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ANEXOS



RESUMEN
El crecimiento exponencial de las agencias de viajes, tanto en el &mbito nacional
como internacional, ha sido un factor clave en el desarrollo economico del pais. Este
fendmeno ha sido impulsado por la modernizacién tecnoldgica y la organizacion eficiente
que han adoptado estas empresas, permitiéndoles ofrecer servicios de alta calidad y adaptarse
a las exigencias del mercado. Sin embargo, este progreso no seria sostenible sin una gestion
financiera sélida, que les permita no solo mantenerse competitivas, sino también expandirse

y maximizar sus beneficios.

El origen de esta investigacion se encuentra en una observacion inicial sobre la
necesidad de herramientas financieras especializadas para agencias de viajes. La falta de
recursos especificos para gestionar eficazmente las finanzas dentro de este sector motivo a
explorar como se podria implementar una herramienta que satisfaga estas necesidades. La
oportunidad de realizar este estudio se materializ6 gracias a un didlogo con ejecutivos de VR
Travel, S.A. de C.V. Al identificar una sinergia entre las necesidades de la empresa y los
objetivos de la investigacion, se formalizd una propuesta de colaboracion, la cual fue
aceptada por la directiva de VR Travel después de un riguroso proceso de evaluacion. La
empresa proporciono acceso a datos financieros y administrativos esenciales, lo que permitio

[levar a cabo un anélisis profundo y detallado.

El objetivo principal de esta investigacion es implementar una herramienta de
valuacion financiera especifica para agencias de viajes. Esta herramienta esta disefiada para
mejorar el control de la gestion financiera y administrativa de estas empresas, permitiéndoles

alcanzar sus metas de manera mas eficiente. Con un enfoque en la optimizacion de la



rentabilidad y la toma de decisiones informadas, esta herramienta busca evitar errores

administrativos que podrian afectar negativamente el desempefio de las agencias.

Para abordar el objetivo planteado, se adopté un enfoque de investigacion
cuantitativa, utilizando un método hipotético-deductivo. En el caso de VR Travel, S.A. de
C.V., se recopilé una gran cantidad de datos financieros y administrativos que fueron
analizados utilizando herramientas estadisticas avanzadas. Ademas, se realizaron entrevistas
con miembros clave del personal de la empresa para complementar el analisis cuantitativo

con informacion cualitativa.

La investigacion concluye gue la implementacion de politicas y procedimientos claros
en la gestion financiera es fundamental para el éxito de las agencias de viajes. Se demostro
que el uso de herramientas de gestion financiera y administrativa no solo facilita la toma de
decisiones, sino que también asegura un control mas efectivo de las operaciones, lo que
resulta en un mejor cumplimiento de los objetivos empresariales. Como recomendacion
principal, se sugiere a VR Travel, S.A. de C.V. adoptar la herramienta de valuacién financiera
desarrollada en este estudio, ya que esta proporcionara una base solida para la toma de
decisiones estratégicas y contribuira al crecimiento sostenible de la empresa. Ademas, se
recomienda la capacitacion continua del personal en el uso de esta herramienta, para asegurar

su efectividad a largo plazo.



INTRODUCCION
La valuacion financiera posee un rol Gtil en las agencias de viajes dado que les permite
contar con elementos de decision muy valiosos como parte de su planeacion estratégica,
financiera, o bien llevar a cabo una transaccién que involucre la compra o venta de las

mismas, alianzas estratégicas, rescision o reestructura accionaria.

El presente trabajo se ha desarrollado bajo la tematica: “Valuacion financiera por
medio de los flujos de caja descontados y su impacto en la toma de decisiones en agencia de
viagjes VR TRAVEL, S.A DE C.V”, el propésito principal es proponer una herramienta de
valuacion financiera que ayude a la agencia a optimizar el control de su direccion financiera
y administrativa, contribuyendo asi a alcanzar sus metas. El trabajo se ha desarrollado en tres

capitulos que se detallan a continuacion:

En el primer capitulo, se aborda el planteamiento del problema, ofreciendo una vision
general de la situacion historica y actual, asi como una descripcion de los elementos clave
involucrados, tales como sus caracteristicas, delimitacion del problema, se establecen

objetivos y se muestran detalles teéricos y conceptuales de la tematica.

En el segundo capitulo, se detallan las técnicas y metodologias empleadas en el
estudio, se describe el enfoque de investigacidn seleccionado y se establecen las limitaciones,
el cronograma de actividades, la presentacion de los resultados obtenidos por medio del

procesamiento de la informacion y su respectivo diagnostico.

En el tercer capitulo, se ofrece una propuesta de solucién a la problematica planteada,
acompariada de un caso practico ilustrativo para su mejor comprension. El informe finaliza

con sus respectivas referencias y anexos obtenidos durante todo el proceso de investigacion.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO,

CONCEPTUAL, TECNICO Y LEGAL.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Antecedentes del problema

Las agencias de viajes estdn dirigidas a trabajar como intermediarios entre las
personas que desean organizar un paseo, ademas de los servicios que requieren para hacerlo
posibles como lo son el transporte y alojamiento, surgio en Inglaterra durante el afio de 1841
cuando Thomas Cook quiso ayudar a un grupo de personas que tenian problemas de
alcoholismo y organiz6 para ellas un viaje en tren entre algunas poblaciones de Inglaterra.
La organizacion resulté ser todo un éxito, algo que motivé a este ejemplar personaje a repetir
esta misma experiencia durante varios afios mas, aunque en las proximas ocasiones cambio
los destinos dentro de la misma Inglaterra. En la década de 1850 eran muchos los destinos
que se encontraban disponibles y muchas mas las personas que realizaban este tipo de paseos,
yano solo para asistir a reuniones sino para realizar turismo y visitar otras zonas de Inglaterra.
Es entonces cuando comienza a nacer la primera de las agencias de viajes de la historia, cuyos
destinos ya comenzaban a ser internacionales, inclusive hacia otros continentes como
América o Africa. Durante la Segunda mitad del siglo XIX otros individuos comenzaron a
realizar este tipo de negocios y fue entonces cuando en el afio de 1865 Thomas Cook toma
la decision de abrir el primer local dirigido a este negocio en el centro de Londres, algo que
incrementod considerablemente el nimero de viajes que los individuos realizaban con este
servicio.

En cuanto al nacimiento de las agencias de viajes no se poseen antecedentes de una

fuente escrita, por lo que vuelve complicado determinar el afio exacto en el que surgié la



primera agencia de viajes en El Salvador, pero si es valido asegurar que en los afios 407s,
Don Armando Ibafiez fundé una de las primeras agencias de viajes en todo el istmo
Centroamericano su agencia fue una sociedad con el piloto comercial de TACA, -Don
Roberto Lacayo Soto, fundando asi la famosa IBALACA TOURS. Siendo Socios y primos
por razones personales decidieron separarse en los afios 60°s, pero Don Armando continud
con su pasion y entonces fundo6 y dirigié una nueva agencia de viajes llamada MUNDI
TOURS, continuando con sus oficinas administrativas en El Salvador.
Actualmente el turismo ha evolucionado convirtiéndose en fuente principal en el comercio
nacional e internacional.
1.1.2 Caracterizacion del problema

VR TRAVEL, S.A. de C.V. identific6 la necesidad de conocer y actualizar su valor
financiero, anticipando posibles negociaciones con futuros inversionistas. La empresa busca
cuantificar objetivamente su crecimiento a lo largo de los afios y determinar si dicho
crecimiento tiene un valor monetario significativo. Dado que las agencias de viajes han
ganado popularidad y rentabilidad en El Salvador, es crucial para VR TRAVEL realizar una
valuacion financiera precisa a través de flujos de caja descontados. Esta herramienta
permitira a la empresa tomar decisiones informadas sobre rentabilidad, productividad, y
posibles fuentes de crecimiento. Ademas, los socios de la compafiia desean conocer su
situacion financiera en términos de liquidez, eficiencia, apalancamiento y rentabilidad, lo que
requiere una valuacion basada en estados financieros auditados para asegurar decisiones

estratégicas solidas a largo plazo.



1.1.3 Formulacion del problema
¢De qué manera la valuacién financiera por medio de los flujos de caja descontados

impacta en la toma de decisiones de agencia de viajes VR Travel, S. A de C.V?

1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA

1.2.1 Teodrica

La investigacion tiene como proposito principal brindar una herramienta financiera a
agencia de viajes VR Travel que beneficie en la toma de decisiones con base al valor actual
de esta a través del método de los Flujos de Caja Descontados. Se estudiara la informacion
financiera histdrica para identificar cada una de las herramientas que seran de utilidad para
realizar los diferentes analisis que permitan determinar el actual valor financiero de la agencia
y realizar las recomendaciones correspondientes y adecuadas segun los resultados del
estudio.

La informacion tedrica de esta investigacion se basara en la siguiente terminologia:
Valoracion Financiera, Flujos de Caja Descontados, Proyeccion Financiera y Analisis
Financiero.

1.2.2 Temporal

El estudio se enfocara en analizar y valorar financieramente la Agencia de Viajes VR
Travel, S.A. de C.V. utilizando la metodologia de Flujos de Caja Descontados en un periodo
de los ultimos 5 afios. El andlisis de la informacion histérica comprende desde el afio 2018
hasta 2022, para proyectar los proximos 5 afios de 2023 a 2027 con el fin de evaluar el valor

de la empresa a en este periodo y contribuir a la toma de decisiones futuras.



1.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.3.1 Novedad
La investigacion es novedosa debido a que actualmente no se cuenta con suficientes
guias de planificacion financiera que ayuden a las agencias de viajes a determinar sus
proyecciones con base a la informacion histérica proporcionada, por lo que puede ser una
excelente herramienta para la toma de decisiones, no solo para la empresa que se estudia sino
también para otras empresas del mismo rubro que deseen tomar como base esta investigacion.
La importancia de la valuacion financiera para una sociedad radica en que, al realizar
proyecciones de inversion, se tomen decisiones anticipadas por la empresa para evitar
posibles amenazas en la parte financiera de la organizacion.
1.3.2 Utilidad social
Actualmente la industria de turismo esta en su mejor auge a comparacion de hace
cinco o diez afios, pues se sabe que este rubro afecta positivamente el comercio local, y a la
activacion y/o reactivacion de fuentes de empleo, por lo cual una agencia de viajes financiera
y economicamente estable influye positivamente a la dindmica comercial de diferentes
localidades que apuestan al turismo. EI método de Flujos de Caja Descontados permitira
identificar posibles oportunidades y amenazas econdmicas y financieras a empresas que

tengan en comun el mismo rubro.

1.3.3 Factibilidad Social
La factibilidad de esta investigacion se basa en varios factores clave que respaldan la
viabilidad y el éxito del estudio propuesto.
Disposicién de la empresa: La agencia de viajes VR Travel, S.A. de C.V. ha

expresado su plena disposicion para colaborar en esta investigacion. Durante las discusiones



iniciales con la empresa, se ha confirmado su interés en el temay su voluntad de proporcionar
acceso a la informacion y recursos necesarios. La empresa ha designado a un punto de
contacto que estara disponible para trabajar estrechamente con el equipo de investigacion y
facilitar el acceso a datos financieros y operativos relevantes.

Acceso a datos relevantes: La cooperacion de VR Travel incluird la provision de datos
financieros historicos, ademas de otra informacion relevante necesaria para llevar a cabo el
andlisis de valuacién financiera. La empresa esta comprometida a facilitar el acceso a su base
de datos y a brindar la asistencia necesaria para garantizar la calidad y precision de los datos
recopilados.

Disposicion del equipo de investigacion: El equipo de investigacion esta
comprometido a dedicar el tiempo y los esfuerzos necesarios para completar el estudio de
manera efectiva y dentro del cronograma establecido.

En resumen, la factibilidad de esta investigacién se basa en la estrecha colaboracion
y compromiso tanto de VR Travel, S.A. de C.V. como del equipo de investigacion. Todos
los recursos necesarios, incluyendo la disposicién de la empresa, los recursos financieros, el
acceso a datos y el tiempo del equipo de investigacion, estan disponibles para llevar a cabo
un estudio exhaustivo sobre la valuacion financiera y su impacto en la toma de decisiones en

VR Travel.



1.4 MARCO TEORICO

1.4.1 Antecedentes de la valuacion financiera

El tema del valor ha venido siendo fundamental en la Ciencia Econdmica desde que
ésta se diera por inaugurada con Adam Smith y su distincion entre “valor de uso” y “valor de
cambio”, lo cual otorgaba a los bienes econdmicos una cualidad intrinseca y otra externa,
dependiente de varias voluntades. David Ricardo dio la siguiente definicion: El valor de una
cosa es la cantidad de cualquier otra cosa por la que podrd cambiarse... Esa otra es
normalmente el dinero, tema también crucial en la Teoria Econémica. Independientemente
de que las cosas tengan ‘valor simbdlico’, ‘valor sentimental’, en definitiva, “valor de uso”,
el presente trabajo se centra exclusivamente en aquella valoracion que es susceptible de
formar precios, la valoracion en unidades monetarias. No hay que desdefiar la advertencia de
Albert Einstein de que “no todo lo cuantificable es importante ni todo lo importante es
cuantificable”, aunque el &mbito de este trabajo esta limitado a lo que es importante y ademas
cuantificable. Es imaginable, por tanto, que la venta de un elemento con valor sentimental
implique una conversién a moneda que, desde el punto de vista también sentimental o
psicoldgico, implique una pérdida o una ganancia, pero su célculo, aunque fuese posible, no
es generalizable a cualquier propietario. En grandes nimeros de transacciones, esas pérdidas
0 ganancias subjetivas se tienden a compensar y se puede suponer que la racionalidad del
sujeto se define en funcion de la ganancia o pérdida patrimonial. (Lucas, 2000)

A continuacion, se destacan algunos hitos historicos clave en el desarrollo de la
valuacion financiera:

Siglo XVII - XIX: Origenes de la VValoracion de Activos: Durante este periodo, los

primeros escritos sobre valoracion financiera se centraron en la valoracion de activos reales,



como tierras y propiedades. Los economistas clasicos como David Ricardo desarrollaron
teorias sobre el valor de la tierra y la renta de la tierra, sentando las bases para la valoracion
de activos. (Ricardo, 1959)

Siglo XX: Avances en la Valoracion de Empresas: A medida que las empresas se
volvieron mas prominentes en la economia, la valoracion de empresas se convirtio en un area
importante. Benjamin Graham, considerado el "padre de la inversion en valor," publicé su
libro "Security Analysis" en 1934, que introdujo conceptos clave como el andlisis
fundamental y la valoracion de acciones. (Fisher, 1999)

Década de 1950: Modelo de Valoracion por Descuento de Flujos de Efectivo (DCF):
Este enfoque, desarrollado por John Burr Williams y otros, se basa en la idea de que el valor
de un activo se determina por los flujos de efectivo futuros descontados a una tasa apropiada.
El DCF se ha convertido en una herramienta fundamental en la valuacion financiera.
(Williams, 1938)

Década de 1980: Auge de las Fusiones y Adquisiciones (M&A): La década de 1980
fue testigo de un aumento significativo en las fusiones y adquisiciones corporativas, lo que
llevé a un mayor énfasis en la valoracion de empresas. Las técnicas de valoracion se
desarrollaron ain mas para abordar las complejidades de las transacciones M&A. (Copeland,
1992)

Siglo XXI: Avances Tecnoldgicos y Modelos de Valoracion: En la era de la
informacidn, las herramientas y los modelos de valoracién se han vuelto mas sofisticados.
La disponibilidad de datos en tiempo real y el uso de software avanzado han permitido a los
profesionales de las finanzas realizar analisis de valoracion mas precisos y complejos.

(Damodaran, 2002)



1.4.1.1 Método de valuacién financiera

La valoracién de una empresa es un ejercicio de sensatez que requiere unos pocos
conocimientos técnicos y mejora con la experiencia. Sensatez y conocimientos técnicos son
necesarios para no perder de vista: ¢qué se estd haciendo?, ¢por qué se esta haciendo la
valoracion de determinada manera? y ¢para qué y para quién se esta haciendo la valoracion?
Casi todos los errores en valoracion se deben a no contestar adecuadamente a alguna de estas
preguntas, esto es, a falta de conocimientos o a falta de sensatez (o a la falta de ambos).
(Fernandez, 2008)

DCF (Descuento de Flujos de Efectivo): Tratan de determinar el valor de la empresa
a través de la estimacion de los flujos de dinero (cash flows) que generara en el futuro, para
luego descontarlos con una rentabilidad exigida apropiada segun el riesgo de dichos flujos.
El descuento de los flujos porque constituye el inico método de valoracion conceptualmente
correcto: el valor de las acciones de una empresa -suponiendo su continuidad- proviene de la
capacidad de la misma para generar dinero (flujos) para los propietarios de las acciones. Por
consiguiente, el método mas apropiado para valorar una empresa es descontar los flujos
futuros esperados. Los métodos de descuento de flujos se basan en el pronéstico detallado y
cuidadoso, para cada periodo, de cada una de las partidas financieras vinculadas a la
generacion de los cash flows correspondientes a las operaciones de la empresa, como por
ejemplo, el cobro de ventas, los pagos de mano de obra, de materias primas, administrativos,
de ventas, etc., y la devolucion de créditos, entre otros. Por consiguiente, el enfoque
conceptual es similar al del presupuesto de tesoreria. (Fernandez, 2008)

Valor de los dividendos: Los dividendos son los pagos periddicos a los accionistas y
constituyen, en la mayoria de los casos, el unico flujo periddico que reciben las acciones.

Segun este método, el valor de una accion es el valor actual de los dividendos que esperamos



obtener de ella. Para el caso de perpetuidad, esto es, una empresa de la que se esperan
dividendos constantes todos los afos. Se compara el activo o la empresa con otros similares
en el mercado que se han vendido recientemente. Esto se usa cominmente en la valoracion
de propiedades inmobiliarias y empresas comparables en el mismo sector. (Fernandez, 2008)

Muiltiplos: Tratan de determinar el valor de la empresa a través de la magnitud de los
beneficios, de las ventas o de otro indicador. Asi, por ejemplo, es frecuente hacer
valoraciones répidas de empresas cementeras multiplicando su capacidad productiva anual
(o sus ventas) en toneladas por un coeficiente (multiplo). (Fernandez, 2008)

Valoracién por Activos: Este método trata de salvar el inconveniente que supone la
aplicacion de criterios exclusivamente contables en la valoracién, pero sélo lo consigue
parcialmente. Cuando los valores de los activos y pasivos se ajustan a su valor de mercado,
se obtiene el patrimonio neto ajustado. Continuando con el ejemplo de la tabla 1, analizamos
algunas partidas del balance de forma individual para ajustarlas a su valor de mercado
aproximado. (Fernandez, 2008)

El flujo para las acciones: El flujo para las acciones (CFac) se calcula restando al flujo
de fondos libre, los pagos de principal e intereses (después de impuestos) que se realizan en
cada periodo a los poseedores de la deuda, y sumando las aportaciones de nueva deuda. Es,
en definitiva, el flujo que se reparte a los accionistas de la empresa después de haber cubierto
las necesidades de reinversion en activos fijos y en RNC (NOF) y de haber abonado las cargas
financieras y devuelto el principal de la deuda que corresponda (en el caso de que exista
deuda). (Fernandez, 2008)

En resumen, la valuacion financiera es una disciplina esencial en el mundo de las
finanzas que ha evolucionado a lo largo de los siglos, desde sus origenes en la valoracion de

activos hasta su aplicacion en la valoracién de empresas y proyectos modernos. Los métodos
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y enfoques utilizados en la valuacion financiera han evolucionado con el tiempo y contindan
siendo fundamentales para la toma de decisiones financieras y estratégicas.
1.4.2 Antecedentes de las agencias de viajes

Las agencias de viajes han desempefiado un papel importante en la industria del
turismo y los viajes durante muchos afios. Su evolucion a lo largo del tiempo se ha visto
influenciada por avances tecnoldgicos, cambios en las preferencias de los viajeros y
tendencias econdmicas. A continuacion se presenta una vision general de los antecedentes de
las agencias de viajes:

Siglo XIX - Origenes: Tomas Cook alquila un tren para transportar 540 personas en
un viaje de ida y vuelta entre las ciudades Leicester y Loughborough, distantes 22 millas una
de otra, para asistir a un congreso de alcoholicos.

Décadas de 1920 y 1930 - Avances en la Aviacion: El desarrollo de la aviacién
comercial en la década de 1920 y 1930 cambio radicalmente la industria de viajes. En México
la actividad de las agencias de viajes se inicia aproximadamente en los afios veinte. En 1926
se celebra en México la primera convencion del club de rotatorios y nace el turismo en forma
masiva en el pais.

