LAS AGENCIAS DE VIAJES

» Concepto:

Las AVV son empresas mercantiles de servicio que acerca el producto turistico al consumidor.

Empresa mercantil: empresa que se crea para la obtencién de lucro y con la organizaciéon de medios nature
( mesas, ordenadores) y humanos ( el personal que tiene la empresa para que esta funcione) se obtiene es
lucro.

Servicio: no es tangible, no se puede tocar, ej: un abogado. Los medios naturales y humanos de los que tie
la empresa los dispone para la prestacién del servicio al consumidor: informando, asesorando, etc.

Las AVV obtienen la informacién que le ofrecen a sus clientes gracias a los otros servicios del medio como
son los hoteles, apartamentos, Tour — operadores, etc. Estos son prestatarios de servicios turisticos y las A
tienen capacidad legal para contratar con estos, por eso la informacion se localiza muy cerca del consumid
A partir de aqui las AVV tienen la obligacion de proporcionarle al cliente cuanta informaciéon demande.

Producto turistico: Conj. De bienes y servicios destinados a satisfacer las necesidades del cliente.
Necesidad: carencia + deseo.
* Evolucion historica:

Antes de la Revolucion Industrial del S XIX la gente apenas se movia de su entorno y si lo hacia era por
motivos muy concretos: cuestiones de estado, religion, comercio. El echo de moverse no se hacia por place
sino por una necesidad. La aparicion del ferrocarril y del barco a vapor cambid el concepto de viajar.

Hasta pasada la 22 mitad del S XX el viaje del placer era solo privilegiado para la alta sociedad; para el pue
viajar no entraba en sus planes: la economia familiar al igual que las condiciones laborales eran precarias.

Las AAVV estan muy relacionadas con las compafiias de transportes, es decir van surgiendo como una
actividad ligada al transporte de mercancias.

En Espafia la 12 AAVV se crea en 1930 y se llama Viajes Marsans y la 22 es Viajes Internacional Expreso. |
los afios 40 nace viaje Melia.

A partir de la industrializacién se produjeron grandes cambios como:

» Aumento de la produccion de bienes a menor costes

« Mayor demanda de materias primas

» Blsqueda constante de nuevos mercados en los que colocar la produccion
 Desarrollo de una importante red de transporte (terrestre, mecanico, aéreo)

» Desaparicion de barreras fisicas, lo que implica un mayor crecimiento a otros pueblos.

Después de la revolucion industrial surgen otros movimientos como el obrero, obteniendo logros como la de
reduccién de la jornada laboral, vacaciones anuales retribuidas, sanidad y educacion gratuita. Se reparte
mejor, hay mas riquezas, hay mas inquietudes, mas nivel cultural, mas tiempo libre, los medios de
comunicacion son mejores y mas rapidos, se desarrolla la navegacion area, todo esto genera un fenémeno
social y econémico denominado TURISMO DE MASAS.



« | as funciones de las AAVV:
Clasificacion de las funciones:
AAVV

» Asesora: da informacion al cliente
* Mediadora: saca los pasajes
« Productora: confecciona los productos de los servicios que vende.

Funcion Técnica: A través de esta funcién las AAVV proyectan, confeccionan, y ponen en marcha los
productos turisticos. Esta funcién deriva 4 actividades:

1 Planificacién del programa que se pretende poner en marcha ( la gente esta motiva de ira un sitio, pues h
gue investigare se sitio donde quieren ir, recurso, transporte, etc)

2 Disefio del viaje (al saber donde vamos realizamos las contrataciones)

3 Distribucién ( se organizan las plazas, segln las que vengan son las que vendo, no vender mas de las qu
vienen ni viceversa)

4 Control de las operaciones llevar un control segiin vaya saliendo el viaje para ver si va bien o no.

Funcion Financiera: mejorar la administracion de los recursos econémicos de la empresa, para esto es
necesario:

» Conocer y analizar la estructura econémica—financiera de la empresa.

* Realizar los presupuestos

« Establecer un método adecuado de ingreso y gastos y de cobros y pagos. (Gasté 30000 en teléfonc
pero hasta 12 de mes el banco no se lo cobra, no lo he pagado.)

Funcion Contable: registra todos los hechos contables que se hacen las AAVV, es (til y obligatoria, le intere
a los proveedores, la opinion publica, posibles nuevos inversores, a los empleados.

