercadeo digital para atraer a nuevos clientes, mientras se
actualizada en capacitaciones continuas en el sector turistico. Con esta vision, busca asegurar el

crecimiento sostenible del proyecto y su expansion en el mercado global.
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Abstract

As part of her practice in the entrepreneurship modality, she develops her project based
on the management of strategic agreements and the creation of synergies with key players in the
tourism market. In a project that began with an independent freelance tourism figure, acting as an

intermediary between wholesale travel agencies and the final client.

Her focus is on identifying business opportunities through research into national and
international trends and the search for strategic alliances with various travel agencies. Although
the investment in technological platforms and resources has not yet been made, she has worked

on strengthening business relationships that ensure the quality of the service to be offered.

In her role as an international negotiator, she uses her training to act as a liaison between
companies from different countries, negotiating favorable conditions that boost the
competitiveness of Mari Andariega. The project covers both the optimization of resources and the
implementation of digital marketing strategies to attract new clients, while being updated in
continuous training in the tourism sector. With this vision, she seeks to ensure the sustainable

growth of the project and its expansion in the global market.
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Palabras Clave / Keywords

Agencia de Viaje Minorista: Son intermediarias entre el turista y las agencias de
viajes mayoristas que vender los servicios turisticos al cliente final. (Mize, s.f.)
Agencia de viajes mayorista: Es un intermediario en la cadena de la industria
turistica y encargado de negociar con proveedores turisticos las mejores
condiciones de precio y servicio para comprar y agrupar productos y servicios
turisticos a gran escala. (Akira Travel, s.f.)

ANATO (Asociacion Colombiana de Agencias de Viajes y Turismo): Entidad
que representa los intereses de las agencias de viajes en Colombia, brindando
apoyo, capacitaciones y actualizacién normativa a sus miembros.
(https://anato.org/, s.f.)

Camara de Comercio: Es el registro que facilita la formalizacion y credibilidad
como requisito legal para que una empresa pueda operar. (Gov.com, s.f.)

DIAN (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales): Segun la DIAN “Es la
Entidad adscrita al Ministerio de Hacienda y Crédito Publico que garantiza el
cumplimiento de las obligaciones fiscales, como el registro tributario y el pago de
impuestos.”

Fontur (Fondo Nacional de Turismo): Ente que brinda apoya a proyectos de
turismo, facilitando recursos y programas que promuevan el desarrollo del sector
turistico en el pais.

Freelance independiente Turismo: Persona independiente cuya actividad
consiste en realizar trabajos bajo la figura laboral de persona natural que vende
servicios turisticos de forma independiente y con funcién intermediaria entre el

prestador de servicio turistico y el cliente. (Colombia en Tour, s.f.)
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IATA (International Air Transport Association): Organizacion que representa y
sirve a las aerolineas, promoviendo la seguridad, eficiencia y confianza en el
transporte aéreo. (Nowports, s.f.)

Marketing Mix: El marketing mix es un conjunto de acciones y tacticas de
marketing enfocadas en lograr el éxito de un producto o servicio, desde su
desarrollo hasta su llegada al mercado o al punto de venta. (ASANA, s.f)
Ministerio de Comercio, Industriay Turismo (MINCIT): Segun MINCIT “Es el
organismo encargado de regular y supervisar el sector turistico en Colombia.
Modelo Canvas (Business Model Canvas): Es una herramienta estratégica de
negocios que permite construir de forma muy visual un modelo de negocios.
(ASANA, s.f.)

Operador Logistico: La Organizacion Mundial del Turismo (OMT) sefiala que “los
operadores turisticos son agentes que participan en la actividad turistica en
calidad de intermediarios entre el producto turistico y el consumidor final.

Plan FULL: Alimentacion en el hospedaje desayuno-almuerzo-cena-snack-bar
ilimitado.

Plan PA: Alimentacion en el hospedaje desayuno, almuerzo y cena

Plan PAM: Alimentacion en el hospedaje desayuno y cena.

Plan PC: Alimentacion en el hospedaje solo desayuno.

Propuesta de Valor: Es un recurso para transmitir de manera objetiva y directa
las ventajas que una empresa puede aportar a sus clientes. (Higuerey, s.f.)
Registro Nacional de Turismo RNT: Registro publico, en el cual deben
inscribirse todos los prestadores de servicios turisticos que efectien sus
operaciones en Colombia. (Registro Nacional de Turismo, s.f.)

Superintendencia de Industriay Comercio (SIC): Segun la SIC “Es la autoridad



que supervisa que las practicas comerciales y publicitarias sean transparentes y

legales, y regula la proteccién del consumidor en el sector turistico.”

13
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1. Antecedentes

Fecha de creacion: Diciembre de 2022.

Mari Andariega se establecio con el objetivo inicial de actuar como enlace entre las
agencias de viajes mayoristas y el consumidor final, ofreciendo soluciones personalizadas que
satisfagan las diversas necesidades del mercado. Durante los primeros meses, se centro en
construir relaciones sélidas con diversas agencias de viajes con el fin de garantizar una variedad
de servicios y mantener altos estandares de calidad para los clientes. Aungque aln no se ha
concretado la inversion en plataformas y recursos destinados a gestionar reservas, la
participacion activa en capacitaciones y talleres le ha permitido la constante actualizacién en el
sector turistico y el perfeccionamiento en sus estrategias de ventas. Ademas, se ha
implementado diversas estrategias de marketing digital, con gran enfoque en redes sociales y
colaboraciones estratégicas para atraer a un publico que busque experiencias de viaje Unicas. A
medida que el proyecto avanza, Mari Andariega continda perfeccionando su modelo de negocio y
explorando nuevas oportunidades para expandir su red de clientes y servicios.

En la actualidad un afio posterior a su inicio, el proyecto se encuentra totalmente
legalizado ante las entidades de camara de comercio, y registro nacional de turismo, con el
objetivo de comenzar a generar relaciones comerciales como empresa con aerolineas, cadenas
hoteleras y plataformas de reservas, siendo esta una gran herramienta para el constante avance

de la agencia.
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2. Definicion Del Negocio
Mari Andariega es una agencia de viajes del sector terciario, enfocada en ofrecer servicios
turisticos personalizados, operando como intermediaria entre viajeros y proveedores.
Aprovechando su profundo conocimiento cultural y comprension de las expectativas del viajero,
facilita la planificacion de experiencias de alta calidad, actuando como un enlace flexible entre las
ofertas de agencias y las necesidades de los consumidores. Como parte del sector servicios,
Mari Andariega crea valor tanto para los clientes como para los proveedores, garantizando una

experiencia adaptada y satisfactoria para ambas partes.

3. Descripcién Del Equipo Emprendedor
Como estudiante de negocios internacionales, el creador de este plan de negocios
combina su pasion por los viajes y su interés profundo en el turismo y la cultura. Su experiencia
personal al explorar diversos destinos le ha brindado una comprension clara de necesidades y
expectativas de los viajeros, lo que le otorga una perspectiva valiosa al identificar oportunidades

dentro del sector turistico.

A través de este plan de negocios, ha buscado integrar su conocimiento académico con
su visién practica, desarrollando una propuesta que responda a las demandas turisticas. Su
capacidad para negociar alianzas estratégicas y su habilidad para adaptarse a las tendencias

internacionales posicionan este proyecto en crecimiento.

Nombre: Marisol Ramirez Monsalve
Cargo: CEO
Formacion: Técnica en NOmina y prestaciones sociales, Estudiante proxima a graduarse como

Negociadora Internacional, Diplomatura de Negocios Digitales.



Habilidades Técnicas

Visualizacién de oportunidades: Mari Andariega, al ser una agencia enfocada en
diferentes segmentos de mercado (aventureros, familias, jubilados, empresas), requiere una
habilidad sélida para identificar tendencias turisticas y comprender tanto las dinamicas locales
como las internacionales. Esta habilidad es fundamental para ofrecer productos atractivos y
adaptarse rpidamente a las demandas del mercado.

Orientacion aresultados: Esta familiarizada con las plataformas digitales y las
herramientas de marketing en linea, para atraer y retener clientes. Con el enfoque de Mari
Andariega de tener presencia en linea para generar ventas y fomentar la lealtad de los clientes,
especialmente en los segmentos jovenes y empresas.

Planificacion y Organizacion: Dado que Mari Andariega ofrece experiencias
personalizadas y maneja la coordinacion de viajes para grupos y familias, las habilidades
organizativas son esenciales para asegurar que se tomen en cuenta todos los detalles en la

planificacion de itinerarios, garantizando una experiencia fluida y satisfactoria para los clientes.

Habilidades Blandas

Integridad personal: Mari Andariega se basa en la creacion de relaciones solidas y de
confianza con clientes y socios estratégicos, promoviendo relaciones duraderas que favorecen
tanto a la agencia como a sus aliados.

Adaptacion a Cambios: La capacidad de ajustarse rapidamente a nuevos entornos y
culturas le permite a Mari Andariega ofrecer un servicio personalizado, adaptado a las

expectativas cambiantes de los viajeros en diferentes contextos.

16

Proactividad: Evaluar continuamente las situaciones y tomar decisiones estratégicas que

benefician tanto a la agencia como a los clientes es clave en la operacién de Mari Andariega, lo

gue asegura una experiencia eficiente y enfocada en el cliente.
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4. Modelo de Negocio Canvas

4.1 Socios Claves

Aliados Legales

Todos los socios aliados como agencias mayoristas de turismo, Hoteles, Navieras
incluyen las siguientes entidades y organizaciones que brindan soporte en términos normativos,
regulatorios y de gestion para la operatividad en la venta de los paquetes turisticos o servicios a
brindar.

¢ Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (MINCIT)

e Fontur (Fondo Nacional de Turismo)

e Céamara de Comercio

¢ DIAN (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales

¢ ANATO (Asociacion Colombiana de Agencias de Viajes y Turismo
e Superintendencia de Industria y Comercio (SIC)

¢ |ATA (International Air Transport Association)

Estos aliados legales son esenciales para asegurar que las agencias mayoristas operen
de manera legal y cumplan con los estandares del sector turistico en Colombia y a su vez Mari
Andariega también asegure a sus clientes la operacion legal.

e Aliados Gremiales
¢ Agencias de Viajes Mayoristas, Companiias de Cruceros, Hoteles, Operadores

turisticos.
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Figura 1

Relaciones Comerciales Estratégicas
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Fuente: Ramirez, M. (2024). Relaciones Comerciales Estratégicas [llustracion].Canva

Nota. La imagen representa logotipos de varias empresas del sector turistico, representan
mayoristas de turismo, agencias de viaje y proveedores de servicios turisticos con los que la
agencia tiene alianzas estratégicas. Estas alianzas permiten ofrecer una amplia variedad de

servicios y destinos a los clientes, incluyendo alojamiento, transporte, y asistencia médicas
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Figura 2

Relaciones Comerciales Estratégicas segmentadas.
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7! Tr.ev_el Represen Costa Cruse Mundiastur
Travel Turistica Mayorista !
taciones Lineas

Fuente: Ramirez, M. (2024). Relaciones Comerciales Estratégicas segmentadas
[Nlustracién].Canva.

Nota. La figura representa algunos hoteles, cadenas hoteleras, agencias de viajes
mayoristas, operadores y entidades de asistencia médica con los que actualmente la agencia
tiene negociaciones.

Aliados Corporativos

¢ Empresas para acuerdos corporativos y ventas B2B
Aliados Tecnoldgicos
e Desarrolladores de tecnologia VR y AR
e Pasarelas de pago y creacion de Links de pago como Bold (tarjetas de crédito,
PayPal, ADDI, Sistecrédito)

¢ Influencers y bloggers de viajes para promocién y marketing



4.2 Actividades Clave
Legales

e Formalizaciébn en Cadmara de Comercio con el Registro Mercantil.

e Inscripcion del Registro Unico Tributario RUT ante la DIAN como empresa.

e Inscripcién como Registro Nacional de Turismo RNT.

e Descargar el codigo de conducta 679 de 2001.
Tecnoldgicas

e Desarrollo y mantenimiento de la plataforma web.

e Implementacion de tecnologias VR y AR.
Administrativas

¢ Implementacion de programas de fidelizacion y membresias.

e Relacionamiento con asociados clave.

e Evaluacion de Proveedores.

¢ Negociacion y gestion de acuerdos con proveedores de servicios turisticos
Operativas

e Actualizacion de portafolios.

e Evaluacion de clientes pos Servicio.

e Atencion al cliente y gestion de relaciones con los clientes
Marketing

¢ Creacion y gestién de campafias de marketing digital.

e Publicacién de contenido turistico diario mediante una agenda de publicacion

semanal.
4.3 Recursos Claves
Recurso humano

e Vendedora del plan turistico.
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Fuerza de Ventas en vendedores

Recursos fisicos

Computador

Teléfono Movil

Recursos Tecnolégicos

Domino/host.

Plataformas de disefio.

Sistema de facturacion electronica.

Plataforma tecnol6gica avanzada para reservas y contenido interactivo.

Herramientas de marketing digital y automatizacion.

Equipo de desarrollo y mantenimiento tecnoldgico

Recursos Intelectuales

Nombre de la marca registrada.
El Logotipo
El Eslogan

Red de contactos y proveedores de servicios turisticos

Recursos Financieros

Al inicio, la forma de iniciar operacion fue mediante recursos limitados (un celular, un

21

computador y la colaboracion con agencias mayoristas aliadas), lo que permitié ingresar sin una

estructura de costos y sin inversion inicial. A medida que el negocio ha crecido, se ha invertido en

la pagina web, Apps de disefio y opciones que han permitido fortalecer la oferta al cliente.
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4.4 Propuesta de Valor

Transformamos tus viajes en experiencias inolvidables.

Mari Andariega se enfoca en brindar un acompafiamiento personalizado y contindo en
cada etapa del viaje, garantizando una satisfaccion total y una experiencia sin preocupaciones.

¢,Que nos diferencia?

Acompafamiento continuo y personalizado

Soporte en tiempo real

Adaptabilidad y flexibilidad en cada momento

iViaja con nosotros y vive la experiencia de tu vida!

4.5 Relacion con el cliente
Segmento Econdmico
Ingresos bajos:
e Soporte Personalizado: Atencion directa via chat o teléfono para encontrar
opciones dentro de su presupuesto.
o Ofertas Especiales: Promociones y descuentos adaptados para incentivar la
compra recurrente.
Ingresos medios:
e Asesoramiento Personalizado: Proporcionar Recomendaciones que equilibran
calidad y precio a través de boletines y correos electrdnicos.
e Programas de Fidelizacion: Implementar Programa de puntos acumulables por
compras y referidos que compren y que pueden canjearse por descuentos futuros.
Ingresos altos:
e Atencion exclusiva: Servicio agente de viajes personal para sugerencias de lujo,

encuentros presenciales y presentaciones con material visual.
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e Eventos Privados: Experiencias y eventos exclusivos que fomentan la
comunidad.
Segmento Demografico
Jévenes Aventureros (18-35 afios)
o Redes Sociales: Fuerte presencia en Instagram y Tik Tok, con resefias y
consejos de viajes.
e Sorteos: Concursos en redes sociales para incentivar la participacion y generar
visibilidad y reconocimiento.
Familias y Grupos de Amigos (25-55 afnos)
e Planificacién de Viajes Grupales: Servicios que toman en cuenta los intereses
de todos los miembros del grupo.
e Experiencias Compartidas: Paquetes con descuentos para viajes en grupo.
Jubilados (+55 afios)
e Atencion Personalizada: Asistencia en cada etapa del viaje, desde la
planificacion hasta el regreso.
e Viajes Tematicos: ltinerarios enfocados en cultura, historia y relajacion.
Empresas y empleados
o Gestion Corporativa: Servicio especializado en gestionar viajes empresariales,
adaptado a presupuestos y preferencias.
o Descuentos por Volumen: Beneficios por la repeticidn de servicios para
empleados.
Estrategias generales
¢ Retroalimentacion y Encuestas: Recoleccién de comentarios post-viaje para la
evaluacion del cliente y a su vez de las agencias mayoristas.

e Buzon de Viajeros: Espacios donde los clientes puedan compartir sus
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experiencias.
e Contenido Turistico: Seminarios, conferencias blogs o videos sobre destinos y

consejos de viaje.

4.6 Canales de Comunicacion
*  WhatsApp (Publicidad constante con destinos y cronogramas de viajes)
* Plataforma web.
» Atencion Personalizada, encuentros personales y presenciales.
* Redes sociales (Facebook, Instagram: Reels de viajes y tipos viajeros).
* Resefas testimoniales fotos, videos y comentarios.
* Tik Tok: Creacion de Videos
* LinkedIn (busqueda de Leads Calificados)
» Campanfas de marketing digital (Google Ads, email marketing)
* Colaboraciones: influencers de viajes y marcas de renombre.
» Asociaciones: Empresas para acuerdos corporativos
» Convenios: Fondo de empleados y jornadas de Bienestar empresariales.
+ Participacion en eventos de turismo: Vitrina turistica de ANATO, Colombia

Travel Expo, semana del turismo.

4.7 Segmento de clientes

Segmento Econémico

*Ingresos Bajos: Viajeros que buscan opciones econémicas, priorizando experiencias
accesibles y de bajo costo.

2-3 SMMLV

% al ocio: 20%

*Ingresos Medios: Aquellos con capacidad de gastar en experiencias variadas, pero
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equilibrando precio y calidad.

3-5 SMMLV

% al ocio: 30%

*Ingresos Altos: Viajeros dispuestos a pagar por servicios Premium, experiencias de lujo

y destinos exclusivos.

5-10 SMMLV

% al ocio: 50%

Segmento Demogréfico

Jovenes Aventureros (18-35 afios)

Familias y grupos de amigos (25-55 afos)

Familias Extensas 15-30 personas, suelen realizar celebraciones,
integraciones, viajes de fin de afio y vacaciones grupales.

Jubilados Adultos mayores (+55 afios) jubilados retirados.

Empresas Y Empleados Mediante Acuerdos Corporativos

Grandes Empresas: (1000-10000 empleados)

Acuerdos corporativos para viajes de negocios, convenciones y eventos.

Medianas Empresas: (10-9000 empleados.

Paquetes de incentivos o viajes corporativos.

Segmento Psicografico

Aventureros: Buscan Emociones fuertes y experiencias extremas o viajes
cotidianamente.

Relajacion: Buscan descanso, tranquilidad.

Cultura: Buscan historia, ancestralidad, arte o gastronomia en destinos.
Negocios: Viajeros de negocios y profesionales, viajeros frecuentes, eventos
corporativos.

Confort: Buscan calidad y lugares costosos.
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+ Economia: Buscan experiencias auténticas, econémicas y prefieren destinos
increibles, con un enfoque en aventuras de bajo costo y estadias simples. Son
flexibles.

Segmento Geogréfico

* Regional: Buscan Viajes al interior de Antioquia.

* Nacional: Buscan Viajes al interior de Colombia.

* Internacional: Buscan viajes al Exterior y viajeros del exterior que desean
explorar Colombia.

Segmento De Interés

* Naturaleza: Buscan ecoturismo, visitar Parques y reservas naturales.

+ Ciudad: Buscan turismo urbano.

* Playa: Buscan descanso y destinos de mar.

