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RESUMEN EJECUTIVO

Tourlisto es una operadora de turismo especializada en el segmento juvenil, que ofrece
experiencias auténticas y sostenibles en Bolivia. Nuestra propuesta de valor se centra en tours
co-disefiados con comunidades locales, combinando autenticidad cultural, aventura accesible y
tecnologia agil. EI mercado objetivo incluye jovenes viajeros nacionales e internacionales de 18

a 35 afios, con proyeccion de capturar 300 clientes en el primer afio.

La inversion inicial requerida es de Bs 152.500, con recuperacion estimada en 2.8 afios.
Los indicadores financieros demuestran viabilidad: VAN de Bs 98.250, TIR del 28% y punto de
equilibrio con 12.5 tours mensuales. La estructura juridica como S.R.L. unipersonal optimiza

obligaciones fiscales y limita responsabilidad.

Nuestra ventaja competitiva radica en el conocimiento local, flexibilidad operativa y
enfoque en sostenibilidad activa, con reinversion del 15% en proyectos comunitarios. El plan de
marketing digital prioriza redes sociales y alianzas estratégicas con hostales. Tourlisto inicia
operaciones en Santa cruz con expansion progresiva a principales destinos bolivianos y potencial

internacional hacia Peru y Chile a partir del tercer afio.
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CAPITULOI

1. ANALISIS EXTERNO
1.1 Microentorno

1.1.1 Analisis de la Demanda y Clientes Potenciales

Tourlisto se posiciona como una operadora de tours y experiencias de viaje innovadoras
en el mercado boliviano, dirigida principalmente a jévenes nacionales y extranjeros entre 18 y 35
afios. Nuestros clientes potenciales en Bolivia se segmentan por departamento segun su potencial

turistico y afluencia de visitantes.

En La Paz, identificamos un mercado principal en la poblacion joven local
(universitarios y jovenes profesionales) y turistas extranjeros que buscan experiencias
alternativas al Valle de la Luna y Chacaltaya. Cochabamba ofrece oportunidades en ecoturismo
en el Parque Nacional Tunari y experiencias gastronémicas para el segmento juvenil. Santa
Cruz representa un mercado mixto con jovenes locales interesados en explorar Samaipata y

turistas que visitan las Misiones Jesuitica (I.N.E, 2023) s.

Los mercados con potencial de crecimiento incluyen Potosi (turismo historico
joven), Sucre (viajes educativos y culturales), Tarija (enoturismo joven)

y Rurrenabaque (ecoturismo y aventura para mochileros).
Para la fase de expansion internacional, los clientes potenciales se concentrarian en:

. Pera: Jovenes viajeros de Lima y Cusco interesados en intercambios

culturales y tours de aventura en la frontera.

. Chile: Turistas jovenes de Santiago y Antofagasta buscando experiencias

cortas en el altiplano y salares.

. Argentina: Viajeros de Buenos Aires y Salta atraidos por el turismo

cultural y de naturaleza en Bolivia.

. Brasil: Aventureros de Sao Paulo y Rio de Janeiro interesados en el

Amazonas boliviano y el Salar de Uyuni.




El tamafio del mercado potencial inicial se estima en aproximadamente 15,000 jovenes
viajeros anuales en nuestras rutas principales, con una proyeccion de capturar el 2% del mercado
en el primer afio (300 clientes), incrementdndose mediante estrategias de marketing digital y
alianzas estratégicas.

La segmentacion de mercado se realiza mediante criterios demograficos y conductuales:

. Segmento 1: Viajeros Nacionales (18-28 afios): Buscan experiencias

cortas, econdmicas y con alto valor Instagrameable.

. Segmento 2: Mochileros Internacionales (20-35 afios): Priorizan

autenticidad, bajo costo y conexion con viajeros locales.

. Segmento 3: Grupos Universitarios: Enfocados en viajes educativos y de

intercambio cultural.

Nuestro mercado objetivo principal (target) sera inicialmente el Segmento 2: Mochileros
Internacionales, por su mayor permanencia en el pais, presupuesto dedicado a tours y alto poder

de recomendacion.