Funcion Social ( factor humano muy importante): Los empleados deben ser considerados con especial
atencion en las empresas de sector turistico, la calidad personal y profesional de los trabajadores debe ser

buena. Esta funcién examina sus actividades hacia:

» Una implantacion de sistema aprendizaje y actualizacion que estimule al trabajador y se le integre e
un plan de formacion.

« Conseguir una estructura satisfactoria del trabajo ( valorar el trabajo)

« Conseguir el bienestar del personal ( vacaciones, festivos)

« Aplicacion rigurosa de caracter laboral entre los representantes de la empresa y los trabajadores.

Funcion Comercial: se pretende conectar la empresa con el exterior, contactando por un lado con los
proveedores y por otro con los consumidores. Mejorar las condiciones de ventas y compra de la empresa.

Funcion Administrativa: abarca la planificacién, organizacién mando y control d todas las actividades que st
realizan en las AAVV. En las grandes empresas existen departamentos que llevan a cabo estas funciones,
embargo en las AAVV pequefias las funciones administrativas las ejecuta el director.

 Clasificacion de las AAVV:



Existen varios criterios de clasificacion:
1: Clasificacién segun el reglamento juridico:
La orden 9951 de 14 de abril de 1998 ( BOE 22 Abril)

Establece el nuevo reglamento juridico por la que se han de regir las AAVV en Espafia, si bien las
comunidades auténomas que tengan transferencia competitiva con el fin de que en ellos queden regladas
reguladas algunas cuestiones peculiares, aunque hay aspectos que en todas las AAVV tienen que coincidir
Uno de los factores en los que debe coincidir es en el de sus clasificaciones.

AAVV mayoristas: son aquellas que proyectan, elaboran y ofrecen toda clase de servicios y viajes combina
para su afianzamiento. No pudiendo vender ni ofrecer su producto al usuario.

AAVV minorista: comercializan el producto de los AAVV mayoristas vendiendo directamente al usuario
turistico o proyectan, elaboran, organizan o venden toda clase de servicios y viajes combinados al turista, n
pudiendo ofrecen ni comercializar sus productos a través de otros servicios.

AAVV Mayoristas — Minoristas: pueden simultar las actividades de los 2 grupos.
2 Atendiendo a la actividad que realizan pueden ser:
* AAVV emisoras, donde esta la gente que tiene intencion de viaje
* AAVYV receptiva, esta donde llega el turismo de masas
* AAVV emisora — receptiva, simultan las 2 actividades.
« Atendiendo al producto o al mercado:
La amplia variedad de oferta turistica unida a las ganas de viajar han obligado a pequefias empresas a

especializarse en determinados productos ( viajes, trabajo, excursiones,) o se especializan en el sector del
mercado de la 32 edad, estudiante, deportistas.

5 Requisitos legales de apertura:

a) Requisito comun del precio de apertura, es necesario cumplimentar el precio a una serie de necesidades
como:

« Estatutos sociales ( organ interna)

* Escritura Constitucional Sociedad

« Certificado expedido por el registro de la propiedad industrial (Madrid) que acredita haber solicitado
el nombre comercial y rotulo de establecimiento.

Requisitos de apertura:

— El titulo licencia permite ejercer las actividades propias de las AAVV, es otorgado por la administracion
regional o estatal, en Canarias estan transferidas por las competencias. La solicitud de apertura necesita:

Documentos referido a la constitucion de la sociedad:
» Copia legalizada de la escritura de constitucion de la sociedad mercantil y los estatutos

« Documento referido al capital desembolsado:
* Minoristas: 10 millones



« Mayoristas: 20 millones
* Minoristas — Mayoristas: 30 millones
¢ Documentacion referida a la péliza de seguros: se trata de garantizar los dafios que se pued
ocasionar tanto fisico, material y demas. La pdliza debe cubrir 75 millones.
+ Referidos a la titularidad, disponibilidad y condiciones del local: se necesita la copia de los
contratos cumplimentada o escritura de la propiedad que prueben la disponibilidad del local.
Los locales deben reunir lo siguiente:

« destinado Unico y exclusivamente al objeto y fines de una AAVV

 Estaran independizadas de los locales y negocios colindantes

» Atenderan personal propio de la empresa y segln la normativa debera dominar el idioma espariol.