Décadas de 1960 y 1970 - Auge de las Agencias de Viajes: Estas décadas fueron
testigos de un auge en la popularidad de las agencias de viajes. Las personas confiaban en las
agencias para organizar viajes completos, incluidos alojamiento, transporte y actividades. Se
publica la ley federal del turismo.

Década de 1990 - La Era de Internet: La llegada de Internet en la década de 1990
cambid drasticamente la industria de viajes. Primeras compafias Low Cost, el concepto

surgio en los Estados Unidos antes de extenderse por Europa a principios de la década de
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1990 y de ahi al resto del mundo ante el aumento en la demanda de transporte aéreo, con
aerolineas como la irlandesa Ryanair o la britanica easyJet.

Siglo XXI - Consolidacién y Especializacién: En el siglo XXI, muchas agencias de
viajes se han consolidado o especializado en nichos de mercado. Lanzamiento de las redes
3G, iphone y primeras aplicaciones de viajes. Surgen las primeras webs p2p. Las aplicaciones
maviles son una de las demandas méas comunes actualmente entre las agencias de viajes.

Antecedentes Recientes - Pandemia de COVID-19: La pandemia de COVID-19, que
comenzo en 2019, tuvo un impacto significativo en la industria de viajes y las agencias de
viajes. Las restricciones de viaje y la preocupacion por la salud publica llevaron a una
disminucion dréastica en la demanda de viajes, lo que obligé a muchas agencias a adaptarse
nuevamente y encontrar formas creativas de sobrevivir.

En resumen, las agencias de viajes tienen una larga historia que se remonta al siglo
XIX, pero han experimentado cambios significativos a lo largo del tiempo, especialmente
con la llegada de la tecnologia. Su evolucién continuard en funcién de las tendencias y las
demandas cambiantes de los viajeros y la industria del turismo en general. (Timetoast

TimeLine Marker , 2023)

1.5 MARCO CONCEPTUAL

1.5.1 Aspectos conceptuales de la valuacion financiera

15.1.1 Acciones ordinarias

Valores que representan la posesion de la propiedad final (y riesgo) en una

corporacion. (James C. Van Horne, 2010, pag. 79)

1512 Acciones preferenciales
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Un tipo de acciones que prometen un dividendo fijo (por lo general), pero segun el
criterio del consejo de directores. Tienen preferencia sobre las acciones ordinarias en el pago

de dividendos y la reclamacion de bienes. (James C. Van Horne, 2010, pag. 78)
1513 Bonos

Instrumento de deuda a largo plazo emitido por una corporacion o un gobierno.

(James C. Van Horne, 2010, pag. 528)

1514 Control financiero

Técnica de la administracién financiera que tiene por objeto asegurarse que se lleven
a cabo todas las operaciones planteadas inicialmente, de manera eficiente, evaluando de
forma conjunta todas las cifras preestablecidas con las reales, para encontrar las desviaciones,
deficiencias o fortalezas que ayuden al logro de los objetivos planteados. (Roman, 2012, pag.

15)

1515 Costo de Capital Promedio Ponderado

Refleja el costo futuro promedio esperado del costo de capital a largo plazo. Se calcula
ponderando el costo de cada tipo especifico de capital de acuerdo con su proporcion en la

estructura de capital de la compafiia. (Lawrence J. Gitman, 2012, pag. 344)
1516 Efectivo

El efectivo es el dinero de curso legal con que dispone la empresa en caja o0 en los
saldos de las cuentas corrientes en los bancos; es decir que el dinero o la inversién en el
efectivo no producen ninguna rentabilidad a la Empresa. (Estado de flujos de efectivo, un

misterio resuelto, 2018)
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1517 Equivalentes de efectivo

Son inversiones a corto plazo de gran liquidez, que son facilmente convertibles en
importes determinados de efectivo, estando sujetos a un riesgo poco significativo de cambios

en su valor. (Estado de flujos de efectivo, un misterio resuelto, 2018)

15.1.8 Estado de Flujos de Efectivo

Es un informe financiero en el que se detalla el flujo de caja de la empresa. Por lo
tanto, en este se encuentran los registros de los movimientos de entrada y de salida de efectivo

(ingresos y egresos) durante un periodo de tiempo determinado. (Vasquez., 2017)

1519 Flujo de fondos

Son los saldos de efectivo diarios de la empresa. Realizadas con frecuencia como las
actividades de cobro y desembolso de efectivo y las inversiones a corto plazo de la empresa;

financiamiento a corto plazo y las relaciones con la banca. (Anaya, 2018)

1.5.1.10 Flujo neto de efectivo

Es un excedente financiero, se lo puede repartir, pero sin perjudicar el funcionamiento
de la empresa; es cubrir todas las necesidades de inversion. Se considera como un flujo
técnico y este no tiene que ser necesariamente igual a las salidas reales de tesoreria. (Morales,

2017)

15111 Presupuesto

Es el célculo de los ingresos, los egresos y las inversiones que pueden presentarse
durante un periodo de tiempo determinado. Se busca equilibrar con ello las entradas y las

salidas de dinero para evitar futuras pérdidas. (Sostenible, pag. 17)
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15.1.12 Rentabilidad

Es aquella relacion entre una inversion o sacrificio presente de flujos de fondos y
futuros posibles, beneficios derivados de dicha inversion. Es un concepto relativo, pues

relaciona posibles beneficios futuros con sacrificio presente. (Casanova, pag. 22)

1.5.1.13 Riesgo financiero

Es el riesgo de que la empresa no sea capaz de cumplir con sus obligaciones
financieras. La sancion por no cumplir con las obligaciones financieras es la quiebra.

(Lawrence J. Gitman, 2012, pag. 474)

15.1.14 Tasa cupon

La tasa de interés establecida en el bono; el pago de interés anual dividido entre el

valor nominal del bono. (James C. Van Horne, 2010, pag. 75)

1.5.1.15 Valor Actual Neto (VAN)

Técnica mas desarrollada de elaboracion del presupuesto de capital; se calcula
restando la inversion inicial de un proyecto del valor presente de sus flujos de entrada de
efectivo descontados a una tasa equivalente al costo de capital de la empresa. (Lawrence J.

Gitman, 2012, pag. 368)

15.1.16 Valor nominal

El valor establecido de un bien. En el caso de un bono, el valor nominal suele ser de

$1,000. (James C. Van Horne, 2010, pag. 75)

1.5.2 Aspectos conceptuales sobre las agencias de viajes

1521 Agencia de viajes
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Son empresas de servicios que se dedican principalmente a facilitar la realizacion de
los viajes, intermediando entre el viajero y el proveedor, a cambio de una comision o unos
gastos de gestion. Pero su papel va mucho mas alla, ademas informan y asesoran sobre
destinos y multitud de temas relacionados; disefian, organizan, comercializan y distribuyen
servicios y productos turisticos; contribuyen al desarrollo de los destinos y constituyen una
valiosa fuente de informacidn sobre tendencias y necesidades del mercado para los diferentes

agentes y proveedores turisticos. (Acerenza, 2019)

1522 Agente de viajes

Un agente de viajes es un profesional que actla como intermediario entre los viajeros
y los proveedores de servicios turisticos. Su funcion principal es ayudar a los clientes a
planificar y reservar sus viajes, incluyendo vuelos, alojamientos, excursiones y otros
servicios relacionados. Ademas, proporcionan asesoramiento sobre destinos y opciones de
viaje, y gestionan itinerarios para ajustarse a las necesidades y preferencias de los clientes.

(Lopez, 2018)

1523 Destino turistico

Es una region geogréfica o area especifica que se promociona como un lugar para
visitar y que tiene una serie de atracciones y servicios para los turistas. Estos pueden incluir
sitios naturales, culturales e historicos, asi como alojamiento, restaurantes, actividades

recreativas y otros servicios relacionados con el turismo. (Bird, 2016)

1524 Ecoturismo
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El ecoturismo se considera una forma de turismo que promueve la conservacion del
medio ambiente, la educacién ambiental y el respeto por las comunidades locales, buscando

también contribuir al desarrollo econémico sostenible. (Arroyo, 2012)

1525 Operador turistico

Un operador turistico es una empresa o individuo que organiza y coordina servicios
turisticos, combinando transporte, alojamiento y actividades recreativas para ofrecer
paquetes turisticos integrados. Su labor incluye la creacion y gestion de itinerarios turisticos
y la provisién de servicios adicionales como guias y asistencia durante el viaje. (Martinez,

2020)

15.2.6 Paquete turistico

Es un producto turistico que se vende como una oferta completa que incluye maltiples
servicios y componentes relacionados con el viaje. Los paquetes turisticos pueden ser
disefiados para satisfacer las necesidades y preferencias de diferentes tipos de viajeros, como

paquetes familiares, de luna de miel o de aventura. (Kotler, 2020)

15.2.7 Pernoctacion

La pernoctacion se refiere al nimero de noches que un turista pasa en un destino
durante un viaje. Este indicador es crucial para medir el impacto del turismo en una region,
ya que proporciona informacion sobre la duracion de la estancia y, por ende, sobre el

consumo de servicios turisticos. (Morrison, 2019)

15.2.8 Reserva de alojamiento
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Es el procedimiento mediante el cual un cliente asegura una habitacién u otro tipo de
alojamiento en un establecimiento de hospedaje para una fecha y hora especificas. Esta
reserva se puede hacer a traves de diversos canales, como el sitio web del hotel, una agencia
de viajes, una central de reservas en linea o directamente en la recepcion del establecimiento.

(L.J., 2013).

15.29 Reserva de vuelos

Es el acto de asegurar asientos en un vuelo de una aerolinea para una o varias personas
en una fecha y hora especificas. Este proceso generalmente implica la seleccion de destinos,
fechas de salida y regreso, asi como la clase de servicio deseada. Una vez realizada la reserva,

se emite un boleto de avidn que confirma los detalles del vuelo. (Anne Graham, 2016)

1.5.2.10 Seguro de viaje

El seguro de viaje es un contrato en el que una compafiia de seguros acuerda
proporcionar una gama especifica de coberturas para eventos imprevistos que puedan ocurrir
antes o durante un viaje. Estas coberturas pueden incluir, entre otras, la cancelacion del viaje
debido a una emergencia médica, la pérdida de equipaje, la interrupcién del viaje debido a
retrasos o cancelaciones de vuelos, gastos médicos en el extranjero y asistencia de

emergencia. (Asociacion Internacional de Transporte Aéreo (IATA))

15.2.11 Visa de turista

Es un documento emitido por un pais de destino que permite a los visitantes extranjeros
ingresar a ese pais para fines turisticos, recreativos o de ocio. Esta visa tiene restricciones y
limitaciones especificas, y su duracién suele estar vinculada a la duracion prevista de la

estadia del turista. (Cook, 2017)
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1.6 MARCO TECNICO

1.6.1 Normas técnicas de contabilidad
El andlisis de los estados financieros para una objetiva valuaciéon financiera es
importante que se acoplen a las Normas Internacionales de Informaciéon Financiera,
cumpliendo con la normativa técnica pertinente, debido a que Agencia de viajes VR Travel
S. A de C. V es una entidad clasificada como pequefias y medianas empresas, se aplicara las

Normas Internacionales de Informacion Financiera para Pequefias y Medianas Empresas.

1.6.2 Herramientas técnicas de la valuacion financiera
La valuacion por medio del método del flujo de caja descontado calculara el valor del
activo total, incluyendo los activos intangibles, como por ejemplo la marca, contabilizado
hoy en dia todos los saldos netos que se obtuvieron por la explotacion de la marca, a lo largo
de toda su vida util. Se contabilizan todas las diferencias entre ingresos y gastos obtenidos
anualmente y se actualizan a precios actuales. Es decir, el método de los flujos de caja
descontados valora un proyecto en la actualidad en funcion de su capacidad para generar

ingresos en un futuro.

Es importante la determinacion de la tasa financiera de descuento, ya que es el factor clave
que permitira actualizar las proyecciones o ingresos pasados a valor presente, Asi mismo,

existen metodologias para determinar esta tasa de acuerdo con el objeto de estudio.

1.6.2.1 Determinacion de la tasa financiera de descuento
Para determinar la tasa financiera de descuento, se analizara el tipo de interés aplicable
de acuerdo al sector y mercado que pertenece la empresa, y sus activos (innovacion y
tecnologias pedagogicas). Por lo tanto, se utilizara la metodologia Costo de Capital Promedio

Ponderado (CCPP) y Modelo de fijacion de precios de activos de capital (CAPM).
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1.6.2.2 Costo Promedio Ponderado de Capital
Refleja el costo futuro promedio esperado del costo de capital a largo plazo. Se calcula
ponderando el costo de cada tipo de capital de acuerdo con su proporcion en la estructura de

capital de la compafiia.

CCPP = Kd (%) (1—1t) + Ke (%)

Doénde:

Kq = Costo de la deuda

Ke = Costo de los recursos propios
D = Deuda

e = Capital inicial

t = Tasa de impuesto

1.6.2.3 Modelo de fijacion de precios de activos de capital (MPAC)
Es la teoria financiera basica que relaciona el riesgo y el rendimiento de todos los
activos, para entender la compensacion basica entre el riesgo y el rendimiento, implicada en

todos los tipos de decisiones financieras.

MPAC = R; + [B (K — Ry)|

Donde:
Rf = Tasa de rendimiento libre de riesgo
B = Coeficiente beta

Km = Rendimiento de mercado
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(Km — Rf) = Prima de riesgo del mercado

1.6.2.4 Valor Presenta Neto
Cuando las empresas realizan inversiones, gastan el dinero que obtienen, de una u otra
forma, de los inversionistas. Estos Ultimos esperan un rendimiento sobre el dinero que
aportan a las empresas, de modo que una compafiia debe efectuar una inversion solo si el
valor presente del flujo de efectivo que genera la inversion rebasa el costo de la inversion
realizada en primer lugar. Cuando el VPN se usa para tomar decisiones de aceptacion o

rechazo, los criterios de decision son los siguientes:
Si el VPN es mayor que $0, el proyecto se acepta.

Si el VPN es menor que $0, el proyecto se rechaza.

VPN = Zn: FE FE
B L (1+k)t 0

Donde:
FEo = Inversién inicial
FE: = Valor presente de sus flujos de entrada de efectivo
k = Tasa de descuento
t = Tiempo
1.6.2.5 Tasa interna de rendimiento (TIR)
Es la tasa de descuento que iguala el VPN de una oportunidad de inversion con $0 (debido

a que el valor presente de las entradas de efectivo es igual a la inversion inicial); es la tasa de

rendimiento que ganara la empresa si invierte en el proyecto y recibe las entradas de efectivo
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esperadas. Cuando se usa la TIR para tomar las decisiones de aceptar o rechazar, los criterios

de decision son los siguientes:

Si la TIR es mayor que el costo de capital, se acepta el proyecto.

Si la TIR es menor que el costo de capital, se rechaza el proyecto.

1.6.2.6 Periodo de recuperacion de la inversion
Es el tiempo requerido para que una compafiia recupere su inversion inicial en un
proyecto, calculado a partir de las entradas de efectivo. Cuando el periodo de recuperacion
de la inversion se usa para tomar decisiones de aceptacion o rechazo, se aplican los siguientes

criterios:

Si el periodo de recuperacion de la inversion es menor que el periodo de recuperacion

maximo aceptable, se acepta el proyecto.

Si el periodo de recuperacién de la inversion es mayor que el periodo de recuperacion

maximo aceptable, se rechaza el proyecto.

1.6.2.7 Valuacion de bonos
Un bono o certificado de depoésito es un valor que paga una cantidad establecida de interés

al inversionista, periodo tras periodo, hasta que la compafiia emisora lo retira.

1.6.2.7.1 Bonos perpetuos

Para comenzar a determinar el valor de los bonos es una clase Unica de bonos que nunca
vencen. El valor presente de un bono perpetuo es simplemente el pago de interés periédico

dividido entre la tasa de descuento por periodo adecuada.
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Se puede reducir a:

V = Valor del bono
I = Inversion en el bono
t = Tiempo
Kd = Tasa de rendimiento requerida
1.6.2.7.2 Bonos con vencimiento limitado

Si un bono tiene vencimiento limitado, entonces debemos considerar no sélo la secuencia
de intereses, sino también el valor terminal o al vencimiento (valor nominal) al valuar el
bono. La ecuacién de valuacion para este bono que paga interés al final de cada afio es:

V_Zn: Lo
_t_1(1+Kd)t (1+ Kd)"

I = Inversién en el bono

V = Valor del bono

VV = Valor al vencimiento del bono

Kd = Tasa de rendimiento requerida
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n = Tiempo
1.6.2.7.3 Bonos con cupon cero

Un bono de cupdn cero no hace pagos periodicos, sino que se vende con un fuerte
descuento con respecto a su valor nominal. EI comprador de tal bono recibe un rendimiento
que consiste en el incremento gradual (o apreciacion) en el valor del instrumento a partir de
su precio original abajo del valor nominal, hasta que se redime a valor nominal en su fecha

de vencimiento.

La ecuacion de valuacién para el bono de cup6n cero es una version truncada de la que
se usa para un bono normal que paga interés. El “valor presente de la componente del pago
de intereses” se elimina y se deja que el valor lo determine so6lo el “valor presente del pago

del principal al vencimiento”

v
(14 Kd)"

%4
V = Valor del bono
VV = Valor al vencimiento del bono
Kd = Tasa de rendimiento requerida

n = Tiempo

1.6.2.8 Valuacion de acciones preferenciales
La mayoria de las acciones preferenciales pagan un dividendo fijo a intervalos

regulares. Las acciones preferenciales no tienen fecha de vencimiento establecida y, dada la
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naturaleza fija de sus pagos, son similares a los bonos perpetuos. Asi, el valor presente de

una accion preferencial es:

V = Valor de las acciones preferenciales

Dp = Dividendo anual por accion preferencial

Kp = Tasa de descuento apropiada

El procedimiento que se llevara a cabo para valuar a las empresas mediante el modelo

del flujo de efectivo descontado fue el siguiente:

e Se proyecta el flujo de efectivo actual por cinco afios mediante la tasa de crecimiento.

e Se estima el costo de capital promedio ponderado.

e Se calcula el valor del negocio en marcha o perpetuidad.

e Se descuenta cada flujo de efectivo pronosticado y el valor del negocio en marcha al
costo de capital promedio ponderado.

e Elvalor de laempresa fue igual al valor presente de los flujos de efectivo proyectados

mas el valor presente de la perpetuidad (valor del negocio en marcha).

1.7 MARCO LEGAL E INSTITUCIONAL

1.7.1 CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DE EL SALVADOR
La Constitucion de la Republica de EI Salvador incide en las agencias de viajes al
establecer el marco legal fundamental dentro del cual operan. La Constitucion garantiza el
derecho a la libre empresa, permitiendo a las agencias de viajes operar y competir en el

mercado bajo un marco de legalidad. Esto significa que tienen la libertad de ofrecer servicios
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turisticos, siempre y cuando cumplan con las leyes y regulaciones aplicables. Aunque la
proteccion especifica al consumidor se detalla en leyes secundarias, la Constitucion sienta
las bases al garantizar el derecho de todos los ciudadanos a recibir un trato justo en sus

transacciones comerciales, lo que incluye los servicios prestados por las agencias de viajes.

La Constitucién protege los derechos laborales de los empleados de las agencias de
viajes, estableciendo principios fundamentales como el derecho a un salario justo, a
condiciones de trabajo dignas, y a la seguridad social. Las agencias deben cumplir con estos
derechos al contratar y gestionar a su personal. También establece la obligacion de todos los
ciudadanos y empresas, incluidas las agencias de viajes, de contribuir al sostenimiento del
Estado mediante el pago de impuestos. Esto implica que deben cumplir con sus
responsabilidades fiscales de acuerdo con el marco legal tributario. Y finalmente la
Constitucion protege el derecho a la propiedad privada, lo que permite a las agencias de viajes
poseer y gestionar sus bienes, instalaciones, y capital de manera segura, siempre y cuando no

se infrinjan otras leyes.

1.7.2 CODIGO DE TRABAJO
Con la intencion de mejorar las relaciones laborales entre empleadores y empleados, se
promulgé el Codigo de Trabajo el 31 de julio de 1972 (D.O. N° 143, Tomo N° 236). Aunque
la normativa ha sido reformada a lo largo del tiempo, sigue reflejando los principios
fundamentales del decreto original. En el contexto de esta investigacion, se consideraran las
disposiciones del Libro Primero, Titulo Primero, que abordan los derechos individuales de
los trabajadores, especialmente en lo referente a los Capitulos IV al VIII. También se

analizaran las normas del Titulo Tercero, que regula aspectos como los salarios, las jornadas
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laborales, los periodos de descanso, las vacaciones, los dias festivos y el aguinaldo, en todos

sus capitulos.