Los habitos de consumo de nuestro target se caracterizan por:

. Realizar el 80% de la investigacion y reserva de tours de manera online.
. Valorar experiencias auténticas por encima del turismo masificado.
. Confiar en recomendaciones de blogs de viajes y reviews en plataformas

como TripAdvisor.
. Mostrar flexibilidad en fechas, pero exigencia en calidad/precio.
El perfil del consumidor tipo de Tourlisto es:

. Demografia: Hombre o mujer entre 22-30 afios, viajero solitario o en

pareja, con educacion superior.

. Conductual: Planifica con anticipacion, pero mantiene flexibilidad, usa

principalmente smartphone para reservas.




. Psicografico: Valora la sostenibilidad, busca immersion cultural, prefiere

operadores locales sobre grandes agencias.

1.1.2 Competidores

Los principales competidores en el mercado boliviano de tours para jovenes son:
1. Agencias Tradicionales (Ej.: "*"Magri Turismo", ""Balsa Tours"):
o Compradores: Turistas familiares y grupos organizados.
o Servicio: Tours convencionales, paquetes todo incluido.
o Precio: Medio-alto (Bs. 500 - 1,500 por tour).
o Promocion: Folletos en hoteles, agencias de viaje.
o Distribucion: Venta mediante operadores y hoteles.

2. Operadoras Especializadas en Aventura (Ej.: ""Vertigo', ""Andean

Secrets™):
o Compradores: Turistas de aventura y deportistas.
o Servicio: Tours especializados en trekking, ciclismo, escalada.
o Precio: Premium (Bs. 800 - 2,000 por tour).
o Promocion: Publicidad en revistas especializadas, ferias de
turismo.

o Distribucion: Venta directa y mediante operadores internacionales.
3. Operadores Informales (Guias independientes, hostales):

o Compradores: Mochileros y viajeros de bajo presupuesto.

o Servicio: Tours basicos, minima logistica.

o Precio: Economico (Bs. 200 - 600 por tour).

o Promocion: Recomendaciones boca a boca, folletos en hostales.

o Distribucion: Venta directa en puntos de encuentro turistico.

( 5 )
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1.2 Macroentorno

La situacion del macroentorno boliviano presenta oportunidades y amenazas para

Tourlisto:

. Politico: Estabilidad politica relativa con impulso al turismo como sector
estratégico (oportunidad). Amenaza: posibles conflictos sociales que afecten movilidad

turistica.

. Econdmico: Tipo de cambio favorable para turismo receptivo

(oportunidad). Amenaza: inflacion que puede incrementar costos operativos.

. Social: Creciente interés por el turismo sostenible y comunitario (gran

oportunidad). Amenaza: estacionalidad marcada en flujo turistico.

. Tecnoldgico: Alto uso de plataformas digitales para reservas turisticas
(oportunidad para ventas online). Amenaza: dependencia de conectividad internet en

zonas remotas.

. Legal: Regulacion especifica para operadoras turisticas con requisitos

alcanzables (oportunidad). Amenaza: burocracia en permisos para nuevas rutas.

. Medio Ambiental: Creciente conciencia ecolégica (oportunidad para tours

sostenibles). Amenaza: vulnerabilidad de destinos naturales al cambio climatico.

. Cultural: Riqueza cultural diversa como atractivo principal (oportunidad).

Amenaza: posibles tensiones culturales en turismo comunitario.

1.2.1 Producto/Mercado

. ¢ Qué vende?: Tourlisto vende experiencias de viaje auténticas, tours
cortos y personalizados para jovenes, con enfoque en cultura local, aventura accesible y

sostenibilidad.

. ¢A quién vende?: Jovenes viajeros nacionales e internacionales que

buscan experiencias genuinas por encima del turismo masificado.

—
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. ¢ Como esta hecho el servicio?: Los tours estan disefiados mediante
investigacion local, coordinacion con comunidades, logistica optimizada y guias
especializados en el segmento joven. La experiencia incorpora transporte seguro,

alojamiento bésico pero auténtico, actividades de inmersion cultural y soporte 24/7.