» En el exterior de | local habra un cartel donde figure el nombre de la AAVV, grupo al que pertenece
su codigo de identificacion.

— Relacién entre la AAVV y la persona encargada de dirigirla:

El director debera estar en posesion de los titulos Técnico de empresa Turistica o Técnico de empre
y actividades Turisticas.

- Fianza que garantice el cumplimiento con los proveedores:

¢ Individual: es el ingreso en la caja general de deposito un aval bancario péliza de
caucion ( seguro) o titulo de emisién publica a disposicion de la administracion
turistica competente:
Minoristas: 10 millones

Mayoristas: 20 millones
Minoristas— mayoristas: 30 millones.

¢ Colectiva: creacion voluntaria de un fondo solidario de garantia por parte de las
AAVV, no podra ser inferior a 400 millones por asociacion.

5 Actividades propias de las AAVV:

1 Mediacion en la venta de billetes o reserva de plaza en toda clase de medios de transporte y rese
y contratacion de alojamiento en hoteles y extrahoteleros y de servicios o actividades ofrecidos por
empresas turisticas reglamentadas.

¢ Organizacién y venta de viajes combinados, de acuerdo con lo establecido legalmente.
¢ Organizacién y venta de excursiones llamadas de 1 dia ofrecidas por AAVV o proyectadas a
solicitud del usuario y que no incluyan todo los elementos de un viaje combinado.
¢ Actuacién como representante e otras empresas intermediarias u operadores turisticos que |
estén domiciliado en Canarias.
Ademas también podran prestar a sus clientes servicios como:

¢ Informacion turistica, difusién y venta material de propaganda.

¢ Cambio de divisas y venta y cambio de cheques de divisas

¢ Expedicion de transferencia de equipaje por cualquier medio de transporte

¢ Formalizacion de pdlizas de seguro turistico de perdida o deterioro del equipaje y otros que
cubran los riesgos derivados del viaje

¢ Arrendamiento de vehiculos

¢ Reserva adquisicion y venta de billetes o entradas a todo tipo de espectaculos culturales,



deportivos o de ocio, museo y monumentos.
¢ Alquiler de utiles y equipos destinados a la préactica de turismo deportivo
¢ Arrendamiento de aviones, guaguas, barcos, trenes y demas medios par ala realizacién de
servicios turisticos.
TEMA 2 ANALISIS DE PRODUCTOS TURISTICOS

* Introduccion:

Producto turistico es la combinacion de servicios turisticos que requieren una serie de
conocimimientos especificos para su elaboracion.

* Fuentes documentales de las AAVV:

Para vender un producto turistico se necesita conocer su situacion geogréafica, historica, y artistica ¢
nucleo turistico en si y por otro lado se necesita informacion técnica de la infraestructura, alojamient
restauracion. Todo ello se debe consultar en folletos y guias turisticas, transportes, etc.,

« Folleto turistico:

Es una publicacién cuidada y un gran disefio y con la recopilacién necesaria de un determinado lug:
poblacion, rigueza. Se suele ofrecer de forma gratuita y tiene como mision estimular el deseo de via
o visitar el nucleo turistico deseado.

Se quiere reunir en un espacio reducido ( diptico o triptico) lo mas sobresaliente del lugar y ofrecerlc
de una manera subjetiva.

Quien lo publica son las administraciones ( autbnomo o local) y gran parte de, los establecimientos
turisticos del pais, especialmente hoteles y restaurantes

El problema que presenta es que no tiene el acceso a redes de distribucion y comercializacion turist
ya que se distribuye solo en la zona donde se publica y no donde se hallan los compradores
potenciales del producto.

CIT: centro de iniciativa turistica: el director de un hotel, alcalde, empresario, estor por si solo no
dispongan de la informacion ni de los medios necesarios econémicos para poder acceder a los
mercados potenciales que necesitan por lo que se agrupan y planifican ejecutar camparias de
promocidn para captar nuevos clientes de sectores turisticos.

» Folletos de los operadores turisticos:

Es una recopilacion de la oferta de paquetes turisticos de cada agencia mayorista. Cada tour opera
“publica la oferta completa coincidiendo con la temporada turistica ( otofio y navidad, primavera
semana santa y verano) con su destino, fecha de salida, medio de transporte, alojamiento y precios

Su disefio depende de cada agencia, influye su volumen de venta y diversidad de destino publicara
varios modelos agrupando sus productos:

Existen varios modelos de mayoristas segun sea las ofertas de los componentes turisticos:
¢ Estancia: libro con solo hoteles, apartamentos, el cliente viaja por su cuenta.