1.7.3 CODIGO TRIBUTARIO

El Cadigo Tributario de El Salvador tiene un impacto directo en las agencias de viajes
al establecer las obligaciones fiscales que deben cumplir. Las agencias de viajes deben
registrar sus operaciones ante la Administracion Tributaria, emitir comprobantes fiscales por
los servicios prestados, y llevar registros contables adecuados, también estan obligadas a
calcular y pagar impuestos como el Impuesto sobre la Renta (ISR) y el Impuesto al Valor
Agregado (IVA), sobre las ventas de servicios de viajes y paquetes turisticos. En ciertos
casos, las agencias deben actuar como agentes de retencion y percepcion de impuestos, lo
que implica que deben retener una parte del impuesto al momento de pagar a proveedores o
recibir pagos de clientes, y enterarlo al fisco. EI Cddigo Tributario también establece
sanciones por incumplimiento de las obligaciones fiscales, como multas y recargos, lo que
puede afectar financieramente a la agencia si no cumple con sus deberes tributarios. El
decreto del Codigo Tributario se llevo a cabo el 22 de diciembre de 2000 (D.O. N° 241, Tomo

N° 349).

1.7.4 LEY DE REGISTRO DE COMERCIO
La "Ley de Registro de Comercio” fue implementada el 15 de febrero de 1973 (D.O. N°
44, Tomo N° 238). Aunque ha experimentado diversas reformas a lo largo de los afios, la
legislacion vigente sigue fiel a los principios establecidos en el decreto original. Esta ley dio
origen al Registro de Comercio, el cual forma parte del Centro Nacional de Registros (CNR).
Su finalidad es supervisar y gestionar la inscripcion de matriculas de comercio, balances

generales, marcas y otros signos distintivos, nombres comerciales, asi como los actos y
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contratos mercantiles. Las empresas tienen la obligacion de obtener y renovar su Matricula
de Comercio, y de registrar cualquier local, agencia o sucursal que operen. Asimismo, deben
inscribir en el registro los documentos relacionados con la constitucién, modificacion, fusion,

transformacion y disolucién de sociedades.

1.7.5 LEY DE PROTECCION AL CONSUMIDOR
La Ley de Proteccion al Consumidor obliga a las agencias de viajes a ser transparentes
y veraces en la informacion que ofrecen, evitando précticas engafiosas. Les exige garantizar
que los servicios contratados se presten tal como se acordaron, y otorga a los consumidores
el derecho a reclamar o pedir compensaciones en caso de incumplimiento. Ademas, protege
los datos personales de los clientes y establece la responsabilidad de la agencia si los servicios
no se cumplen, incluso cuando actian como intermediarias. Dicha ley entré en vigencia el

31 de agosto de 2005 (D.O. N° 240, Tomo N° 365)

LITERAL NOMBRE DE LEY INSTITUCIONES DEL ESTADO
A Constitucién de la Republica de EI | Corte Suprema de Justicia a traves
Salvador de la sala de lo constitucional
B Caddigo de Comercio Ministerio de Economia
C Cadigo de Trabajo Ministerio de Trabajo y Prevision
Social
D Caodigo Tributario Ministerio de Hacienda
E Ley de Turismo de El Salvador Ministerio de Turismo
F Reglamento General del Turismo Ministerio de Turismo
G Ley de Proteccion al Consumidor Defensoria del Consumidor
H Ley de Registro de Comercio Camara de Comercio

Fuente: Elaboracién Propia
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CAPITULO 2: DIAGNOSTICO DE LA VALUACION FINANCIERA EN AGENCIA

DE VIAJES VR TRAVEL, SADECV

2.1 METODOLOGIA EMPLEADA EN LA INVESTIGACION

Para abordar el tema de investigacion, se optd por el método de investigacion mediante
el enfoque hipotético-deductivo, el cual se exploré desde una perspectiva integral de los
aspectos que constituyen la causa fundamental del fendmeno en cuestion. Este enfoque
permitidé validar la realidad y proponer soluciones, ya que posibilita comenzar con teorias
generales sobre valuacion financiera y flujos de caja descontados para luego aplicar estas
ideas en un contexto especifico, como es el caso de la agencia de viajes VR Travel.

A traveés de la deduccidn, se parte de principios financieros fundamentales, permitiendo
establecer conexiones logicas entre conceptos generales y la realidad particular de VR Travel.
Este enfoque ofrece un marco solido para analizar y comprender la dindmica financiera de la
empresa, permitiendo asi generar conclusiones y recomendaciones fundamentadas en la
aplicacion practica de los principios tedricos establecidos.

2.1.1 Tipo de investigacion

El desarrollo de la investigacion fue basado en el estudio descriptivo dado que este tipo
de estudios también pueden ser denominados estudios transversales, de corte, de prevalencia,
etc. Independientemente de la denominacién utilizada, todos ellos son estudios
observacionales, en los cuales no se interviene 0 manipula el factor de estudio, es decir se
observa lo que ocurre con el fendmeno en estudio en condiciones naturales, en la realidad. A
su vez sabemos que pueden ser clasificados en transversales y longitudinales,
especificamente en la tematica de investigacion ha sido Util para examinar en detalle como

la agencia de viajes VR Travel integra la valuacion financiera mediante flujos de caja
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descontados en su proceso de toma de decisiones. A través de este enfoque, se buscé obtener
una comprensién profunda de los métodos especificos que la agencia utiliza para evaluar la
viabilidad financiera de diferentes proyectos y como estas evaluaciones influyen en la toma
de decisiones estratégicas a futuro. De igual forma permitié analizar la forma en que se
manifesto el problema, se explicaron todos sus componentes y desintegraron todas las partes
objeto de estudio, a fin de comprender sus elementos, variables, caracteristicas a través del
enfoque analitico; dando a conocer las causas que provocaron el problema. El desarrollo de
la investigacion se fundamentd en un enfoque descriptivo, también conocido como estudio
transversal o de corte. Este tipo de estudio, aunque puede recibir diversas denominaciones,
comparte la caracteristica de ser observacional, donde no se manipulan los factores bajo
estudio, sino que se observa el fendbmeno en condiciones naturales, en la realidad. Ademas,
se reconoce que estos estudios pueden clasificarse en transversales y longitudinales.

En el contexto de la investigacion, este enfoque descriptivo resultd instrumental para
examinar minuciosamente como la agencia de viajes VR Travel incorpora la valuacion
financiera mediante flujos de caja descontados en su proceso de toma de decisiones. Este
método permitié obtener una comprension profunda de los métodos especificos que la
agencia emplea para evaluar la viabilidad financiera de diversos proyectos y como estas
evaluaciones influyen en las decisiones estratégicas a futuro.

Asimismo, el enfoque descriptivo facilito el analisis detallado del problema, desglosando
sus componentes y desentrafiando las partes objeto de estudio a través de un enfoque
analitico. Este método permitié comprender los elementos, variables y caracteristicas del

problema, revelando las causas subyacentes.
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2.1.2 Meétodos de investigacion

En el desarrollo de la investigacion, se utiliz6 el método cientifico para garantizar la
objetividad y la validez de los resultados, ademas, se emplearon dos métodos auxiliares: el
método analitico y el método sintético.
2.1.2.1 Método Analitico

Este método implica la aplicacion de la experiencia directa para obtener pruebas que
verifiquen o validen un razonamiento, utilizando mecanismos verificables como estadisticas,
la observacion de fendmenos o la replicacién experimental. Su aplicacién se orienta a
descomponer y examinar los componentes individuales de la valuacion financiera basada en
flujos de caja descontados.

A través de este método, se llevo a cabo un andlisis detallado de los factores clave
que influyen en la determinacion de tasas de descuento, identificando los elementos que
conforman los flujos de caja y desglosando los criterios utilizados para evaluar proyectos. El
enfoque analitico proporcion6 una comprension minuciosa de los aspectos fundamentales de
la valuacién financiera, permitiendo una evaluacién exhaustiva de cada componente y su

contribucioén al proceso general de toma de decisiones.

2.1.2.2 Método Sintético

Este método se revela como especialmente Util en procesos altamente complejos,
donde la claridad sobre los aspectos méas importantes es crucial. Por otro lado, el dominio de
la sintesis resulta de gran relevancia en el ambito de la investigacion, y en este estudio se
empled para reunir y condensar informacion procedente de diversas fuentes. Los resultados
analiticos se integraron de manera que se pudiera comprender cédmo estos componentes

interacttan en el proceso de toma de decisiones en VR Travel.
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Los métodos auxiliares, tanto el analitico como el sintético, se erigen como herramientas
fundamentales para profundizar en la comprension de como se emplea la valuacién financieray cuales
son sus implicaciones en el contexto de la agencia. La combinacion del método deductivo con estos
enfoques adicionales proporcion6é una base sélida para analizar y presentar los resultados de la
investigacion de manera coherente y completa, contribuyendo asi a un entendimiento integral de la

temaética estudiada en VR Travel.
2.1.3 Disefio de la investigacion

El disefio de investigacion adoptado fue de tipo no experimental, siguiendo la
clasificacion propuesta por Sampieri en funcién de su dimension temporal y el nimero de
momentos o puntos en el tiempo en los cuales se recopilan los datos. En este enfoque, los
investigadores observaron los fendmenos estudiados en su ambiente natural, recolectando

datos directamente para su andlisis posterior.

La investigacion sobre la temética de la valuacion financiera aplicada a la empresa VR
TRAVEL, S.A. de C.V. se llevé a cabo en un tiempo especifico, abarcando tanto datos
historicos como los afios de presupuestos proyectados. El enfoque se centr6 en analizar el
nivel o modalidad de las variables en un momento dado, evaluando la situacién en un punto
especifico del tiempo y determinando la relacién entre las variables en ese momento
especifico. Este disefio permiti6 obtener una comprensién detallada de la realidad financiera

de la empresa en un periodo concreto.
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2.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.7.6 Objetivo General
Realizar una valuacion financiera por medio de los flujos de caja descontados y

analizar su impacto en la toma de decisiones en Agencia de viajes VR Travel, S. Ade C. V.

1.7.7 Objetivos Especificos

1.7.7.1 Recopilar informacion financiera, tedrica y estadistica relacionada al tema y de la
empresa de estudio.

1.7.7.2 Elaborar un diagndstico sobre la situacién financiera actual de la empresa con el
fin de contribuir su crecimiento y desarrollo.

1.7.7.3 Proponer un modelo de toma de decisiones en Agencia de viajes VR Travel, S.A de

C.V basado en la valuacion financiera por medio de los flujos de caja descontados.
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2.3 UNIVERSO DE LA INVESTIGACION

2.3.1 Poblacion

Conformada por los dos socios de la agencia de viajes VR. TRAVEL, S.A. DE C.V.
de El Salvador que conforman la empresa. Ademas, se incluyen a los clientes de VR
TRAVEL, S. A DE C. V que cuenta con una cartera de 47 clientes.
2.3.2 Muestra

Se opto por seleccionar como muestra a la totalidad de la poblacion de VR TRAVEL,
tomando esta decision con base a criterios de conveniencia y viabilidad. Esta eleccion
permitio trabajar con la totalidad de individuos dentro de la agencia, posibilitando una
comprension exhaustiva de las perspectivas y experiencias de cada socio y cliente en el
contexto de estudio.

La inclusion de la totalidad de la poblacién garantizé la representatividad de los socios
y clientes, ofreciendo una vision integral de las dinamicas y caracteristicas relevantes para
los objetivos de esta investigacion. Aunque la muestra es pequefia en términos absolutos, se
considerd que esta estrategia proporcionaria resultados significativos y utiles para abordar
los objetivos planteados en este estudio. La eleccidon de trabajar con la totalidad de la
poblacién refleja un enfoque exhaustivo y detallado para comprender la realidad de VR

TRAVEL en su conjunto.

2.3.2.1 Tipo de muestreo
Se realizd un muestreo de tipo casual o incidental, es un tipo de muestreo no
probabilistico, de tal manera que el investigador selecciona directa e intencionadamente los

individuos de la poblacién.
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2.3.3 Unidades de analisis

En la investigacion se consideré como unidades de andlisis a una agencia de viajes del
departamento de La Libertad denominada VR TRAVEL, S.A. de C.V.; teniendo como
sujetos de estudio clave al gerente y administrador financiero que prestan servicios bajo
dependencia laboral en la empresa objeto de estudio, ademas de los clientes que son parte

fundamental del funcionamiento de la empresa.
2.3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de informacién

2.3.4.1 Técnicas empleadas
2.3.4.1.1 Entrevista

La entrevista es una técnica con la cual se obtienen datos a partir del dialogo entre dos
personas: el entrevistador, o bien el investigador y el entrevistado. Dicha entrevista se realizé
con los socios de VR TRAVEL, para conocer de primera mano la informacion relacionada

al tema de estudio.

2.3.4.1.2 Encuesta

La encuesta es una técnica que retine datos para detectar la opinion publica sobre un
tema determinado. Dicha encuesta se realizo a los clientes de VR TRAVEL Yy se sustent6 en
la necesidad de obtener datos cuantitativos de manera sistematica, permitiendo asi analizar
de manera efectiva las percepciones y preferencias de los 47 clientes frecuentes que

conforman la poblacion objeto de estudio.

2.3.4.2 Instrumentos utilizados
2.3.4.2.1 Guia de entrevista
Se establecieron los pasos que se deben seguir con el fin de encaminar o dar direccién

a la entrevista y llegar al objetivo por el cual se desarrolla. Para tener una entrevista
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estructurada se debe preparar una guia de preguntas que sirvan al entrevistador a poder
desarrollar de manera adecuada la entrevista, recolectando la informacion necesaria.
2.3.4.2.2 Cuestionario

El cuestionario permite estandarizar e integrar el proceso de recopilacion de datos, el
cuestionario se estructur6 de manera cuidadosa para indagar sobre aspectos clave
relacionados con la satisfaccion del cliente, preferencias de destinos, y cualquier otro factor

relevante para la mejora continua de los servicios ofrecidos.

2.4 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

La informacion que fue recopilada a través de entrevistas realizadas a los socios de
VR TRAVEL, quienes explicaron el funcionamiento de la empresa, como ellos manejan
ciertos aspectos dentro de esta y como consideran el entorno social y econémico del pais para
seguir posicionandose dentro del mercado.

Ademas de una encuesta a parte de los clientes de VR TRAVEL por medio de ellos
se pudo conocer si la empresa es aceptada dentro del mercado, por otro lado, también se pudo
apreciar la calidad de atencion y servicio que oferta la agencia de viajes en comparacién con

otros, ademas de saber las preferencias de los clientes a la hora de viajar.

2.5 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS DATOS
PROCESADOS.

Se realiz6 un analisis y razonamiento de las respuestas obtenidas por medio de la
entrevista, esto permite identificar la relacion entre variables, por lo que en la entrevista
relucié la importancia de poder generar una valuacion financiera dentro de VR TRAVEL,
S.A de C.V. Ademas, es importante considerar la satisfaccion al cliente debido a que esto

puede ser un indicador para mejorar ciertas areas y asi poder mejorar; por otra parte, es
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importante poder establecer un método de elaboracion de los flujos de efectivo, ademas de
lo necesario que es realizar proyecciones financieras para que de esta manera la empresa
trabaje de mejor forma optimizando recursos para poder implementar nuevos proyectos. Lo
significativo de conocer el valor de las acciones puede llevar a atraer nuevos inversores y
estos poder ser una fuente de financiamiento para cumplir objetivos de la empresa, ademas
se puede considerar otras fuentes de financiamiento para implementacion de proyectos
novedosos. Por otra parte, la ventaja competitiva con la que cuenta VR TRAVEL, como lo
son el prestigio, el tiempo dentro del mercado y adicion de nuevos servicios que lo
diferencian de la competencia son factores de los cuales se puede sacar provecho para asi
tomar la decision de inversion.

Al realizar una adecuada valuacién financiera podria ayudar a los socios de la empresa a
tomar la decisién importante de si es momento de expandir el negocio, creando asi proyectos
a corto, mediano y largo plazo, para que conforme los afios avancen VR TRAVEL vaya
tomando mejores decisiones de financiamiento e inversion, asi en el futuro se posicione como
una de las mejores agencias de viajes del pais.

En VR TRAVEL se utiliza mucho el marketing digital, debido a que en la actualidad es
una herramienta importante para poder acercarse a los clientes y a posibles clientes, por
medio de las redes sociales se puede crear una marca y asi poder fidelizar a los clientes, para
que siempre tengan en cuenta a la agencia a la hora de viajar. Para la empresa también es
importante el profesionalismo y la atencién brindada a cada uno de sus clientes, garantizando
que ellos disfruten sus viajes y todo salga como lo planeado, ademas de mantener una
comunicacion constante para que todo durante los vuelos salga lo mejor posible y asi brindar

una mejor experiencia.
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2.6 DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION.

Después de realizar el procesamiento de la informacion obtenida en la aplicacion de
técnicas e instrumentos se procede a presentar un diagndéstico de la problematica investigada.
Por medio de las entrevistas realizadas se conoce que la empresa tiene varios afios dentro del
mercado de viajes (Ver anexo 4, pregunta nimero 1 de la entrevista realizada al Gerente
Financiero), por lo que esto los hace contar con la experiencia necesaria para poder ofrecer
un servicio de calidad a través de la asesoria personalizada brindando todos los detalles
importantes que debe de conocer el cliente a la hora de viajar, detalles como lo son el equipaje
que deben llevar, los procesos migratorios que deben seguir, entre otros; los encargados de
la empresa (que son los socios) cuentan con la experiencia necesaria para el buen
funcionamiento de la agencia, por lo que promueven los paquetes turisticos por medio de
redes sociales y cuando los clientes se presentan personalmente en la instalaciones, ellos
siempre cuentan con el equipo capacitado para buscar los paquetes turisticos que mas se
acoplen a los gustos y preferencias de los clientes segln lo que andan buscando; por lo que
en la agencia saben que la opinién y preferencia de los clientes es importante para poder
seguir posicionandose, debido a que las buenas referencia de sus servicios los ayudan a
crecer, construyendo de esta manera una buena reputacion dentro de su mercado; los socios
son conocedores de que el tiempo que ellos llevan ofreciendo sus servicios los respaldan y
son parte importante de su valor como empresa, ademas de que ofrecen servicios de calidad,
cuentan con el equipo capacitado y profesional que son esenciales para que sigan creando un
valor como marca. Gestionar la logistica de reservas y viajes de manera adecuada segun la
necesidad de cada cliente es lo que les garantiza que el viaje sea una experiencia agradable.

Por el momento VR TRAVEL solo promociona sus servicios por medio de redes

sociales lo cual es bueno, pero dar a conocer sus servicios en ferias de manera local podria
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ayudar que crezcan mas, les abre la oportunidad a adquirir mas clientes, porque todavia existe
parte del mercado que todavia prefiere conocer negocios de manera local, creando contacto
directo con las personas (Ver anexo 4, pregunta 3 de la entrevista realizada al Gerente
General/Socio).

La expansion del mercado turistico en el pais es importante debido que estos los ayuda
a crecer como empresa y asi pueden promover a traves de sus redes sociales el turismo para
que extranjeros o salvadorefios que residen en el extranjero puedan venir a conocer el pais,
esto debido también a que en temas de seguridad EIl Salvador ha mejorado y proporciona a
los extranjeros mayor interés por visitar el pais, asi mismo pueden promover los viajes al
exterior ofertando paquetes que se ajusten al bolsillo de diferentes hogares. Una buena
relacion con sus proveedores es importante debido a que de esta forma ellos garantizan un
buen servicio, estableciendo acuerdos claros en términos de calidad, plazos y costos para
asegurar de que todas las partes estén alineadas en brindar un excelente servicio.

Uno de los principales desafios para VR TRAVEL a corto o mediano plazo puede ser
organizar un viaje para mas de veinte personas en un solo grupo, debido a que por el momento
no cuentan con la experiencia de organizar de viajes para mas de ocho personas, esto podria
considerarse una pequefia desventaja frente a otras agencias de viaje que ya cuenten con esta
experiencia. (Ver anexo 4, pregunta nimero 7 de la entrevista realizada al Gerente
General/Socio).