—
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CAPITULO I

2. ANALISIS INTERNO

2.1 Actividades Primarias de la Cadena de Valor

2.1.1 Logistica de Entrada
Tourlisto establece acuerdos con proveedores locales de transporte, alojamiento y alimentacion.
Existe dependencia de acuerdos verbales y falta de contratos formales, lo que genera

inestabilidad operativa. (Pigneur, 2012)

2.1.2 Operaciones
El proceso central incluye disefio de rutas experienciales y ejecucién de tours con protocolos de
seguridad. La dependencia del conocimiento de los fundadores y la falta de manuales operativos

limitan la escalabilidad del negocio. (Pigneur, 2012)

2.1.3 Logistica de Salida
Las reservas se gestionan mediante herramientas digitales basicas, con entrega de Kits de viaje.

La falta de un sistema integrado de reservas genera ineficiencias en la gestion de Gltima hora.

2.1.4 Marketing y Ventas
Presencia en redes sociales con contenido organico y alianzas con hostales. Se identifica como

debilidad critica la ausencia de estrategia digital estructurada y analytics para medir efectividad.

2.1.5 Servicio Post-Venta
Sistema basico de encuestas de satisfaccion y solicitud de reviews. No existe programa

estructurado de fidelizacion o recompensas para clientes recurrentes.

2.2 Actividades de Apoyo de la Cadena de Valor

2.2.1 Infraestructura Organizacional
Opera como Sociedad de Responsabilidad Limitada con estructura plana. La falta de

departamentalizacion genera cuellos de botella, pero permite flexibilidad operativa.

2.2.2 Gestion de Recursos Humanos
Equipo de 3 guias bilinglies y 2 coordinadores logisticos. Fortaleza en conocimiento local, pero

debilidad en capacitacion continua y uniformidad del servicio.




2.2.3 Desarrollo Tecnoldgico
Uso de herramientas basicas de productividad y comunicacién. Debilidad critica: carencia de

sistema de reservas online integrado con pagos digitales.

2.2.4 Adquisicién de Recursos
Acuerdos preferenciales con proveedores de transporte y alojamiento. Relaciones basadas en

confianza, pero falta de contratos formales que aseguren precios y disponibilidad.
2.3 Andlisis Sintético de la Situacion Interna

2.3.1 Fortalezas Principales

. Conocimiento profundo de rutas alternativas y experiencias auténticas
. Equipo de guias locales con alto compromiso y conexion comunitaria
. Flexibilidad operativa para personalizacion de tours

. Relaciones solidas con proveedores locales

. Enfoque especializado en segmento juvenil y mochileros

2.3.2 Debilidades Criticas

. Procesos no estandarizados dependientes del conocimiento de fundadores
. Infraestructura tecnoldgica insuficiente para gestion eficiente

. Falta de contratos formales con proveedores clave

. Capacidad financiera limitada para inversion en marketing

. Ausencia de programas estructurados de capacitacion y fidelizacion

2.4 Conclusién del Anélisis Interno
Tourlisto demuestra una propuesta de valor sélida basada en autenticidad y conocimiento local,
con fortalezas cualitativas significativas. Sin embargo, las debilidades operativas y tecnolédgicas
identificadas afectan directamente su escalabilidad y eficiencia. La prioridad estratégica debe ser
la formalizacién de procesos, inversién en tecnologia basica y desarrollo de una estructura
organizacional minima que permita sostener el crecimiento sin comprometer la calidad

experiencial que constituye su principal ventaja competitiva en el mercado turistico bolivia

( - )
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CAPITULO 111
3. ANALISIS FODA Y ESTRATEGIA
3.1 Analisis FODA

3.1.1 Oportunidades del Analisis Externo

. Creciente interés por turismo sostenible y comunitario

Tipo de cambio favorable para turismo receptivo

. Apoyo gubernamental al sector turistico como prioritario
. Alto uso de plataformas digitales para reservas turisticas
. Riqueza cultural y natural boliviana como atractivo diferenciador
. Expansion posible a mercados limitrofes (Pera, Chile, Argentina)
. Tendencia global hacia experiencias auténticas vs turismo masivo