* Deporte: Viajes Extremos y viajes grupales deportivos.
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4.8 Estructura de costos

Descripcién de Costos Fijos

Tabla 1

Descripcion de Costos Fijos

COSTOS FIJOS

Servicios (Luz + Internet) $185,000.00
Plan Mensual Telefonia/Datos $30,000.00
Salario + S.S. + Prestaciones $ 3,656,976

Suscripcion Dominio/Host $7,083.33
Plataforma ecommerce — Fijo $65,000.00
Renovacién Matricula Mercantil ~ $5,833.33
Total Costos Fijos $3,949,892.67

Fuente: Ramirez, M. (2024). Descripcién de Costos Fijos [Tabla].Excel.

Tabla 2

Descripcion de Costos Variables

COSTOS VARIABLES

Impresion Material $8,333.33
Publicitario

Suscripcion APP $25,000.00
Disefio

Suscripciéon Google $12,000.00
One

Factura Electronica $99,000.00
Total Costos Variables $144,333.33

Fuente: Ramirez, M. (2024). Descripcion de Costos Variables [Tabla].Excel.

Nota. Estos costos variables son considerados para la operacion de la agencia pero si en
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dado caso no se logran las ventas proyectadas, se puede evitar incurrir en estos costos para los

meses siguientes.

4.9 Fuente de ingresos

Comisiones por reservas de vuelos, hoteles, autos, paquetes turisticos,
transporte.

Comisiones por venta de seguros de Viajes.

Comisiones por venta de Transporte.

Comisiones por Reserva de alojamientos.

Agendamiento de pasaportes

Asesorias de Visas

Colaboraciones

4.10 Canales de distribucién

WhatsApp (Publicidad constante con destinos y cronogramas de viajes)
Plataforma web. (Vitrina Digital)

Marketplace (Facebook). (Vitrina Digital)

Atencion Personalizada, encuentros personales y presenciales.

Redes sociales (Facebook, Instagram: Reels de viajes y tipos viajeros.
Resefias testimoniales, fotos, videos y comentarios.

Tik Tok: Creacion de Videos

LinkedIn, (busqueda de leads calificados)

Camparfias de marketing digital (Google Ads, email marketing)
Colaboraciones: influencers de viajes y marcas de renombre.

Asociaciones: Empresas para acuerdos corporativos

Convenios: Fondo de empleados y jornadas de Bienestar empresariales.

Participacion en eventos de turismo como: Vitrina turistica de ANATO,



Colombia Travel Expo, semana del turismo.
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alquiler de autos)
Aliados
Corporativos
Empresas para
acuerdos
corporativos y
ventas B2B
(Serian clientes y
aliados)
Grandes
Empresas:
(1000-10000
empleados)
Acuerdos
corporativos
para viajes de
negocios,
convenciones 'y
eventos.
Medianas
Empresas: (10-
9000
empleados.)
Paquetes de

incentivos 0

Tecnolégicas:
Desarrollo vy

mantenimiento

de la
plataforma
web.
Implementacié
n de

tecnologias VR
y AR

Administrativa

Implementacio
n de
programas de
fidelizacion 'y
membresias.
Relacionamien
to con
asociados
clave.
Evaluacion de

Proveedores.

sin
preocupacion
es.

¢Que

nos
diferenci
a?
Acompafnami
ento continuo
y
personalizad
o]

Soporte  en
tiempo  real
mediante
acompaiiami
ento 24/7 via
telefénica o
correo
electronica.
Adaptabilidad
y flexibilidad
en cada

momento

recurrente.
Ingresos
medios:
Asesoramiento
Personalizado:
Proporcionar
Recomendacion
es que equilibran
calidad y precio
a traves de
boletines y
correos
electronicos.
Programas de
Fidelizacion:
Implementar
Programa de
puntos
acumulables por
compras y
referidos que
compren y que
pueden
canjearse  por

descuentos

variadas,
pero
equilibrando
precio y
calidad.

3-5 SMMLV
% al ocio:
30%
Ingresos
Altos: Viajeros
dispuestos a
pagar por
servicios
Premium,
experiencias
de luo vy
destinos
exclusivos.
5-10 SMMLV
% al ocio:
50%
Segmento
Demografico
Jovenes

Aventureros:
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viajes

corporativos.

Aliados

Tecnoldgicos

¢ Desarrolladore
s de tecnologia
VRy AR

e Pasarelas de
pagoy creacion
de Links de
pago como

Bold (tarjetas
de crédito,
PayPal, ADDI,
Sistecrédito)

eInfluencers 'y
bloggers de
viajes para

promocion 'y

marketing

Negociacion 'y
gestiéon de
acuerdos con
proveedores

de  servicios

turisticos

Operativas
. Actualiza
cion de
portafolios.
. Evaluaci
o6n de clientes
pos Servicio.
. Atencion
al cliente vy
gestion de
relaciones con
los clientes
Marketing
eCreacion y
gestion  de
campafas de
marketing

digital.

iViaja con
nosotros vy
vive la
experiencia

de tu vida!

futuros.
Ingresos altos:
Atencidn
exclusiva:
Servicio agente
de viajes
personal  para
sugerencias de
lujo, encuentros
presenciales 'y
presentaciones
con material
visual.

Eventos
Privados:
Experiencias y
eventos
exclusivos que
fomentan la
comunidad.
Segmento
Demografico
Jovenes
Aventureros

(18-35 anos)

(18-35 anos)
Familias Y
Grupos De
Amigos (25-55
afnos)
Familias
Extensas: 15-
30 personas,
suelen realizar
celebraciones,
integraciones,
viajes de fin de
afio y
vacaciones
grupales.
Jubilados:
Adultos
mayores (+55
afos) jubilados
retirados.
Empresas vy
empleados
mediante
acuerdos

corporativos.
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e Publicacion
de contenido
turistico diario
mediante una
agenda de
publicacion

semanal.

Redes
Sociales: Fuerte
presencia en
Instagram y Tik
Tok, con resefias
y consejos de
viajes.
Sorteos:
Concursos en
redes sociales
para incentivar la
participacion,
generar
visibilidad y

reconocimiento.

Familias y
Grupos de
Amigos (25-55
anos):
Planificacion
de Viajes
Grupales:
Servicios  que

toman en cuenta

Grandes
Empresas:
(1000-10000
empleados)
Acuerdos

corporativos

para viajes de

negocios,
convenciones
eventos.
Medianas
Empresas:
(10-9000

empleados.)

Paquetes de

incentivos
viajes

corporativos.

Segmento
Psicogréfico
Aventureros:
Buscan
Emociones

fuertes

y

(0]

y
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los intereses de
todos los
miembros  del
grupo.
Experiencias
Compartidas:
Paquetes  con
descuentos para
viajes en grupo.
Jubilados

(+55 anos):
Atencién
Personalizada:
Asistencia  en
cada etapa del
viaje, desde la
planificacion
hasta el regreso.
Viajes
Tematicos:
Itinerarios
enfocados  en
cultura, historia 'y

relajacion.

experiencias
extremas 0
viajes

cotidianamente

Relajacién:
Buscan
descanso,
tranquilidad.
Cultura:
Buscan
historia,
ancestralidad,
arte o]
gastronomia
en destinos.
Negocios:
Viajeros de
negocios y
profesionales,
viajeros
frecuentes,
eventos
corporativos.

Confort:
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Empresas y
empleados:
Gestion
Corporativa:
Servicio
especializado en
gestionar viajes
empresariales,
adaptado a
presupuestos y
preferencias.
Descuentos por
Volumen:
Beneficios por la
repeticion de
servicios  para
empleados.
Estrategias
generales:
Retroalimentaci
on y
Encuestas:
Recoleccion de
comentarios

post-viaje para

Buscan calidad
y lugares
COSt0so0s.
Economia:
Buscan
experiencias
auténticas,
econémicas y
prefieren
destinos
increibles, con
un enfoque en
aventuras de
bajo costo vy
estadias
simples. Son
flexibles.
Segmento
Conductual
Regional:
Buscan Viajes
al interior de
Antioquia.
Nacional:

Buscan Viajes
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Regursos Claves
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Internacional:
Buscan viajes
al Exterior vy
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y reservas
naturales.
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Deporte:

Viajes




Humanos

¢ Vendedora
del plan
turistico.

e Fuerza de
Ventas en
vendedores

Tecnologicos

e Domino/host.

¢ Plataformas de
disefio.

¢ Sistema de
facturacion
electronica.

¢ Plataforma
tecnologica
avanzada para

reservas y

contenido

interactivo.
e Herramientas
de marketing

digital y

automatizacion

cronogramas de
viajes)
Plataforma web.
*Plataforma
web.(Vitrina
Digital)
*Marketplace
(Facebook)
.(Vitrina Digital)
Atencion
Personalizada,
encuentros
personales vy
presenciales.
*Redes sociales
(Facebook,
Instagram: Reels
de viajes y tipos
viajeros.
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testimoniales,
fotos, videos vy
comentarios.
Tik Tok:

Creacion de
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Extremos y
viajes grupales

deportivos.




¢ Equipo de
desarrollo y
mantenimiento
tecnolégico
Intelectuales
eNombre de la
marca
registrada.

¢ El Logotipo

¢ El Eslogan
*Red de
contactos y
proveedores
de  servicios
turisticos
Financieros

« Al inicio, la
forma de
operada fue
apoyada en
recursos
limitados  (un
celular, un

computador vy

Videos
LinkedIn,
(busqueda de
leads
calificados).
*Campafias de
marketing
digital (Google
Ads, email
marketing)
*Colaboracione
s: influencers
de viajes vy
marcas de
renombre.
*Asociaciones:
Empresas para
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empresariales.
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la colaboracion
con agencias
mayoristas
aliadas), lo que
permitié
ingresar sin
una estructura
de costos y sin
inversion
inicial. A
medida que el
negocio ha
crecido, se ha
invertido en la
pagina  web,
Apps de disefio
y opciones que
han permitido

fortalecer en

mejorar la
oferta al
cliente.

*Participacién
en eventos de
turismo
como: Vitrina
turistica de
ANATO,
Colombia
Travel  Expo,
semana del

turismo

' 2
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Estructura de coste

Costos Fijos

* Servicios (Luz + Internet)

* Plan Mensual Telefonia/Datos
* Salario

* Suscripcion Dominio/Host

Fuentes de Ingreso

C)

» Comisiones por reservas de vuelos, hoteles, autos,
paquetes turisticos, transporte.

» Comisiones por venta de seguros de Viajes.

» Comisiones por venta de Transporte.
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* Suscripcion APP Disefio
* Suscripcion Google One
* Factura Electrénica

* Plataforma ecommerce - Fijo » Comisiones por Reserva de alojamientos.
* Renovacion Matricula Mercantil » Agendamiento de pasaportes

Costos Variable * Asesorias de Visas

* Impresion Material Publicitario * Colaboraciones

Fuente: Camara de Comercio de Bogota. (2024). Modelo Canvas [Disefio gréafico].

https://bibliotecadigital.ccb.org.co/

5.1 Requisitos Legales

5. Empresa

Escritura de constitucion —Tipo de Sociedad: Persona Natural (Véase Anexo 1)

RUES — Registro Unico Empresarial (Véase Anexo 2)

Figura 3

Validacion del nombre o razén social

RUES

La fuente de informacian empresarial mas robusta con la que cuenta Colombia

Registro Mercantil ~  MARI ANDARIEGA

Busqueda Avanzada

2]

Cerca de 1 resultados Exacto

&0 millones 750 entidades piiblicas 40 millones
deconsultas al afo acceden a lainformacion de consultas al afio

Filtrar por:

MARI ANDARIEGA

Identificacién

Mone-Naone

Categoria

Establecimiento de comercio
Camara de Comerclo

Medellin para antioguia
Ndmero de Matricula
80520102

Estado

Activa

Categoria
Persona natural

Persona juridica

Sucursal
Agencia
@ Establecimiento de comercio
Ver informacion
Estado
Comprar @ Activa
certificado Cancelada

)

Fuente: RUES. (2024). Validacion del nombre o razon social. [Informe]. Recuperado de

https://www.rues.org.co
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Nota. De acuerdo a la imagen el nombre del emprendimiento se encontraba disponible y

por este motivo se selecciona.

Figura 4

Registro mercantil

Registro Mercantil

Informacién general Actividad econdmica Representante legal Propietario / Establecimianto
Identificacién Fecha de Matricula
Categoria de la Matricula 202410415
Establecimiento de comercio Estado de la matricula
Tipo de Sociedad Activa
Sociedad comercial Fecha de renovacién
Tipo Organizacién 2024/10/15
Establecimientos de comercio Oltimo afio renovado
Camara de Comercio 2024
Medellin para antioguia Fecha de Actualizacién
Nimera de Matricula 2024/10/15
80520102

Fuente: RUES. (2024). Validacion del nombre o razon social. [Informe]. Recuperado de

https://www.rues.org.co



https://www.rues.org.co/

Certificado de Cadmara de Comercio (Véase Anexo 3)

Figura 5

Factura Registro mercantil

NIT

MEDELLIN

SENORES
MARISOL RAMIREZ MONSALVE
CALLE 98 7673 IN 201 BRR DOCE DE OCTUBRE

10261494383 Forma De Pago: 1

Telefono: 3197025562

FACTURA ELECTRONICA
DE VENTA

REME 2882964

FECHA 'Y HORA
15/10/2024 01:38

VENCIMIENTO
15M10/2024

Medio De Pago: Otro*

ITEM

DETALLE

PRODUCTQO CONTABLE

UND
MEDIDA

CANTIDAD

WALOR TOTAL

1
2
3

REGISTRO MERCANTIL NO INMEDIATO
MATRICULA ESTABLECIMIENTQ VIRTUAL TAQUILLA
FORMULARIOS RM

a4
a4
a4

1
1
1

3,700.00
58,000.00
7.800.00

Total Items - 3

SUBTOTAL
DESCUENTO
ANTICIPO DE CLIENTES

VA

RETE IVA CLIENTE
TOTAL

69,600 00
0.00
0.00
0.00
-0.00

69,600.00
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Fuente: Camara de comercio. (2024). Factura Registro mercantil. [Informe]. Recuperado

de https:// https://www.camaramedellin.com.co/.

RUT — Registro Unico Tributario — DIAN — (Véase Anexo 4)

RNT — Registro Nacional de Turismo— MINCIT — (Véase Anexo 5)

5.2 Objeto Social De La Empresa
El objeto social de Mari Andariega, segun el certificado de la Camara de Comercio, se

basa en la realizacion de actividades propias de agencias de viaje, clasificadas bajo el codigo

CIIU 7911. La prestacion de servicios de intermediacion y asesoria en la organizacion de viajes y

paquetes turisticos a nivel nacional e internacional, actuando como intermediaria entre los
clientes finales y las agencias de viajes mayoristas. La empresa no operara directamente

servicios turisticos, sino que facilitara reservas y contrataciones en nombre de terceros.


https://www.camaramedellin.com.co/
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5.3 Misién, Visién y Objetivos de la empresa

Mision

Mari andariega se dedica a actividades de intermediacién y comercializacién de servicios
turisticos para, familias, viajeros y grupos de viajeros humerosos que se identifiquen con el viajar
sin preocupaciones, para esto Mari Andariega brinda una atencion 24/7, e inspira a aventuras
Unicas y personalizadas para descubrir destinos inolvidables.

Vision

La visién de Mari Andariega es establecer una red sélida de aliados estratégicos en el
sector turistico. En el corto plazo (1 afio), busca crear vinculos a nivel departamental con
operadores en destino, facilitando la conexion entre diferentes regiones de Colombia. En el
mediano plazo (2 afos), aspira a expandir su red a nivel nacional, operando tanto en el ambito
terrestre como aéreo e internacional desde diversas ciudades. A largo plazo (3 afios), su objetivo
es consolidar una red de aliados a nivel continental, permitiendo la operacion internacional desde
distintos continentes hacia varios paises, todo alineado con su mision de transformar la
planificacion de experiencias de viaje.

Objetivo General:

Establecer la agencia de viajes virtual: Mari andariega, lider en el Nacional,
diferenciandose por el acompafiamiento continuo 24/7 y personalizado mediante el soporte en
tiempo real, con el fin de ofrecer experiencias de viaje de alta calidad que aumentan la

satisfaccion y lealtad de los viajeros.

Objetivos Especificos:
e Expandir operaciones directas a los mercados nacionales, en las ciudades de
Santa Marta, Cali y Cartagena estableciendo relacion comercial en un periodo de
dos afios.

e Implementar un sistema de atencién al cliente automatizada 24/7 en el segundo
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afo para aumentar la respuesta y acompafiamiento de los usuarios.

Revolucionar la planificacion de viajes mediante soluciones tecnolégicas de
realidad Virtual y Realidad Aumentada, creando una experiencia Unica para los
clientes. A lo largo de los tres afos.

Desarrollar un Programa de Fidelizacién que permita a los usuarios acumular
puntos por reservas y recomendaciones, con un 20% de participacién en el primer
ano.

Ejecutar campafas de marketing digital segmentadas para aumentar el trafico web
en un 50% y las reservas en un 30% dentro del primer afio.

Desarrollar embudos de ventas y prospectar empresas a través de LinkedIn,

cerrando al menos 10 acuerdos corporativos en los primeros dos afos.



5.4 Organigrama
Figura 6

Estructura Plana

MARISOL RAMIREZ MONSALVE

VENDEDOR1 VENDEDOR 2 VENDEDOR 3

Fuente: Ramirez, M. (2024). Estructura Plana [Imagen]. Canva.
Figura 7

Estructura Geografica Nacional

MANAGER
REGIONAL

o

SANTA MARTA

Fuente: Ramirez, M. (2024). Estructura Geogréfica Nacional [Imagen]. Canva.
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Figura 8

Estructura Geografica Internacional

Q ¢

SUR

AMERICA

Fuente: Ramirez, M. (2024). Estructura Geogréfica Internacional [Imagen]. Canva.

5.5 Analisis de la Produccion

Tercerizacion

Mari Andariega funciona con un enfoque de tercerizacion como parte clave de su
operacion. Al actuar como intermediaria entre agencias mayoristas de turismo y el cliente final, la
empresa se apoya en alianzas estratégicas con proveedores de servicios turisticos, tales como
operadores de transporte, alojamiento, actividades y seguros. Esto le permite ofrecer una gama
completa de productos sin la necesidad de producir los servicios de manera directa, lo cual
optimiza recursos y reduce costos operativos.

La funcion de Mari Andariega es mas comercial que operativa la funcion operativa es

responsable por parte de las agencias Mayoristas y operadores.
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Descripcion de la gestiéon de servicio.

Se realiza una exploracion y definicion de clientes, seguidamente se hace una bldsqueda
rigurosa de agencias mayoristas que cumplieran con criterios como constitucion legal,
reconocimiento en el mercado, confiabilidad, trayectoria en el sector, paquetes especializados

con el fin de tener una amplia oferta de productos a ofrecer a los clientes.