Para poder ofrecer paquetes turisticos la agencia toma en consideracion aquellos
paises que no se requiera visa para los salvadorefios, esto con la finalidad de tener un pablico
mas amplio, otro aspecto que consideran es buscar destinos donde llegue mas de una
aerolinea para asi tener diferentes opciones de precios en cuanto al boleto aéreo, esto

representa una ventaja competitiva porque buscan de cierto modo adaptarse a los bolsillos de
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las personas que requieran el viaje. Ademas, para organizar el viaje sin inconvenientes la
agencia realiza pre chequeo en el cual confirman que todo en la aerolinea se realice de
acuerdo a lo planeado, de surgir algun inconveniente ellos directamente mantienen
comunicacion directa con los clientes, de igual forma se cercioran de que las reservaciones
estén conforme a lo acordado con el cliente, representando asi una caracteristica de
profesionalismo y responsabilidad con los clientes porque estdn pendientes de todo el
proceso. Para que todo esto se pueda coordinar de la mejorar forma, VR TRAVEL se vale de
las herramientas tecnoldgicas, debido a que cuentan con un sistema que proporciona
comparacion de precios para asi poder adquirir vuelos mas comodos beneficiando a la
empresa, como a los clientes de ésta. (Ver anexo 4, pregunta nimero 8 de la entrevista
realizada al Gerente General/Socio).

Una evaluacion de la gestién financiera y administrativa actual de la empresa en la cual
podemos observar que el proceso contable que se ha llevado hasta el dia de hoy ha logrado
que la empresa se mantenga, con poco avance debido a diferentes razones, entre ella las
secuelas post pandemia por lo cual esto no ha permitido tener una visualizacién a futuro de
proyectos de inversién, o un plan financiero formal que evalle su viabilidad y rentabilidad
para impulsar la inversion a largo plazo con técnicas que incluya comprender las
implicaciones financieras y operativas de las decisiones estratégicas con enfoque de ayudar
a la empresa a tomar decisiones informadas que consideren tanto la rentabilidad como la
sostenibilidad a largo plazo. En la actualidad la empresa sigue trabajando por potenciar la
rentabilidad, indicando que es un trabajo constante por mejorar las condiciones de la agencia
para crecer, por otro lado, no contar con una estrategia financiera para promover los paquetes
turisticos es un indicador de deficiencia debido a que se pierde la oportunidad de mejorar la

rentabilidad de la empresa, ya que por medio de las estrategias financieras se podria llegar a
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mas alcance en el mercado, se podria mejorar aspectos que pueden fallar dentro de la entidad.
Que tomen en cuenta el analisis financiero para evaluar la viabilidad y rentabilidad de
diversos proyectos a mediano y largo plazo es vital debido a que estos pueden indicar si un
proyecto es funcional o no, y mejora considerablemente la valoracion de en qué se puede
invertir para seguir buscando la rentabilidad deseada. Por otra parte, que realicen
proyecciones financieras de entradas y salidas en el negocio es bueno debido a que estos les
proporciona una mejor vision de lo que pueden realizar en la empresa con los recursos que
disponen para implementar de manera adecuada cada proyecto que pretendan realizar. (Ver
anexo 4, preguntas 9 y 10 de la entrevista realizada al Gerente Financiero)

Por el momento, la empresa no cuenta con planes de inversion a largo plazo lo que indica
la falta de proyeccion a largo plazo, pero esto se debe a diversos factores, ellos explican en
la entrevista (ver Anexo 2) que es debido al lento crecimiento producto de la pandemia, es
entendible que la empresa después de ese suceso sea cautelosa para poder realizar inversiones
a largo plazo, pero, esto puede ser una alarma, debido a que puede mostrar sefiales de no ver
a la agencia de viajes expandiéndose o creciendo en tema de rentabilidad. (Ver anexo 4,
pregunta nimero 8 de la entrevista realizada al Gerente Financiero)

Para poder obtener mayor rentabilidad es parte fundamental los clientes, ya que ellos
son la principal fuente de ingresos de la empresa, por lo tanto, es necesario conocer sus
gustos, preferencias y disponibilidad para asi poder ver de qué manera se puede fidelizar la
marca con los clientes que ya se tiene y poder adquirir nuevos clientes; de los clientes
encuestados (ver anexo 3, pregunta namero 3 de los resultados de la investigacion de campo)
el 68% es cliente que adquiere servicios por primera vez en VR TRAVEL con ellos se debe
de fidelizar la marca, brindar un servicio profesional, amable y responsable para que la

siguiente vez que ellos viajen piensen primero en VR TRAVEL como su mejor opcién en
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agencias de viajes, el 47% de los clientes mantiene comunicacion con la agencia por medio
de redes sociales, es un punto a favor porque representa que se hace buen manejo del
marketing digital que es importante en la actualidad, ademéas que a través de este también se
puede cubrir m&s mercado (ver anexo 3, pregunta nimero 7 de los resultados de la
investigacion de campo), el 74% de los clientes opina que tiene una variedad de servicios lo
cual es bueno, porque asi brindan mas de una opcidn de destino y logran conseguir aquello
que requiere el cliente (ver anexo 3, pregunta nimero 8 de los resultados de la investigacion
de campo). En cuanto a la recomendaciones por parte de clientes el 47% dice que si los
recomendaria y otro 47% considera que tal vez los recomendaria, aunque es numero
aceptable esto se puede mejorar para que en el futuro sean mas los clientes que recomienden
con otros VR TRAVEL, debido a que la publicidad de boca en boca también es importante
para crecer las ventas, debido a que si unos clientes hablan bien de la empresa como marca
poco a poco va haciéndose de nombre en el mercado de viajeros y se consiguen mas clientes
(ver anexo 3, pregunta numero 9 de los resultados de la investigacion de campo). En
comparacién a cuando la empresa inicio se han incluido mas servicios y/o productos en el
catadlogo de la empresa, es decir que ha crecido conforme el paso de los afios, por lo que se
encuentran con mayor diversificacion (ver anexo 3, pregunta nimero 10 de los resultados de
la investigacion de campo).

En su mayoria las personas planifican sus viajes por lo que también planifican el gasto
que esto representa incluyendo asi el gasto de los boletos de viaje, pero existen ocasiones en
que surgen viajes de improvisto y esto se puede deber a diferentes factores, en esos casos
cuando no se cuenta con el gasto planificado se podria brindar una opcion de adquirir el plan
de vuelo al crédito, en la encuesta realizada (ver anexo 3, pregunta nimero 12 de los

resultados de la investigacion de campo) donde el 60% de los clientes opina que le gustaria
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poder obtener los boletos al crédito o con facilidades de pago, esto es puede representar una
oportunidad para la empresa, pero, de implementarse se debe hacer de manera correcta y con
el andlisis adecuado, porque asi como hay clientes responsables hay otros que no, por lo tanto
de implementar esto se debe de hacer con cautela. Otra opcidén de crecimiento es crear
paquetes turisticos con itinerarios programados, esto porque a veces cuando se va a conocer
un lugar por primera vez muchos experimentan temor a explorar por cuenta propia, por lo
que es una opcion ya tener planeado con guia turistico que se puede hacer en el lapso de
tiempo que dure el viaje, el 47% de los clientes dicen que en algunas ocasiones los paquetes
ofertados por VR TRAVEL van de acuerdo con sus preferencia, por lo que se debe optar por
crear otro tipo de paquetes que incluyan destinos diferentes a los ya ofertados (ver anexo 3,
preguntas 13 y 14 de los resultados de la investigacion de campo), algo importante de
destacar es que el 70% de los clientes considera aceptable la relacion de calidad-precio con
lo que ofrece la agencia, lo que quiere decir que se ajusta a la mayoria de bolsillos de los
salvadorefios y/o extranjeros que deciden programar sus viajes con la agencia (ver anexo 3,
pregunta nimero 15 de los resultados de la investigacion de campo); la mayoria de los
clientes se encuentran satisfechos con el servicio que proporciona la empresa es decir que
realizan buen trabajo manteniendo contentos a los clientes, por medio de lo cual se puede
fidelizar la marca. Para la mayor parte de clientes es preferible conocer el continente
americano, ya que optan por conocer un destino por su riqueza cultural, y los paises de
América Latina cuentan con esa riqueza, por lo tanto, la mayor parte de esfuerzo se puede
concentrar en crear paquetes turisticos basados en incrementar el conocimiento de los
viajeros en cuanto a la cultura de los diferentes paises (ver anexo 3, preguntas 16, 17 y 18 de
los resultados de la investigacion de campo). Retribuir a los clientes frecuentes con

promociones de paquetes todo incluido es un buen incentivo para que sigan adquiriendo sus
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viajes con la agencia, de esta manera los clientes también se sienten parte importante de la
empresa (ver anexo 3, pregunta nimero 19 de los resultados de la investigacion de campo).
Otra opcion de servicio que se puede afiadir al catalogo es brindar transporte del aeropuerto
al lugar de destino y viceversa, con el fin de ahorrar a los clientes el buscar quien los
transporte ya en el lugar de destino, por lo que este servicio representaria otra fuente de
ingresos debido a la comisidn que se cobraria, ademéas de mantener una mejor coordinacion
de tiempo y asi los viajeros puedan abordar a tiempo sus vuelos (ver anexo 3, pregunta
namero 20 de los resultados de la investigacion de campo).

La agencia VR TRAVEL ha formado una sélida imagen de su empresa para con los
clientes, ya que la consideran una agencia de viajes de confianza por la seguridad y
confiabilidad que brindan a la hora de reservar con ellos, ademas de que siempre cumplen
con sus expectativas cuando realizan sus reservas, y el profesionalismo que poseen los hace
su caracteristica diferenciadora frente a la competencia, destacando que en algunas ocasiones
VR TRAVEL ha brindado experiencias buenas para con sus clientes (ver anexo 3, pregunta
ndmero 22 de los resultados de la investigacion de campo). VR TRAVEL tiene algo
importante y es renombre entre sus clientes, solo falta afinar detalles financieros en cuanto
al crecimiento para lograr incrementar su rentabilidad y crecer dentro del mercado de
agencias de viajes para lograr abarcar a mas clientes y de esta forma despegar un negocio

con mayor éxito.
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2.7 FORMULACION DE LA HIPOTESIS

La valuacion financiera por medio de los flujos de caja descontados que sirva para la
toma de decisiones de la empresa, en materia de inversion, fuentes de financiamiento, gestion
de riesgos, entre otras areas que se consideren importantes para el bienestar financiero de
Agencia de viajes VR Travel, S. A de C. V, por lo antes expuesto se propone la siguiente
hipotesis:
2.7.1 Hipotesis de trabajo
2.7.1.1 Hipdtesis general

La valuacion financiera por medio de los flujos de caja descontados impacta en la

toma de decisiones de financiamiento y riesgos en Agencia de viajes VR Travel, S. A de C.

V.

2.7.1.2 Hipotesis especificas

2.7.1.2.1 La recopilacion de la informacion esta relacionada al tema y a la empresa de
estudio.

2.7.1.2.2 El diagnostico realizado sobre la situacion financiera actual de la empresa
contribuird su crecimiento y desarrollo.

2.7.1.2.3 Implementar un modelo de toma de decisiones basado en la valuacion financiera

por medio de los flujos de caja descontados
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2.7 CONCLUSION

La implementacion de la valuacion financiera mediante los flujos de caja descontados
en VR Travel, S.A de C.V representa no solo un avance significativo en la gestion financiera
de la empresa, sino también una herramienta estratégica que potencia su capacidad de toma
de decisiones. EI conocimiento de herramientas financieras por parte del personal ayudaria a
que las decisiones se tomen en conjunto y de forma respaldada con una base técnica que
permitia proporcionar una vision mas precisa y holistica de la situacion financiera de la
agencia de viajes, permitiendo una evaluacion méas rigurosa de proyectos de inversion, la

identificacion de areas de mejora y la optimizacion de recursos.

Se observd que la agencia no ha establecido un tiempo especifico periodico en el cual
se evalué su area financiera de una forma rigurosa teniendo en cuenta el estado actual o la
solidez en su capacidad para evaluar la rentabilidad de sus inversiones y la viabilidad de
proyectos futuros con posibles inversionistas, socios comerciales y entidades financieras, lo

que podria facilitar el acceso a capital y oportunidades de crecimiento.

Conforme a lo que se obtuvo por medio de los instrumentos de investigacion se
percibe que en la organizacién el area operativa posee una falta de comunicacion adecuada
especificamente sobre informacion financiera relevante que puede ser Gtil al momento de
analizar las gestiones de ventas o diferentes cotizaciones sobre los factores que afectan los
flujos de caja y las tasas de descuento, asi como adaptar proyecciones financieras a medida

que cambien las condiciones del mercado y del entorno empresarial.

La agencia posee poca presencia en el mercado de turismo esto puede ser por
diferentes factores como ambigiedad en los procesos de los servicios, falta de variedad de

destinos, falta de vision a futuro e innovacion en los procesos lo que ha afectado su posicion
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competitiva en el sector de agencias de viajes, y dejando en evidencia la falta de buenas

practicas en gestion financiera.

2.8 RECOMENDACIONES
Se recomienda continuar la capacitacion y formacion del personal, invirtiendo en el
desarrollo profesional de su equipo, especialmente en &reas relacionadas con la evaluacion
financiera y la gestion de flujos de caja. Esto garantizara que el personal esté equipado con
las habilidades necesarias para implementar y mantener eficazmente la metodologia de flujos

de caja descontados.

Se recomienda establecer un proceso de revision y actualizacion periddica, donde la
agencia establezca un proceso formal para revisar y actualizar regularmente sus proyecciones
financieras, teniendo en cuenta cambios en el mercado, en la industria y en el entorno
economico por ello es importante que la empresa mantenga una perspectiva a largo plazo en
sus decisiones financieras priorizando inversiones que generen valor sostenible a largo plazo,

incluso si implican sacrificios temporales en la rentabilidad inmediata.

Se recomienda fomentar una cultura de transparencia y comunicacion, promoviendo
un ambiente donde la comunicacion abierta y transparente sea valorada. Esto incluye
compartir informacion financiera relevante con todos los niveles de la organizacion y

fomentar la colaboracion entre los departamentos financieros y operativos.

Se recomienda explorar oportunidades de diversificacion y expansion, basandose en
las nuevas capacidades de evaluacion financiera, VR Travel deberia considerar activamente
oportunidades de diversificacion de sus servicios o expansion a nuevos mercados. Esto podria

incluir la introduccion de nuevos productos turisticos, la exploracién de mercados
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internacionales o la adquisicion estratégica de competidores, adoptando practicas financieras
mas sofisticadas y orientadas al futuro, para demostrar su compromiso con la excelenciay la

sostenibilidad a largo plazo.
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CAPITULO 3: PROPUESTA DE VALUACION FINANCIERA POR MEDIO DE
LOS FLUJOS DE CAJA DESCONTADOS Y SU IMPACTO EN LA TOMA DE
DECISIONES EN AGENCIA DE VIAJES VR TRAVEL, S ADE C.V

Esta propuesta de valuacion financiera mediante flujos de caja descontados tiene como
objetivo optimizar el proceso de toma de decisiones en la agencia de viajes VR TRAVEL,
S.A. de C.V. Enun sector tan dindmico como el de viajes, es esencial contar con herramientas
que permitan evaluar con precision el valor financiero de las inversiones, mejorando la

eficiencia operativa y aprovechando oportunidades de crecimiento.

La ejecucion exitosa de esta metodologia requerira la colaboracién del equipo financiero
de la agencia, acceso a datos financieros histdricos y proyectados, y el uso de herramientas
de software especializadas. Entre los beneficios esperados se encuentran una mejora
significativa en la toma de decisiones financieras, la identificacion temprana de
oportunidades de inversion, y una mayor transparencia en la evaluacién y asignacion de

recursos.

En resumen, esta propuesta establece un marco integral para mejorar la toma de
decisiones financieras en VR TRAVEL, proporcionando las bases para una implementacién

efectiva que impulse el crecimiento y la eficiencia de la empresa.

3.1 Objetivos de la propuesta
3.1.1 Obijetivo general

Introducir un méetodo de valuacion financiera que permita a VR TRAVEL, S.A. de
C.V. tomar decisiones informadas y estratégicas en relacion con inversiones y proyectos a

corto y largo plazo.
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3.1.2 Objetivos especificos

3.1.2.1 Establecer un marco para la evaluacion de proyectos mediante flujos de caja
descontados.

3.1.2.2 Proponer a los socios de VR TRAVEL la implementacion de la metodologia de
valuacion financiera dentro de la agencia de viajes.

3.1.2.3 Evaluar el impacto potencial de esta metodologia en la toma de decisiones y la

rentabilidad de la agencia.

3.2 Valuacion financiera de los flujos de caja

3.2.1 Estimacion de los flujos de caja
Los ingresos principales de VR TRAVEL se dividen en dos fuentes, las cuales son la

venta de boletos aéreos y asesoria de migratoria de tramites de VISA.

Se estima que los boletos aéreos se venden en un promedio de $600.00, esto tomando
en consideracion que los clientes frecuentes de la agencia son hermanos lejanos que residen
en Estados Unidos y personas que cuentan con visa americana, por lo que sus viajes mas
frecuentes son a éste pais. Ademas, se tiene en cuenta que en el 2023 el turismo aumento un
43% con respecto al 2022, tomando estos datos se realiza la proyeccion que se espera vender
un 15% de aumento al afio uno, debido a que El Salvador en temas de seguridad ha mejorado,
por lo que se considera que el turismo incrementara, con estos datos se puede proyectar que
para los afios dos y tres exista un aumento del 20%, si se sigue esta tendencia de incremento
en el turismo para los proximos afos, en los afios cuatro y cinco se proyecta un incremento

del 25%.

Con respecto a las asesorias migratorias para VISA se espera un crecimiento mas

lento para los préximos afos esto debido a la alta demanda y las citas con larga espera en las
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embajadas, siendo estos procesos burocraticos, por lo que para los afios uno y dos se espera
un aumento del 5%, mientras se espera que estos tiempos sean mas agiles para el periodo de

los afios tres, cuatro y cinco se proyecta un incremento de 10%.

Con base a la encuesta realizada, se platea brindar un nuevo servicio que sea
beneficioso para la empresa, por lo que se considera el servicio de transporte, con la finalidad
de hacer el viaje méas comodo y practico para los clientes, al afio uno se espera unos ingresos

de $1,830.00 con crecimiento en la demanda de dicho servicio para los siguientes afos.

| SUPUESTOS DEL MODELO

VENTA DE BOLETOS AEREOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Precio promedio de venta por unidad $ 60000($ 600.00$ 600.00|$% 600.00)|$% 600.00
VARIACION ESPERADA 15% 20% 20% 25% 25%
UNIDADES ESPERADAS A VENDER 75 90 108 135 169
Unidades incrementales 22 15 18 27 34

|Trémites de VISA

5%|

5%|

10%]

10%|

10%|

Cuadro 1: Supuestos del Modelo

El precio promedio de venta es un estimado general de lo que cuesta un boleto de
avion, es de manera genérica tomando como referencia que el principal destino de venta es
Estados Unidos, esto debido a que los precios de vuelos varian dependiendo del destino y de
la temporada, se establecié un precio fijo a fin de poder obtener un alcance realista y que de
tal forma se pueda realizar las proyecciones necesarias para el caso, la variacion esperada en
las proyecciones son en un aumento del 5% manteniéndose un valor constante en la variacion
de los afios dos y tres aumentando en el cuarto y quinto afio, las unidades esperadas a vender
para la proyeccién su incremento ha sido considerado tomando en cuenta los nuevos clientes
que podrian adquirir los servicios en la agencia de viajes, de igual forma las proyecciones de

variacion esperada en cuanto al servicio por tramites de VISA en la agencia se han proyectado
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en un aumento del 5% siendo constante en el afio uno y dos aumentando en su mismo valor

para los afos tres, cuatro y cinco.