3.1.2 Amenazas del Anélisis Externo

Estacionalidad marcada en flujo turistico

. Posibles conflictos sociales que afecten movilidad

. Inflacion que incrementa costos operativos

. Burocracia en permisos para nuevas rutas

. Vulnerabilidad de destinos al cambio climético

. Competencia con operadores informales de bajo precio

. Dependencia de conectividad internet en zonas remotas (Pigneur, 2012)

3.1.3 Fortalezas del Analisis Interno

. Conocimiento profundo de rutas alternativas no masificadas
. Equipo de guias locales con conexién comunitaria
. Flexibilidad operativa para personalizacion (Pigneur, 2012)

( )|
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Relaciones solidas con proveedores locales

Enfoque especializado en segmento juvenil

Propuesta de valor basada en autenticidad

Rapidez en respuesta a imprevistos operativos

3.1.4 Debilidades del Anélisis Interno

Procesos no estandarizados

Infraestructura tecnoldgica insuficiente

. Falta de contratos formales con proveedores
. Capacidad financiera limitada

. Ausencia de programas de fidelizacion

. Dependencia del conocimiento de fundadores
. Carencia de sistema de reservas integrado

3.1.5 Matriz FODA

Estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades):

. Desarrollar paquetes "Experiencias Auténticas" aprovechando

conocimiento local y tendencia global

. Crear alianzas estratégicas con comunidades usando relaciones existentes

y apoyo gubernamental

. Expandir a mercados internacionales usando especializacion en segmento

juvenil
Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades):

. Implementar sistema de reservas online aprovechando uso masivo de

plataformas digitales




. Establecer contratos formales con proveedores clave usando estabilidad

sectorial

. Desarrollar programas de capacitacién aprovechando apoyo a sector

turistico

Estrategias FA (Fortalezas-Amenazas):

. Crear productos para temporada baja usando flexibilidad operativa

. Desarrollar rutas alternativas ante conflictos sociales usando conocimiento
local

. Implementar protocolos de contingencia climética usando adaptabilidad

Estrategias DA (Debilidades-Amenazas):

. Diversificar proveedores para reducir dependencia
. Crear fondo de reserva para enfrentar estacionalidad
. Desarrollar procesos estandarizados para mitigar burocracia

3.2 Estrategia y Propuesta de Valor

3.2.1 Propuesta de Valor Diferenciada

Tourlisto se diferenciara de la competencia mediante una propuesta de valor centrada en

tres pilares fundamentales:

Autenticidad Radical:
Cada tour esté co-disefiado con comunidades locales, garantizando experiencias genuinas que
permiten una inmersion cultural real. A diferencia del turismo masificado, nuestros itinerarios

incluyen encuentros con artesanos, comidas en hogares (Pigneur, 2012)

Tecnologia Humana:
Implementaremos un balance perfecto entre la comodidad de reservas digitales y el contacto
humano personalizado. Mientras la competencia se inclina hacia lo completamente digital o
totalmente artesanal, Tourlisto ofrece una plataforma de reservas amigable complementada con

asesoramiento personalizado de guias especializados.
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Sostenibilidad Activa:
El 15% de cada reserva se reinvierte en proyectos comunitarios, documentados y auditables. Los
turistas reciben un "reporte de impacto" post-viaje, mostrando como su eleccion contribuyé al

desarrollo local, diferenciandonos de operadores que solo ofrecen discursos sostenibles.

3.2.2 Mision

"Facilitar experiencias turisticas auténticas y transformadoras que conecten a jovenes
viajeros con la riqueza cultural y natural de Bolivia, generando desarrollo sostenible en
comunidades locales y superando constantemente las expectativas mediante servicio

personalizado e innovador."

3.2.3 Vision

"Para 2028, ser la operadora de turismo juvenil preferida en Bolivia, reconocida por
nuestra capacidad de ofrecer experiencias Unicas que equilibran aventura, autenticidad y impacto
social positivo, con expansion consolidada a los mercados de Pera y Chile, y un modelo de
negocio replicable que mantiene nuestra esencia de empresa boliviana con estandares

internacionales de calidad."