¢ Estancia con transporte: libro con hoteles + guagua de un sitio a otro ( Madrid — costa del so
¢ Estancia con transporte aéreo: Canarias — Aloj. + avién



Islas en Charter: vuelo organizado, no es una linea regular

Islas en barco: libro de cruceros

Espafia en linea regular: libro de ciudades espariolas

Circuito en Esparia por guagua ( Madrid o Barcelona es la salida) solo por Espafia, siempre
hacia la costa.

> & o o

¢ Ciudades Europeas en Charter

¢ en linea regular

¢ Circuito por Europa ( grandes distancias en avion y los recorridos por los paises en guagua.)
¢ Grandes viajes ( grandes distancias — Sydney

» Guias de Alojamiento:

Cabe destacar la guia oficial de hoteles que publica anualmente Tour — Espafia, existen 2 versiones
una para la gente de la calle y otra para los profesionales. Hay que destacar la guia de Camping qu
publica Tour — Espafia y las demas compariias de hoteles.

» Guias turisticas:

Hay gran variedad de editoriales que la publican, sobre paises, regiones, lugares.

» Revistas de viajes:

Cabe destacar Viajes, GEO, Rutas del mundo
» Material diverso:

Atlas, planos, material audiovisual, folletos...
* Informacion técnica:

Documentos que ofrecen informacion concreta sobre temas practicos de gestién y organizacion de
viajes:

¢ Transporte aéreo ( documento basico): ABC son 2 tomos de publicacién mensual, ofrece
informacién especializada en vuelos y lineas regulares y mundiales.
¢ ATP: (airline passanger tarife) informacion tarifas aéreas mundiales
 Transporte ferroviario:
¢ Guia interfity de RENFE: Horarios, servicios y precios, publicacién mensual.
¢ Thomas Cook internatonal Timetable: mensual sobre trenes, barcos, guaguas, sus tarifas y
servicios que prestan dentro de Europa.
* Transporte Maritimo:
¢ ABC: mensual, lineas maritimas regulares y cruceros mundiales.
¢ Oficial Stenship gueide internacional: informaciéon mundial sobre compalfiias y servicios de
lineas regulares y cruceros mundiales.
« Transporte por carretera: no se ha publicado nada especial

 Alojamiento:

— ABC: world hotel guide: informacion general sobre hoteles del mundo

¢ INDEX: hoytel traverl index: informacion detallada de hoteles de todo el mundo, incluye
tarifas, situacién y descripcion.
¢ OHRG. Oficial hotel and guide resort: informacién sobre centros de vacaciones.
» Mercado de reuniones:
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Oficial meeting facility guide: informacién sobre reuniones técnicas e informa sobre le
equipamiento de mas de 1000 salas de reuniones del mundo.

« Informacioén general:
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TIM. Travel information manual: mensual con informacién sobre documentacién, requisitos
de entrada, vacunas y normas de la aduana.

« Informacién mecanizada:
» Programa de gestion para las AAVV:

a) Gestion interna o BackOffice:

Programa informacion que ayuda a gestionar y organizar | a actividad de la empresa. Tiene que
comprender:

¢
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Control diaria de caja y banco

Control d billetaje, bono, expediente.
Facturacion al cliente

Liguidacidén con proveedores

Confeccion del balance y previsiones de pago
Contabilidad financiera y de coste.
Estadistica, gestion del personal

Liguidacién de impuestos

Estudio de rendimiento

b) Gestiéon externa o FrontOffice:

Programa de gestion relacionado con la atencion al cliente, debera tener:

* & & 6 O o o
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Gestion de expediente

Gestion de ficheros de clientes

proveedores

Control de facturas de proveedores y pagos de las mismas

cobro a clientes

Infamacién y estadisticas, procesador de textos, E— mail de clientes
Control e informes contables

Conexion al CRS o GDS que use la AAVV

c) Distribucién telematica ( via Internet o GDS)

Es como estan conectados a través de la linea telefénica las AAVV. Puede ser a los sistemas globa
de distribuciéon GDS o a sistemas telematicos de informacion por reserva que son los CRS

» Gestion via Internet:

Canal de comunicacion rapido, econémico y mas barato que el Fax o teléfono, lo utilizan las AAVV
los proveedores. Tiene unas paginas informativas con doble uso:

¢
¢

Promocién para los proveedores
Informacion a un posible cliente.