INGRESOS PROYECTADOS

Servicios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Boletos aéreos $ 45,000.00 | $ 54,000.00 | $ 64,800.00 | $ 81,000.00 | $101,400.00
Tramites de VISA $ 381551 (% 400629 |% 440692 |3 484761 |$ 5,332.37
Servicio de transporte $ 1,830.00|$% 4,800.00|$% 9,000.00|$ 15,000.00 |$ 23,400.00
TOTAL $ 50,64551|$ 62,806.29 | $ 78,206.92 | $100,847.61 | $ 130,132.37

Cuadro 2: Proyeccion de los ingresos
UTILIDAD BRUTA
Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

Ingresos $50,645.51 | $62,806.29 | $78,206.92 | $100,847.61 | $130,132.37

Costo de ventas | $25,139.76 | $30,923.14 | $38,203.46 | $ 48,923.80 | $ 62,726.18

Utilidad bruta | $ 25,505.76 | $ 31,883.14 | $ 40,003.46 | $ 51,923.80 | $ 67,406.18

Cuadro 3:

Utilidad bruta Proyectada

Para la proyeccion de los ingresos se tomd en cuenta la venta de boletos aéreos, los

ingresos por trdmites de VISA, ademas de incluir los servicios de transporte que seria un

nueva fuente de ingresos, considerando esos aspectos y en relacién a la variacion esperadas,

se proyectan unos ingresos para el afio 1 de $50,645.51; para el afio 2 se espera un incremento

del 20% en la venta de boletos por lo que se proyecta $62,806.29 en ingresos; cada afio

siguiente se espera que las ventas de la empresa aumentes por lo que para el afio 4 y 5 se

espera que el servicio de transporte se consolide y se obtengan mas ingresos, por lo que se

proyecta vender $100,847.61 y $130,132.37 respectivamente. Asimismo, se consideran los

costos de ventas, es decir costos de los boletos aéreos, costos de tramites de visa, costos por

el transporte, estos son los costos en que incurre la empresa para poder funcionar de manera

operativa, de tal forma que se pueda calcular las ganancias que se esperan.
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FLUJO LIBRE DE CAJA

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
VENTAS TOTALES $50,645.51 $62,806.29 $78,206.92 $100,847.61 $130,132.37
(-) COSTO DE VENTA $25,139.76 $30,923.14 $38,203.46 $48,923.80 $62,726.18
(-) GASTOS DE OPERACION $18,030.00 $19,530.00 $19,665.00 $22,325.00 $24,530.00
(-) DEPRECIACION $1,364.81 $1,114.81 $864.81 $614.81 $364.81
(=) EBITDA $6,110.95 $11,238.33 $19,473.65 $28,983.99 $42,511.37
(-) IMPUESTOS $1,833.28 $3,371.50 $5,842.09 $8,695.20 $12,753.41
(=) FLUJO DE CAJA OPERATIVO $4,277.66 $7,866.83 $13,631.55 $20,288.80 $29,757.96
(-) CAPEX $1,450.00 $2,000.00 $2,500.00 $2,500.00 $2,500.00
(+) DEPRECIACION $1,364.81 $1,114.81 $864.81 $614.81 $364.81
(=) EBIT $4,192.47 $6,981.64 $11,996.36 $18,403.61 $27,622.77
(+/-) CAMBIOS DE CAPITAL DE TRABAJO -$2,033.23 $1,999.03 $1,460.28 $3,411.61 $4,412.77
(=) FLUJO LIBRE DE CAJA $2,159.24 $8,980.67 $13,456.65 $21,815.22 $32,035.54

Cuadro 4: Flujo Libre de Caja*

El Flujo Libre de Caja representa la cantidad de dinero que queda en la empresa
después de restar de los ingresos de la empresa, los gastos y las inversiones necesarias para
mantener su actividad. Por lo que los ingresos se obtienen de las proyecciones, rentando los
gastos de operaciones que son parte de los gastos en que incurre la agencia de viajes para
poder funcionar de manera éptima, estos incluyen gastos fijos como alquiler de local, sueldos
y salarios, bonificaciones, suscripciones a portales web relacionados a la adquisicion de
boletos u ofertas en hoteles, entre otros. Ademas, se incluye la depreciacion de los activos
fijos que posee la empresa, adicionalmente los cambios en el capital de trabajo que ayuda a
determinar la salud financiera de la empresa, restando los impuestos que representa una salida

de efectivo para la empresa, con la finalidad de cumplir con las obligaciones tributarias.

En el flujo libre de caja se incluye el CAPEX que es la inversion que hace la empresa
para comprar, mantener y mejorar los activos fijos, debido a que estos son fundamentales
para el desempefio de las actividades de la agencia de viajes, se planifica que VR TRAVEL
adquiera nuevo equipo informatico que contribuya al crecimiento de las actividades de la
empresa, ademas, se planea comprar nuevo mobiliario y equipo que ayude a brindar una

mejor imagen de las instalaciones de la agencia, a fin de brindar comodidad a los clientes
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cuando hagan las reservaciones de sus boletos de manera presencial, asi mayor confianza a

la hora de la asesoria migratoria.

GASTOS DE OPERANCION
GASTOS Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Sueldos y salarios $ 10,200.00 | $11,400.00 | $11,400.00 | $ 13,200.00 | $14,400.00
Comisiones $ 800.00 | $ 1,000.00 | $ 1,000.00 | $ 1,200.00 | $ 1,400.00
Aguinaldos 3$ 500.00 | $ 550.00 |$ 550.00 [ $ 600.00 | $ 600.00
Cotizacién Patronal ISSS $ 365.00 [ $ 365.00|$ 375.00|$ 375.00$ 375.00
Contizacion Patronal AFP $ 375.00 [ $ 37500 |$ 400.00 |$ 42500 | $ 450.00
Gastos no deducibles $ 150.00 | $ 150.00 [ $ 200.00 [$ 200.00 | $ 250.00
Alquileres $ 3,120.00 | $ 3,120.00 | $ 3,120.00 | $ 3,240.00 | $ 3,360.00
Atenciones a empleados $ 250.00 [ $ 30000 |$ 300.00|$% 350.00|$ 400.00
Cuotas y suscripciones $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00 | $ 15.00 | $ 15.00
Energia eléctrica $ 300.00 | $ 300.00|$ 300.00 [$ 360.00 [ $ 420.00
Combustibles y lubricantes $ 100.00 | $ 100.00 [ $ 150.00 ($ 150.00 | $ 200.00
Mantenimiento del local $ 100.00 | $ 100.00 [ $ 100.00 |$ 150.00 | $ 200.00
Publicidad y propaganda $ 150.00 | $ 150.00 [ $ 150.00 [ $ 200.00 | $ 250.00
Suministros papeleria y utiles $ 200.00 [ $ 200.00 |$ 200.00|$ 250.00 | $ 300.00
Honorarios profesionales $ 1,000.00 | $ 1,000.00 | $ 1,000.00 | $ 1,200.00 | $ 1,500.00
Matricula de comercio $ 125.00 [ $ 12500 ($ 12500 ($ 12500 |$ 125.00
Depreciacion de Mob. Y equipo de oficiones | $ 25000 [$ 250.00 |$ 250.00|$ 250.00 [ $ 250.00
Contribucion Fovial Contrans $ 35.00|$ 3500 |% 35.00 | $ 35.00 | $ 35.00
TOTAL GASTOS DE OPERACION $ 18,030.00 | $19,530.00 | $ 19,665.00 | $ 22,325.00 | $ 24,530.00
GASTOS FINANCIEROS
Interes bancarios $ 192138 |% 192138 |$ 192138 |$ 192138 |$ 1,921.38
Comisiones bancarias $ 25000 [$ 26250 |$ 275.00|$ 28750 [ $ 300.00
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 217138|$ 2,183.88|$ 2,196.38|$ 2,208.88 % 2,221.38

Cuadro 5: Gastos Proyectados

En los gastos proyectado se toman en consideracion varios aspectos para el
funcionamiento de la empresa, como lo son los gastos patronales, estos son importantes ya

que los empleados son parte fundamental para el buen funcionamiento de la agencia de viajes.

Por otro lado, se toman en cuentan los gastos financieros, éstos debido al préstamo

bancario que la entidad tiene en sus pasivos.
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ESTADO DE RESULTADO PRO-FORMA
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos $ 5064551 | $ 62,806.29 | $ 78,206.92 | $ 100,847.61 | $ 130,132.37
Costo de venta $ 25139.76 | $ 30,923.14 [ $ 38203.46 | $ 4892380 |$ 62,726.18
Utilidad bruta $25,505.76 | $31,883.14 | $40,003.46 | $ 51,923.80 | $ 67,406.18
Gastos de Operacion [$ 18,030.00 [$ 19530.00 [$ 19,665.00 [$ 22:325.00 [$  24,530.00
Utilidad de operacién $ 7,475.76 | $12,353.14 | $20,338.46 | $ 29,598.80 | $ 42,876.18
Gastos financieros $ 217138|$ 218383 |$ 21938|$ 220883|% 2,221.38
Utilidad antes de impuesto y reserva | $ 5,304.38 | $10,169.27 | $18,142.08 | $ 27,389.93 | $ 40,654.81
Reserva Legal $ 37131 | $ 711.85|$ 1269.95( $ 1917.29 | $ 2,845.84
Utilidad antes de ISR $ 4,933.07 | $ 9,457.42 | $16,872.13 | $ 25,472.63 | $ 37,808.97
ISR $ 147992 |3$ 2837.23($ 506164 | $ 764179 |$ 11342.69
Utilidad neta del ejercicio $ 3,453.15|% 6,620.19 | $11,810.49 | $ 17,830.84 | $ 26,466.28

Cuadro 6: Estado de Resultado Proforma**

El Estado de Resulta se proyectan las ganancias que se esperan obtener al final de
cada ejercicio financiero, a los ingresos obtenido se resta el costo de venta, menos los gastos
de operacion gue son relacionados al funcionamiento de la agencia de viajes, por otra parte
también se restan los gastos financieros en los que ha incurrido la empresa al financiar parte
de su estructura de capital, para poder salir adelante en afios anteriores, ademas, de cumplir
con las obligaciones tributarias requeridas, obteniendo la utilidad neta, es decir, lo que los

accionistas podran repartir para beneficio propio, o invertir en otro proyecto™**

La diferencia entre el Flujo Libre de Cajay el Estado de Resultado es que en el Flujo
Libre de Caja refleja el flujo de ingresos y egresos de efectivo, mientras que el Estado de

Resultado muestra los ingresos, costos y gastos de la agencia de viajes, es decir, que el Flujo

! La diferencia entre el Flujo Libre de Caja (*) y el Estado de Resultado (**) es que en el Flujo Libre de Caja
refleja el flujo de ingresos y egresos de efectivo, mientras que el Estado de Resultado muestra los ingresos,
costos y gastos de la agencia de viajes.
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Libre de Caja ayuda a conocer los movimientos de efectivo, considerando la depreciacion de
activos y los cambios en el capital de trabajo a lo largo de los ejercicios. El Estado de
Resultado brinda las utilidades que obtendran los socios de la empresa, después de costos,

gastos y pago de impuestos, da un monto del cual los socios podran disponer.

3.2.3 Costo de capital promedio ponderado

3.2.3.1 Modelo de fijacion de precios de activos de capital (MPAC)

MPAC = Ry + [B (K, — Rf)| + RP

MPAC = 3.88+ [0.99 (12.58 — 3.88)] + 6.86

MPAC = 19.35%

Donde:

Rf = Tasa de rendimiento libre de riesgo (3.88%) que ayudarad a los posibles
inversores a determinar el retorno que pueden esperar de un activo determinado. EIl valor

utilizado en la féormula representa la tasa de interés de la deuda por el préstamo.

B = Coeficiente beta. (0.99) Es un dato obtenido de una tabla de Betas por sector
creada por Aswath Damodaran donde se incluyen mdltiples servicios de datos, el dato

utilizado en la formula corresponde al sector entretenimiento.

Km = Rendimiento de mercado. Es el rendimiento del sector al que se dedica la

empresa.
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RP= Prima de riesgo pais EMBI (JP Morgan) 6.86%. El Indicador de Bonos de
Mercados Emergentes segun la agencia calificadora Standard and Poor’s para noviembre del

2023.
(Km - Rf) = Prima libre de riesgo del mercado

Interpretacion: Los inversionistas de VR TRAVEL deben espera una tasa de 19.35%

de un activo para que compense el riesgo de inversion.

3.2.3.2 Costo Promedio Ponderado de Capital

CCPP = Kd (%) (1-1t) +Ke (%)

12,809.18
12,809.18 + 12,000

12,000 )

CCPP = 0.15 ( 12,809.18 + 12,000

) (1—0.30) + 19.35 (

CCPP = 14.78%
Donde:

Kd = Costo de la deuda (15%0) Ha sido un valor estimado teniendo en cuenta la tasa

del préstamo del costo de interés de la deuda.

Ke = Costo de los recursos propios. (Tasa de interés esperada 19.35 valor MPAC

calculado anteriormente)

D = Deuda. Dato obtenido del Balance General de la agencia, préstamos bancarios a

largo plazo afio 2022.

e = Capital inicial. Dato obtenido en el Balance General de la agencia, patrimonio

de los inversionistas afo 2022.
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t = Tasa de impuesto (30%)

A = Estructura de capital (D + e) Participacion del patrimonio

Interpretacion: La tasa minima para los activos que esperaria la agencia VR Travel
es de 14.78% dado que si se esta por debajo de ese dato estaria destruyendo su valor. Esto

representa el costo de todas las fuentes de financiamiento.

Con la finalidad de brindar otras opciones de financiamiento, se calculan emisiones
de bonos, esto debido a que VR Travel ya cuenta con una deuda financiera a largo plazo, por
lo tanto, puede tener en consideracion emitir bonos para tener ingresos extras que ayuden al

funcionamiento de la empresa.

3.2.3.3 Bonos Perpetuos

= $66.67

Donde:

| = Pago de interés periédico. $10.00 ha sido un valor obtenido del Balance General
de VR TRAVEL, en cual recita: 1,200 acciones comunes, emitidas, suscritas y pagadas de

valor nominal de $10.00 cada una.

Kd = tasa de descuento por periodo adecuada 15%o, representa la tasa de interés

de la deuda.
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Interpretacion: La agencia V.R. TRAVEL estaria dispuesta a pagar un valor
méaximo de $66.67 por la emision de un bono en el mercado de este tipo, es decir que a largo

plazo puede ser una opcidn de financiamiento emitir bonos perpetuos.

3.2.3.4 Bonos con vencimiento limitado

V_Zn: Lo w
_t_1(1+Kd)f (1+ Kd)"

= $10 $100
V= ; 7015t T droisys — w084

Donde:

I = Inversion en el bono $10.00 ha sido un valor obtenido del Balance General de VR
TRAVEL, en cual recita: 1,200 acciones comunes, emitidas, suscritas y pagadas de valor

nominal de $10.00 cada una.

V = Valor del bono $66.67. Obtenido del pago de interés periddico dividido entre la

tasa de descuento por periodo adecuada.
VV = $100 Valor al vencimiento del bono que se espera.

Kd = Tasa de rendimiento requerida 15%. Proyeccién esperada de ganancia al emitir

un bono.
n = Tiempo. 5 afos

Interpretacion: Para la Agencia VR TRAVEL el valor presente de cada bono de una

anualidad al 15% durante cinco periodos sera por $58.41.

3.2.3.5 Bonos con cupdn cero
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44

V=a+kar

_ %100
~ (1+0.15)5

= $49.72
Donde:
V = Valor del bono. $66.67 Explicado en los datos anteriores.
VV = Valor al vencimiento del bono. $100
Kd = Tasa de rendimiento requerida.

n = Tiempo. 5 afios

Interpretacion: Si la agencia VR TRAVEL pudiera comprar este bono por $49.72 y
redimirlo 5 afios después por $100.00, su inversion inicial daria un 15% de tasa de

rendimiento compuesta anual.
3.2.3.6 Valuacion de acciones preferentes

Si VR TRAVEL tuviera un 10% sobre la emision de acciones preferenciales con un valor

nominal de las acciones de $10.00 y la tasa de rendimiento requerida fuera del 15%.

p=lp
14
V—1'00—$667
015 T

Donde:
V = Valor de las acciones preferenciales

Dp = Dividendo anual por accion preferencial



Kp = Tasa de descuento apropiada (15%)
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Interpretacion: Para la agencia de viajes VR TRAVEL el valor de las acciones

preferentes serd de $6.67 con un dividendo anual del 15%. Las acciones preferentes se

pueden vender en estos términos.

3.2.4 Meétodos de valuacion financiera

Ao Flujos de Caja

Inversion Incial -$ 6,000.00
Afio 1 3 2,159.24
Afio 2 $ 8,980.67
Afo 3 $ 13,456.65
Afo 4 $ 21,815.22
Afo 5 $ 32,035.54

VPN = $40,245.24

Valor sin deuda = $27,436.06

PR = 3

TIR= 115%

Afios

Cuadro 7: Estimacion del Valor Presente Neto

En la Inversion Inicial se considera la implementacién de la propuesta en sus primeros

pasos, de manera sencilla de tal manera que pueda ir desarrollandose conforme avance el

tiempo y la propuesta vaya dando resultados, ademas se toma en cuenta los honorarios de los

profesionales una vez se ponga en marcha el proyecto, ademas de la reserva de contingencia

por si ocurre algo no previsto dentro del inicio del proyecto. Por otro lado, se consideran los

flujos de caja proyectados una vez el proyecto se empiece y desarrolle conforme a lo

esperado, para que la empresa logre salir del estancamiento y renazca para poder posicionarse

como una de las mejores agencias de viajes en el territorio nacional.
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Proyectando un incremento en los ingresos de la empresa, a través de incremento en
las ventas de boletos aéreos, asesorias migratorias e incluyendo una nueva oportunidad de
servicio se espera una mejora considerable en las ganancias de la empresa, por lo que si
descontamos esos flujos a una tasa del 14.74% se espera que la empresa cueste $40,245.24
al afo cero, pero recordando que la empresa cuenta con deuda financiera a largo plazo, al
realizar la respectiva cancelacion de dicha deuda la empresa tiene un valor presente de
$27,436.06 lo cual es un buen valor, teniendo en cuenta la los antecedentes de la
organizacion. Por otra parte, se estima que el Periodo de Recuperacion de la inversion sea en
tres afios, lo cual es bueno, porque los siguientes afios la empresa podré recolectar las
ganancias. En cuanto a la Tasa Interna de Retorno (TIR) es bastante elevada, esto se debe a
diferentes factores, como lo es la inversion inicial no tan alta combinado con que los flujos

de caja esperados son altos, por lo tanto, este indicador es alto.

3.2.5 Analisis de riesgos
Las agencias de viajes y los operadores turisticos tienen un papel esencial en la

industria del turismo. Sin embargo, estas empresas se enfrentan a ciertos riesgos.

La operacion de la Agencia de Viajes desde un local comercial, significa la obligacion
de hacer una evaluacién de riesgos periddica de las instalaciones. Con el fin de asegurar las
medidas adecuadas para evitar que los empleados y clientes sufran algun dafio dentro de las
instalaciones. En las agencias de viajes, uno de los principales riesgos incluye la ausencia
virtual de los viajes de negocios y la poca capacidad de generar ingresos con los boletos de
avion, esto debido a los precios de los boletos aéreos, por lo tanto, la subsistencia en base a

la comision por la venta de estos puede verse afectada, ademas lidiar con las cancelaciones
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al mismo tiempo que se mantiene el flujo de ingresos parece un acto complicado de mantener

en equilibrio.

Otro riesgo importante a considerar son las amenazas para la industria del turismo ya
que este sector se puede ver afectado por varios factores, como lo son sociales, econémicos,
sanitarios, de salud, entre otros. Esto se debe a que la mayor parte de viajes se deben més a
temas de entretenimiento y descanso, por lo tanto, lo primero que se ve afectado a la hora de
tomar decisiones importantes considerando los factores antes mencionados son los viajes.
Ademas, si el costo de la vida incrementa eso significa que se reduce los gastos en temas de
turismo, esto se puede deber a que existen otras formas de poder entretenerse ademas de
viajar, en El Salvador los viajes por temas de negocios pueden ser escasos. En materia
econdmica las fluctuaciones de los precios y el costo de la vida son el principal incidente que
impide el crecimiento de las agencias de viajes. Un riesgo que afecta mucho las agencias de
viajes son la situaciones financieras desafiantes, debido a que muchas se encuentran muy
dependientes de la financiacion externa, como es el caso de VR TRAVEL, debido a que ellos
son una empresa de subsistencia, llegando a esta conclusion porque su porcentaje de
financiamiento es alto, por otro lado, las ganancias que generan son solo para seguir
operando, por lo tanto, se busca una nueva fuente de ingresos que permita a la empresa
posicionarse en el mercado como una agencia fuerte ante las demas, esto representa un riesgo
financiero, debido a que representa una inversion. Por lo que es necesario tomar en cuenta

los siguientes aspectos:

Corrupcién del alcance: Sera importante comunicar la hoja de ruta del proyecto a
los involucrados, verificando el progreso del proyecto de la propuesta realizada a la agencia

desde el momento de la implementacion del modelo.
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Bajo desempefio: Por ello se deberd anticipar los riesgos potenciales de desempefio
al principio del proceso de planificacion para poder prepararse para afrontarlos conforme

avanza la ejecucion de la propuesta en la agencia.

Costes elevados: Para ello es de vital importancia reflejar los costos esperados en el

cuadro de costo de la propuesta y ejecutarlo conforme al cronograma.