3.2.4 Adecuacion al Entorno

La estrategia de Tourlisto se adapta al entorno mediante:

Flexibilidad Operativa:
Mantenemos una estructura lean que permite ajustar rapidamente itinerarios ante cambios

politicos, sociales o climaticos, ventaja crucial en el contexto boliviano.

Digitalizacion Progresiva:
Implementamos tecnologia de manera escalonada, comenzando con un sistema de reservas
basico pero funcional, evolucionando hacia plataformas mas sofisticadas segun lo permita la

capacidad financiera.

Diversificacién Geografica:
Desarrollamos productos para diferentes regiones del pais, mitigando riesgos de estacionalidad y
conflictos sociales localizados.
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Alianzas Estratégicas:
Establecemos acuerdos win-win con comunidades, proveedores y actores del sector publico,

creando una red de apoyo que fortalece nuestra resiliencia operativa.

3.2.5 Estrategias Especificas de Diferenciacion

Producto:
. Itinerarios exclusivos desarrollados mediante investigacion etnografica
. Grupos reducidos (maximo 12 personas) para experiencia personalizada
. Kits de viaje con materiales educativos sobre culturas locales

Precio:

Estrategia de precio valor: 15-20% sobre competencia directa, justificado

por valor agregado
. Programas de fidelizacion con descuentos progresivos
. Opciones de pago flexibles adaptadas a realidad juvenil

Comunicacion:

. Contenido auténtico creado por viajeros reales

. Transparencia total en costos y distribucién de utilidades

. Enfoque en storytelling vs publicidad tradicional
Distribucion:

. Reservas directas mediante plataforma propia

. Alianzas selectivas con hostales y espacios culturales

Esta estrategia integral posiciona a Tourlisto como una opcién diferenciada en el mercado
turistico boliviano, aprovechando oportunidades del entorno mientras mitiga debilidades internas
y amenazas externas, todo ello manteniendo la autenticidad que constituye su esencia

fundamental.
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CAPITULO IV

4. PLAN OPERATIVO

4.1 Plan de Produccién u Operacion

4.1.1 Ubicacion e Infraestructura
Tourlisto establecera su base operativa en La Paz, zona Sopocachi, por centralidad y acceso a
proveedores. Constara de oficina administrativa (40 m?) para gestion de reservas y planificacion,
y almacén logistico (25 m2) para equipos. Se optara por renting inicial para minimizar inversion
fija. La ubicacion estratégica permite reduccion de costos logisticos y rapido acceso a puntos de

encuentro turisticos. (Chiavenato, 2012)

4.1.2 Procesos Operativos Principales
El proceso productivo se divide en tres fases: Pre-Servicio (disefio de rutas, validacién
comunitaria, cotizacion, reserva), Servicio (ejecucion del tour, monitoreo, ajustes en ruta) y Post-
Servicio (evaluacion, mantenimiento, reporte de impacto). Cada fase cuenta con checklist

especifico y responsables asignados, garantizando estandarizacion sin perder flexibilidad.

4.1.3 Distribucion Internay Flujo
Layout circular que optimiza comunicacion entre areas: Recepcion — Administracion —
Logistica — Disefo. Zona administrativa (2 puestos), area logistica (estanterias modulares),
espacio creativo (mesa colaborativa). Flujo continuo que minimiza tiempos muertos y permite

supervision integral.

4.1.4 Estrategia de Produccion
Modelo make-to-order con capacidad de personalizacion. Capacidad base: 15 tours/mes,
manteniendo 20% para ajustes. Subcontratacion estratégica de transporte y alimentacion permite
concentrarse en disefio experiencial. Turnos flexibles segun temporada: alta (junio-agosto) 18

tours, baja (enero-marzo) 8 tours.