Internet ofrece la ventaja de los servicios ON- line con los proveedores, los mas conocidos son en |
comercializacion de productos y servicios son



ITN: Internet travel networ; permite que el cliente realice su reserva de su viaje a través de una
AAVV acreditad en el servicio.

TRAVELOCITY: informacion pero no reserva
EXPEDIA:
En Espafia se trabaja con dos tipos de correos utilizadas por AAVV:
SADAVE: sistema abierto a las AAVV
EDI: intercambio electrénico de documentos
 Sistemas Computerizados de reserva: CRS o0 SRC
Los CRS facilitan a las compafiias aéreas un medio automatizado que permite almacenar y gestion:
datos sobre vuelos, tarifas y plazas disponibles. Las AAVV comienzan a utilizar estos sistemas prev

un contrato con la compairiias aérea.

EL buen funcionamiento de estos sistemas y la incorporacion de otros productos turisticos dan lugal
los GDS con las siguientes prestaciones:

¢ Inform. sobre servicios de transporte
¢ sobre hoteles y situacion de reservas
¢ Reserva y emision de billetes de transporte
¢ y venta de servicios de alojamiento
¢ , venta y emision de documentacion de otros servicios turisticos / alquiler coche, seguro
vigje...)
¢ Inform. turistica sobre ciudades, aeropuertos
¢ Documentacion necesaria para viajar
Los 1° CRS/ GDS fueron los Americanos, el 1° fue el SABRE ( american airline)

Luego otros como el AMADEUS SISTEM ONE fundado en 1987 ( AIR FRANCE, IBERIA,
LUFTHANSA Y CONTINENTAL AIRLINE)

Iberia antes de esta tenia el sistema SABIA, luego otras compafiias se unieron como las aéreas,
ferrocarriles, tour—operadores y + de 39000 AAVYV de todo el mundo.

El 2° sistema fue el GALILEO, se cre6 en 1987 ( KLM, BRITHISH AIRWAY, ALITALIA,
SNISSAIT Y SABENA)

WORLDSPAN: fundado en el afio 90 ( Delta airline, Northwest airline y Twa)
« Asociaciones y convenios de las AAVV:
Las relaciones entre las AAVV y los proveedores se realizan asi:

« Asociaciones empresariales:

Las AAVV se retnen para defender sus intereses y negociar las condiciones empresariales (
econdmicas) Hay varias asociaciones:



¢ IATA: Asoc. Internacional de transporte aéreo
¢ IRU: Unién de transporte por carretera)
¢ AIH: Asoc. internacional de hosteleria

Las Asoc. + importantes de AAVV son:

¢ FUAAV: Federacion universal de AAVV o llamada UFTAA, su sede esta en Bruselas y
redne a las Asoc. Nacionales de AAVV de cada pais sus objetivos son:

¢ Reforzar el prestigio mundial de esta actividad mundial

¢ Defender los intereses profesionales de las afiliadas

¢ Facilitar la creacion de Asoc. Nacionales en paises donde no las haya.
WATA: Asoc. Mundial de AAVV, es una Asco. Cooperativa y restringida a las AAVV importantes
de reputacién probada y que tiene gran clientela, aspiraciones parecidos ala FUAAV pero aspirando
mejores hoteles.

Otras Asoc. Son ECTAA( Asoc. De AAVYV de la comunidad europeas)
Y la IFTO ( federacién internacional de Tour—operadores)
Forma privada entre 2 entidades turisticas:

Relaciéon habitual y adquiere la forma de licencias de la IATA, RENFE, correspondencia entre 2
AAVV, representantes como la de un tour—operador

Las licencias suelen tener unos requisitos mas estrictos y pueden exigir fianzas o avales. Las
prestaciones no son tan estrictas y se hacen por un acuerdo escrito u oral.