Factor tiempo: Es necesario comprender el ciclo de vida del proyecto para
determinar cuanto tiempo tomara cada tarea tal como fue plasmado en el cronograma de la

propuesta.

Escasez de recursos: Para evitar este riesgo sera necesaria la asignacion de recursos,

uséndolos correctamente y maximizando los resultados.

Cambios operativos: Como equipo debemos estar preparadas para el cambio y

teniendo capacidad de adaptacion mediante reuniones de equipo.

Falta de claridad: Por ello se asegurard de mantener toda la informacion en una
herramienta centralizada a la que se pueda acceder, para que todos los involucrados puedan

estar informados y actualizados a medida que el proyecto se ejecute.

3.2.6 Plan de implementacion

Para incrementar los ingresos de VR TRAVEL, se propone afiadir un nuevo servicio,
segun la encuesta realizada a los clientes el transporte del aeropuerto al lugar de destino y
viceversa es una opcion viable para brindar como servicio adicional, de esta manera se busca

incrementar los ingresos de la empresa.

Para implementar este servicio, al inicio se considera un contrato por servicio

profesionales, para evaluar la viabilidad del proyecto, de tal manera la empresa no se
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compromete a largo plazo, ademas, que de este modo se puede evaluar mas de un posible
proveedor de este servicio, ya que en El Salvador existen varias personas naturales que
prestan este tipo de transporte, por lo cual, una vez verificado y aprobado dicho proyecto
como fuente de ingreso adicional, seria adecuado buscar un socio en el rubro de transporte y
formar una alianza que permita incrementar los ingresos de ambos, en este punto se puede
crear una asociacion, en la cual se establezcan términos y condiciones en las cuales el
prestaria sus servicios a la empresa de manera permanente, otra opcion a considerar es
fusionar ambos servicios y que el proveedor del transporte forme parte de los socios de VR
Travel, para poder ejecutar esta accion, los actuales accionistas deben establecer requisitos,
como lo es el aporte inicial del vehiculo como parte del patrimonio de la empresa, lo que

conlleva a las responsabilidades sociales que es formar parte de la sociedad.

A nivel internacional, se considera la creacion de alianzas para los diferentes destinos
a través de plataformas digitales para brindar un servicio mas completo y comodo para los

viajeros.

3.2.6.1 Recursos materiales

Espacio Fisico o Local: Para la realizacion de la valuacion financiera y el andlisis del
impacto en la toma de decisiones, se utilizara el espacio fisico dentro de las oficinas de VR
Travel S.A. de C.V. Este espacio es necesario para acceder a los registros financieros, realizar
reuniones con los directivos y otros empleados clave, y para desarrollar el analisis detallado
de los flujos de caja proyectados. Ademas, se dispondra de una sala de reuniones equipada

para presentar los resultados preliminares y finales del analisis financiero.

Mobiliario y Equipo.
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Mobiliario: Las oficinas de VR Travel S.A. de C.V. cuentan con el mobiliario
adecuado, como escritorios, sillas ergondmicas, y mesas de trabajo, que facilitaran el analisis

y la documentacion durante todo el proceso de valuacion financiera.

Equipo Informatico: Se utilizaran computadoras con acceso a software especializado
en finanzas, tales como hojas de célculo avanzadas (por ejemplo, Microsoft Excel). Estos
equipos seran esenciales para realizar las proyecciones de flujos de caja, calcular el valor

presente neto (VPN) y el costo de capital, y modelar diferentes escenarios financieros.

Equipos Audiovisuales: Se empleara un proyector y pantalla para presentar los
analisis y resultados durante las reuniones de toma de decisiones. También se utilizaran
grabadoras digitales para documentar entrevistas o discusiones importantes con los directivos

de VR Travel S.A. de C.V.

Equipo de Oficina: Se necesitardn impresoras y escaneres para la impresion y
digitalizacion de documentos financieros y reportes de valuacién. Estos equipos seran

cruciales para mantener un registro organizado y accesible de todo el proceso de valuacion.

Papeleria y Materiales de Oficina: Durante el proceso de valuacion financiera, se
utilizardn materiales de oficina como papel, boligrafos, carpetas y cuadernos para registrar
datos, tomar notas detalladas en reuniones, y preparar reportes de avance. Ademas, se
necesitardn materiales para la presentacion final del informe de valuacion, incluyendo

resimenes ejecutivos impresos y carpetas organizadoras.

Acceso a Bases de Datos Financieros: Sera esencial tener acceso a bases de datos
financieras que provean informacidn relevante sobre la industria de viajes, tasas de interés,

inflacion, y otros indicadores macroecondmicos que impacten en la valuacion.
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Conexidn a Internet: Una conexidn a internet confiable es necesaria para acceder a
informacion financiera en tiempo real, comunicarse con stakeholders, y enviar y recibir

documentacién digital relacionada con el analisis.

3.2.6.2 Recursos humanos

Gerente General: Sera responsable de supervisar y liderar la implementacion del
modelo de valuacion financiera. Debera asegurarse de que todas las actividades se lleven a

cabo seguln lo planeado y de que se cumplan los objetivos establecidos.

Gerente Financiero: Este miembro del equipo sera clave en la implementacion del
modelo. Se encargard de recopilar y analizar los datos financieros necesarios para la
valuacion de los flujos de caja, asi como de coordinar con otros departamentos para garantizar

la integridad de la informacién.

Contador General: Es necesario aclarar que la contabilidad de la agencia de viajes se
lleva de manera externa, a cargo del despacho contable “S,S' Y ASOCIADOS”, quienes seran
responsables de proporcionar los estados financieros, informacion contable histérica, fiscal,
tributaria, detalle de gastos, ingresos y egresos a la agencia de viajes, para que con base a

dicha informacidn se implemente la metodologia de valuacion de flujos de caja.

Equipo de Ventas: El equipo de ventas puede desempefiar un papel crucial en la
implementacién del proyecto, ya sea en la recopilacion de datos de mercado, donde pueden
proporcionar informacion valiosa sobre la demanda de productos y servicios, los precios
competitivos, y las oportunidades y desafios del mercado que pueden influir en las

proyecciones financieras; también en estimacion de ingresos futuros, identificacion de
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oportunidades de mejora, feedback sobre la efectividad de las estrategias financieras y

participacion en la planificacion estratégica.

Apoyo Externo: En casos donde se requiera experiencia adicional o conocimientos
especializados, la empresa puede considerar la contratacion de un consultor financieros por

proyecto o por horas para proporcionar asesoramiento y apoyo especifico.

3.2.6.3 Recursos financieros
Costos de Implementacién del Modelo de Valuacion Financiera: Se destinara un
presupuesto especifico para cubrir los gastos relacionados con la implementacién del
modelo de valuacion financiera en VR Travel, S.A de C.V. Esto puede incluir la
adquisicion de herramientas de modelo financiero y cualquier otro recurso necesario

para la implementacion efectiva del modelo.

Implementacién del modelo

Cantidad Descripcion Costo unitario| Costo Total
1 Licencia de Office Home and Business $ 250.00| % 250.00

2 Curso de Educacion Financiera $ 200.00 | $ 400.00

2 Curso de Excel $ 150.00 | $ 300.00

1 Equipo informatico $ 500.00 $ 500.00
TOTAL $ 1,450.00

Cuadro 8: Implementacién del Modelo

Honorarios Profesionales: Se asignaran fondos para la contratacion de consultores
financieros o expertos en las materias requeridas, si s necesario, para brindar asesoramiento
y apoyo durante la implementacion del modelo. Estos honorarios pueden incluir servicios de

consultoria, andlisis especializado o cualquier otro tipo de asistencia profesional requerida.
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Honorarios profesionales
Cantidad Descripcion Costo unitario | Costo total
Pago de honorarios
2 profesionales a facilitador | $ 1,500.00 | $ 3,000.00

Cuadro 9: Honorarios profesionales

Reserva de Contingencia: Se establecera una reserva de contingencia para hacer frente
a cualquier imprevisto durante la implementacion del modelo. Esta reserva cubrira gastos
adicionales no previstos, ajustes necesarios en el proceso y cualquier otro factor que pueda

surgir durante el curso del proyecto.

Reserva de contingencia
Cantidad Descripcion Costo unitario | Costo total
1 Reserva de contingencia | $ 1,550.00 [ $ 1,550.00

Cuadro 10: Reserva de contingencia

Inversion Inicial:

INVERSION INICIAL

Implementacién delmodelo | $  1,450.00
Honorarios profesionales $ 3,000.00
Reserva de contingencia $ 1,550.00

TOTAL $ 6,000.00

Cuadro 11: Inversion Inicial

Presupuesto

Para llevar a cabo la propuesta es importante establecer una estimacion de los gastos en

los que hay que incurrir, los cuales se detallan a continuacion:
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Plan de Entrega del documento

No Cantidad Descripcion Costo unitario] Costo total
1 1 Resma de papel bond $ 400 | $ 4.00
2 1 Caja de lapiceros $ 2.00 | $ 2.00
3 8 Fotocopias de la propuesta $ 200 | $ 16.00
4 1 Renta de cafion $ 20.00 | $ 20.00
6 8 Refrigerios $ 5.00 | $ 40.00
7 1 Agua $ 200 | $ 2.00
TOTAL $ 84.00
Cuadro 12: Plan de entrega del documento
3.2.6.4 Calendario de ejecucion de la propuesta
TIEMPO
: 2024 2025
ACTIVIDAD SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO
L2341 2341234123 ]4[1][2]3]4

Presentacion del documento

Revision y estudio del documento

Aprobacion y autorizacion

Evalacion del recurso humano

Coordinacion del personal

Reproduccion v distribucion

Ejecucion del modelo

Ewvaluacion v seguimiento
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ANEXOS

ANEXO 1: GUIA DE ENTREVISTA

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA
Dirigida a los socios de la Agencia de Viajes VR TRAVEL, S.A. DE C.V

Objetivo de la Entrevista: Obtener informacion sobre la metodologia y préacticas de
valuacién financiera mediante los flujos de caja descontados en una agencia de viajes, con el
fin de analizar y comprender como se aplican estos conceptos en el contexto especifico de la

industria turistica, y asi enriquecer el trabajo de investigacion sobre el tema.

La informacion proporcionada sera utilizada para fines didacticos de la elaboracion del

trabajo de investigacion.

El siguiente cuestionario fue elaborado por estudiantes de la carrera de Licenciatura en
Administracion de Empresas, con el objetivo de elaborar el trabajo de investigacion
denominado “Valuacion Financiera Por Medio De Los Flujos De Caja Descontados En La
Agencia De Viajes VR TRAVEL, S.A. de C.V., Ubicado En El Municipio De Colon,

Departamento De La Libertad.
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No. de entrevista: 1

Fecha:

Hora:

NUmero de participantes:

Nombre del entrevistado:

Cargo que desempefia:

1)

2)

3)

4)
5)
6)

7)

8)

¢Desde cuando opera la empresa?

¢Cudl es el conocimiento que se debe tener para manejar una agencia de viajes?

Preguntas que estan dentro de la anterior: ;Cuales situaciones financieras considera usted
que son de riesgo para la empresa?, ;Como afectan las opiniones de los clientes y las

tendencias en el mercado a la estimacion del dinero que ganaran en el futuro?

¢Desde su perspectiva cuales son los factores que se necesita tener en cuenta para conocer
el valor de la empresa?

¢Como ve el mercado turistico en el pais?

¢Favorece el contexto nacional e internacional a las agencias de viaje en el pais?

¢Es rentable la empresa?

¢Qué estrategias financieras utilizan para promover sus paquetes turisticos para atraer
nuevos clientes?

¢Existe actualmente en la agencia decisiones financieras para ver la viabilidad y

rentabilidad de diferentes proyectos a mediano y largo plazo?
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9) ¢Consideraimportante la realizacion de proyecciones financieras de entradas y salidas en
el negocio?

10) ¢ Cuéles son sus planes de inversion a largo plazo?

11) ;Como manejan las relaciones con los proveedores, como aerolineas, hoteles y
compafiias de transporte, para asegurarse flujos de efectivo en el negocio?

12) ¢ La sostenibilidad y la responsabilidad social son importantes en su empresa?

13) ¢ Utilizan herramientas tecnologicas para facilitar la planificacion y reserva de viajes?

14) ¢En algin momento ha realizado en su empresa una valuacion financiera?
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No. de entrevista: 2

Fecha:

Hora:

NUmero de participantes:

Nombre del entrevistado:

Cargo que desempefia:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

¢Cudl es el enfoque de atencion al cliente empleado por la agencia para asegurar que
esten satisfechos?

¢QUuE es un paquete turistico?

¢Cémo se promueve un paquete turistico?

¢Cémo gestionan las reservas y la logistica de los viajes para garantizar una experiencia
fluida para los clientes?

¢Qué estrategias utilizan para promover sus servicios y atraer a nuevos clientes?
¢Participan en ferias o eventos turisticos?

¢Cémo manejan las relaciones con los proveedores, como aerolineas, hoteles y
compafiias de transporte, para asegurarse de ofrecer un buen servicio a los clientes?
¢Qué desafios logisticos enfrenta la agencia al coordinar viajes para grupos grandes o
paquetes turisticos complicados?

¢Como seleccionan los destinos y actividades para los paquetes turisticos que ofrecen?
¢Como se encargan de organizar los detalles de los viajes, como boletos y reservas de

hotel?

10) ¢ Qué medidas toman para garantizar que los viajes se desarrollen sin problemas?
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11) ;Como mantienen a los clientes informados sobre los cambios de itinerario o cualquier
imprevisto durante el viaje?

12) ¢ Utilizan herramientas tecnolégicas para facilitar la planificacion y reserva de viajes?
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ANEXO 2: CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA: Dirigida a los clientes de la Agencia de Viajes VR TRAVEL, S.A. DE C.V

Objetivo de la Entrevista: Obtener informacién que ayude a conocer la opinion de los

clientes y asi poder mejorar los servicios y/o productos que oferta VR Travel, S.A de C.V.

DATOS GENERALES:

1. Genero
o Mujer
o Hombre
2. Edad:
o 18-30 afios
o 30-50 afios
o Mas de 50 afios
3. Yahaadquirido productos y/o servicios en VR TRAVEL
o Si, con frecuencia
o Si, pocas veces
o Esprimeravez
4. ¢Con qué frecuencia usted adquiere los productos y/o servicios de VR TRAVEL?
o Maés de 3 veces al afio

o Unavez al afio
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o Pocas veces cada a los afos

5. ¢Qué tipo de cliente se considera usted?
o Cliente frecuente
o Cliente de regular

o Cliente en pocas ocasiones

CONOCIMIENTO DE LOS CLIENTES

6. Cuando usted piensa en viajar, (VR TRAVEL es su primera opcion a la hora de planear
0 reservar un viaje?
o Si, siempre pienso en ellos
o Raravez me recuerdo de la agencia
o No, busco otras opciones primero
7. ¢Mantiene usted contacto directo con los asesores de ventas de VR TRAVEL?
o Si, tengo contacto directo con ellos
o Generalmente los contacto por medio de redes sociales
o No, los encontré por casualidad
8. ¢Como describe la variedad de servicios y/o productos que ofrece VR TRAVEL?
o Amplia
o Aceptable
o Limitada
9. ¢Recomendaria usted la agencia de viajes a sus conocidos?
o Si, son profesionales excelentes
o Tal vez, brinda un buen servicio

o No, atienden con poca amabilidad



10.

11.

12.
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Conforme pasa el tiempo, ¢ha notado mas opciones de servicios y/o productos en la
agencia de viajes?

o Si, han incrementado

o Poco, es limitado lo que han agregado

o No, desde que soy cliente se mantienen

Cuando usted va a viajar, ¢ Ya tiene planificado los gastos en los boletos?

o Si, es lo primero que considero

o No, siempre los dejo de ultimo

¢Le gustaria poder obtener sus boletos de viaje al crédito o con mayor facilidad de pago?
o Si

o Talvez

o No

13. A la hora de programar un viaje, ¢qué prefiere usted?

14.

15.

o Un destino con itinerario programado

o Un crucero

o Prefiero improvisar una vez en el destino

En su opinidn, ¢los paquetes turisticos ofertados por VR TRAVEL va conforme con sus
preferencias a la hora de viajar?

o Si

o Enalgunas ocasiones

o No

¢Como evalla la relacion calidad-precio de los servicios que presta VR TRAVEL?

o Muy bueno

o Aceptable



16.

17.

18.

19.

20.

21.
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o No es de mi agrado

¢Cbémo considera que son sus Viajes cuando los reserva con VR TRAVEL?

o Son més organizados

o Son satisfactorios

o A veces se presentan inconvenientes

¢Que destinos considera usted més atractivos para viajar?

o Destinos Nacionales

o Destinos en Norte Américay América Latina

o Destinos en Europa y/o Asia

A la hora de conocer un nuevo destino ¢qué considera usted mas importante?
o Lariqueza cultural del destino

o Lariqueza natural del destino

o Lafamiliaridad del destino

Para usted, ¢ Cual considera mejor promocién como cliente frecuente?

o Paquetes turisticos todo incluido

o Ofertas exclusivas para clientes frecuentes

o Un porcentaje de descuento por referir a mas personas

¢Cudl servicio considera mas acertado para cumplir con sus expectativas como agencia
de viajes?

o Seguros de viajes

o Tours adicionales

o Transporte del aeropuerto al lugar de destino y/o viceversa

¢Por cual motivo usted a la hora de viajar considera a VR TRAVEL como su agencia de

viajes de confianza?



22.

23.

24.

25.
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o Por la accesibilidad de precios
o Por la seguridad y confiabilidad con las reservas
o Por la atencion de calidad
¢Considera que VR TRAVEL cumple con sus expectativas cuando decide reservar con
ellos?
o Si, siempre cumple
o A veces
o No, siempre se presentan dificultades
Si VR TRAVEL ofertard servicios de transporte completo para movilizarse del
aeropuerto hacia su lugar de destino y viceversa, ¢usted lo optaria por tomarlo?
o Si, para tener mejor organizacion
o Lo pensaria, dependiendo el costo
o No, prefiero movilizarme por cuenta propia
Para usted ¢qué diferencia a VR TRAVEL de las demas agencias de viajes?
o Su profesionalismo
o Responsabilidad con las reservas
o Suatencion

Ha tenido experiencias de viaje con VR TRAVEL que considere especialmente buenas?

-

o Si, varias
o Enalgunas ocasiones

o No



ANEXO 3: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

1. Genero

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa

Femenino 29 62%

Masculino 18 38%

Total 47 100%
= Femenino
= Masculino

ANALISIS:
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De acuerdo a los resultados obtenidos el mayor segmento de la poblacion encuestada

pertenece al género femenino, representada por un 62%, mientras que el 38% restante

pertenece al género masculino, lo que indica que existe una participacion muy significativa

del género femenino respecto al tema.
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2. Edad
Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
18-30 afios 29 62%
30-50 afos 16 34%
Maés de 50 afios 2 4%
Total 47 100%
= 18-30 afos
= 30-50 afios
= Mas de 50 afios
ANALISIS:

Segun la informacion recabada, de los 47 clientes encuestados la mayor parte se encuentra
en un rango de edad de entre 18 a 30 afios, representando un 62%, seguidamente en un 34%
se encuentran en un rango de edad de entre 30 a 50 afios, el 4% de los encuestados esta
representado por personas del rango de edad de mas de 50 afios. Por lo cual se concluye que

VR TRAVEL posee una cartera de clientes jovenes y por ende con poder adquisitivo medio.



3. Yahaadquirido productos y/o servicios en VR TRAVEL

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Es primera vez 26 55%
Si, pocas veces 16 34%
Si, con frecuencia 5 11%
Total 47 100%

ANALISIS:

= Es primera vez
= Si, con frecuencia

= Si, pocas veces
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En conformidad a los resultados obtenidos por medio de las respuestas de los clientes

encuestados el 55% era primera ocasion que se encontraba en VR TRAVEL adquiriendo un

servicio, el 34% adquiere servicio con poca frecuencia y el 11% son clientes frecuentes y

fidelizados con la marca, dejando en evidencia que la agencia debe implementar estrategias

para lograr adquirir mayor presencia en el mercado del turismo.
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4. ¢Con qué frecuencia usted adquiere los productos y/o servicios de VR TRAVEL?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
A los afios 23 49%
Una vez al afio 18 38%
Mas de 3 veces al afio 6 13%
Total 47 100%

ANALISIS:

= A los afios
= M3s de 3 veces al afio

= Una vez al afio

En términos de preferencia se encontrd que la frecuencia con la que los clientes adquieren

servicios y/o productos de VR TRAVEL el 13% haciéndolo de manera seguida, es decir mas

de 3 veces en el afio, el 38% consideraron que los adquieren una vez al afio y el 49%

adquieren a los afios un servicio de la agencia.
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5. ¢Que tipo de cliente se considera usted?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Cliente en pocas ocasiones 32 68%
Cliente regular 11 23%
Cliente frecuente 4 9%
Total 47 100%

239 = Cliente frecuente
Cliente regular

Cliente en pocas ocasiones
68%

ANALISIS:

De los 47 clientes entrevistados el 68% son clientes de pocas ocasiones, es decir que cada
cierto periodo de tiempo adquiere un producto y/o servicio en VR TRAVEL, 11 de 47
personas son clientes regulares y el 9% son clientes frecuentes es decir que ellos cuando van
a viajar generalmente piensan en la empresa para poder adquirir sus vuelos y/o paquetes

turisticos.
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6. Cuando usted piensa en viajar, (VR TRAVEL es su primera opcion a la hora de

planear o reservar un viaje?