Figura 9

Gestion del servicio

GESTION DE SERVICIO

----------

4 ~ L .~ P
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5 IDENTIFICAR - .
i GAPTACION = § . \TAcTO ' NE e I \ PROPUESTA ! GESTIGNDE ! ASESORIA Y
1 BEELCLENIEN | INICIAL : ! DEPAQUETES i  RESERVA 1 SEGUIMIENTO
identifi ' [
' ] . 5 ' Seidentifican las ¥ Seeligen las mejores N ' Se brinda asesoria
' Elcienteesatraido W La atencion inicial ' (AEEEEES W opcienesseginlas  a Una vez aprobado v
' - puede ser a traves . requisitos del cliente: . el paguete, se durante todo el .
por estrategias de . ! ! A necesidades del paq 1 el ———
. Rt el H de canales online, desllnog,rfechas‘ tipo 4 clientey se le A gestiona la reserva N jey seguir ‘
redes sociales, y ' e, TEEES ' cedliefzmiEria, : presentan ' del plan : GeimiEuLe, Al f\r}al‘ se H
campanas : sociales WhatsApp : EEEEEES, ] alternativas con ' seleccionade s | recopilanopiniones | &
promocionales. ' ollEnm=EEs H presupuesto V costos, itinerariosy 1 coordinandoconla ; i’a”’ Y =E TP '
H telefénicas. H disponible. ' xtras ) B ' uturos servicios. 4
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Fuente: Ramirez, M. (2024). Gestion del servicio [Imagen]. Canva.
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Capacidad instalada
Figura 10

Datos Macroecondmicos del negocio

DATOS MACRO Y DEL NEGOCIO

1 Datos macro-econémicos
Rubro Crato
TR $4,311.83
MA 19%
Costo Parafiscal 40%
2 Valor promedio compra (Paquetes)
Valor promedic de compra CON WA 5143 148
“alor promedio de compra SIN WA £120,000
3 Costo variable del producto
Costo variable promedio del preducto 30%

Fuente: Ramirez, M. (2024). Datos Macroeconémicos del negocio [Adaptacién de un

archivo ecommerce financiero]. Universidad Luis Amigo.

Nota. Para efectos de internacionalizacién Los datos macroeconémicos en la imagen son
esenciales para la planificacién de Mari Andariega en Colombia. La TRM muestra la
conversioén de divisas, fundamental para servicios internacionales. El IVA del 19% vy el
costo parafiscal del 40% aumentan el costo final al cliente y los gastos laborales,
respectivamente. El analisis de valores de compra promedio con y sin IVA ayuda a la
proyeccién de ingresos. Finalmente, el costo variable del 30% refleja los gastos flexibles
necesarios, como transporte y alojamiento. Estos factores resaltan la necesidad de una
gestion eficiente para mantener la competitividad.

Mari Andariega tiene la capacidad de ofrecer servicios a nivel nacional a través de sus

aliados las agencias mayoristas en diferentes departamentos y ciudades de Colombia. Esto le
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permite gestionar un alto volumen de clientes, gracias al contacto y alianza lo que facilita la
coordinacion de reservas en toda Colombia, desde destinos turisticos urbanos hasta rurales.

La Agencia tiene la capacidad de operar con clientes internacionales que deseen explorar
Colombia o clientes que necesiten planificacion de viaje fuera del pais. Gracias a las alianzas con
proveedores internacionales, como agencias de viajes Mayorista y Tour operadores en destino
para ofrecer paquetes completos con destinos internacionales. La limitacion de esta capacidad
depende principalmente del acceso a proveedores en destinos fuera del pais y de la adaptacion a
las normativas y regulaciones de cada territorio.

Mari Andariega opera con tecnologia moderna que le permite atender el mercado
nacional e internacional eficientemente. A través de plataformas digitales de agencias mayoristas,
acceda a servicios en tiempo real, personalizando paquetes turisticos de manera rapida y
efectiva. La agencia cuenta con un ordenador y un teléfono movil para la comunicacién diaria y
esta implementando sistemas de facturacién electronica y Chatbots para optimizar la atencién al
cliente.

Ademas, en alianza con mayoristas, ofrece un "Centro de Experiencias Turisticas" que
permite a los clientes explorar destinos a través de experiencias sensoriales, mejorando el
vinculo emocional y ayudandolos a decidir. En el futuro, la agencia planea incorporar realidad
virtual y aumentada, permitiendo que los clientes visualicen sus destinos en 3D, lo cual

fortalecera su propuesta innovadora y su modernizacion continGa en el sector.



Capacidad instalada de la agencia.

CRONOGRAMA ADMIMISTRATIVO
ACTIVIDADES SEMAMNAL
Tiempo #Veces Ttall
Respuestas Chats en espera 0:30:00 5 2:30:00
Creacion de Publicaciones 1:30:00 5 7:30:00
Atencidn de Clientes en linea 2:00:00 5 10:00:00
Generacion de Cotizaciones 1:30:00 5 7:30:00
Marketing en redes sociales 1:30:00 3 4:30:00
Realizacidon Check In 0:15:00 1 0:15:00
Registros Migratorios 0:30:00 1 0:30:00
Registros contabilidad diaria 0:15:00 1 0:15:00
Capacitaciones Virtuales 4:00:00 2 8:00:00
Asistencia a Eventos 4:00:00 1 4:00:00
Visita de Agencias 2:00:00 1 2:00:00
TOTAL DIA 18:00:00 30 47:00:00
CRONOGRAMA VENTAS
ACTIVIDADES SEMAMNAL
Tiempo #Veces Ttall
Generacion de Reservas 0:15:00 14 3:30:00
Compra Tiguetes 0:20:00 4 1:20:00
Reservas Hospedajes 0:15:00 6 1:30:00
Solicitudes Citas Pasaportes 0:15:00 G 1:30:00
TOTAL DIA 1:05:00 720:00:00 7:50:00
31:20:00
CAPACIDAD INSTALADA
DIA TIEMPO MES | HORA FIN TIEMPO DIA
Turno atencion 810000 18:00:00 1000000
55:00:00
MEMNSUAL 22000000
DISPOMNIBILIDAD VENTAS SEMANAL 8:00:00
DISPOMNIBILIDAD VENTAS MEMSUAL 32:00:00

Fuente: Ramirez, M. (2024). Capacidad instalada de la agencia.
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Nota. La tabla refleja que Mari Andariega tiene una estructura bien definida para distribuir
las tareas administrativas y de ventas, maximizando el uso de las horas disponibles. Sin embargo,
existe margen para optimizar el tiempo no asignado a ventas (32 horas mensuales frente a 220
horas totales). Esto podria traducirse en mas tiempo para estrategias de captacion de clientes,
desarrollo de nuevos productos o alianzas comerciales. Esta informacion sera necesaria para

evaluar cargas y revisar en el momento en que sea necesario contar con mas personal.

Procesos de control de calidad

Normas técnicas sectoriales

Mari Andariega busca alinearse a las hormas técnicas sectoriales asegurando calidad en
los servicios turisticos que se ofrecen a los clientes, se detallara unas acciones para asegurar el
cumplimiento de dichas normativas en el contexto global del sector de Turismo:

Identificacion de Normas Técnicas Sectoriales (NTS) Relevantes

- NTS AVO01: Calidad en la prestacion de servicios de agencias de viajes.

- NTS-TS 002: Sostenibilidad turistica para agencias de viajes.

- NTS-TS 003: Competitividad en turismo de aventura.

- NTS-TS 004: Competitividad para el ecoturismo.

La implementacion de normas técnicas sectoriales en Mari Andariega garantiza que sus
servicios turisticos cumplan con estandares de calidad, sostenibilidad y competitividad,
asegurando una experiencia superior y responsable para sus clientes. Alinear los procesos
operativos con normativas como la NTS AV01 y la NTS-TS 002, junto con la capacitacion
continua del equipo y la seleccion rigurosa de proveedores, permite ofrecer servicios sostenibles
y de alta calidad, apoyados por tecnologias que facilitan el seguimiento y control de estas
normas. Ademas, realizar auditorias y mantener un sistema de evaluacion post-servicio aseguran
un ciclo de mejora continua, elevando la agencia como un referente de confiabilidad en el sector.

La certificacion de calidad y sostenibilidad en turismo, ademas, fortalecera su imagen como



agencia comprometida con el turismo responsable. (Gov.co, s.f.)
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5.6 Andlisis Financiero y Contable
5.6.1 Area Contable y Financiera
5.6.2 Evolucién Financiera

Figura 11

Razones Financieras

MARI ANDARIEGA

| INDICADORES FINANCIEROS DE LIQUIDEZ ¥ ACTIVIDAD |

QuUID OR A D n 0 2024 2025 2026 2027 2028
RAZON CORRIENTE ACTIVO CORRIENTE .29 1680 2635 2512 3082

PASIVO CORRIENTE
PRUEBA ACIDA ACTIWO CORRIENTE - INVENTARIOS .29 1680 2635 2512 3082

Aplica para empresas con inventanios PASIVO CORRIENTE
SOLIDEZ ACTIVO TOTAL 17.08 1745 2673 2623 3094

PASIVO TOTAL
CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CTE # 2360933 % M4ETHE1|$  31890623 | % 70993379 | % 125,040,022

Fuente: Ramirez, M. (2024). Razones Financieras [Adaptacion de un archivo financiero].

Universidad Luis Amigoé.

Nota. La proyeccion de indicadores financieros para Mari Andariega demuestra una posicion de
solidez y liquidez sustentada en una politica de autofinanciamiento, sin recurrir a deudas
externas. Esto le permite a la agencia mantener altos niveles de razén corriente y prueba acida,
garantizando que sus activos corrientes pueden cubrir facilmente las obligaciones a corto plazo.
Al evitar el apalancamiento financiero, Mari Andariega refuerza su estabilidad a largo plazo,
maximizando su capital de trabajo y asegurando independencia operativa. Este enfoque minimiza
los riesgos financieros y permite una flexibilidad que facilita el crecimiento sostenible sin la

presion de compromisos con acreedores.
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Mari Andariega esté funcionando actualmente bajo un modelo financiero autosuficiente,
donde los ingresos generados cubren las operaciones sin necesidad de recurrir a deuda. Al
mantener los costos fijos bajos y operar de manera eficiente como intermediario, la agencia ha
podido generar ganancias sin depender de préstamos o créditos. Este enfoque estratégico
asegura un crecimiento organico, lo que disminuye los riesgos financieros y permite que el

negocio continle expandiéndose sin comprometer su estabilidad financiera.

5.6.3 Financiacion

La agencia de viajes como emprendimiento legalizado y puesto en marcha busca
fortalecer su presencia digital y tecnolégica para mejorar la experiencia de sus clientes y
destacarse en el sector turistico. Por eso, programas como INNpulsa Colombia estaria lineado a
lo que se busca en Mari Andariega, ya que apoyan a emprendimientos en su proceso de
transformacion digital y crecimiento, lo que permitiria implementar herramientas tecnoldgicas que
faciliten la gestion de reservas y servicios. También buscar, la oportunidad de participar con
Fontur como ente innovador en la creacién de productos turisticos, Ademas, participar en Ruta
N el cual permitiria abrir puertas para la integracion de realidad virtual (VR) y realidad aumentada
(AR), tecnologias que se busca incorporar para ofrecer experiencias mas inmersivas y sensitivas
a los viajeros. Finalmente y no menos importante Procolombia como ente capacitador y asesor
para el proceso de internacionalizacion de servicios lo cual permitiria también la conexion con
mercados internacionales, mediante el comercio transfronterizo. Estas alianzas no solo brindaran
el apoyo financiero y tecnolégico necesario, sino que también conectaran con una red estratégica
de actores clave en el turismo y la tecnologia. Para finalizar este emprendimiento se ha postulado
al programa Tu negocio en linea 2024, el cual esta enfocado en la asesoria personalizada y
soporte técnico a la creacién de tiendas virtuales, y manejo del comercio electrénico sumando un

gran plus a la iniciativa para permanecer y competir en el mercado.
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5.6.4 Créditos Vigentes
Actualmente, Mari Andariega no cuenta con créditos vigentes. Todas las operaciones han
sido autofinanciadas con los ingresos generados por la intermediacién entre agencias mayoristas

y clientes, y hasta el momento no se ha recurrido a financiacién externa.

¢Cudl ha sido la estrategia de financiacion de las actividades de la empresa?

La estrategia de financiacion de Mari Andariega se basa en mantener un portafolio muy
completo y su crecimiento de manera organico, financiando sus actividades con los ingresos
generados por las comisiones de ventas. Gracias a una gestion eficiente, no ha sido necesario
recurrir a créditos ni inversiones externas. La inversion inicial fue minima, y las ganancias se han
reinvertido en tecnologia y marketing digital, manteniendo un control estricto y consciente de los
gastos.

¢ Qué garantias reales tiene la empresa para acceder a nuevos créditos?

Mari Andariega cuenta con varias garantias solidas que le permitirian acceder a
financiamiento en el futuro. En primer lugar, la empresa tiene un flujo de caja positivo y un
historial de rentabilidad sin deuda, lo cual es fundamental para demostrar a entidades bancarias
una gestion financiera responsable y sostenible reduciendo el riesgo financiero, ya que muestra
una capacidad de generar ingresos y cumplir con obligaciones financieras.

Ademas, posee activos intangibles como su marca registrada, logotipo y eslogan, que no
solo aumentan el valor de la empresa, sino que también representan una ventaja competitiva.

Las alianzas estratégicas con agencias mayoristas brindan estabilidad en ingresos, ya
gue estas relaciones de largo plazo aseguran un flujo constante de negocio. Estas asociaciones
también amplian el acceso de Mari Andariega a recursos y experiencia en el sector, lo que
agrega solidez a su perfil crediticio. Finalmente, su inversion en tecnologia, como la plataforma
digital en desarrollo y los canales de marketing digital, muestra un compromiso con la

modernizacion y eficiencia operativa, lo cual es un aspecto positivo para demostrar la capacidad
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de la agencia para responder a las demandas del mercado.

5.6.5 Politica de costos
Figura 12

Politica fijacion de costos mensuales de la empresa.

Plataformas

Plataforma ecommerce - Variable 1%

Pasarela de pago - comision transaccion - fija 900

Pazarela de pago - comigion transaccion - variable 5%

Herramienta de LiveChat 50
Proveedores

Manejo pauta digital m

Servicio al cliente (medio tiempao) 20

CAPEX o Inversion inicial

Fuente: Ramirez, M. (2024). Politica fijacion de costos mensuales de la empresa.

[Adaptacion de un archivo ecommerce financiero]. Universidad Luis Amigo.

Nota. La politica de costos de la empresa se estructura en base a una serie de costos fijos
y variables asociados a las plataformas, proveedores y el equipo. Dentro de los costos fijos, se
encuentran los gastos relacionados con la plataforma de comercio electronico ($59,999) y una
comision fija de pasarela de pago ($900). Adicionalmente, hay costos variables, como un 1% de
comisioén para la plataforma de e-commerce y un 5% de comisién variable en la pasarela de pago

por transaccion. En cuanto al equipo, el CEO representa un costo de $3, 656,976, mientras que
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el servicio de atencion al cliente y herramientas adicionales como Live Chat y email marketing se
mantienen sin costo en esta etapa, probablemente debido a acuerdos estratégicos o el uso de
versiones gratuitas. La inversion inicial es de $500,000, reflejando el compromiso en
infraestructura base para el lanzamiento y sostenibilidad inicial del negocio. Esta estructura
permite mantener un control de costos eficiente en el corto plazo, mientras se evalla la

escalabilidad de los servicios.

5.6.6 Punto de Equilibrio
Figura 13

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL

PRODUCTO Paquetes Turisticos Cantidad de unidades a vender come

PUNTO DE EQUILIBRIO 34 K ‘
PRECIO UNITARIO $ 120,000.00 mirime para equiparat los costos,
PUNTODEEQUILIBRID$  $4.094.226  -'0=dmnms ”‘:’a squiparatlos
costos
COSTO FLID 3,949,892 67 COSTO VARIABLE $144.333 33

DESCRIPCION VALOR DESCRIPCION VALOR  CANTIDAD  IMPORTE
Servivins [Luz + Intemet] 165,000.00 Impresion Material Publicitario £8.333.33 $6,333.33
Plan Mensual TelefonialDatas $30,000.00 Suscripeion PP Dizefio $25,000.00 1 $25,000.00
Salaric #3,656,376.00 Suseripeién Goagle One #12,000.00 1 #12,000.00
Suscripeién DominieHost $7,083.33 Factura Electidnica $93,000.00 1 $33,000.00
Platatorma ecommere - Fi $65.000.00
Rienouacién Maricula Mercanl $5,533.33

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL
- COSTOS

56,000,000.00

5 5,000,000.00 = VENTAS UTILIDAD

AOLIETES A VFNOFD 5 $4,000,000.00
PAQUETES A VENDER 34 17, § 4,084,226.00
4 3,000,000.00

34, § 4,084,225.00

VENTASTOTALES COSTOSTOTALES  UTILIDADTOTAL
# 4.034.226.00 $4,094,226.00 SRR 5o 1in00 46, % 1,473,921.36
5 1,000,000,00
E 0.00
. Z  som
Grafico 0 5 10 15 20 25 30 35 a a5 50
UNIDADES VENTAS cOSTOS UTILIDAD ~51,000,000.00 P
$2,047,113.00 $4094,22600  -$2047.113.00 -52,000,000.00 =
34 $4.094,226.00 $4,034,226.00
46 $5.568,147. 36 $4.054.226.00 $1473.521.36 SRV Unidades.

Fuente: Ramirez, M. (2024). Punto de equilibrio [Adaptacion de un archivo financiero].

Nota. La anterior imagen demuestra como se obtiene el punto de equilibrio, tiendo en
cuenta los costos fijos y variables mensuales para los paquetes a vender, contemplando la
utilidad por las unidades proyectadas a vender para garantizar utilidad y cubrir los gastos.

En este proyecto como es un servicio, no necesariamente se debe cumplir con la venta de

34 unidades para alcanzar el puno de equilibrio, también es posible garantizar ingresos por
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ventas del total de 4.093.000 con diferentes paquetes pero garantizando dicho ingreso para el

cubrimiento de los costos fijos y variables mensuales.

Figura 14

Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL

$ 6,000,000.00
2
5 5,000,000.00 = VENTAS = COSTOS UTILIDAD 46, § 5,568,147 36
$ 4,000,000.00 2 2 2
17, % 4,094,226.00 34, % 4,094,226.00 46, 5 4,094,226.00
% 3,000,000.00
% 2,000,000.00 3 46, 5 1,473,921.36

17, % 2,047,113.00
$ 1,000,000.00
wy
m

B 34,5 0.00
H $0.00
ST 0 5 10 15 20 25 30 35 a0 as 50
17, -5 2,047,113.00
-5 2,000,000.00
-$ 3,000,000.00

Unidades

Fuente: Ramirez, M. (2024). Punto de equilibrio [Adaptacion de un archivo financiero].

Nota. La grafica refleja las ventas mensuales proyectadas en 3 escenarios 17 unidades,
34 unidades como punto de equilibrio donde se evidencia que las ventas superan los costos
totales no percibiendo ninguna utilidad pero garantizando el cubrimiento total de los costos fijos y
variables y dentro de los costos fijjos esta contemplao el salario fijo incluyendo prestaciones
sociales para la CEO y adicional un escenario de 46 uniades reflejando mayores

ventas,superando asi los costos y logrando una utilidad adicional al cubrimiento de los costos.