4.1.5 Capacidad y Programacion
Capacidad méxima calculada por método de cuello de botella: 20 tours/mes (240 anuales).
Programacion inicial: 10 tours primer trimestre, escalando a 15 en trimestre 4. Factores
limitantes: guias disponibles (3 simultaneos), vehiculos (2 operativos), alojamiento (méax. 12

personas/tour).
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4.1.6 Estructura de Costos
Costos unitarios por tour estandar (3 dias): Transporte Bs 1.200, Alojamiento Bs 800,
Alimentacion Bs 600, Guias Bs 800, Materiales Bs 300, Gastos administrativos Bs 300. Total
unitario: Bs 4.000. Costos fijos mensuales: Bs 8.000 (alquiler, servicios, ndmina base). Punto

equilibrio: 3 tours/mes.

4.1.7 Gestion de Proveedores
Transporte: "Movil Tour" (contrato por km, vehiculos 4x4). Alojamiento: red de 8 hostales
(acuerdos preferenciales, 15% descuento). Alimentacion: chefs locales por region (contrato por
servicio). Seguros: "Boliviana Seguros™ (péliza colectiva). Sistema evaluacién: calidad,

puntualidad, precio.

4.1.8 Inversion en Equipos
Comunicacion: radios Bs 3.000, tablets Bs 4.000. Seguridad: botiquines Bs 1.500, equipos
primeros auxilios Bs 2.000. Oficina: mobiliario Bs 5.000. Tecnologia: servidores Bs 6.000. Total

inversion: Bs 21.500. Depreciacion: 3 afios equipos tecnoldgicos, 5 afios demas equipos.

4.1.9 Control de Calidad
Protocolos certificados por Ministerio de Turismo. Evaluacion mediante: checklist pre-operativo
48h antes, monitoreo en ruta (reportes diarios), encuestas post-servicio (NPS minimo 8),

auditorias trimestrales a proveedores. Objetivo: cero incidentes graves, 95% satisfaccion.

4.1.10 Mantenimiento
Preventivo: mensual (equipos comunicacion), semestral (equipos seguridad), trimestral (bases
datos). Correctivo: protocolo 24h para fallas operativas, fondo contingencia 10% ingresos.
Historial digital de mantenimientos para cada equipo.

4.1.11 Seguros
Responsabilidad civil profesional Bs 5.000/afo, accidentes personales Bs 2.000/afio, rotura
equipos Bs 1.500/afio, caucion operativa Bs 3.000/afio. Total: Bs 11.500 anuales. Cobertura

ampliada para actividades de aventura.

4.1.12 Recursos Humanos Operativos

Estructura minima: Director operaciones, 2 coordinadores logisticos, 3 guias bilingues, 1

—
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asistente administrativo. Turnos rotativos segin demanda. Capacitacion continua: mensual

(primeros auxilios), trimestral (rutas nuevas), semestral (atencion al cliente).

4.2 Plan de Contingencia
Protocolos para: Cancelaciones (reprogramacion o devolucion 80%), Clima (rutas alternativas),
Problemas salud (evacuacion coordinada), Conflictos sociales (reembolso total). Simulacros

bimestrales con equipo completo. Comunicacion crisis: respuesta en max. 4 horas.

Este plan operativo garantiza capacidad de respuesta agil con calidad consistente,
estructura escalable y gestion eficiente de recursos, posicionando a Tourlisto como operadora

confiable en el mercado turistico boliviano.
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CAPITULOV

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Mercado Objetivo y Estructura del Producto
Mercado target: jovenes 18-35 afios, nacionales y extranjeros, interesados en turismo
experiencial. Producto estructurado en tres niveles: Basico (transporte y guia), Esperado
(alojamiento caracteristico y alimentacion local), Aumentado (experiencias Unicas e impacto

social comprobable). (al, 2017)

5.2 Anélisis del Producto
Atributos: grupos reducidos (max. 12 personas), guias locales certificados, itinerarios exclusivos.
Calidad: estandares superiores en seguridad y autenticidad. Marca: Tourlisto - simbolizando
organizacion y autenticidad. Servicios de apoyo: asistencia 24/7, seguro de viaje incluido,
garantia de reembolso por cancelaciones. Cartera de productos: 3 lineas (aventura, cultural,
vivencial) con 4 tours cada una. Etapa del ciclo de vida: introduccion con crecimiento acelerado.