Opciones Frecuencia absoluta | Frecuencia relativa
Si, siempre pienso en ellos 21 45%
Rara vez me recuerdo de la agencia 14 30%
No, busco otras opciones primero 12 26%
Total 47 100%

ANALISIS:

= Si, siempre pienso en ellos

= Rara vez me recuerdo de la
agencia

= No, busco otras opciones
primero

Los resultados de la encuesta indican que el 45% de los clientes siempre piensa en VR

TRAVEL a la hora de viajar es decir que son su primera opcion, el 30% estiman que rara vez

recuerdan la agencia de viajes para la adquisicion de alguno de sus servicios y el 25% prefiere

buscar otras opciones en diferentes agencias que pudo ser influenciada por cualquier motivo

como recomendaciones de terceros o preferencia, por ello es importante reforzar la

fidelizacién de los clientes con la implementacion de diferentes estrategias.
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7. ¢Mantiene usted contacto directo con los asesores de ventas de VR TRAVEL?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Generalmente los contacto por medio de
22 47%
redes sociales
No, los encontré por casualidad 17 36%
Si, tengo contacto directo con ellos 8 17%
Total 47 100%

= Si, tengo contacto directo
con ellos

0,
36% Generalmente los contacto

por mediode redes
sociales

47% No, los encontré por
casualidad

ANALISIS:

Conforme a los resultados obtenidos basado en las respuestas de los clientes de VR TRAVEL
el 47% de los clientes los contacta por medio de las diferentes redes sociales que la agencia
posee, mientras que el 36% asegura que fue por casualidad que encontré la agenciay el 17%
respondio que hasta el momento tiene contacto directo con la agencia al hacer uso u cotizar
alguno de sus servicios, lo que indica una alta presencia en las redes sociales y por ende en

el marketing.
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8. ¢Cdmo describe la variedad de servicios y/o productos que ofrece VR TRAVEL?

ANALISIS:

75%

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Aceptable 35 74%
Amplia 9 19%
Limitada 3 6%
Total 47 100%
6%
= Amplia
Aceptable
Limitada

De acuerdo con las respuestas obtenidas el 75% de los clientes considera que la variedad de

servicios y/o productos que oferta VR TRAVEL es aceptable o estan conformes al momento

de contratar u cotizar un servicio, el 19% considera el catalogo amplio y 6% de los clientes

consideran que su oferta es limitada y por ende seria bueno considerar ampliarlo

incorporando otros servicios relacionados con el rubro.
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9. ¢Recomendaria usted la agencia de viajes a sus conocidos?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si, son profesionales excelentes 22 47%
Tal vez, brinda un buen servicio 22 47%
No, atienden con poca amabilidad 3 6%
Total 47 100%

ANALISIS:

= Si, son profesionales
excelentes

= Tal vez, brinda un buen
servicio

= No, atienden con poca
amabilidad

En el grafico se observa como el 47% de los clientes encuestados recomendarian la agencia

dado que consideran que son una empresa con profesionalismo, el 47% opina que brindan un

buen servicio y puede que los recomienden con terceros y el 6% no la recomendaria debido

a que han experimentado que atienden con poca amabilidad al momento de recurrir o cotizar

alguno de sus servicios.
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10. Conforme pasa el tiempo, ¢ha notado més opciones de servicios y/o productos en

la agencia de viajes?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si, han incrementado 27 57%
Poco, es limitado lo que han agregado 16 34%
No, desde que soy cliente se mantienen 4 9%
Total 47 100%

ANALISIS:

= Si, han incrementado

= Poco, es limitado lo que han
agregado

= No, desde que soy cliente se
mantienen

En latablay grafico se observa como el 57% de los clientes considera que se ha incrementado

las opciones de servicio y/o producto que oferta la empresa en los Gltimos afios por otro lado

el 34% opina que su oferta ha sido limitada conforme a su experiencia o resefias y el 9%

considera que la oferta se mantiene conforme avanzan los afios sin embargo espera que la

agencia innove ampliando sus servicios.
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11. Cuando usted va a viajar, ¢ Ya tiene planificado los gastos en los boletos?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si, es lo primero que considero 41 87%
No, siempre los dejo de ultimo 6 13%
Total 47 100%

= Si, es lo primero que
considero

= No, siempre los dejo de
ultimo

ANALISIS:

La mayor proporcion absoluta de los clientes encuestados es representada por el 87% los
cuales consideran que lo primero que hacen al planificar un viaje es pensar en los gastos en
boletos, por lo que 13% deja esa responsabilidad para el Gltimo instante, esto puede deberse
0 deducirse en base a motivos que son uno de ellos es el orden de propiedades que prefiere

cada cliente al momento de planificar un viaje.
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12. ¢Le gustaria poder obtener sus boletos de viaje al crédito o con mayor facilidad

de pago?
Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 28 60%
Tal vez 12 26%
No 7 15%
Total 47 100%
= Sj
= Tal vez
= No
ANALISIS:

Al interpretar los resultados observados en el grafico se considera que el 60% de los clientes

optarian por poder adquirir sus boletos al credito mientras que el 26% dice que lo pensaria

tomando en cuenta diferentes factores y el 15% de los clientes no tienen como opcién

comprar boletos al crédito puede ser porque este ha sido un gasto que ellos ya han

considerado desde hace tiempo y por ende estan preparados econémicamente para costearlo.
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13. Ala hora de programar un viaje, ¢qué prefiere usted?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Un destino con itinerario programado 33 70%
Prefiero improvisar una vez en el destino 11 23%
Un crucero 3 6%
Total 47 100%

ANALISIS:

® Un destino con itinerario
programado

= Un crucero

= Prefiero improvisar una vez en
el
destino

El grafico muestra como el 70% de los clientes encuestados opinan que prefiere un destino

con itinerario programado conforme a sus necesidades por otro lado el 24% prefiere

improvisar una vez esté en su lugar de destino es decir hasta ver el lugar y ambiente por lo

tanto el resto de los clientes representado por el 6% prefieren los cruceros como preferencia

de viaje.
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14. En su opinion, ¢los paquetes turisticos ofertados por VR TRAVEL va conforme

con sus preferencias a la hora de viajar?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
En algunas ocasiones 22 47%
Si 21 45%
No 4 9%
Total 47 100%

ANALISIS:

= Sj
= En algunas ocasiones

= No

De acuerdo con los resultados obtenidos el 47% de los clientes opina que en algunas

ocasiones las ofertas de VR TRAVEL van conforme a sus preferencias, el 45% considera

que si las ofertas de la agencia de viajes se adectan a lo que busca y el 8% opina que no y

que las ofertas de la empresa no van conforme a los que desean
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15. ¢(Como evalua la relacion calidad-precio de los servicios que presta VR TRAVEL?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Aceptable 33 70%
Muy bueno 12 26%
No 4 9%
Total 47 100%

ANALISIS:

= Muy bueno
= Aceptable

= No es de mi agrado

Al analizar la tabla y el grafico se observa que el 70% de los clientes considera que es

aceptable la relacion calidad-precio que ofrece la agencia en cada uno de sus servicios

mientras que el 26% opina en base a su experiencia que dicha relacion es muy buenay el 4%

considera que no es una buena relacion calidad-precio esto puede deberse a diferentes

motivos experimentados al momento de contratar o cotizar alguno de los servicios ofertados

por la agencia.



16. ¢Cdmo considera que son sus viajes cuando los reserva con VR TRAVEL?
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Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Son satisfactorios 28 60%
Son maés organizados 12 25%
A veces se presentan
7 15%
inconvenientes
Total 47 100%

= Son mas organizados

= Son satisfactorios

= A veces se presentan
inconvenientes

ANALISIS:

Basado en los resultados reflejados el 60% de los clientes considera que sus viajes al
realizarlos con VR TRAVEL son satisfactorios y estan complacidos con los servicios
mientras que el 25% dice que son mejor organizados y solo el 15% de los clientes manifiestan

gue han presentados inconvenientes en sus viajes.
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17. ¢Qué destinos considera usted més atractivos para viajar?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Destinos en Norte América'y América Latina 27 57%
Destinos en Europa y/o Asia 19 40%
Destinos Oceania 1 2%
Total 47 100%

= Destinos Oceania
2%

40% Destinos en Norte América y
América

58% Latina

Destinos en Europa y/o Asia

ANALISIS:

De acuerdo a los resultados reflejados en el grafico, la mayor parte de clientes
especificamente el 58% prefieren sus viajes a Norte América y Ameérica Latina
probablemente a que consideran que son una opcién muy variada en cuanto a diversidad
cultural y el sentido de pertenecia Latinoamericano, el 40% opta por Europa y Asia y solo el
2% prefiere destinos en Oceania, las ultimas opciones podria ser que los clientes las

consideren con motivo de descubrir nuevos estilos de vida y culturas.
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18. A la hora de conocer un nuevo destino ¢qué considera usted mas importante?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
La riqueza cultural del destino 20 43%
La riqueza natural del destino 17 36%
La familiaridad del destino 10 21%
Total 47 100%

ANALISIS:

= La riqueza cultural del
destino

= La riqueza natural del
destino

= La familiaridad del destino

Los resultados muestran que el 43% de los clientes encuestados consideran como mas

importante la riqueza cultural del destino al momento de elegir qué nuevo lugar visitaran,

mientras que el 36% aseguran que para ellos es mas importante la riqueza natural del destino

y el 21% es representado por los clientes que prefieren sentirse familiarizados con el destino

al momento de elegirlo, opinidn que debe ser considerada por la agencia.
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19. Para usted, ¢ Cuél considera mejor promocién como cliente frecuente?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Paquetes turisticos todo incluido 25 53%
Ofertas exclusivas para clientes
frecuentes 12 26%
Un porcentaje de descuento por referir a
mAas personas 10 21%
Total 47 100%

ANALISIS:

incluido

clientes
frecuentes

= Paquetes turisticos todo

= Ofertas exclusivas para

= Un porcentaje de descuento
por referir a
mas personas

Al identificar cual es la mejor promocién como clientes el 53% eligieron la opcion de

paquetes turisticos todo incluido, por otro lado, el 26% opino que las ofertas exclusivas para

clientes frecuentes son mejor, el 21% restante es la representacion de los clientes que piensa

que la mejor promocién es recibir un porcentaje de descuento por referir a mas personas.




102

20. ¢Cudl servicio considera méas acertado para cumplir con sus expectativas como

agencia de viajes?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa

Transporte del aeropuerto al lugar 22 47%

de destino y/o viceversa

Tours adicionales 15 32%
Seguros de viajes 10 21%
Total 47 100%

= Seguros de viajes

Tours adicionales
47%

32% Transporte del aeropuerto
al lugar de
destino y/o viceversa

ANALISIS:

Ante la idea de incorporar un nuevo servicio en la agencia de viajes la mayoria de los clientes
representados por el 47% identifican que el servicio que consideran mas acertado para
cumplir con sus expectativas como agencia de viajes seria el transporte del aeropuerto al
lugar de destino y/o viceversa, mientras que el 32% opino que los tours adicionales es el

servicio mas conveniente, el 21% considera que son los seguros de viajes.



103

21. ¢Por cual motivo usted a la hora de viajar considera a VR TRAVEL como su

agencia de viajes de confianza?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Por la seguridad y confiabilidad con las reservas 25 53%
Por la accesibilidad de precios 14 30%
Por la atencion de calidad 8 17%
Total 47 100%

A

ANALSIS:

17%

53%

m Por la accesibilidad de
precios

= Por la seguridad y
confiabilidad con las

reservas

Por la atencién de calidad

Con base a los resultados obtenidos en la encuesta, el 53% de los clientes opina que el motivo

por el cual consideran a VR TRAVEL como su agencia de viajes de confianza para realizar

sus viajes es la confiabilidad con las reservas, el 30% de las opiniones recibidas consideran

el aspecto de la accesibilidad de precios y el 17% los prefiere por la atencién de calidad

brindada en base a sus experiencias.
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22. ¢Considera que VR TRAVEL cumple con sus expectativas cuando decide

reservar con ellos?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si, siempre cumple 31 66%
A veces 13 28%
No, siempre se presentan dificultades 3 6%
Total 47 100%

ANALISIS:

= A veces

= Si, siempre cumple

= No, siempre se presentan
dificultades

Conforme a las respuestas obtenidas el 66% de los clientes opina gque la agencia de viajes

siempre cumple con sus expectativas cuando deciden reservar, el 28% asegura que eso sucede

a veces y el 6% manifestd que siempre se presenta dificultades estas respuestas basadas en

las diferentes experiencias.
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23. Si VR TRAVEL ofertara servicios de transporte completo para movilizarse del

aeropuerto hacia su lugar de destino y viceversa, ¢usted lo optaria por tomarlo?

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si, para tener mejor organizacion 23 49%
Lo pensaria, dependiendo el costo 19 40%
No, prefiero movilizarme por cuenta
propia 5 11%
Total 47 100%

ANALISIS:

costo

cuenta
propia

= Si, para tener mejor organizacion

= Lo pensaria, dependiendo el

= No, prefiero movilizarme por

La respuesta con mayor porcentaje de eleccion con el 49% es que los clientes si aceptarian

el servicio de transporte completo esto con el fin de tener una mejor organizacion en sus

viajes, el 40% de clientes opina que lo pensaria dependiendo el costo de dicho servicio, por

altimo, el 11% opta por movilizarse por su propia cuenta por lo tanto no lo considera

necesario.




106

24. Para usted ¢qué diferencia a VR TRAVEL de las demas agencias de viajes?

Opciones Frecuencia absoluta | Frecuencia relativa
Su profesionalismo 19 40%
Responsabilidad con las reservas 17 36%
Su atencion 11 23%
Total 47 100%

= Su profesionalismo
= Responsabilidad con las reservas

= Su atencién

ANALSIS:

Se puede observar que el 40% de los clientes piensa que el profesionalismo de VR TRAVEL
hace la diferencia de las demas agencias de viajes, el 36% opina que la responsabilidad con
las reservas es el mayor agente diferenciador y el 23% considera que su atencién es lo que la

diferencia del resto de agencias de viajes.
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25. ¢Ha tenido experiencias de viaje con VR TRAVEL que considere especialmente

buenas?
Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
En algunas ocasiones 25 53%
Si, varias 14 30%
No 8 17%
Total 47 100%
= Sj, varias

ANALISIS:

53%

= En algunas ocasiones

= No

De acuerdo con los resultados se analiza que el 53% de las opiniones recibidas considera que

en algunas ocasiones han tenido buenas experiencias de viaje con VR TRAVEL, por otra

parte, el 30% opina que varias veces han experimentado buenas experiencias con la agencia,

mientras que el 17% dice que nunca han tenido una buena experiencia cuando han decidido

adquirir los servicios y/o productos de VR TRAVEL.
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ANEXO 4: PROCESAMIENTO DE LAS ENTREVISTAS A SOCIOS
Nombre: Romeo Marroquin

Cargo: Gerente Financiero/Socio

PREGUNTAS RESPUESTAS ANALISIS

1. ¢Desde cudndo opera la | Fue constituida desde septiembre de 2015, | Laempresa fue constituida en septiembre de 2015,

empresa’? pero legalmente como empresa empezd | lo que indica el proceso legal de establecimiento.
operaciones en febrero de 2016. Sin embargo, comenzd sus operaciones efectivas
en febrero de 2016. Este periodo podria haberse
dedicado a la planificacion, adquisicion de
recursos, o cualquier preparacion necesaria antes

de iniciar actividades comerciales.

2. ¢(Cudl es el conocimiento | Se trata de llevar a la mano la opinién de los | Las opiniones de los clientes son un indicador
que se debe tener para | clientescon lo que actualmente estd ocurriendo | importante de la satisfaccion del cliente y de la
manejar una agencia de | en la industria turistica, ya que estos dos | calidad de los servicios ofrecidos. Las opiniones

viajes?, ¢Cuales situaciones | factores influyen en la demanda de los | positivas pueden llevar a una mayor retencion de
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financieras considera usted
que son de riesgo para la
empresa?, ¢(Como afectan
las opiniones de los clientes
y las tendencias en el
mercado a la estimacién del
dinero que ganaran en el

futuro?

servicios que ofrece la agencia, lo cual afectara

a las proyecciones financieras.

clientes y a la atraccion de nuevos clientes, lo que
puede resultar en un aumento de los ingresos
futuros. Por otro lado, las opiniones negativas
pueden tener el efecto opuesto y llevar a la pérdida

de clientes y a una disminucidn de los ingresos.

¢Desde su  perspectiva
cuéles son los factores que
se necesita tener en cuenta

para conocer el valor de la

empresa?

- Tiempo dentro del mercado.
- Calidad de los servicios que ofrecen.
- Profesionalismo del equipo y la

experiencia.

El tiempo que la empresa ha estado operando en el
mercado es considerado un factor clave para
determinar su valor. La respuesta sugiere que la
trayectoria y la antigiiedad en el mercado son
aspectos relevantes para evaluar el valor de la
empresa. Esto puede ser importante porque una

empresa con una larga historia en el mercado
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puede tener una base de clientes establecida y un
historial de desempefio que puede ser valioso. La
calidad de los servicios que la empresa ofrece se
destaca como otro factor importante. Esto sugiere
que la satisfaccion del cliente y la reputacion de la
empresa desempefian un papel fundamental en su
valoracién. Una empresa que proporciona
servicios de alta calidad es mas propensa a
mantener y atraer a clientes, lo que puede influir
en su valor. La respuesta menciona el
profesionalismo del equipo y su experiencia como
factores relevantes. Un equipo competente y
experimentado puede influir positivamente en la
eficiencia y la calidad de los servicios, lo que

puede tener un impacto en la percepcion del valor
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de la empresa. En resumen, la respuesta destaca la
importancia de la trayectoria en el mercado, la
calidad de los servicios y la competencia del
equipo como factores clave para conocer el valor
de la empresa. Estos elementos estan relacionados
con la percepcion de la empresa en el mercado y
su capacidad para generar ingresos y retener

clientes.

4. ¢(Cémo ve el mercado | El mercado turistico se vaexpandiendo, eneste | La percepcién es positiva, indicando un

turistico en el pais? caso hay mas personas que se atreven a realizar | crecimiento del mercado turistico en el pais. Se
viajes a otros paises, por lo tanto, las agencias | destaca un aumento en la cantidad de personas que
de viajes han tenido un gran auge por el | se aventuran a viajar a otros paises, lo que sugiere
turismo. un interés creciente en el turismo internacional. Se
menciona especificamente que las agencias de

viajes han experimentado un gran auge debido a
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este incremento en el turismo. Esto sugiere una
oportunidad de mercado para empresas

relacionadas con viajes y turismo.

(Favorece el contexto
nacional e internacional a
las agencias de viaje en el

pais?

Por el tema de la mejoria de la seguridad dentro
del pais, ha habido también una mejora en
cuanto a la busqueda de destinos en agencias
de viajes, por lo tanto, todos estos factores han

ayudado a que el turismo se haya potenciado.

Se destaca que la mejora en la seguridad dentro del
pais ha sido un factor clave. La conexién entre la
mejora en la seguridad y el aumento en la
busqueda de destinos a través de agencias de viajes
sugiere una relacion directa. También se indica
que estos factores han contribuido al
fortalecimiento del turismo en el pais. No se
menciona explicitamente el contexto
internacional, pero se podria inferir que una
mejora en la seguridad podria generar interés de
turistas extranjeros, lo que contribuiria al

desarrollo del turismo internacional. Este analisis
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sugiere que la seguridad es un componente critico
para el desarrollo del turismo, y la mejora en este
aspecto ha tenido efectos positivos en las agencias
de viaje. Este conocimiento puede ser valioso al

considerar estrategias de marketing y desarrollo

6. ¢Esrentable la empresa?