5.6.7 ¢ Se lleva un costeo por producto?
En el caso de Mari Andariega, al ser una agencia de viajes enfocada en la intermediacion
de servicios turisticos, no se lleva un costeo por producto como tampoco se trabaja bajo términos

INCOTERM, ya que su principal labor es la coordinacion y gestion de servicios, mas que el envio
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0 recepcion de mercancias fisicas a nivel internacional.

En lugar de ello, los precios de los paquetes turisticos son definidos por las agencias
mayoristas las cuales inicialmente realizan las negociaciones a gran escala entre aerolineas y
cadenas hoteleras, como también el sistema de transporte terrestre. Estas incluyen los % de
comision entre el 10% 12% 15% y 18% dentro del valor comercial que comparten a las agencias
minoristas las cuales realizan solamente sus ventas. En este proyecto sera contemplada una
linea de paquetes nacionales terrestres donde sus precios oscilan en 750.000-800.000
percibiendo una ganancia del 15%.

Costeo en Servicios Turisticos

Costos Variables: Incluyen los precios de tiquetes aéreos, hospedaje, transporte
terrestre, excursiones, actividades, y cualquier otro servicio adquirido por los proveedores.

Costos Fijos: Estos pueden incluir los gastos operativos minimos como el mantenimiento
de la plataforma, herramientas de marketing digital, y servicios tecnol6gicos.

Grado de dependencia de los proveedores: Mari Andariega siendo una agencia
de viajes minorista depende completamente de servicios de terceros como transportistas
(aerolineas y operadores terrestres), alojamientos (hoteles, condominios, finca, hoteles y
hostales), y agencias mayoristas que proporcionan plataformas y los estudios de mercado.

Esta dependencia permite a la agencia aprovechar aliados en servicios especializados,
pero también requiere tener una flexibilidad para adaptarse a fluctuaciones de disponibilidad y
precios, especialmente en temporadas altas.

La capacidad de acceder rapidamente a otros proveedores en caso de problemas con los
actuales es fundamental para mantener la continuidad operativa, como también celebrar
acuerdos comerciales directos garantizando buenas negociaciones para brindar productos
directos sin la intermediacién de las agencias mayoristas.

Planeacion de las compras.

Se debe contar con una planificacion que permite prever y tener con anticipacion los
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productos turisticos, asegurando disponibilidad y calidad en las temporadas altas. Esta
planificacion también se orienta a tener diferentes disponibilidades de paquetes con varios
proveedores, logrando mejores precios y disponibilidades, haciendo referencia a cupos aéreos en
bloqueos y disponibilidad en buses en transporte terrestre en las excursiones programada como

también disponibilidad hotelera.

Figura 15

Calendario Comercial

Ail0 1
SEP ocT NOY DIC ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO
Dia del amar | Semana Receso Navidad Dia de la Diadela | Yacaciones
CALENDARIO COMERCIAL y la amistad Escolar Prima mujer madre Prima

Descuentos

Fuente: Ramirez, M. (2024). Calendario Comercial [Adaptacion de un archivo ecommerce

financiero]. Universidad Luis Amigo.

Nota. En la imagen se cuenta con un calendario comercial donde se identifican las fechas
de temporada alta y donde es indispensable garantizar tener gran disponibilidad en los paquetes
para brindar a los clientes, teniendo opciones de agencias y asi contar con base suficiente para la
demanda y evitar pérdidas de ventas.

Control de calidad de los servicios. Politica de ventas.

Para garantizar experiencias satisfactorias a los viajeros, Mari Andariega realiza una
evaluacion de calidad continua con los proveedores, asegurando que cada servicio de transporte,
alojamiento o excursién cumpla con los estandares de calidad necesarios. El feedback de los
clientes es primordial en este proceso, facilitando la mejora continua de la oferta. En caso de
guejas, evaluar estas y descartar proveedores.

Plazos.

Los plazos para reservas y confirmacion de servicios son importantes para la informacion

del cliente al momento de su compra, especialmente en la coordinacién con agencias mayoristas.
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Debido a que estas definen tiempos para la reprogramacion o cancelacion de acuerdo al tipo de
paquete turistico, esto es con el fin de tener un alineamiento con las politicas de los proveedores
y reducir riesgos de pérdida o penalizaciones.

Términos y condiciones para destinos regionales-Nacionales terrestres:

Cancelacion con minimo 15 dias habiles de anticipacion a la salida del viaje, podra
reprogramar el programa turistico sin penalidad (hasta seis (6) meses a partir de la fecha de
cancelacion). (Viajemos NG)

Cancelacion entre 15 a 6 dias habiles de anticipacion a la salida del viaje aplicara
penalidad del 80% del valor total del plan, solo se hace excepcién por cancelacion con justa
causa y/o calamidad domestica comprobada o incapacidad médica de la EPS de la persona
directamente afectada que cubra la fecha de viaje. (Viajemos NG)

Cancelacioén con 5 dias habiles de anticipacion aplicara penalidad por el 100% del valor
del plan, solo se hace excepcion por cancelacion con justa causa y/o calamidad domestica
comprobada o incapacidad médica de la EPS de la persona directamente afectada que cubra la
fecha de viaje. (Viajemos NG)

En caso de NO SHOW se cobrara el 100% de la reserva. (Viajemos NG)

Términos y condiciones para destinos internacionales:

En caso de tener reserva para una salida puntual aérea y no poder efectuar el viaje:

Para la porcion aérea, debera asumir la penalidad que aplique la aerolinea respectiva y
diferencia de tarifa (si da lugar). Nos acogemos a los términos y condiciones de las aerolineas.
Tiquetes aéreos no reembolsables. (Viajemos NG)

Para las salidas internacionales nos acogemos a los términos y condiciones de los
prestadores de servicios turisticos. Tiquetes aéreos no reembolsables. (Viajemos NG)

En caso de NO SHOW se cobrara el 100% de la reserva. (Viajemos NG)

Los pasajeros deben cancelar la totalidad del plan 30 dias antes de la salida, pasado este

tiempo no se respondera por reservas hechas con anterioridad, asi cuenten con depdsito, este
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guedara como saldo a favor para un préximo plan. (Viajemos NG)

Descuentos (selectivos por distribuidor, por volumen), etc.

Para estimular la fidelizacion y el volumen de ventas, se ofrecen descuentos por cantidad
de pasajeros, lo que ayuda a atraer reservas masivas o0 acuerdos empresariales. Los descuentos

también se incluirdn en campafas de marketing para impulsar la captacién de nuevos clientes.

6. Andlisis del Marketing Mix
6.1 Producto
Ficha técnica del producto o servicio
Tabla 3

Destinos Regionales

Nombre del producto o servicio Destinos Regionales

Compra directa por redes
Descripcion técnica
sociales o pagina web.

Presentacion comercial Destinos

& Rio Claro Rafting
& San Luis

& Chorros de Tapartd
Tours De Aventura

Excursiones de un dia que ®Rio Melcocho
incluyen actividades como senderismo, | & Puerto Berrio

tours de cascadas y rafting en rios | @apejorral

locales. .
@ Cisneros

& Guatapé

& Concepcién con Alejandria




& Alejandria

@ Carolina del Principe

Experiencias  Culturales Y
Gastronomicas

Tours guiados que destacan la
cultura paisa, incluyendo visitas a
fincas cafeteras, degustaciones de
gastronomia local y participacion en

festividades regionales.

M Graffitour

M Ruta Lechera

Parques Y Hosterias

Parques y Hosterias: Lugares
como parques acuaticos, hosterias y
haciendas que ofrecen actividades
recreativas y hospedaje, destacando
por su entorno natural y servicios

orientados al turismo.

& Parque Acuético Kanaloa

& Ecoparque el Gaitero

& Hosteria Acuarela del Rio

& Hosteria Las Margaritas

& Hacienda Napoles (dia de sol)
& Hacienda Napoles (amanecida)

& Hacienda Napoles + Rio Claro +

Santorini Colombiano

Dia De Sol Pueblos

Antioquefios

= Jardin

@ Jardin con Betania
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Tours guiados a pueblos donde
se conocen los lugares mas

emblematicos.

@ Tour Betania

M Sonsoén

& Titiribi

= Santorini Colombiano

Especificaciones

Se incluye Transporte ida y

regreso, desayuno almuerzo vy
refrigerio en dias de sol, en planes de
amanecida se incluyen las 3 comidas
(desayuno,

almuerzo y cena)

adicional se ofrece asistencia
médica, guia certificado durante el
recorrido y en algunos destinos y
depende de la actividad a realizar

guia profesional.

Fuente: Ramirez, M. (2024). Destinos Regionales.

Tabla 4

Destinos Nacionales Terrestres

Nombre del producto o servicio

Destinos Nacionales Terrestres

Descripcion técnica

Compra directa por redes

sociales o pagina web.

Presentacion comercial

Destinos
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Playa

& Coverias

& Guajira

& Cartagena
& Barranquilla
& Capurgana
& Santa Marta
@ Isla Fuerte
& Necocli

& Riviera del Sol
@ Isla Mdcura
@ Isla Tintipan

M Rincén del Mar

Montana

M Huila-Desierto de la Tatacoa

& Buga y Termales Santa Rosa de
Cabal

& Norcasia

W Boyaca

= Santander
& Nevados

& Tolima

W Eje cafetero

@ Sur de Colombia
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M Termales de Narifio

Selva

M San José del Guaviare

@ Llanos Orientales

Nevados /Parques Naturales

= Nevado Santa Isabel

= Nevado del Ruiz

= Nevado del Tolima

Especificaciones

Se incluye Transporte ida y
regreso, se incluyen las 3 comidas
(desayuno, almuerzo y cena),
hospedaje y tours, adicional se ofrece
asistencia médica, guia certificado

durante el recorrido.

Fuente: Ramirez, M. (2024). Destinos Nacionales terrestres.

Tabla 5

Destinos Nacionales Aéreos

Nombre del producto o servicio

Destinos Nacionales Aéreos

Descripcion técnica

Compra directa por redes

sociales o0 pagina web.

Presentacion comercial

Destinos

Playa

»-San Andrés
»-Cartagena
»-Santa Marta

»-Capurgana
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»-Bahia Solano

F-Nuqui
»-Amazonas
Selva »-Cafio Cristales
»-Cerros de Mavecure
Desierto »-Guajira

Especificaciones

Se incluye tiquetes aéreos ida y
regreso, traslados en el destino
Aeropuerto-hotel-aeropuerto, la
alimentacién puede ser plan PA, plan
PAM o plan PC, o algunos planes son
plan FULL, hospedaje, tours, asistencia
médica, guia acompafante durante el
recorrido u operador acompafante en

el destino.

Fuente: Ramirez, M. (2024). Destinos Nacionales aéreos.

Tabla 6

Destinos Internacionales Aéreos

Nombre del producto o servicio

Destinos Internacionales Aéreos

Descripcion técnica

Compra directa por redes

sociales o0 pagina web.

Presentacion comercial

Destinos
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América Latina

»-Argentina
»-Bolivia
»-Brasil
»-Chile
»-Ecuador

»-Peru

Caribe Y América Central

»-Cancun (México)

»-Cuba

»-Grutas de Tolantongo (México)

»-Guanajuato (México)

»-Isla Margarita (Venezuela)

»-Jamaica

»-Panama

»-Puerto Plata (Republical
Dominicana)

»-Santo  Domingo  (Republica

Dominicana)

Europa

»-Balcanes y Estambul
»-Estambul

»-Dubéi

»-Grecia

»-Londres
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»-Paises Bélticos y Polo Norte

»-Turquia

Asia Y Medio Oriente

»-Japon

»-Tailandia

Especificaciones

Se incluye tiquetes aéreos ida y

regreso, traslados en el destino
Aeropuerto-hotel-aeropuerto, la
alimentacion puede ser plan PA, plan
PAM o plan PC, o algunos planes son
plan FULL (desayuno-almuerzo-cena-
snack-bar ilimitado, hospedaje, tours,
asistencia médica internacional, guia
acompafante durante el recorrido o
tour operador acompafante en el

destino.

Fuente: Ramirez, M. (2024). Destinos internacionales aéreos.

6.2 Foto del producto: Canal de Venta
Figura 16
Acceso desde Instagram

https://magic.ly/es/mari andariega
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https://magic.ly/es/mari_andariega

Foto de Perfil y usuario

Acceso a redes sociales
‘ Acceso a Pagina Web
-y

& Agregar a los favoritos

iPégina Webl

iDisponibilidades fin de semanal

jDestinos Regionalesl

iDestinos Nacionales Terrestres!

iDestinos Nacionales Aéreosl

Acceso a los
planes turisticos

iDestinos Internacionalesl

segun su
segmentacion
jCircuitos Internacionales 2024

iCircuitos Internacionales 2025l

jCrucerosl

Fuente: Ramirez, M. (2024). Acceso desde Instagram.
Figura 17
WhatsApp Business

https://wa.me/message/SO6EKX6QJAIBO1
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https://wa.me/message/SO6EKX6QJAIBO1

Eslogan y Logotipo

Foto de Perfil

Mari Andariega Nombre Agencia

9 7025562

Categoria del
Neaocio

//mariandariega.com Péginas de

Contacto
mari_andaniega

Domingo Cemrado
Lunes 9:00 AM

Martes

Horario Comercial

- 6:00 PM

6:00 PM

S 2N expenencias

Descripcion del

r una aventura?

neaocio

Fuente: Ramirez, M. (2024). WhatsApp Business.

Figura 18
Pagina Web

https://mariandariega.com/



https://mariandariega.com/

BV “Waccon Tevon g0 &0 Carrito de compra

"Daria todo lo que sé por la mitad de lo que desconozco"” - Descartes

" f— i |
COMPRAR AHORA | EXPLORAMAS |
————

Nuestros Aliados

Producto, Valor y

Valoracion
Tour Cisneros Tour Betania Tour Santorini Tour Hacienda Rio Melcocho
Destinos Regionales Destinos Regionales Destinos Regionales WG Destiios Reglonales
$119.000 $119.000 $119.000 Destins firg vk $119.000
Ltrtetrty Afrtrety Trtrtetvty s 00 trirtety
Wy

Tour San Luis Cerrosde Mavecure  SanJosé del San Andrés La Guajira

2 = 5 2 Guaviare

Fuente: Ramirez, M. (2024). Pagina Web.

Figura 19

Pagina Web, entorno compra
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e

RNT 578768

ANTIOQUIA

Transporte kia y regreso en bus o buseta
de turismo.

Alimentacion: no, slmuerio
campesin, refrigerio p.

Visita ol parque principal de Son Luis.
Visita cascada La Cuba.

Caminata ecologica con visita a caicads
y charcos La Planta.

Visita Rio Dormilon.

Ingreso al balneario el bafadero y
charcos el medio.

Coordinador acompadante.
Tarjeta de asistencia médica.

Flyer informativo del

paquete

Validacién de

disponibilidad

Proceso de pago

Inicio / Destinos / Destinos Regionales / Tour San Luis

Destinos Regionales

Tour San Luis Detalle del plan,

Nombre, Valor
$ 105.000 + Free Shipping

3 ad TOUR POR SAN LUIS i 58

fechas que incluye,
gue no incluye.

Fechas:
%7 Domingo 12, 19 de Noviembre 2023
7 Diciembre 8 y 15 de Diciembre 2023

##% Lugar de salida:

&3 Estacién Industriales - Centro comercial punto clave -
4:30am

ima Av. Oriental Cdmara de comercio - 5:00am

B! Bomba Primax los Angeles en Zamora - 5:20am

& Incluye:
g= Transporte ida y regreso en bus o buseta de turismo.

Ali ion: Di , almuerzo ino, refrigerio
pm.

& Visita al parque principal de San Luis.

&% Visita cascada la Cuba.

1 Caminata ecolégica con visita a cascada y charcos la
Planta.
&= Visita rio dormilén.

4 Ingreso al balneario el balseadero y charcos el medio.
@ Coordinador acompaiiante.

& Tarjeta asistencia médica.

7 Nota:

2 Nifos de 0 a4 afos $18.000 (Tarjeta asistencia médica).
# Nifios de 5 afos adelante pagan normal.
& Si tienen carpas pueden llevarla y armarla sin costo
adicional.

|\ Tarifas Sujetas a cambios sin previo aviso, aplican términos

y condiciones.

I, Se reserva con el 50% y el restante debe estar pago 2 dias

antes de la fecha de salida |\

1.Servicio  2.Hora 3.Detalles  4.Pago 5.Hecho

—

Por favor seleccione servicio

Categoria Servicio Empleado
Sincategoria v Diasde Sol v | Marisol Ramirez Mo

Disponible el o después de

octubre 18,2024

SIGUIENTE

Creado por Bookly — WordPress Booking Plugin

Disponibilidad: 30 disponibles (puede reservarse)

1 ANADIR AL CARRI

Fuente: Ramirez, M. (2024). Pagina Web, entorno compra.
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6.3 Catalogo

https://wa.me/c/573197025562

iHey Viajer@! Te comparto nuestro portafolio aqui. &

Destinos Regionales: https://Ic.cx/bl68dB

Destinos Nacionales Terrestres: https://lc.cx/Gn1Qbu

Destinos Nacionales Aéreos: https://lc.cx/7FerAl

Destinos Internacionales: https://lc.cx/Y5z0gN

Cruceros: https://lc.cx/tLA287

Circuitos Internacionales 2024: https://lc.cx/AJON7B

Circuitos Internacionales 2025: https://lc.cx/QCG 8o

Disponibilidades Fin de Semana: https://lc.cx/TnJtBJ

6.4 Sitio Web

https://www.mariandariega.com/

6.5 Adecuacién del producto o servicio para el mercado internacional

6.5.1 Producto Empaque

Mediante un estudio de mercado detallado, se evallan cuatro paises como, Estados
unidos, Espafia, México y Perq, para evaluar la internacionalizacion de los servicios bridados por
Mari Andariega, de estos pases se seleccionan tres de los cuatro mercados. Para la exportacion
de servicios turisticos en mercados internacionales como Estados Unidos, Espafia y México, la
normativa sobre empaque y etiquetado se aplica de manera indirecta, ya que no existe producto
fisico en un paquete turistico. Sin embargo, en estos mercados existen regulaciones y normas

técnicas que regulan como se deben presentar, etiquetar y comercializar estos servicios.


https://wa.me/c/573197025562
https://lc.cx/bI68dB
https://lc.cx/Gn1Qbu
https://lc.cx/7FerA1
https://lc.cx/Y5z0gN
https://lc.cx/tLA287
https://lc.cx/AJ9N7B
https://lc.cx/QCG_8o
https://lc.cx/TnJtBJ
https://www.mariandariega.com/
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Estados Unidos

En EE.UU. UU, la Comision Federal de Comercio (FTC) y el Departamento de Transporte
(DOT) regulan aspectos de la presentacion y promocion de los servicios turisticos. Las
regulaciones son estrictas en cuanto a la veracidad de la informacién en el etiqguetado y
promocion de los servicios. Las normas incluyen:

Proteccién al Consumidor (FTC Act): Esta ley exige que toda la publicidad sea veraz y
no engafiosa, por lo que los servicios deben ser descritos con precision, sin prometer beneficios o
condiciones que no se puedan cumplir.