Asoc. Espafolas:
¢ AEDAVE: Asoc. Espafiola de AAVV, se agrupan las grandes y medianas empresas
¢ ANAV: unién nacional de AAVV, peueias empresas
¢ FEAAV: federacion espafiola de AAVV

Existen otras como

¢ ANTPTET: Asoc. Nacional profesional de técnicos directores de empresas y actividades
turisticas

¢ AEDH: Asoc. Espaiiola de directores de hoteles.
OMT: Organizacién mundial del turismo:
Organismo técnico intergubernamental que se ocupa del turismo en todos los aspectos. Se fundoé er
1975 y su sede es Madrid, es unos de los 3 primeros paises que + turistas reciben afio, unos 45
millones
Su fin es el desarrollo del turismo y asi contribuir al desarrollo econdémico, la paz, la prosperidad y
observacion de los derechos humanos. Presta un mayor interés a los paises subdesarrollados para
construir un importante nucleo receptivo de turismo.

La OMT publica estudios importantes para las AAVV, estadisticas, tendencia, leyes, informacion
sobre turistas en calidad del consumidor.

La MOT ha publicado unos documentos que son declaraciones del turismo como:

+ Declaraciéon de Manila: 1980



¢ de Acapulco: 1982
¢ Carta de Turismo: 1985
¢ Cddigo de Turista: 1985
TEMA 3 INTALACION Y ORGANIZACION INTERNA DE UNA AAVV:

» Estudio de viabilidad de una AAVV:

Para instalar una AAVV previamente ha de hacerse una investigacion que certifique la viabilidad del
proyecto de la empresa. Tiene 3 apartados:

* Investigacion de mercado:

Se intenta obtener toda la informacién necesaria sobre la demanda real ( es lo que esta ahora) y la
potencial / Io que se puede afadir) de un producto o servicio y sobre la oferta que existe del mismo,
esto es para tomar las decisiones al respecto. La investigacion del mercado declina varias ciencias
como:

Economia
Sicologia
Marketing
Estadistica
Informatica

* & & o o

Dependiendo la complejidad del proyecto y del presupuesto de le puede encargar a empresas
especializas en el sector o0 ala propia AAVV se encargara de ello.

Existe una metodologia que comprende lo siguiente:
a) Recogida de datos:

Tener en cuenta la oferta y la demanda. Con respecto al demanda debemos tener en cuenta los
aspectos cualitativos como:

¢ Quien viagja
¢ Porque viaja
¢ Cuando y como viaja
¢ Que y quien influye en la compra del viaje
¢ Cuales son las actitudes de los consumidores del viaje
¢ son sus necesidades y posibilidades
¢ 2 son sus deseos de viaje y tendencias.
Los aspectos cuantitativos de la demanda a tener en cuenta son:

¢ Cifra de demanda real

¢ Tendencia y calculo de la demanda potencial

¢ Segmentar el mercado.
Con respecto ala oferta hay que tener en cuenta el nimero y tipo de AAVV que hay en la zona,
producto que ofrecen, como, o promocionan y como lo distribuyen.
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Los principales medios para la obtencién de datos son:

¢ Encuestas

+ Entrevistas

¢ Fuentes internas de la empresa ( cuando quiero montar otra)

¢ Fuentes externas como publicaciones, estudios de informacion, modo, habitos de consumo.
b) Ordenacién de datos:

Se depuran todos los datos para eliminar aquellos cuya interpretacion pueda causar error.
c¢) Analisis de datos:

Una vez ordenad9os es preciso analizarlos utilizando métodos de estadisticas adecuados.
d) Interpretacion de los resultados:

Su interpretacién me ha de dar una vision global sobre:

¢ Si es zona saturada o no de una AAVV

¢ Caracteristica de la poblacion que pueden ser clientes potenciales

¢ Vision global de la tendencia de la evolucién biol6gica ( indice — natalidad9

¢ Las necesidades y deseos de dicha poblacion ( en materia de viaje)
Segun la experiencia del que quiere montar una AAVV ( empresa) montaremos una AAVV de un
modo u otro, EJ: si tenemos contacto con el cliente pues lo mas légico es que monte la AAVV
minorista emisora, si es al contrario, no conoce a ningln cliente, monte una empresa minorista
receptiva.

Estudio econdmico financiero:

El mercado seleccionado nos acondicionara la estructura interna de la AAVV, y por lo tanto los
medios financieros para empezar a trabajar. La empresa contiene un estudio econdémico financiero
inicial de gastos y una prevision de ingresos para los primeros movimientos.