Se ha estado trabajando activamente para
mejorar la rentabilidad de la empresa. Se han
identificado areas de oportunidad y estan
implementando medidas estratégicas para
optimizar costos, aumentar la eficiencia
operativa y diversificar nuestras sus de
ingresos. A pesar de los desafios, se encuentran
comprometidos con el camino hacia la

rentabilidad a largo plazo.

empresarial.
La respuesta indica que la empresa esta
activamente trabajando para mejorar su

rentabilidad. Este enfoque sugiere una conciencia
de la importancia de la rentabilidad y un
compromiso con la mejora continua. Se menciona
que se han identificado areas de oportunidad, lo
que sugiere un analisis critico de la situacion y la
disposicion para abordar areas especificas que

pueden beneficiarse de mejoras. La empresa esta
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tomando medidas estratégicas para optimizar
costos, aumentar la eficiencia operativa y
diversificar sus fuentes de ingresos. Estas acciones
son fundamentales para la mejora de la

rentabilidad.

A pesar de los desafios actuales, la empresa
muestra un compromiso con el camino hacia la
rentabilidad a largo plazo. Este enfoque a largo
plazo es esencial para superar obstaculos y
construir un negocio sostenible. Este analisis
sugiere que la empresa esta tomando medidas
proactivas para mejorar su rentabilidad y esta
comprometida con un enfoque a largo plazo para

lograr el éxito financiero.
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¢Qué estrategias financieras | Por el momento no existe ninguna estrategia | La respuesta indica que, hasta el momento, la

utilizan para promover sus | financiera dentro de la agencia de viajes. agencia de viajes no ha implementado ninguna
paquetes turisticos para estrategia financiera especifica. La falta de
atraer nuevos clientes? estrategias financieras puede ser una oportunidad

para evaluar e implementar nuevas estrategias que
puedan aumentar la atraccion de clientes y mejorar

la rentabilidad.

Se podria explorar el disefio de paquetes con
descuentos, programas de lealtad, ofertas
especiales u otras tacticas financieras para
incentivar la adquisicion de servicios turisticos.
Seria beneficioso realizar un analisis mas
detallado del mercado y de la competencia para
identificar oportunidades especificas que podrian

beneficiarse de estrategias financieras. Esta
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informacion sugiere la necesidad de explorar y
desarrollar estrategias financieras que puedan
potenciar la atraccion de nuevos clientes y mejorar

el rendimiento financiero de la agencia de viajes.

¢Existe actualmente en la
agencia decisiones
financieras para ver la
viabilidad y rentabilidad de
diferentes  proyectos a

mediano y largo plazo?

Si, en la agencia actualmente se llevan a cabo
analisis financieros para evaluar la viabilidad y
rentabilidad de diversos proyectos a mediano y
largo plazo. Se toman decisiones financieras
fundamentadas en estudios detallados que
abarcan aspectos como proyecciones de
ingresos, costos, retorno de inversion y otros
factores relevantes. Este enfoque nos permite
tomar decisiones informadas que respaldan el
los

éxito financiero y sostenibilidad de

proyectos a lo largo del tiempo.

La agencia tiene un enfoque proactivo al llevar a
cabo andlisis financieros. Se menciona que las
decisiones financieras se basan en estudios
detallados, lo que sugiere un enfoque
fundamentado y estratégico. Se especifica que los
analisis abarcan aspectos como proyecciones de
ingresos, costos y retorno de inversién, indicando
una evaluacién integral de la viabilidad y
rentabilidad. La agencia considera proyectos a
mediano y largo plazo, lo que sugiere una vision

estratégica y planificacion a largo plazo.
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Este andlisis indica que la agencia tiene un
enfoque sélido y orientado al futuro en la toma de
decisiones financieras, lo que contribuye a la
sostenibilidad y éxito a largo plazo de sus

proyectos.

¢Considera importante la
realizacion de proyecciones
financieras de entradas y

salidas en el negocio?

Si, consideramos fundamental la realizacion de
proyecciones financieras de entradas y salidas
en el negocio. Estas proyecciones nos
proporcionan una vision clara y anticipada de
la salud financiera de la empresa,
permitiéndonos planificar estratégicamente y

tomar decisiones informadas.

La respuesta indica que la agencia considera
fundamental la realizacion de proyecciones
financieras de entradas y salidas en el negocio.
Reconoce que estas proyecciones proporcionan
una vision claray anticipada de la salud financiera
de la empresa. Se destaca que las proyecciones
financieras permiten planificar estratégicamente,
sugiriendo un enfoque proactivo y planificado en
La realizacion de

la gestion financiera.

proyecciones financieras también se vincula con la
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capacidad de tomar decisiones informadas, lo que
puede ser crucial para la sostenibilidad y el
crecimiento del negocio. Este andlisis sugiere que
la agencia reconoce la importancia de la
planificacién financiera a través de proyecciones,
lo que puede ser clave para una gestion financiera

exitosa y sostenible.

10. ¢Cuales son sus planes de

inversion a largo plazo?

El crecimiento de la empresa ha sido
demasiado lento debido a las secuelas que dejo
la pandemia, por lo tanto, hasta el momento no
cuentan con planes de inversién, pues
consideran que no estan aptos financieramente
y por lo tanto no desean incurrir a una deuda al
pertenecer a un rubro bastante riesgoso, lo

podrian considerar si en caso se posea un

La respuesta indica que el crecimiento de la
empresa ha sido lento debido a las secuelas de la
pandemia. Este reconocimiento del impacto
externo en las operaciones de la empresa es
importante para contextualizar la situacién
financiera. La empresa muestra prudencia al no
tener planes de inversion en el corto plazo debido

a la percepcion de no estar financieramente apta.
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ahorro, sin embargo, en estos momentos la | Esta decision esta influenciada por la naturaleza
agencia de viajes no cuenta con ello. riesgosa del rubro y la reticencia a incurrir en
deudas. Se menciona que podrian considerar
planes de inversion si cuentan con ahorros. Sin
embargo, en el momento actual, la empresa no
dispone de estos recursos. Este analisis sugiere que
la empresa adopta una postura cautelosa debido a
las circunstancias actuales, pero deja abierta la
posibilidad de considerar inversiones a largo plazo
en el futuro, especialmente si se logra acumular

ahorros.

11.¢;La sostenibilidad y la | Se consideran unaempresa cuyos procesosson | La empresa destaca que sSus procesos son
responsabilidad social son | simplificados, a manera que no hay mayores | simplificados, lo que sugiere una estrategia para
importantes en su empresa? | afectaciones en cuanto a la sostenibilidad, pues | evitar impactos negativos en la sostenibilidad. Se

al hacer los procesos de forma directa no se | menciona que, al simplificar los procesos, no se
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incurren en decisiones prolongadas o
exhaustivas, que afecten al cumplimiento de la

responsabilidad social de la agencia de viajes.

incurre en decisiones prolongadas o exhaustivas,
lo que se asocia con el cumplimiento de la
responsabilidad social de la agencia de viajes. La
respuesta sugiere que la forma en que la empresa
realiza sus procesos tiene un impacto directo en su
capacidad para cumplir con sus responsabilidades
sociales. Este andlisis indica que la empresa ha
adoptado un enfoque de sostenibilidad a través de
la simplificacion de sus procesos, lo que esta
vinculado con el cumplimiento de la

responsabilidad social.




Nombre: Verénica Pérez

Cargo: Gerente General/Socio
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PREGUNTAS

RESPUESTAS

ANALISIS

1. ¢Cual es el enfoque de
atencion al cliente
empleado por la agencia
para asegurar que estén

satisfechos?

Se enfocan mucho en asesorias personalizadas
y especificas para la planificacion de viajes que
los clientes desean realizar, como, por
ejemplo, qué tipo de equipaje deben llevar, los
procesos que deben seguir en cuanto a

cuestiones migratorias, etc.

La agencia adopta un enfoque de atencién al
cliente centrado en proporcionar asesorias
personalizadas. Este enfoque sugiere un servicio
adaptado a las necesidades individuales de cada
cliente, lo cual es esencial para la satisfaccion del
cliente. Se mencionan ejemplos especificos de
asesorias, como el tipo de equipaje a llevar y
procesos migratorios. Esto indica un nivel de
atencion a detalles especificos del viaje que puede
marcar la diferencia en la experiencia del cliente.
Proporcionar  informacion  detallada  sobre

cuestiones  practicas, como los procesos
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migratorios, demuestra un compromiso con la
garantia de que los clientes estén completamente
informados y preparados para su viaje. Este
andlisis destaca la importancia de la
personalizacion y atencién a detalles especificos
en la atencion al cliente, asegurando que los
clientes estén bien informados y satisfechos con la

planificacion de sus viajes.

2. ¢Qué es un paquete | Un paquete turistico incluye traslados, boletos, | Un paquete turistico es una oferta integral que

turistico? hotel, alimentacion, tours extras. incluye diversos servicios y componentes
esenciales para un viaje. En este contexto, un
paquete turistico generalmente abarca los

siguientes elementos:
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Traslados: Cubre el transporte desde el lugar
de origen del cliente hasta el destino y

viceversa.

Boletos: Incluye la gestion y provision de
boletos de transporte, como vuelos o trenes,

necesarios para el desplazamiento.

Hotel: Proporciona  alojamiento en
establecimientos hoteleros durante la duracion

del viaje.

Alimentacién:  Incorpora  servicios  de
alimentacion, como comidas o desayunos,

segun lo acordado en el paquete.

Tours Extras: Comprende actividades

adicionales 0 excursiones turisticas
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programadas como parte del paquete para

enriquecer la experiencia del viajero.

La principal caracteristica de un paquete turistico
es la combinacion de estos elementos en una oferta
integral, simplificando la planificacién y reserva
del viaje para el cliente. Este enfoque integral a
menudo proporciona conveniencia Yy puede
resultar en ahorros para los viajeros al consolidar

varios servicios en una Unica transaccion.

3. ¢Como se promueve un | La mayoria de las veces lo hacen a través de | La agencia utiliza las redes sociales como un canal

paquete turistico? redes sociales, o cuando el cliente llega | principal para la promocion de sus paguetes
directamente a la agencia a realizar consultas | turisticos. Este enfoque aprovecha la accesibilidad
el equipo esta preparado para hacer la |y alcance de las plataformas sociales para llegar a
promocion de los diferentes paquetes turisticos | una audiencia mas amplia. Se destaca que cuando

y sus beneficios. los clientes visitan la agencia para hacer consultas,
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el equipo estd preparado para promocionar los
diferentes paquetes turisticos. La interaccion
directa en la agencia ofrece una oportunidad para
una comunicacion mas personalizada y la
presentacion detallada de los beneficios de los
paquetes. La combinacion de promocion en redes
sociales y promocidn directa en la agencia sugiere
un enfoque multicanal para llegar a diferentes
segmentos de clientes. Este analisis destaca la
adaptacion a estrategias de promocién modernas,
como las redes sociales, mientras tambien valora
la interaccion directa con los clientes en la

agencia.

4. ¢Coémo  gestionan las | Se trata de incluirles la alimentacion, los | Laagenciase asegurade incluir diversos servicios,

reservas y la logistica de los | diferentes tours, es decir se arman los paquetes | como alimentacion y diferentes tours, en los
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viajes para garantizar una
experiencia fluida para los

clientes?

para garantizar una agradable experiencia para
el cliente. La agencia trabaja con operadores
fuera del pais para poder hacer las reservas en
los hoteles, los traslados en los paises que
visiten los clientes, y toda esta gestion se hace

desde El Salvador.

paquetes turisticos. Esta practica contribuye a
ofrecer una experiencia integral y agradable para
los clientes, simplificando su planificacion y
disfrute del viaje. La agencia trabaja con
operadores fuera del pais para realizar reservas en
hoteles y gestionar traslados. Esta colaboracion
con operadores extranjeros indica una estrategia
de externalizacion de ciertos aspectos logisticos
para garantizar una ejecucion eficiente de los
viajes. Toda la gestién, incluyendo las reservas y
logistica, se realiza desde El Salvador. Esto
sugiere un enfoque centralizado para una
supervision mas efectiva de los detalles del viaje.
Este analisis destaca la importancia de la

planificacion integral de paquetes turisticos, la




127

colaboracion con operadores externos y la
centralizacion de la gestion para garantizar una

experiencia fluida y agradable para los clientes.

¢Qué estrategias utilizan | Solo utilizan el marketing a través de redes | La respuesta indica que la agencia utiliza

para promover sus servicios | sociales (marketing digital). exclusivamente el marketing a través de redes
y atraer a nuevos clientes? sociales, lo que sugiere un enfoque especifico en
¢Participan en ferias o el marketing digital. EI marketing en redes
eventos turisticos? sociales puede ser efectivo para llegar a una

amplia audiencia, especialmente en la industria de
viajes, donde la presencia en linea es crucial.
Permite la interaccion directa con clientes
potenciales y la promocion de ofertas y paquetes
turisticos de manera rapida y eficiente. Aungue la
respuesta no menciona la participacion en ferias o

eventos turisticos, es una estrategia adicional que
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podrian considerar en el futuro para establecer
conexiones directas y mostrar sus servicios a una
audiencia especifica. Este andlisis destaca el
enfoque especifico en el marketing digital, lo que
sugiere una adaptacion a las tendencias actuales y
la importancia de las plataformas en linea para la

promocidn de servicios turisticos.

¢Como manejan las
relaciones con los
proveedores, como
aerolineas, hoteles vy

compafias de transporte,
para asegurarse de ofrecer
un buen servicio a los

clientes?

Mantienen una comunicacion abierta y

colaborativa con sus proveedores para
garantizar una comprension mutua de las
expectativas y estandares de servicio.
Establecen acuerdos claros en términos de
calidad, plazos y costos para asegurar de que
todas las partes estén alineadas en la entrega de

servicios excepcionales.

La agencia adopta una estrategia de comunicacién
abierta y colaborativa con sus proveedores. Este
enfoque sugiere la importancia de la transparencia
y la comprensién mutua en la relacion con los
socios comerciales. Se menciona que establecen
acuerdos claros en términos de calidad, plazos y
costos. La claridad en los acuerdos contractuales

es esencial para garantizar que todas las partes
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involucradas estén alineadas en la entrega de
servicios excepcionales. La comunicacion y los
acuerdos claros son elementos clave para
garantizar que las expectativas y estdndares de
servicio sean comprendidos y cumplidos por todos
los actores involucrados. Este analisis sugiere que
la agencia adopta una aproximacion estratégica en
la gestion de relaciones con proveedores,
priorizando la comunicacion abierta, acuerdos
claros y la alineacion de expectativas para ofrecer

un buen servicio a sus clientes.

7. ¢Qué desafios logisticos

enfrenta la agencia al

coordinar  viajes

para

Hasta el momento no han tenido la oportunidad
de organizar viajes para grupos grandes. Lo
maximo que han organizado es viajes de 8

personas.

La respuesta indica que la agencia no ha tenido la
oportunidad de organizar viajes para gQrupos
grandes hasta el momento. La falta de experiencia

en la coordinacion de viajes para grupos grandes
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grupos grandes o paquetes

turisticos complicados?

podria ser un desafio potencial en el futuro, ya que
este tipo de viajes generalmente implica logisticas
mas complejas. Se menciona que lo maximo que
han organizado son viajes para 8 personas.
Aunque han manejado pequefios grupos, la
transicion a grupos mas grandes podria requerir
ajustes logisticos y estratégicos. Aunque no han
enfrentado desafios logisticos significativos hasta
ahora, la agencia debera estar preparada para
enfrentar posibles complicaciones a medida que
crezca y organice viajes para grupos mas grandes.
Este andlisis destaca la importancia de la
preparacion para futuros desafios logisticos a

medida que la agencia expanda sus operaciones
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hacia la organizacion de viajes para grupos mas

grandes.

¢Como seleccionan los | Tratan de identificar paises que no necesitende | La empresa utiliza criterios practicos para
destinos y actividades para | VISA porque para esos paises se venden mas | seleccionar destinos en la creacion de paquetes
los paquetes turisticos que | paquetes, o paises donde se pueda vender | turisticos. Se destaca la preferencia por paises que
ofrecen? boletos a méas de una aerolinea para poder ser | no requieran visa, lo que facilita la venta de
mas competitivos en cuanto a los precios paquetes, ya que elimina un obstaculo burocratico
para los clientes. La eleccion de paises donde se
pueden vender boletos a mas de una aerolinea

indica un enfoque en la competitividad de precios.

Diversificar las opciones de aerolineas puede
brindar mas flexibilidad en la fijacion de precios,
lo que puede ser atractivo para los clientes. La
estrategia refleja una adaptacion a las preferencias

del mercado, considerando factores que pueden
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influir en la decision de compra, como la facilidad
de viaje y la competitividad de precios. Este
andlisis sugiere que la empresa adopta un enfoque
pragmatico al seleccionar destinos, considerando
aspectos practicos y estratégicos para maximizar

la venta de paquetes turisticos.

¢Como se encargan de
organizar los detalles de los
viajes, como boletos y

reservas de hotel?

Se emite el boleto, se trata de coordinar con el
operador del pais a qué horas llega el cliente y
se les da un margen de tiempo para que éste

Ilegue a recogerlo

La empresa se encarga de la emision de boletos, lo
que indica un papel activo en la gestion de los
detalles del viaje. Ademas, destaca la
coordinaciéon con el operador del pais,
asegurandose de saber a qué horas llega el cliente.
Se menciona que se da un margen de tiempo al
cliente para que el operador pueda recogerlo. Esta
practica sugiere una atencion cuidadosa a los

detalles logisticos y la consideracion de posibles
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retrasos o cambios en los horarios de llegada. La
coordinacion detallada y el margen de tiempo
ofrecen una experiencia mas organizada y comoda
para los clientes, lo que es esencial en la industria
de viajes. Este analisis sugiere que la empresa
tiene un proceso organizado que abarca la emision
de boletos y la coordinacion con operadores para
garantizar una experiencia fluida para los clientes

desde su llegada.

10. ;Qué medidas toman para
garantizar que los viajes se

desarrollen sin problemas?

Hacen un pre chequeo, es decir hacen una
confirmacion de vuelo, para asegurarse que el
vuelo no ha tenido ningan cambio de hora, una
cancelacion, y luego se habla con el operador
del hotel para confirmar que todo esté

coordinado.

La empresa realiza un pre chequeo antes de que se
Ileve a cabo el viaje. Este pre chequeo incluye una
confirmacion de vuelo para asegurarse de que no
haya cambios de hora o cancelaciones. Ademas
del vuelo, se menciona que la empresa se

comunica con el operador del hotel para confirmar
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que todo esté coordinado. Esta coordinacion con
el hotel sugiere un enfoque integral para garantizar
una experiencia sin problemas para los clientes.
Estas medidas indican un enfoque proactivo en la
gestion de posibles problemas antes de que los
clientes emprendan sus viajes, lo que contribuye a
una experiencia mas positiva. Este analisis sugiere
que la empresa tiene un proceso estructurado de
pre chequeo que abarca tanto los vuelos como la
coordinacion con los hoteles, lo que contribuye a
garantizar que los viajes se desarrollen sin

problemas.

11. ;Como mantienen a los
clientes informados sobre

los cambios de itinerario o

Por medio de la comunicacién directa por
medio de las redes sociales, especificamente

por WhatsApp, o por medio de llamadas

Para la empresa es importante mantener una
comunicacion constante con los clientes, hoy en

dia eso se puede llevar a cabo por medio de las




135

cualquier imprevisto | directas, siempre nos aseguramos de que todo | redes sociales de mensajes ya que es un poco méas
durante el viaje? esté en orden con antelacion. directa la comunicacion. Ademas de que ellos
estan pendientes antes de los viajes cualquier tipo
de inconveniente que se puede presentar e

informan a los clientes.

12. ¢ Utilizan herramientas | Si, cuentan con un sistema que les ayuda a | La respuesta confirma que la empresa utiliza
tecnoldgicas para facilitar la | estar chequeando cuando hay bajas de precios | herramientas tecnoldgicas para facilitar la
planificacion y reserva de | para poder indicarle al cliente sobre dichos | planificacidn y reserva de viajes. Se destaca que
viajes? cambios. cuentan con un sistema que monitorea las bajas de

precios, lo que sugiere un enfoque proactivo para

brindar a los clientes informacion sobre cambios

en los costos de los viajes.

La utilizacion de esta tecnologia puede ofrecer
beneficios a los clientes al mantenerlos

informados sobre oportunidades de precios mas
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bajos, mejorando su experiencia y brindando un
servicio més personalizado. Este andlisis indica
que la empresa ha integrado tecnologia de
monitoreo de precios, lo que puede mejorar la

eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.
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