Regulacion de Transparencia de Precios: Exige que todos los precios incluyan
impuestos y cargos adicionales, de manera que el consumidor no se sorprenda por tarifas ocultas
al momento de la compra. (Federal Trade Commision, s.f.) (U.S Departament of Transportation ,
s.f)

Espaia

En Espafia, la normativa de embalaje y etiquetado para servicios turisticos se regula bajo
la Ley General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios. Estas normativas son reguladas
por el Instituto de Turismo de Espafia (TURESPANA) y aseguran la proteccion de los
consumidores, exigiendo a los proveedores:

Claridad en los Términos de Servicio: Los servicios turisticos deben incluir detalles
sobre lo que se ofrece, el itinerario, los costos y cualquier condicién especial.

Informacién sobre Seguridad y Proteccion: Para servicios internacionales, deben
incluir instrucciones y recomendaciones sobre el destino, asi como cualquier informacién de
seguridad relevante. (Turespafia, s.f.) (Agencia Estatal Boletin Oficial del Estado, s.f.)

México

En México, la Secretaria de Turismo (SECTUR) y la Procuraduria Federal del Consumidor
(PROFECO) son responsables de regular los servicios turisticos. Las normas aplicables a

servicios turisticos incluyen:
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NOM-010-TUR-2001: Esta norma establece los requisitos que deben cumplir los
prestadores de servicios turisticos en cuanto a informacion, seguridad y condiciones de servicio,
gue deben ser claros y especificos para proteger al consumidor.

Normas de Publicidad Transparente: Obliga a los operadores a desglosar todos los
cargos e incluir toda la informacién relevante en la descripcién del servicio, lo que evita cargos

ocultos y garantiza la transparencia. (Gobierno de México, s.f.) (Secretaria de turismo , s.f))

6.5.2 Etiquetado

Para el etiquetado de productos en el mercado internacional, existen requisitos que, son
lineamientos generales en el contexto de bienes, que pueden servir como base conceptual para
la exportacién de servicios turisticos de Mari Andariega.

Idioma: Segun el primer numeral del Articulo 37 de la ley 1480 de 2011, en los contratos
con los clientes extranjeros deben ser diligenciados en idioma Castellano, no obstante para que
la informacion cumpla el requisito de CLARIDAD, es recomendable hacerle firmar, ademas de la
version en espafiol una version en el idioma que el turista hable.

Contenido y Detalles de Etiqueta: Los paquetes deben especificar claramente los
elementos que los componen (actividades, hospedaje, transporte, etc.). Adicional es importante
detallar el alcance, condiciones y cualquier limite de cobertura o disponibilidad.

Registro e Importador: Para servicios, es (til mencionar al operador o empresa
responsable en cada pais o si hay alianzas con operadores locales.

Instrucciones de Operacidn: Para los servicios turisticos, esto se traduce en ofrecer
guias de itinerario y recomendaciones en el idioma del mercado (espafiol o inglés), facilitando la
comprension del cliente respecto a como disfrutar y aprovechar cada actividad incluida en el
paquete turistico.

Puede aplicarse en la forma de etiquetar y estructurar la informacion en paquetes

turisticos ofrecidos en mercados como EE. UU., Espafia y México, asegurando claridad y
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transparencia en la oferta y cumplimiento de las regulaciones locales.

6.5.3 Posicionamiento de la marca

Actualmente, Mari Andariega no esta plenamente posicionada en el mercado turistico
nacional; su reconocimiento es aun limitado, dado que es una agencia de viaje joven y reciente
en el mercado.

La estrategia de posicionamiento de este proyecto se basa en una promocion indirecta,
principalmente a través de recomendaciones de clientes satisfechos como referidos, una
presencia digital en redes sociales y sitio web. Esto permite llegar a un publico segmentado que

busca experiencias turisticas de extranjeros en el territorio colombiano.
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6.5.4 Sistemas de mercadeo y publicidad que utilizan.
Figura 20

Plan de Marketing Digital
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Fuente: Ramirez, M. (2024). Plan de Marketing Digital [Imagen]. Canva.

Nota. El plan de marketing digital propuesto se enfoca en incursionar en mercados
internacionales para fortalecer la presencia en linea y atraer clientes potenciales. La estrategia
comienza con la construccion de una identidad digital sélida mediante un sitio web, blog y, en el
futuro, una aplicacion, respaldados por un CRM y diversos canales de comunicacion (email,

SMS, WhatsApp). Se emplean técnicas de SEO para mejorar el posicionamiento en linea, y se



79

planea el uso de SEM para maximizar el alcance mediante publicidad pagada. Ademas, se
implementaran campafias en redes sociales como Facebook, Instagram, LinkedIn y TripAdvisor,
junto con estrategias de remarketing para retener a usuarios que ya han interactuado con la
marca. Finalmente, se utilizara la analitica web para evaluar el impacto de cada canal y ajustar
las tacticas, logrando asi una gestion integral que optimiza la atraccion y fidelizacion de clientes

mediante estrategias personalizadas y medibles.

6.5.5 Contactos comerciales

Figura 21

Contactos comerciales internacionales
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Fuente: Ramirez, M. (2024). Contactos comerciales internacionales. Excel.

Nota. La imagen muestra los contactos tanto como Aerolineas, Agencias de Viaje
mayoristas y operadores turisticos en los paises internacionales seleccionados de acuerdo al

escenario de exportacion o importacion.



80

6.5.6 Acuerdos comerciales

Estados Unidos (Exportacion)

Tratado de Libre Comercio (TLC) Colombia-Estados Unidos (vigente desde 2012)

El TLC ha facilitado la inversion en turismo y la colaboracion entre agencias y operadores
turisticos, eliminando barreras para servicios relacionados con el turismo. Este acuerdo elimina
aranceles y simplifica las regulaciones, permitiendo una mayor competitividad para las empresas
colombianas en el mercado estadounidense y viceversa, lo que facilita la promocion y venta de
paquetes turisticos y otros servicios en ambos paises. Ademas, desde la entrada en vigor del
TLC, el flujo turistico ha crecido, favorecido por un ambiente de inversiébn mas estable y la
entrada sin aranceles de ciertos servicios y bienes relacionados con el sector. (Procolombia, s.f.)

En cuanto al impacto especifico en el turismo, el TLC permite la exportacion de servicios
de manera mas eficiente, especialmente en areas como los viajes y los centros de llamadas, que
representan gran parte del intercambio de servicios no tradicionales entre los dos. Paises. Esto
ha incentivado la creacion de alianzas comerciales entre empresas turisticas, facilitando que
operadores turisticos colombianos promocionen destinos en Estados Unidos y viceversa,
incrementando asi el turismo bilateral. (Acuerdos, s.f.)

Espafia (Importacion)

Acuerdo de Promocién y Proteccion Reciproca de Inversiones (APPRI) (vigente desde
2005). El APPRI y la membresia en la OMC facilitan la inversion y el intercambio de servicios,
asegurando la estabilidad juridica para las empresas del sector.

Colombia y Espafia mantienen relaciones comerciales estrechas en el sector de servicios,
especialmente a través de acuerdos de cooperacion econdmica y cultural que facilitan la
movilidad turistica y la inversion en la industria del turismo. Uno de los marcos legales que facilita
esta relacion es el acuerdo para la promocion y proteccion reciproca de Inversiones (APPRI), que

ofrece seguridad juridica a las empresas turisticas y de servicios de ambos paises, promoviendo
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la inversién extranjera directa. (Gov.co, s.f.)

Ademaés, Espafia y Colombia estan ambos bajo la cobertura de acuerdos de la
Organizacién Mundial del Turismo (OMT) y la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) en
cuanto al comercio de servicios. Estos acuerdos internacionales promueven la liberalizacién del
comercio de servicios, facilitando la entrada de operadores turisticos y aerolineas, y alentando el
flujo de turistas entre ambas naciones. (Gov.co, s.f.)

México (Importacidn)

Alianza del Pacifico (vigente desde 2011, con miembros Colombia, México, Chile y Peru).

La Alianza del Pacifico fortalece la cooperacion turistica, promoviendo el flujo de turistas
entre los paises miembros y facilitando la prestacion de servicios turisticos.

Uno de los acuerdos mas relevantes es la alianza del pacifico, que incluye a Colombia y
México (junto con Chile y Pert). Esta alianza tiene como objetivo promover la libre circulacion de
bienes, servicios, capitales y personas entre sus paises miembros. Aunque el acuerdo no
establece aranceles para servicios, si facilita la movilidad de personas y empresas del sector
turistico, promoviendo el flujo de turistas y la inversion en infraestructura turistica. La Alianza del
Pacifico también ha trabajado en iniciativas de promocién conjunta para atraer turistas
internacionales hacia los paises miembros, beneficiando al sector turistico en ambos paises.
(Alianza del Pacifico, s.f.)

Ademas, Colombia y México estan suscritos al Acuerdo General sobre el Comercio de
Servicios (GATS) de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), el cual establece un marco
para la liberalizacion del comercio de servicios, incluyendo el turismo. Este acuerdo permite a los
prestadores de servicios turisticos de ambos paises operar en el otro con menos barreras, lo cual
es particularmente beneficioso para operadores turisticos, agencias de viajes y otros proveedores

de servicios turisticos. (Alianza del Pacifico, s.f.)
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6.5.7 Tratamiento arancelario

Las empresas exportadoras de servicios deben estar inscritos en el Registro Unico
Tributario (RUT), y podran verificarse electronicamente ante la DIAN. Adicionalmente, la empresa
0 persona, al habilitarse como exportador en el RUT tendra la obligacién de tributar bajo el
Régimen Comun. El proceso consiste en habilitar las casillas 53 a la 58.

Hay una clasificacion estandar internacional, que tiene como objetivo la recoleccion y
tabulacion de diversos tipos de estadisticas que requieren informacion detallada sobre el
comercio

Internacional de servicios.

En la casilla 58 hay que colocar el Cédigo CPC y se puede indicar hasta 3 diferentes CPC
de dos digitos cada uno. A continuacion, la lista de CPC:

96 Servicios de Esparcimiento Cultural, Recreacional y Deportivo.

97 Otros servicios.

6.5.8 Cupos

En el contexto de la oferta de paquetes turisticos de Mari Andariega, la nocién de cupo
hace referencia a la capacidad maxima de viajeros que la agencia puede manejar para cada
destino, considerando tanto las limitaciones logisticas como las regulaciones del mercado
destino. Esto incluye aspectos como la disponibilidad de servicios de alojamiento, transporte y
guias en el destino, que podrian estar regulados por el pais receptor, especialmente en destinos

de alta demanda o en temporada alta.

Dado que los servicios turisticos no son productos fisicos, no se aplican restricciones de
importacion como cupos arancelarios. Sin embargo, la agencia debe considerar las capacidades
de reserva y los limites que ciertos proveedores puedan tener, asi como cualquier requisito de
registro o certificacion en el pais receptor para operar tours. Por ejemplo, en destinos populares

como Estados Unidos o Espafia, podria ser necesario cumplir con regulaciones locales



83

especificas para operadores turisticos que aseguren la calidad y seguridad del servicio ofrecido.

6.5.9 Licencias

Para exportar servicios de turismo y realizar actividades de intermediacion de servicios
desde la agencia de viajes Mari Andariega en Colombia hacia destinos como Estados Unidos,
Espafia y México, existen regulaciones y permisos importantes a considerar.

Estados Unidos: Para ofrecer servicios de turismo hacia Estados Unidos desde otro
pais, es fundamental cumplir con las regulaciones de exportacidén de servicios de acuerdo con la
normativa del Departamento de Comercio de EE.UU. Ademas, los servicios deben alinearse con
las leyes de cada estado en relacion con las licencias de operacién de agencias de viaje, ya que
algunos estados (por ejemplo, California y Florida) requieren registros especificos para agencias
extranjeras que publicitan y venden directamente a sus residentes. . También es til considerar
asociaciones con operadores locales 0 agentes para evitar conflictos de regulacion en ciertos
mercados.

Espafia: En Espafia, las agencias de viajes extranjeros que venden servicios turisticos en
el pais deben cumplir con la Directiva Europea de Servicios y las normativas de cada comunidad
autdbnoma en cuanto a la operacion de agencias de viajes. Generalmente, se espera que las
agencias extranjeras estén inscritas en el registro de empresas de servicios turisticos y cuenten
con seguro de responsabilidad civil. Estas estan dirigidas a asegurar que los operadores
extranjeros cumplan con los estandares locales de calidad y medidas de proteccién al
consumidor. (International Trade dminitration, 2024)

México: México no tiene requisitos estrictos de licenciamiento para agencias extranjeras
gue promuevan paquetes turisticos. Sin embargo, el uso de mayoristas y la venta a través de
agencias locales son opciones recomendadas para facilitar la distribucion en el mercado y ofrecer
una experiencia adaptada a los consumidores mexicanos, quienes prefieren adquirir paquetes a

través de agencias que incluyen transporte y alojamiento. (International Trade Administration,
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2023)

Cumplir con las regulaciones de cada pais y considerar colaboraciones con mayoristas o
agentes locales ayuda a simplificar el proceso de exportacion de servicios turisticos y asegurar el
cumplimiento normativo en destinos internacionales. Ademas, un enfoque digital y la adecuada
contratacion de seguros de responsabilidad son practicas recomendadas en estos mercados

para asegurar la proteccion del cliente y la agencia.

6.5.10 Requisitos Sanitarios

Para los servicios turisticos ofrecidos por Mari Andariega, no suelen aplicarse requisitos
sanitarios directos como en la exportacion de productos fisicos, aunque los servicios turisticos
generalmente no involucran alimentos, bebidas o productos fisicos que necesiten controles
sanitarios, algunos componentes de los paquetes turisticos, como servicios de hoteleria 'y
transporte, pueden estar sujetos a normas sanitarias especificas en cada destino, especialmente

con relacién de la salud y seguridad de los clientes.

En el contexto internacional, los paises pueden requerir que los turistas cuenten con
certificados de vacunacion (como la vacuna contra la fiebre amarilla en ciertos paises) y seguir
normas de salud publica, especialmente en tiempos de pandemias o brotes. La agencia debe,
entonces, informar a los clientes sobre estos requisitos antes del viaje y colaborar con
proveedores que cumplan con los estandares sanitarios locales para garantizar una experiencia

seguray sin inconvenientes sanitarios.

En el caso de que se incluyen alimentos o servicios de catering en los paquetes, Mari
Andariega debe asegurar de que estos proveedores cumplan con los requisitos sanitarios

locales, ya que cada pais tiene normas especificas para alimentos y bebidas servidas al publico.
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(Mincit, s.f.) (Un Tourism, s.f.)

6.5.11 Requisitos técnicos

Para la oferta de paquetes turisticos de Mari Andariega, Los requisitos técnicos en turismo
se refieren generalmente a la necesidad de garantizar que los servicios cumplan con estandares
de calidad, seguridad y accesibilidad.

Calidad del Servicio: es importante revisar desde la Infraestructura hotelera hasta la
capacitacion del personal en atencion al cliente, especialmente en destinos internacionales que
exigen altos estdndares. Organizaciones como la Organizacién Internacional de Normalizacién
(ISO) tienen normas que pueden ser aplicables a los servicios turisticos, como la ISO 9001 para
sistemas de gestion de calidad.

Accesibilidad y Seguridad: En paises como Estados Unidos y la Unién Europea, es
fundamental que los servicios turisticos cumplan con normas de accesibilidad para personas con
movilidad reducida o necesidades especiales, asi como con estandares de seguridad en
transporte, alojamiento y actividades recreativas. Estas hormas son supervisadas por entidades
de turismo y pueden estar respaldadas por regulaciones locales o nacionales.

Competitividad y Sostenibilidad: Para los paises como Espafia y México exigen que las
empresas del sector turistico demuestren practicas sostenibles. Esto puede incluir el uso de
infraestructura respetuosa con el medio ambiente, programas de reciclaje y politicas de reduccion
de huella de carbono, en linea con normas de sostenibilidad como la ISO 14001 para gestion
ambiental.

Para el cumplimiento de estos requisitos y mejorar la competitividad en mercados
extranjeros, Mari Andariega buscara alinear sus servicios con estas normas internacionales y
nacionales, y trabajar de la mano con proveedores locales que cumplan con los estandares

técnicos de calidad, seguridad y sostenibilidad exigidos en cada pais. (Un Tourism, s.f.)



6.5.12 Puertos de Entrada y salida.
Figura 22

Aeropuertos de entrada y salida

Fuente: Ramirez, M. (2024). Aeropuertos de entrada y salida [Adaptacion de:

https://www.printmaps.net/es/q

Nota. Las imagenes anteriores representan los mercados estudiados y seleccionados
para el proceso de internacionalizacion Estados Unidos (exportacion de servicios), Espafia

(importacion de servicios) y México (importacion de servicios), el pais principal que ha sido
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seleccionado para recibir extranjeros y que estos consuman en el territorio colombiano, adicional
Espafia es un destino muy solicitado por ciudadanos colombianos para viajar al continente
europeo y consumiendo en destino internacional.
6.5.13 Documentacion requerida para la entrada y salida del servicio.
Las empresas o empresarios deben conservar los documentos soportes de la operacion
de exportacién de servicios. (Procolombia)
e Factura comercial.
e Oferta y/o cotizacion aceptada por el importador.
e Contrato de prestacion del servicio. (Procolombia)
Documentacion requerida para el pasajero.
Estados Unidos:
Documentacién requerida para la entrada del pasajero que compro el paquete turistico.
e Pasaporte valido y vigente con zona de lectura mecénica
e Tiquetes aéreos.
¢ Diligenciar el pre-registro Check Mig que consiste en el llenado de un formulario
gue arrojara un cédigo QR para garantizar la salida de colombia que se debe

realizar a través del siguiente enlace: https://apps.migracioncolombia.gov.co/pre-

registro
Espaia
Documentacion requerida para la salida del pasajero que compro el paquete turistico.
e Pasaporte valido y vigente
e Tiquetes aéreos ida y regreso. (No se puede vender solo tiquete de ida)
e Diligenciar el pre-registro que consiste en el llenado de un formulario que arrojara
un codigo QR para garantizar la salida de colombia que se debe realizar a través

del siguiente enlace: https://apps.migracioncolombia.gov.co/pre-reqistro



https://apps.migracioncolombia.gov.co/pre-registro
https://apps.migracioncolombia.gov.co/pre-registro
https://apps.migracioncolombia.gov.co/pre-registro
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e Seguro de viaje con una cobertura médica minima de 30 mil euros (Assist Card,
s.f.)

e Tener u itinerario de viaje, para demostrar a migracion Espafia que va de turismo.
(Documento en donde describe las actividades que llevara a cabo durante su

estadia en el pais)

Nota. Los colombianos no necesitan visa para viajar a Espafia por un periodo de hasta
tres meses. Sin embargo, a partir de 2024 entrara en funcionamiento el Sistema Europeo de
Informacion y Autorizacion de Viajes (ETIAS), por lo que se necesitard una autorizacion de viaje
para entrar en la mayoria de los paises europeos. (Delegacion de la Unién Europea en Colombia,
s.f)

México

¢ Documentacién requerida para la entrada del pasajero que compro el paquete
turistico.

e Pasaporte valido y vigente

e Tiquetes aéreos ida y regreso.