El presupuesto debera incluir los siguientes conceptos:

Requisitos legales sobre capital desembolsado, fianza y seguro
gastos de trasmision de la licencia

Compra o alquiler del local

Nominas del personal

Seguros

Licencia que les damos a los proveedores ( conexion AMADEUS)
impuestos

Luz, teléfono, agua

Material informatico, de oficina

10. Subscripciones
11. Campafa de apertura
12. Fondo de tesoreria.

Ante la relacion de gastos y con la prevision de ingresos la empresa (AAVV) decidira cuales seran I
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fuentes de financiacion ( ajena o propia) que respaldara el proyecto.

» Estudio de localizacién:
¢ Las AAVV mayoristas se localizan en las grandes ciudades, en calles transversales,
ya que como tienen clientes muy concretos y los mayoristas son los que le acercan e
producto no tiene de que preocuparse
O Las AAVV minoristas se sitlan en calles céntricas y bien localizadas para vender
mejor, estan en las grandes ciudades y en el nlcleo turistico si es receptiva.
Para una mejor localizaciéon de una AAVYV antes de montarla nos informaremos si van hacer cerca
unos aparcamientos, urbanizaciones.

 El local y mobiliario:

La decoracién y el mobiliario deben contribuir al logro de:

+ Una mayor eficacia de trabajo

¢ Se crea una buena imagen de la empresa

¢ Una mayor categoria personal del empleado.
1. Mayor eficacia de trabajo:

La mala distribucién del mobiliario entorpece la comunicacién interior y puede originar:

¢ Paseos innecesarios

¢ Material de trabajo y consulta poco inaccesible

¢ Dificultad para trabajar en equipo

¢ Relacion inadecuada jefe-empleado y dificultad para controlar el trabajo.
2. Buena imagen de la empresa:

Las necesidades de las AAVV exigen espacios amplios donde los clientes puedan esperar para ser
atendidos, ya que realiza una funcién asesora requiere mas mesas independientes para que cada
empleado dialogue con el cliente.

3.Mayor categoria personal al empleado:

El empleado debe sentirse comodo y satisfecho en su lugar de trabajo, ofreciendo una buena image
profesional:

¢ Mesas amplias
¢ Sillas adecuadas
¢ Teléfonos, armarios proximos
¢ Mobiliario funcional.
» Estructura interna de una AAVV:
Depende la funcién predominante ( mediadora, asesora...) que tenga la AAVV.

Las empresas modernas optan por la comunicacion horizontal ya que permita la movilidad y
participacién de todo el personal.

Tan solo aquellas especializadas en campos concretos utilizan una estructura vertical.

La comunicacién vertical es del director al departamento y no existe mucha comunicacion entre los
departamentos, todo lo contrario que en la horizontal, en lague hay mas participacion, opinion.
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Una AAVYV grande se divide en 4 departamentos:

¢ Area administrativa o financiera
¢ Area técnica o de producto
¢ Area comercial o de marketing
¢ Area de ventas.

« Area Administrativa o financiera:

Es la encargada de controlar la situacién econdémica financiera. Entre sus actividades estan:

Controlar gastos e ingresos
Llevar la contabilidad diaria
Elaborar los balances
Control de coste
Elaboracién de presupuesto
Control de xpediente y de nominas
¢ Pago a proveedores.
Esta area es muy importante ya que requiere un control riguroso ya que se maneja mucho dinero er
corto espacio de tiempo.

¢
¢
¢
¢
¢
¢

« Area Técnica o de producto:

Encargada de proyectar, confeccionar y operar los productos turisticos o paquetes. Las AAVV
mayoristas sulen dividir este departamento es varios:

¢ Contratacion: se encargan de visitar alos proveedores para escoger los + adecuados
¢ Reserva o0 Booking: se registra todas las reservas que se realizan en la empresa por parte d
los vendedores.
¢ Banco de datos: personas que recopilan informacién sobre paises, hoteles, ciudades...
¢ Operaciones: desde aqui se controlan los viajes durante la realizacion del mismo.
« Area Comercial o Marketing:

Se trata de conocer la situacidn del marcado para establecer la estrategia que incremente su volum
de ventas. Sus principales actividades son:

¢ Investigacion del mercado
¢ Asesoramiento al area técnica sobre las productos que reclama el mercado promocion y
relaciones publicas
¢ Confeccion de folletos
¢ Publicidad en los medios
¢ Control de calidad
« Area de ventas:

ASESORA
MEDIADORA

PRODUCTORA
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