¢ Diligenciar el pre-registro que consiste en el llenado de un formulario que arrojara
un codigo QR para garantizar la salida de colombia que se debe realizar a través

del siguiente enlace: https://apps.migracioncolombia.gov.co/pre-reqistro

¢ Diligenciar la Forma Migratoria Mdltiple, que se debe realizar a través del siguiente

enlace: https://www.inm.gob.mx/spublic/portal/inmex.html.

e Tener u itinerario de viaje, para demostrar a migracion México que va de turismo.
(Documento en donde describe las actividades que llevara a cabo durante su

estadia en el pais ordenado por dia y lugar)


https://apps.migracioncolombia.gov.co/pre-registro
https://www.inm.gob.mx/spublic/portal/inmex.html
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Importante: Al realizar exportaciones se puede recibir algunos beneficios en términos de
IVA 'y retefuente.

Segun el Estatuto Tributario para evitar la doble tributacién segun el articulo 254 aplica
descuentos por impuestos pagados en el exterior, el hecho de que un residente este sujeto al
impuesto sobre la renta y lo haya pagado en el exterior, puede descontarlo siempre y cuando el
monto no exceda el impuesto que se deba pagar en Colombia por esas mismas rentas. En este
sentido, se pueden beneficiar las empresas que trabajen en modalidad de comercio
transfronterizo siempre y cuando tengan el certificado del impuesto pagado. (Procolombia)

Para el beneficio del IVA, cada modalidad de exportacion tiene una condicion especial, en
suministro transfronterizo y consumo en el exterior se factura en cero (0), para presencia
comercial y movimiento de personas aplica el pago del IVA. (Procolombia)

Se podra solicitar devolucién de IVA siempre y cuando la modalidad esté exenta. Decreto
2877 de 2013. ART 481. Literal c) del E.T. Bienes exentos con derecho a devolucion bimestral.
Servicios prestados en el pais y se utilicen exclusivamente en el exterior. Cuando el servicio sea
prestado exclusivamente en el exterior y empresas sin negocios o actividades en el pais.
(Procolombia)

6.6 Precio

Precio al Intermediario y Distribuidor: Las agencias Mayoristas son quienes realizan
las negociaciones a gran escala y de esta manera establecen los precios diferenciados para
agencias de viajes minoristas, distribuidores mayoristas y plataformas en linea que funcionan
como intermediarios. Estos precios al distribuidor incluirdn descuentos que permitirdn a los
intermediarios obtener un margen de ganancia atractivo y fomentar la venta de los paquetes de

Mari Andariega en mercados locales e internacionales.
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7. Costos de exportacion

Es posible asumir los términos Incoterms aplicables, en funcién de negociacion de

paquetes turisticos de exportacion de servicios transfronterizos.

EXW (Ex Works): Se incluye costos de operacion desde la plataforma de
Mari Andariega hasta el punto de plataforma de venta en el exterior. No
incluye ningun gasto adicional de comercializacién o distribucién.

Costos: Publicidad en plataformas, desarrollo de contenido digital.

FOB (Free On Board): Se incluye los costos hasta el momento en que el
cliente adquiere el paquete turistico desde la plataforma de Mari Andariega,
incluyendo servicios de asesoria y personalizacion de itinerario.

Costos: Publicidad digital, asesoria al cliente, generacién de itinerario
personalizado.

CIF (Cost, Insurance, and Freight): En el precio se incluira el costo de los
servicios basicos y seguro opcional para imprevistos, como cancelaciones
0 asistencia en destino.

Costos: Seguro de viaje, soporte en destino.

DAP (Delivered At Place): Se Incluye todos los costos necesarios para
que el cliente disfrute del paquete completo, incluyendo transporte,
alojamiento y actividades en el destino.

Costos: Transporte local y alojamiento en destino, actividades adicionales.

Nivel de Precios

Para los paquetes turisticos de Mari Andariega, los niveles de precios se ajustan a

las expectativas y poder adquisitivo de los mercados objetivo en paises como Estados

Unidos, Espafia y México. La segmentacion de precios se puede manejar con los
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siguientes niveles.

Nivel de Consumo Masivo: Este mercado es para viajeros con opciones de viajes
accesibles y econdmicos, disefiadas para viajeros con presupuesto limitado, como
jovenes aventureros y grupos de estudiantes. Estos paquetes ofrecen experiencias
esenciales a precios bajos, como estadias en alojamientos econdémicos y actividades de
bajo costo.

Nivel de Precio Medio: Este mercado es para viajeros que buscan una experiencia de
viaje comoda y completa sin llegar a ser de lujo. Los paquetes incluyen servicios estandar
de alojamiento y transporte, dirigidos a familias o viajeros de clase media. Es un segmento
accesible para el consumidor promedio, especialmente en el mercado de viajes
nacionales o regionales.

Nivel de Precio Medio-Alto: Este mercado es para viajeros que desean un nivel mayor
de confort y personalizacion. Estos paquetes pueden incluir alojamientos de gama media-
alta y actividades exclusivas. Este nivel atrae a viajeros de clase media alta y
profesionales que buscan una experiencia de mayor valor.

Mercado de Lujo: Este mercado es para viajeros con alto poder adquisitivo interesados
en experiencias exclusivas y personalizadas. Buscan servicios Premium, como
alojamientos de lujo, transporte privado y actividades de alto nivel en destinos turisticos de
alta demanda. Este nivel es ideal para clientes en el mercado de Estados Unidos y

viajeros internacionales que buscan servicios de alta gama.



92

7.1 Promocioén
Figura 23

Plan de Marketing Internacional
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Fuente: Ramirez, M. (2024). Plan de Marketing Internacional [Imagen]. Canva.

Nota. Esta imagen representa la incursion digital que al igual que de manera

internacional se manejara también sera contemplada de manera local, lo que cambia es

el publico objetivo, y la geografia de los clientes, y la segmentacion del publico objetivo.
Estrategias de Atraccion

1. Creacion de Contenidos.

Publicar contenido digital de destinos turisticos populares, guias de viaje y
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consejos para viajeros en el sitio web y redes sociales de gran impacto.

Para este contenido digital por medio de las redes sociales se ha disefiado un

cronograma publicitario, con el fin de no abrir los seguidores y ser didacticos en la

informacion a compartir.
Tabla 7

Cronograma Digital

Diadela
Tipo de Publicacion Plataforma Contenido
Semana
Imagen atractiva de un
Historia de Destino Instagram, Facebook,
destino con frase
Popular Semanal Tik Tok, WhatsApp
Lunes motivadora.
Destinos Regionales Instagram, Facebook, | Lista de destinos regionales
para el Fin de Semana Tik Tok, WhatsApp disponibles.
Instagram, Facebook, Video reel divertido
Reel Viajero Divertido
Tik Tok, WhatsApp promocionando viajes.
Martes
Destinos Nacionales Instagram, Facebook, | Lista de destinos nacionales
Terrestres Tik Tok, WhatsApp terrestres disponibles.
Destinos Nacionales Instagram, Facebook, | Lista de destinos nacionales
Miércoles
Aéreos Tik Tok, WhatsApp aéreos disponibles.
Actualizacion de
Destinos Regionales Instagram, Facebook,
Jueves disponibilidad de destinos
para el fin de Semana Tik Tok, WhatsApp
regionales.
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Inspiraciény
Destinos Instagram, Facebook,
Viernes recomendaciones de
Internacionales Tik Tok, WhatsApp
destinos internacionales.

Fuente: Ramirez, M. (2024). Cronograma digital [Tabla]. Excel.

2. Optimizacion de Motores de Busqueda.

Usar palabras clave relacionadas con viajes y turismo sostenible para mejorar el
posicionamiento en Google y atraer trafico organico.

3. Publicidad Digital.

Lanzar campafias de anuncios pagados en Instagram y Facebook para
promocionar paquetes de viajes especiales y ofertas atractivas.

4. Marketing de Influencers.

Invitar a influencers a experimentar y compartir sus viajes patrocinados por la
agencia de viajes en sus canales de redes sociales. Brindarles Viajes y a cambio recibir
publicidad.

Estrategias de Conversion

5. Optimizacién de la Experiencia del cliente.

Implementar un sistema de reservas facil de usar con un disefio intuitivo y tiempos
de carga rapidos.

6. Marketing de Correo Electrénico.

Enviar correos electrénicos de seguimiento con ofertas especiales a usuarios que
abandonan el carro de compras en la pagina web.

7. Chatbots y Atencién al Cliente en Tiempo

Utilizar un chatbot en el sitio web para responder preguntas frecuentes y ayudar a
los usuarios a completar sus reservas.

8. Personalizacion.
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Probar diferentes disefios de pagina y mensajes para identificar cuales
genera mas conversiones y personalizar recomendaciones de viajes basadas en el
historial de navegacion del usuario.

Estrategias de Fidelizacion

0. Programa de Fidelizacion.

Lanzar programa de descuentos por cumpleafios, descuentos por topes de ventas.

10. Comunicacion Personalizada.

Enviar correos electrénicos de cumpleafios con ofertas especiales y
recomendaciones de viaje personalizadas segun el historial de reservas del cliente.

11. Encuestas de Satisfaccion y Retroalimentacion.

Enviar encuestas post-viaje para recoger opiniones sobre la experiencia del cliente
y utilizar esta informacién para hacer mejora.

12. Ofertas Exclusivas.

Dar a los miembros del programa de fidelizacion acceso anticipado a ventas flash
y descuentos exclusivos.

7.2 Plaza- Canal definido

Comisionistas: El canal de comisionistas es ideal para Mari Andariega, ya que
permite operar sin inventarios ni costos logisticos, concentrandose en la venta y atencién
al cliente mientras recibe una comision por cada transaccion realizada. Este modelo

requiere baja inversion inicial y facilitar una operacion agil, ampliando la oferta de destino

8. Mediacién del Potencial Exportador
8.1 Inteligencia de Mercados

8.2 Preseleccion de Mercados a Estudiar
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Criterios de andlisis:

Experiencias y contactos previos de la empresa: Mari Andariega ya ha
atendido a clientes de estos paises y cuenta con algunas conexiones con operadores
turisticos y agentes locales que facilitan la intermediacion y promocién de sus servicios.
Estados Unidos y Espafia, con una alta afluencia de turistas interesados en Ameérica
Latina, podrian ser particularmente atractivos si existen relaciones previas.

Beneficios otorgados en acuerdos de comercio exterior: Los Tratados de Libre
Comercio (TLC) entre Colombia y paises como México y Peru otorgan facilidades para la
exportacion e importacion de servicios. Estos acuerdos pueden reducir costos y simplificar
tramites para Mari Andariega al ofrecer sus servicios a turistas provenientes de estos
mercados. Espafa y Estados Unidos, aunque no tienen TLC especificos con Colombia, si
participan en acuerdos que facilitan el intercambio de servicios y turismo, como los
acuerdos de doble tributacion, que pueden simplificar la facturacion y evitar pagos
redundantes de impuestos. (TLC, s.f.)

Estudios y recomendaciones de instituciones del sector: Procolombia, junto
con camaras de comercio y gremios especializados en turismo, recomienda los mercados
de Estados Unidos y Espafia como altamente interesados en turismo cultural y natural en
Colombia. Estos mercados también tienen una demanda importante por servicios
personalizados y experiencias auténticas, alineadas con la oferta de Mari Andariega.
México y Perd, como paises vecinos con fuertes lazos culturales y turisticos con
Colombia, también son recomendados por instituciones para captar clientes en busca de
experiencias de naturaleza y cultura colombiana.

Dinamica de las exportaciones colombianas en ese mercado en las partidas
arancelarias de interés:

Estados Unidos (Exportacion de servicios): Los turistas estadounidenses tienen

una alta demanda de experiencias en Ameérica Latina, especialmente en turismo de
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aventura y cultural. Esto se alinea bien con la oferta de destinos naturales y culturales de
Mari Andariega, donde el enfoque en experiencias personalizadas puede captar a turistas
estadounidenses en busca de destinos unicos en Colombia. Estados Unidos también
representa el principal destino de exportaciones colombianas en servicios, lo cual refuerza
su relevancia como mercado clave para el turismo. (Trade Map, s.f.)

Espafia (Exportaciéon de servicios): En el caso de los turistas espafioles, hay
una fuerte preferencia por experiencias auténticas y en entornos naturales, como
ecoturismo y turismo rural. Espafia es un mercado importante para las exportaciones de
servicios turisticos colombianos, especialmente por su interés en el patrimonio cultural y la
naturaleza colombiana. Procolombia y otras entidades también han destacado a Espafia
como un mercado prioritario en turismo receptivo. (Trade Map, s.f.) (Lloyds Bank, s.f.)

México (Importacion de servicios): El turismo mexicano hacia Colombia esta en
crecimiento, impulsado por el interés en segmentos de aventura y naturaleza. La cercania
cultural y geogréfica favorece este mercado, y el tratado de libre comercio (TLC) entre
México y Colombia facilita el intercambio turistico. Mari Andariega podria capitalizar esta
demanda, ofreciendo paquetes que combinan aventura y exploracion cultural. (Lloyds
Bank, s.f.)

Peru (Importacién de servicios): El turismo emisor peruano hacia Colombia
también se ha fortalecido, con una demanda notable en turismo de naturaleza y aventura.
Similar a México, el TLC facilita el comercio de servicios entre ambos paises, lo cual
reduce barreras y podria favorecer el desarrollo de alianzas estratégicas y la oferta de

paquetes especializados para el mercado peruano. (Trade Map, s.f.)
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Figura 24

Paises potenciales para la exportacion
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Fuente: Baez. Nieto (2004) matriz: adaptada Proexport — ITC

Nota. En la matriz de seleccidon de mercados se analiza a Estados Unidos,
Espafa, México y Perl como destinos potenciales para los servicios turisticos de Mari
Andariega, tanto para la exportacion de servicios como la importacion evaluando factores
macroeconémicos, demogréficos y acuerdos comerciales con Colombia. Estados Unidos
y Espafia se destacan por su alto PIB, estabilidad econdmica y tratados que facilitan el
comercio, siendo muy atractivos para la exportacion de servicios turisticos. México y Peru,
aunque con mercados emisores importantes y poblacién creciente, presentan retos en
estabilidad politica y econdmica. Esta evaluacion permite a Mari Andariega priorizar
mercados con alta demanda potencial y facilidad de acceso comercial, para su estrategia

internacionalizacion turistica.
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Figura 25

Mercados seleccionados
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Fuente: Baez. Nieto (2004) matriz: adaptada Proexport — ITC

Nota. En la imagen se presenta el analisis de cuatro mercados (Estados Unidos,

Espafia, México y Peru) basado en diversos indicadores macroeconémicos y

demogréficos. Cada uno de estos paises fue evaluado en aspectos como el PIB anual, el

crecimiento del PIB, la inflacion, las exportaciones e importaciones, la estabilidad politica,

el riesgo pais y las politicas comerciales.
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De acuerdo con estos puntajes obtenidos para cada mercado en funcién de sus
caracteristicas y oportunidades para la agencia, se justifica la seleccion de los mercados
como mercado objetivo, mercado alternativo y mercado contingente para Mari Andariega.

8.4 Analisis Comparativo de los Mercados Estudiados.

La seleccién de mercados internacionales para la expansion de Mari Andariega
responde a un analisis detallado de factores econdmicos, politicos y de competencia en
cada pais. Estados Unidos emerge como el mercado objetivo, dada su alta demanda de
turismo de aventura y cultural, lo cual coincide con la oferta diferenciada de Mari
Andariega. Espafia, como mercado alterno, ofrece un perfil de turistas interesados en
naturaleza y cultura, lo que facilita una conexion cultural y atractiva. México y Peru, en
cambio, son mercados contingentes por su proximidad geogréfica y afinidad hacia el
ecoturismo colombiano, representando oportunidades de crecimiento con menor inversion
en acceso y transporte. Esta estrategia permite a Mari Andariega alinearse con las
demandas especificas de cada mercado, maximizando el impacto de su propuesta sin

comprometer la estabilidad financiera.

8.5 Sintesis de la inteligencia de Mercados.

Mercado Objetivo: Estados Unidos (Puntaje 3.325)

Estados Unidos es un mercado potencial debido a su alta demanda de servicios
turisticos y su posicién econdémica favorable. Siendo el puntaje mas alto (3.325), se
destaca por su estabilidad politica y econémica, un PIB elevado y con gran capacidad de
consumo. Ademas, el Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Colombia y Estados Unidos
facilita la exportacion de servicios turisticos, reduciendo aranceles y promoviendo un flujo
comercial positivo. Este mercado también representa una oportunidad estratégica debido
al creciente interés de los turistas estadounidenses en experiencias de turismo de

aventura y cultura en América Latina, sectores en los que Mari Andariega tiene una gran
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oferta.

Mercado Alterno: México (Puntaje 2.150)

México es un mercado alterno, con un puntaje de 2.150. La relacion comercial con
Colombia esta fortalecida por su participacion en la Alianza del Pacifico, lo cual facilita la
importacion y exportacion de servicios. Ademas, el turismo emisor de México hacia
Colombia es significativo y creciente, especialmente en segmentos de naturaleza y
aventura, que también coincide con la oferta de Mari Andariega. Si bien no es tan fuerte
como Estados Unidos en términos de estabilidad econdémica, México ofrece una
oportunidad de expansion viable debido a su proximidad geogréfica y acuerdos
comerciales existentes.

Mercado Contingente: Espafia (Puntaje 1.958)

Espafia se considera un mercado contingente con un puntaje de 1.958. Aunque
tiene una economia desarrollada y un alta demanda de turismo, su posicién como
mercado prioritario es mas débil en comparacion con Estados Unidos y México. Sin
embargo, el interés de los turistas espafioles en experiencias Unicas en destinos de
naturaleza y cultura, como también los turistas colombianos se interesan por este destino
europeo para viajes culturales, esto hace que este mercado sea relevante. Ademas,
existen acuerdos de promocion y proteccion con Colombia, lo cual puede facilitar las
transacciones comerciales en caso de que el mercado objetivo o alterno presente
dificultades.

Mercado Contingente: Per( (Puntaje 1.158)

Peru es considerado como un mercado contingente adicional con un puntaje de
1.158. Aunque el turismo emisor desde Perl hacia Colombia es importante, su economia
y estabilidad presentan ciertos desafios. Sin embargo, la proximidad geogréaficay la
membresia en acuerdos comerciales regionales como la Alianza del Pacifico lo mantienen

en la lista de posibles mercados, siendo una opcion a explorar en caso de cambios en los
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otros mercados prioritarios.

Para concluir, esta clasificacion permite a Mari Andariega enfocar su estrategia y
de internacionalizacién en mercados con alta demanda, menos barreras comerciales y
afinidad con sus servicios, asegurando un crecimiento sostenible y rentable. (El Tiempo,
s.f)

8.6 Analisis de la Competencia Local e Internacional

Se realiza un analisis de la competencia tanto nacional como internacional para
Mari Andariega en el mercado turistico, se observan precios, segmentacién de mercado, y
caracteristicas clave de agencias similares en Colombia e internacional.

Precios de la Competencia

Local (Colombia)

Viajes Falabella: Esta ofrece paquetes turisticos y boletos aéreos a través de
mayoristas, pero no organiza directamente las experiencias funciona como intermediario.
Sus precios dependen de los acuerdos con operadores, y es posible obtener cotizaciones
detalladas mediante su sitio web o contactando directamente.

Price Travel: Con operaciones B2B y B2C, atiende tanto a agentes de viajes
como a consumidores finales. Los precios también varian segun el proveedor y el destino,
y se pueden verificar en linea o por consulta directa.

Viajar.com: Ofrece paquetes a través de mayoristas y se enfoca en vuelos y

hospedaje. Sus precios son accesibles a través de su plataforma en linea.

Internacional (Estados Unidos y Espafia)
Expediay Price Line (Estados Unidos): Ofrecen paquetes variados, vuelos,
hoteles y alquiler de autos. Los precios son dinamicos y pueden variar segun temporada y
disponibilidad, accesibles en sus respectivas paginas web.

Logitravel y Rumbo (Espafia): Ofrecen paquetes turisticos y servicios de
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alojamiento, con precios que dependen de los acuerdos con mayoristas y son
actualizados constantemente en sus sitios web.

Segmento de Mercado al que se Dirige el Producto

Consumidor Final: Estas agencias estan dirigidas principalmente al consumidor
final, ofreciendo un servicio de intermediacién sin organizacion directa de experiencias. La
mayoria son plataformas en linea que dependen de proveedores para la operacion de
servicios especificos.

Segmento Industrial/Intermediario: Price Travel en Colombia y Expedia en
Estados Unidos ofrecen servicios B2B, colaborando con agentes y otros intermediarios
para la comercializacion de sus productos.

Segmentacion del Consumidor Final

Segun Ingresos y Nivel de Precios

Los precios se ajustan para adaptarse a diferentes segmentos econémicos. Por
ejemplo, en Colombia, existen opciones tanto para viajeros de ingresos medios como
altos, ofreciendo variedad en precios y servicios.

Segun Edades y Preferencias

Las agencias suelen segmentar sus paquetes para jovenes aventureros, familias, y
personas mayores que buscan turismo de relajacion o cultura.

Geograficay Demografica

Los destinos ofrecidos se adaptan a las preferencias geograficas de los usuarios,
como destinos nacionales en Colombia y América Latina o destinos internacionales en

Europa y Norteamérica.

Habitos y Temporadas de Compra
Las temporadas altas y las vacaciones suelen influir en los precios y la demanda.

La mayoria de las agencias ajustan su oferta en funcion de estos patrones estacionales
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para maximizar la rentabilidad, los meses de temporada alta son Enero, Abril, Mayo,

Junio, Julio, Octubre, Diciembre y sus canales de venta son canales directos por medio de

plataformas on line.

Estas agencias compiten en precio y segmentacion del mercado enfocandose en

una oferta accesible y adaptable a las diferentes necesidades y niveles de ingreso de los

clientes. Para Mari Andariega, entender estas estrategias de segmentacion y precios

ayuda replantear el acceso a la plataforma web integrando una autogestion por parte del

cliente en el mercado turistico, ofreciendo paquetes personalizados gque atraigan tanto a

consumidores nacionales como internacionales.

Tabla 8

Competencia Local

AGENCIA

DESCRIPCION

ENLACE DE ACCESO

Viajes

Falabella

Agencia de viajes minorista
con presencia en Colombia que
ofrece paquetes turisticos, boletos
aéreos y otros servicios a través de
acuerdos con operadores
mayoristas. No organiza
directamente las experiencias ni

servicios ofrecidos.

www.viajesfalabella.com.co

Price Travel

Agencia minorista en
Colombia que ofrece una variedad

de productos turisticos. Esta cuenta

www.pricetravel.com.co



https://www.viajesfalabella.com.co/
https://www.pricetravel.com.co/
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con unidades de negocio B2B y B2C,
atendiendo a agentes de viajes

minoritarios y mayoritarios.

Plataforma en linea que
ofrece paquetes turisticos, vuelos y
hospedaje mediante mayoristas

Viajar.com WWW.Viajar.com.co
aliados. No cuenta con

infraestructura propia de operacion y

depende de proveedores terceros.

Fuente: Ramirez, M. (2024). Adaptada de informacion obtenida de sitios web

oficiales viajes Falabella, Price Travel, viajer.com.


http://www.viajar.com.co/

Tabla 9

Competencia Internacional
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Pais

Nombre de la

agencia

Descripcion de la

empresa

Enlace de acceso

Estados

Unidos

Grupo

Expedia

Agencia de viajes en

linea que ofrece una

variedad de  productos
turisticos, incluyendo vuelos,
hoteles y alquiler de autos, a
través de  proveedores
mayoristas. No opera

directamente los servicios.

www.expedia.co

m

Price Line

Plataforma gue
proporciona opciones de
viaje como vuelos, hoteles y
paquetes turisticos.
Depende de acuerdos con
mayoristas para ofrecer sus

servicios.

www.priceline.co

m

Espafia

Logitravel

Agencia de viajes en
linea que ofrece paquetes
turisticos y servicios como
vuelos y hospedaje mediante

acuerdos con mayoristas. No

www.logitravel.co

m



https://www.expedia.com/
https://www.expedia.com/
https://www.priceline.com/
https://www.priceline.com/
https://www.logitravel.com/
https://www.logitravel.com/
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organiza directamente las

experiencias.

Rumbo

Plataforma espafiola

que opera como
intermediaria en la venta de
vuelos, hoteles y paquetes
turisticos, dependiendo de
acuerdos con mayoristas

para sus servicios.

www.rumbo.es

Bestday

México

Agencia de viajes
que ofrece paguetes de
vuelos y hoteles en alianza
con mayoristas. Funciona
como intermediaria 'y no
organiza directamente los

servicios ofrecidos.

www.bestday.co

m.mx

Despegar

Agencia lider en
Ameérica Latina que funciona
como intermediaria,
ofreciendo vuelos, hoteles y
paquetes turisticos mediante

proveedores mayoristas.

www.despegar.co

m.mx

Fuente: Ramirez, M. (2024). Adaptada de informacion obtenida de sitios web

oficiales Expedia, Priceline, Logitravel, rumbo, Bestday, despegar


https://www.rumbo.es/
https://www.bestday.com.mx/
https://www.bestday.com.mx/
https://www.despegar.com.mx/
https://www.despegar.com.mx/
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Nota. Estas agencias de viajes tanto de competencia local como internacional que
se caracterizan por ofrecer un servicio de intermediacion, son dependientes de
proveedores mayoristas y estos proveedores mayoristas son precisamente los aliados con
los que se busca alianza y negociacion para Mari andariega para lograr ofertas, sin operar

directamente los servicios turisticos.

9. Gestion Logistica de ventas al mercado internacional

Figura 26

Logistica de ventas internacionales

PROCESO DE VENTAS INTERNAGIONALES

~" Control de Calitady ",

L Hh i
L .- Greacion y Personalizacion * ¢+ Seguimiento del Servicio  °,
H .
. 0® de Paquetes Turisticos ¢ . .
[ ] . 1.Acompanamiento al Cliente, []
1. Diseno del Producto, . . 2.Retroalimentacion y Mejora .
2. Determinacion de Tarifasy : : Continua .
e .a - Costos @ . .l
Identilicacion y Alianza con s . .
Proveedores Internacionales s % d
. °
1.8eleccion de Mayoristas y & % s
Proveedores. . .‘ ")
2. Acuerdos y Negociaciones ,’ . .’
L % L
[ L) L
. “ )
Promocidn y Venta de los Paguetes 1 " J
en el Mercado Internacional A 5
.
1.Estrategia de Marketing Digital. .
2.Plataforma de Reservas y Atencion al : o
Cliente . ®®scssccces
L]
0 ° .
2 S Gestion Pusl—\lﬁema ¥
; 4 g Fidelizacion
Gestion de Reservas y % o

Goordinacion con Proveedores «* ). Programa ds Fidalizacion.
*® 2.Analisis de Datos
®ecese’
1.Confirmacion de Servicios.
2.Documentacion y Contratos

Fuente: Ramirez, M. (2024). Logistica de ventas internacionales [Imagen]. Canva.

Nota. La gestién de ventas para el mercado internacional desde Mari Andariega,
se basa en la colaboracion con proveedores internacionales para ofrecer paquetes

personalizados y ajustados a las necesidades del cliente. Esto implica seleccionar
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mayoristas confiables, negociar tarifas preferenciales y desarrollar estrategias de
marketing digital para alcanzar a clientes globales. Una vez realizada la venta, la agencia
confirma las reservas con los proveedores y proporciona al cliente la documentacion
necesaria para su viaje. Carta de servicios adquiridos, emision de tiquetes aéreos,
Voucher de hoteles, traslados, asistencia médica internacional y tours. Ademas, se
mantiene un acompafnamiento continuo para garantizar una experiencia satisfactoria e
incentivar la fidelizacion a través de programas de recompensas, permitiendo una mejorar

continua.

10. Gestion Financiera
10.1 Inversioén Inicial
Tabla 10

inversion inicial

INVERSION INICIAL

Construcciones y edificaciones $ -
Disefio y publicidad (Material Publicitario) $120,000
Maquinaria y equipos $ -
Materiales e insumos (Dominio Host) $ 200,000
Materiales e insumos (Facturacién Electrénica) $ 100,000
Muebles y enseres $ -

Personal Administrativo
Personal Comercial
Personal Directivo

Personal Operativo

B B B B »

Vehiculos
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Otros (Registro Mercantil) $80,0000

Costo Total $500,000

Fuente: Ramirez, M. (2024). Inversion inicial.

Nota. El cuadro anterior representa la inversion minima que se realiz6 o se fue
realizando para poder operar con el emprendimiento, lo principal fueron las relaciones
laborales realizadas con las agencias de viajes mayoristas, continuo a esto impresién de
material publicitario para dar presencia y tener material de apoyo para ventas,
seguidamente se incluye el proyecto de construccién de una pagina web para lo cual la
compra de un dominio host se hacia sumamente importante, y ya con el deseo de
legalizacion se busca la oficialidad como agencia de viajes donde, es tramitado el registro
mercantil.

No es contemplado el salario CEO desde la inversion inicial hasta alcanzar el

namero de ventas considerables, clientes fidelizados y generacion de utilidades

10.2 Financiacion

No se solicita préstamo y la proyeccion del proyecto es evitar la financiacion, dado
gue el objetivo es en funcién a las utilidades netas, de acuerdo al comportamiento de las
ventas.

11. Monto

No aplica

12. Tiempo

No aplica

13. Tasa

No aplica

13.1 Estado de Resultado Proyectado



Figura 27

Estado de resultado proyectado
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MARI ANDARIEGA
2024 2025 2026 2027 2028

WVentas 51,690,861| 66,991,356| 76,928,407| 105,380,083 128,431,976
Costo de Ventas 0 0 0 ] 0
Utilidad Bruta 51,690,861 66,991,356| 76,928,407 105,380,083( 128,431,976
Gastos de produccion Fijos 3,515,000 3,796,200 4,023,972 4,265,410 4,478,681
Sueldos de Administracion 43,883,712| 48,272,083| 52,133,850| 56,825896| 60,235,450
Impresion Material Publicitaric 100,000 110,000 113,800 129492 137,262
Suscripcion APP Disefio 300,000 330,000 356,400 388,476 411,785
Suscripcion Google One 144 000 158,400 171,072 136,468 197,657
Factura Electronica 1,138,000 1,306,800 1,411,344 1,538,365 1,630,667
Total Otros Gastos 49,130,712 53,973,483 58,215438| 63,334,108| 67,001,500
Utilidad Antes de Intereses e 2560149 13,017,873 18,712,970 42,045975| 61,340,476
Impuestos

Intereses ] ] ] 0 0
Utilidad Antes de Impuestos 2560149 13,017,873 18712970 42045975| 61,340476
Impuesto a las Ganancias 179,210 911,251 1,309,908 2,943,218 4,293 833
Utilidad Después de Impuestos 2,380,8939] 12,106,622 17,403,062 39102,757| 57,046,642

Tasa de Impuesto a las ganancias -

Impuesto industria y comercio 7% sobre el

total de ventas anuales

Fuente: Ramirez, M. (2024). Razones Financieras [Adaptacion de un archivo financiero].

Universidad Luis Amigé.

Nota. Analizando el estado de resultados, podemos determinar el resultado de la

operacion de Mari Andariega. La cual tendra para el primer afio una utilidad bruta de

$46.443.861, y unos gastos operativos de $43.883.712, lo cual genera una utilidad antes

de impuestos e intereses de $ 2.560.149, dando como resultado una ganancia neta para

el primer afio de $2.380.939, y del segundo afio en adelante la empresa obtendra una

utilidad neta antes de impuestos positiva y exponencial hasta llegar al dltimo afio a

$57.046.642, lo que refleja que para el segundo afio en adelante las ventas creceran,

dadas las estrategias que se implementaran.

13.2 Flujo de Efectivo
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Figura 28
Flujo de Efectivo

MARI ANDARIEGA

| FLUJO DE EFECTIVO |

I 7023 T 7024 T 7025 T 7026 T 7027 T 7028 ]

2.560_143

SALDO INICIAL 15,396,612 33.200,530 73.936.597

“entas de contade H EELE] 66,551,356 | § 6,328,407 | § 105,350,085 | § 126,431,376
Frecuperacin de cartera H -] B -] -
Adquisicién de préstamos H -

Aportes de capital H 500,000

Feendimientos financicroz H [ B LI [ B

“enta de actives fijos

500,000 51690861 66,991,356 76,928 407 105,380,083 128,431,976

TOTAL FUENTES

Castas operativos $ sza1,000 | § sto400 | § 6,051,555 | § 6,505,212 | § 6,856,050
Gastos operativas H 43ssam2 | 4 4s2T2083 |t 52,135,850 | § 56,525,596 | 3 60,235,450
Fage de provesdores i B - s - s -
Inverzidn en actives fijos ¢ inventarios H 500,000
Servicio de I deuda H B B B B R B R B
Intereses 3 - 3 - 3 - 3 - 3 -
Impusstas H -] 3210 | 8 EUR 1309308 | § 2343215
Dividendos
Dipreciacién y amartizacién [ - 1 H B B B B -] L R

TOTAL USOS 500,000 49,130,712 54,152 694 59,126,689 64,644,016 70,034,719

2,560,149 12,838,663 17.601. 718 40,736,067 58,397,257

SALDO FINAL DE EFECTIVO 2,560,149 15.398.612 33,200,530 73,936,597 % 132.333.855

Fuente: Ramirez, M. (2024). Razones Financieras [Adaptacion de un archivo financiero].
Universidad Luis Amigo.

Nota. Para iniciar el proyecto se cuenta con un capital de trabajo de $ 500.000, por
consiguiente para el primer afio (2023) se tendra un saldo final de efectivo por valor de $ 0
los afios siguientes el saldo final del efectivo sera de $ 2.560,149, $15.398,812,

$33,200,530, 73,936,597 y para el Ultimo afio por un valor de $132.333.855.



13.3 Célculo de la TIR - TREMA

13.4 Calculo del VPN

Figura 29

Tasa de rendimiento minima aceptable
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| FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO |
Concepto 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas BlLEI08E1 | # BE,391,366 TE328,407 105,330,083 12841976
Costos 5247000 ) # 5,701,400 £,021582 £508,212 £,266,060
Gastos operativos 43883712 | % 48272083 62,133,850 BE,326,296 E0,235,460

Utilidad Operativa

Impuesto de renta operativo
Eeneficio fizcal financiero

Utilidad operativa despues de i

Depreciacidn y amartizacian

Flujo Caja Bruto Operativo

TIR DEL INV

Concepto 2024 2025 2026 2027 2028
Repasicidn de capital de trabajo 0 0 0 0
Reposicidn de activas fijos 0 0 0 0
Servicio de la deuda 0) 0) 0) 0) 0)
Gastos financieros 0l 0 0l 0l 0l
Flujo Caja Libre Inversionista 13,017,873 18,712,970 42,045,975 61,340 476

Fuente: Ramirez, M. (2024). Razones Financieras [Adaptacion de un archivo financiero].

Universidad Luis Amigé.



13.5 Periodo de recuperacion

Figura 30

Periodo de recuperacién
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PERIODOS) 7 I 2 I 3 I 4 1 5

TVERSION TOTAL ~s0.000

FLLNCI L CAJA PERIDOG 2560144 T.017.4873] 76,712,970 42.045.975] 1340476
FLLWCI L CAJA ACUMULADD 2,060,183 15,078,022 33.790.352) 75 536,967 ERTRTE
PERIODO ANTERIOR 1

VR. ABSOLUTO FLUJO ACUM. 5 2,060,149

FLUJO DE CAIA SIGUIENTE 5 15,078,022

DER DAVR A 1 1

Fuente: Ramirez, M. (2024). Razones Financieras [Adaptacion de un archivo financiero].

Universidad Luis Amigé.

13.6 Balance General

Figura 31

Balance General

MARI ANDARIEGA

BALANCE GENERAL

2023

2024

2025

2026

2027

2028

—v—

Dizponible

Inversiones temporales
Dieudares [cuentas por cobrar)
Inventarios

Otros activos

Total Activo Cormriente

Muebles y enseres
Maquinaria y equipo
Wehiculos

Terrenos

Edificaciones

Equipa de computacidn
Diepreciacidn acumulada
Software & intangibles
Amortizacidn acumulada

L)

PP o oo o 0 e 0 4

L)

1

500,000

2560149

L)

2,560,143

1

500,000

15,398,812

L)

15.398.612

1

500,000

33,200,530

L)

33.200.530

500,000

73,936,597

L)

73,936,597

500,000

Total Activo NO Comriente 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000

132,333,855

132,333,855

500,000

|

k3
k3
k3
k3
k3
3
k3
k3
¥
+
$

500,000

k3
k3
k3
k3
k3
3
k3
k3
¥
+
$

3.060.143

k3
k3
k3
k3
k3
3
k3
k3
¥
+
$

15.698.812

k3
k3
k3
k3
k3
3
k3
k3
¥
+
$

33.700.530

k3
k3
k3
k3
k3
3
k3
k3
¥
+
$

74,436,537

132.833.855

Proveedores
Impuesto por pagar
Obligaciones financieras corrientes

Total pasivos comientes

173,210

»

179,210

anzs

»

311,251

1,303,308

»

1,309,308

2943213

»

2.943.218

4,293,833

4,293,833
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Obligaciones financieras no corrientes

Total pasivos no corrientes

$ = $ 179.210 % 911,251 % 1309908 % 2943.218 % 4.293.633

Capital $ 500,000 | ¢ 500,000 | ¢ 500,000 | ¢ 500,000 | ¢ 500,000 | ¢ 500,000
Reserva Legal $ B E: B E: 23809 | ¢ 148,756 | & aea082 | ¢ 7,033,338
Utilidades retenidas $ $ e 2142345 | & 13,038,805 | ¢ 2a701560 | ¢ 63,894,041
Utilidad del perioda $ $ 2380933 | % 12106622 | & 40306z | ¢ 3902,757 | ¢ 57.046,642
TOTAL PATRIMONIO 3 500,000 % 2,680,939 % 14,987,561 % 32,390,623 % T1.493.373 % 128,540,022

$ 500,000 % 3.060.143 % 15.696.612 % 33.700.530 % 74436597 $ 132.833.855 |

Fuente: Ramirez, M. (2024). Razones Financieras [Adaptacion de un archivo financiero].

Universidad Luis Amigo.

Nota. El balance general de Mari Andariega refleja una posicion financiera sélida y

estable. La empresa cuenta con 47, 070,563 en activos corrientes, principalmente en

efectivo, lo que garantiza suficiente liquidez para cubrir sus obligaciones de corto plazo.

Sus pasivos corrientes suman 3, 836,186, correspondientes a sueldos e impuestos, y no

presenta deudas a largo plazo, en linea con su politica de no endeudamiento. Ademas, el

patrimonio neto es de 6, 717,125, reflejando una rentabilidad acumulada favorable y un

capital inicial de 500,000. Esta estructura financiera permite a Mari Andariega operar sin

depender de financiamiento externo, manteniendo un flujo de caja fuerte y recursos

propios.
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Figura 32

Balance general anual

MARI ANDARIEGA
Activo Pasivo
Caja 47,070,563 |Proveedores 0
Créditos 0 |Sueldosy Cargas 3,656,976
Productos Terminados 0 |Impuesto a Pagar 179,210
Materias Primas 0 |Pasivo Corriente 3,836,186
Active Corriente 47,070,563
Prestamos 0
Pasivo No Corriente 0
TOTAL PASIVO 3,836,186

Patrimonio Neto

Bienes de Uso 500,000 |Capital 500,000
Amortizacion B. de U. 0 |Resultado 2,380,939

Active No Corriente 500,000 2,880,939
Total Activo 47,570,563 |Total Pasivo + PN 6,717,125

Fuente: Ramirez, M. (2024). Razones Financieras [Adaptacion de un archivo financiero].
Universidad Luis Amigoé.

Nota. El balance general de Mari Andariega refleja una posicion financiera sélida y
estable. La empresa cuenta con 47, 070,563 en activos corrientes, principalmente en
efectivo, lo que garantiza suficiente liquidez para cubrir sus obligaciones de corto plazo.
Sus pasivos corrientes suman 3, 836,186, correspondientes a sueldos e impuestos, y no
presenta deudas a largo plazo, en linea con su politica de no endeudamiento. Ademas, el
patrimonio neto es de 6, 717,125, reflejando una rentabilidad acumulada favorable y un
capital inicial de 500,000. Esta estructura financiera permite a Mari Andariega operar sin
depender de financiamiento externo, manteniendo un flujo de caja fuerte y recursos

propios.
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14. Conclusiones

Mari Andariega es un proyecto de agencia de viajes virtual, cuya propuesta de
valor se centra en la personalizacion y la atencion al cliente. La empresa utiliza recursos
limitados en su inicio (como un teléfono y una computadora) y se apoya en alianzas con
agencias mayoristas para optimizar costos y maximizar sus comisiones, sin necesidad de
una inversion inicial elevada.

Se habla de la estrategia de internacionalizacion de Mari Andariega identificando
mercados clave en los cuales puede ampliar su alcance y aprovechar la creciente
demanda de turismo en destinos colombianos y destinos internacionales. A través de un
estudio de mercado.

Financieramente, la agencia cuenta con un balance positivo en caja y pasivos
bajos, lo cual indica una gestion conservadora del capital y evita el endeudamiento
financiero. Sus proyecciones de flujo de caja muestran una inmediata recuperacion de la
inversion inicial, con flujos positivos que indican potencial para generar utilidades
excedentes significativas en el futuro. La tasa interna de retorno (TIR) del proyecto supera
la tasa minima de rendimiento requerida (TMRR), mostrando que es una inversion
rentable a largo plazo, con un valor presente neto (VPN) elevado, lo que refleja un sélido
valor agregado al proyectado.

Se puede concluir asi que, Mari Andariega se posiciona como una agencia de
viajes en crecimiento, combinando estrategias de segmentacién de mercado, una
estructura financiera saludable y una clara orientacion hacia la innovacion y
personalizacion del servicio, lo que fortalece su capacidad para competir en el mercado

del turismo.
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16. Anexos

Anexo 1 Escritura de constitucion —Tipo de Sociedad: Persona Natural

ESCRITURA DE CONSTITUCION DE SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA [SAS)

NOMERE DE LA SOCIEDAD: Mari Andariega 5AS

SEDE PRINCIPAL: Calle 38 Mo. 76-73,

DURACION DE LA SOCIEDAD:

Indefinida, a partir de la fecha de inscripcion en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio de
Medellin.

OBJETD SOCIAL:

La sociedad tendra como objeto principal |la prestacion de servidios de intermediacion y asesoria
en la organizacien de viajes y paguetes turisticos a nivel nacional e internacional, actuando como

intermediaria entre los clientes finales y las agencias de viajes mayoristas. La empresa no operara
directamente servicios turisticos, sino que facilitara reservas y contrataciones en nombre de

terceros.
CAPITAL SOCIAL E INVERSION INICIAL:

El capital socal imicial es de S00.000 COP, apertados en su totalidad por el fundador,
representando el valor de |a inversion inicial destinada a los recursos operativos y administrativos
de la empresa. Este capital esta dividido en 500 acciones ordinarias de valor nominal de 1.000 COP
ada una.

FUNDADOR (INICO:
MNembre del Fundador: Marisol Ramirez Monsahee
Documento de ldentidad: CC No. 1026143483 de Caldas, Antioguia

MNacionalidad: Colombiana

ADMINISTRACION ¥ REPRESENTACION LEGAL:

El fundador y accionista Unico asumird |a representacion legal de la sociedad, con facultades
plenas para ejecutar el objeto sodial, incluyendo la celebracion de contratos de intermediacion y
comercio exterior en el ambito de servicios turisticos.
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Anexo 2 RUES — Registro Unico Empresarial

FORMULARIO DEL REGISTRO UNICO < _ q.;

EMPRESARIAL ¥ SOCIAL RUES C‘Efmfm
HOJA 1

to 2 o leira s dabos. Mo se tar En los th dal articulo Fam o esohishe e la Chman de Comermsn
166 Bl DUCTstD 019 o8 2002 ¥ 33 Oel CONOo o G e & 6 debe sar Coualign Camara y Fecha Radicacion
En bos 1 ool 35 el Camgn do Comerchn, ka o3 oo podrd. - Ciidige Cikmars te Cormrcs |
adiclonal . ol uso ¥y o e boda “kan ¢ N esie ¥ finas.
o . [ HZA -5

BAFORMACION DEL REGISTRO

REGISTRO MERCANTIL | VENDEDORES DE RESSTRG ENTEGADES SIM ANIMO DE LLCRO !

ECONOMLA SOUDARLA | VEEDURIAS
PUEGDY ERTE ¥ AZAR /'SOCIEDAD CIVIL
o D B ¥ = CIUDADANAS [ DNIG S EXTRANIERAS

MATERCULA § INSCRIPCION ﬁ R —— EI MECTRPaos

REGISTRO USICT DE

RENCAACION
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Anexo 3 Certificado de Camara de Comercio

Cémara de Comercio de Medellin para Antioquia
CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL

Fecha de expedicién: 15/10/2024 - 9:24:14 BM caMARADE COMERCIO®
Recibo No.: 0027231824 Valor: $3.70QWeoaun e smoaas

CODIGO DE VERIFICACION: cickhhikzlrTlpad
Verifigque el contenide y confiabilidad de este certificado, ingresando a
www.certificadoscamara.com y digite el respectivo c&digo, para que
visualice la imagen generada al momento de su expediciSn. ILa
verificacién se puede realizar de manera ilimitada, durante &0 dias
calendario, contados a partir de la fecha de su expedicién.

CON FUNDAMENTO EN L& MATF.iCULAJE INSCRTPCIONES EFECTUADAS EN EL REGISTRO
MERCANTIL, LA CAMARA DE COMERCIO CERTIFICA:

NOMBRE, IDENTIFICACION Y DOMICILIO

Nombre : REAMIREZ MONSALVE MARISOL
Identificacidn: CC 1026145483
NIT 10261439483-0
Domicilio prinecipal: MEDELLIN, ANTIOQUIA, COLOMEIA
MATRICULA
Matricula No.: 21-798871-01
Fecha de matricula: 15 de Octubre de 2024
Ultimo afic renocvado: 2024
Fecha de rencvacidm: 15 de Octubre de 2024
Grupo NITF: GRUPO IIT.
UBICACIGON
Direccidn del domicilic principal: CALLE 9B 76 73 IN 201
BER DOCE DE OCTUBRE
Municipio: MEDELLIN, ANTIOQUIA, COLOMEIA
Correo electrdnico: mariandariega®@outlock.com
Teléfono comercial 1: 3197025562
Teléfono comercial 2: 3175970910
Teléfono comercial 3: No reportd
Pagina web: No reportd
Direccidn para notificacién judicial: CALLE = 76 73 IN
201 ERRE DOCE DE OQOCTUERE
Municipio: MEDELLIN, ANTIOQUIA, COLOMEIA
Correo electrdnico de notificacién: mariandariega@outloock.com
Teléfono para notificacidn 1: 3197025562
Teléfono para notificacién 2: 3175970910
Teléfono para notificacifn 3: No reportd

La persona mnatural RAMIEREZ MONSALVE MARTSOL SI autorizd para recibir
notificaciones perscnales a través de correoc electrdnico, de conformidad
con lo establecido en los articules 291 del Codigo General del Procesc y
€7 del Cédige de Procedimiente Administrative y de leo Contencioso
Administrativo
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Camara de Comercioc de Medellin para Antioquia
CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL

Fecha de expedicifn: 15/10/2024 - 9:24:14 AM caAmMARADE COMERCID"
BEecibo No.: 0027231824 Valor: $3.7QQFRoas e ameqms

CODIGO DE VERIFICACION: cickhhikzlrTlpad

Verifigue el contenideo y confiabilidad de este certificado, ingresando a
www.certificadoscamara.com y digite el respectivo codigo, para que
vigualice la imagen generada al momentc de su expedicién. La
verificacién se puede realizar de manera ilimitada, durante &0 dias
calendaric, contados a partir de la fecha de su expedicién.

HABILITACIOM (ES) ESPECTIAL(ES)
ESTE COMERCIANTE CUMPLE CON LA CONDICION DE PEQUENA EMPRESA JOVEN LDE
ACUERDO ©CON Lo ESTABLECIDO EN LA LEY 1780 DE 2016 ¥ EL DECRETO &35 DE
2017.
CLASIFICACION DE ACTIVIDADES ECONGMICAS - CIIU
Beotividad principal c&digo CIIU: 7911

Descripcidén de la actividad econfSmica reportada en el Formulario del
Registro Unico Empresarial y Social -RUES-:

Actividades de las agencias de viaje

INFORMACIGN FINANCIERA
El comerciante matriculado reportd la siguiente informacién financiera,
la cual corresponde a la Gltima renovacidén de la matricula mercantil,

asi:

Estado de situacién financiera

Actiwvo corriente: $500,000.00
Activo no corriente: s0.00
Bctivo total: $500,000.00
Pasivo corriente: s0.00
Pasivo no corriente: s0.00
Pasiwvo total: £0.00
Fatrimonio neto: 5500, 000.00
Pasivo mas patrimonio: 5500, 000.00
Estado de resutlados

Ingresc actividad crdinaria: 5500, 000.00
Otros ingresos: z0.00
Costo de wventas: s0.00
Gastos coperacicnales: £0.00
Otros gastos: z0.00
Gastos por impuestos: 50.00
Utilidad cperaciconal: £0.00
Utilidad mneta: No reporto
Resultado del pericdo: $0.00
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Camara de Comercioc de Medellin para Antioquia
CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL

Fecha de expedicifn: 15/10/2024 - 9:24:14 AM caAmMARADE COMERCID"
BEecibo No.: 0027231824 Valor: $3.7QQFRoas e ameqms

CODIGO DE VERIFICACION: cickhhikzlrTlpad
Verifigue el contenideo y confiabilidad de este certificado, ingresando a
www.certificadoscamara.com y digite el respectivo codigo, para que
vigualice la imagen generada al momentc de su expedicién. La
verificacién se puede realizar de manera ilimitada, durante &0 dias
calendaric, contados a partir de la fecha de su expedicién.

RECURS0OS CONMTRA LOS ACTOS DE INSCRIPCION

De conformidad con lo establecido en el Codigo de Procedimiento
Bdministrative y de lo Contencicsc Administrative y la Ley 962 de 2005,
los actos administratiwvos de registro, guedan en firme dentro de los
diez (10} dias hdbiles siguientes a la fecha de inscripcién, siempre gque
no sean objeto de recurscs. Para estos efectos, se informa que para la
Cidmara de Comercic de Medellin para Antiocguia, los sibados NO son dias
hibiles.

Una vez interpuestos los recurscs, los actos administratives recurridos
quedan en efecto suspensivo, hasta tanto los mismos sean resueltos,
conforme lo prevé el articule 79 del Cédigo de Procedimiento
Bdministrative y de los Contenciosc RAdministratiwve.

B 1a fecha y hora de expedicién de este certificado, NO se encuentra en
cursoc ningin recurso.

ESTABLECIMIENTO (8) DE COMERCIO

B nombre de la perscna natural figura matriculado en esta Camara de
Comercio el siguiente establecimiento de comercio/sucursal o agencia:

Nombre : MAET ANDARIEGRH

Matricula No.: 21-B05201-02

Fecha de Matricula: 15 de Octubre de 2024

Ultimo afio renovado: 2024

Categoria: Establecimiento-Principal

Direccidn: CALLE Qg 76 73
Municipio: MEDELLIN, ANTIOOUIA, COLOMEIR

21 DESER OBTENER INFORMACION DETALLADRA DE LOS ANTERIORES

ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO O DE AQUELLOS MATRICULADOS EN UNA
JURISDICCION DIFERENTE A LA DEL PROPIETARIO, DEBERA SOLICITRE EL
CERTIFICARY DE MATRICULA MERCANTIL DEL RESPECTIVO ESTABLECIMIENTCO DE
COMERCIO.

L& INFORMACION CORRESPONDIENTE A LOS ESTAELECIMIENTOS DE COMERCIO QUE
TIENE MATRICULADOS EL COMERCIANTE EN OTRAS CAMARAS DE COMERCIO DEL FATS,
PODRA CONSULTARLA EN WWW.RUES.ORG.CO.

SE RECOMIENDA VERIFICAR EL PORTAL WWW.GARANTIASMOBILIARTAS.COM.CO DONDE
FUEDEN OERAR INSCRIPCIONES ADICIONALES RELATIVAS A GARANTIAS
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Camara de Comercioc de Medellin para Antioquia
CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL
Fecha de expedicifn: 15/10/2024 - 9:24:14 AM caAmMARADE COMERCID"
BEecibo No.: 0027231824 Valor: $3.7QQFRoas e ameqms

CODIGO DE VERIFICACION: cickhhikzlrTlpad
Verifigue el contenideo y confiabilidad de este certificado, ingresando a
www.certificadoscamara.com y digite el respectivo codigo, para que
vigualice la imagen generada al momentc de su expedicién. La
verificacién se puede realizar de manera ilimitada, durante &0 dias
calendaric, contados a partir de la fecha de su expedicién.

MOBILIARTAS, CONTRATOS QUE GARANTICEN OBLIGACIONES O LIMITACIONES DE LA
FROPIEDAD.

TAMANC DE EMPRESA

De conformidad con lo previsto en el articuleo 2.2.1.13.2.1 del decreto
1074 de 2015 vy la ResocluciSn 2225 de 2019 del DANE el tamafio de la
empresa es micro.

Lo anterior de acuerde a la informacidén reportada por el matriculadeo o
inscrito en el formularioc RUES:

Ingrescs por actividad ordinaria $500,000.00

Actividad econdmica por la gue percibid mayores ingresos en el periocdo -
CITO: 7911

Que, los datos del empresarioc y/o el establecimiento de comercic han
side puestos a dispeosicidén de 1la Policia Nacional a través de la
consulta a la base de datos del RUES.

INFORMACION COMPLEMENTARIA

Este certificado refleja la situacién juridica registral de la perscna
natural, a la fecha y hora de su expedicién.

Este certificado cuenta con plena validez juridica segiin lo dispuesto en
la 1ley 527 de 1929, En &1 se incorporan tanto la firma mecinica gque es
una representacién grifica de la firma del Secretarioc de la Camara de
Comercic de Medellin para B&Antioguia, como la firma digital vy la
respectiva estampa cronoldgica, las cuales podrid verificar a través de
su aplicative visor de deocumentos PDF.

Si usted expidid el certificado a trawvés de la plataforma wvirtual, puede
imprimirlc con la certeza de que fue expedido por la Cdmara de Comercio
de Medellin para Antioguia. La perscna o entidad a la gque usted le va a
entregar el certificadc puede wverificar su contenidoc de manera
ilimitada, durante &0 dias calendaric contados a partir del momente de
su expedicidén, ingresandoc a www.certificadoscamara.com y digitando el
codigo de werificacién gue se encuentra en £1 encabezado del presente
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Camara de Comercioc de Medellin para Antioquia
CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL

Fecha de expedicifn: 15/10/2024 - 9:24:14 AM caAmMARADE COMERCID"
BEecibo No.: 0027231824 Valor: $3.7QQFRoas e ameqms

CODIGO DE VERIFICACION: cickhhikzlrTlpad
Verifigue el contenideo y confiabilidad de este certificado, ingresando a
www.certificadoscamara.com y digite el respectivo codigo, para que
vigualice la imagen generada al momentc de su expedicién. La
verificacién se puede realizar de manera ilimitada, durante &0 dias
calendaric, contados a partir de la fecha de su expedicién.

documento. El1 certificado a wvalidar corresponde a la imagen y contenido
del certificado creado en 1 momento en que se generd en las tagquillas o
a través de la plataforma wvirtual de la CAmara.

SANDRA MILEMA MO PALACIO
Vicepresidente de Registros
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Anexo 4 RUT — Registro Unico Tributario
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Anexo 5 RNT — Registro Nacional de Turismo

2024101714050005470472 Regstro No.224184

REGISTRO NACIONAL DE TURISMO
REGISTRO UNICO EMPRESARIAL Y SOCIAL

CERTIFICA QUE

RAMIREZ MONSALVE MARISOL
NIT: 1026149483-0

MARI ANDARIEGA

Direccién Comerciak:
CALLE 98 76 73-MEDELLIN ANTIOQUIA

Direccién para notificaciones:
CALLE 98 76 73 IN 201 BRR DOCE DE OCTUBRE

Fecha de asignacion mimero del RNT: 17 de oclubre de 2024

Se encuentra inscrito en el Registro Nacional de Turismo como:

AGENCIAS DE VIAJES
AGENCIA DE VIAJES Y DE TURISMO

Fecha de Bpedicidn: 17/10/2024
Fecha de Vencimento: 31/03/2025

CAMARA DE COMERCIO™ é : i
DE MEDELUN PARA ANTIOQUIA KAMORA 120 FA WIS RAL MO COLOMBEA

Vitspreddene e Tar e

CAMARA DE COMERCIO DE MEDELLIN