5.3 Estrategia de Precios
Precio basado en valor + costo + competencia. Elasticidad media-alta. Precio objetivo: Bs 1,200
por tour (3 dias). Politica de descuentos: 10% segunda reserva, 15% grupos +4 personas.

Motivacion: valor agregado tangible y experiencias exclusivas.

5.4 Estrategia de Promocion
Mix comunicacional: redes sociales (70%), relaciones publicas (20%), marketing directo (10%).
Contenido: testimonios reales, impacto comunitario. Presupuesto: 15% de ventas proyectadas.

Medicién: tasa de conversion y ROI por canal.

5.5 Estrategia de Distribucion
Canal directo mediante plataforma web (WhatsApp) . Reservas online con confirmacién
inmediata. Alianzas estratégicas con hostales seleccionados. Evaluacion de eficiencia: tiempo
entre reserva y confirmacion <2 horas (Chiavenato, 2012).
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CAPITULO VI
6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

6.1 Estructura Organizacional y Descripcién de Cargos

Tourlisto implementara una estructura organizacional flexible que combine elementos
funcionales y matriciales, disefiada para optimizar recursos durante las fluctuaciones estacionales
del turismo. La dotacion inicial constara de siete colaboradores: Director General (1),
Coordinador Operativo (1), Guias Especializados (3), Asistente Administrativo (1) y Soporte
Logistico (1). Cada posicién cuenta con un perfil especifico y descriptivo de funciones

claramente definido.

El Director General asumira la responsabilidad de la planeacion estratégica, relaciones
institucionales y gestion financiera. Requerir titulo profesional en areas afines (Administracion,
Turismo, Ingenieria) y experiencia minima de cinco afos en gestién de proyectos. El
Coordinador Operativo supervisara la ejecucion diaria de los tours, manejo de proveedores y
logistica en terreno, con formacion técnica o tecnoldgica en turismo y tres afios de experiencia
comprobada. ((2019), 2019)

Los Guias Especializados constituyen el nicleo operativo, requiriendo certificacion
oficial, dominio del inglés, formacién en primeros auxilios y conocimiento profundo de al menos
dos regiones turisticas de Bolivia. EI Asistente Administrativo gestionara reservas, atencion al
cliente y soporte documental, con formacion en areas administrativas y manejo avanzado de
plataformas digitales. El Soporte Logistico garantizara el mantenimiento y disponibilidad de

equipos, con formacidn técnica y experiencia en gestion de inventarios.

6.2 Procesos de Gestion Humana

El proceso de reclutamiento utilizard multiples canales, priorizando plataformas digitales
especializadas (85% de las contrataciones) y estableciendo alianzas con universidades para
captar talento joven (15% restante). La seleccion seguira un riguroso proceso de tres etapas:
filtro curricular basado en competencias especificas, entrevista técnica con enfoque en resolucién

de situaciones reales y evaluacién practica mediante simulaciones de campo.
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La contratacion adoptara una modalidad mixta que combine estabilidad con flexibilidad:
dos posiciones fijas (Director General y Coordinador Operativo) y cinco contratos por proyectos
especificos, alineados con la temporalidad del sector turistico boliviano. Todos los contratos
cumplirén con la legislacion laboral vigente, incluyendo los beneficios de ley y mecanismos de

proteccion social.

El plan de capacitacion contemplard 120 horas anuales por colaborador, distribuidas en
tres areas fundamentales: técnicas de guiario y interpretacion patrimonial (40%), protocolos de
seguridad y primeros auxilios (30%), y servicio al cliente y resolucion de conflictos (30%). La
metodologia combinara sesiones tedricas, practicas simuladas y pasantias en terreno, con

evaluaciones periddicas que certifiquen la adquisicién de competencias.

6.3 Sistema de Compensaciones y Beneficios

El modelo de compensaciones equilibrara estabilidad financiera con incentivos al
desempefio, estructurandose en componente fijo y variable. El Director General percibira un
salario base de Bs 6.000 mensuales mas 5% de participacion en utilidades anuales. El
Coordinador Operativo recibira Bs 4.500 base mas 3% de utilidades. Los Guias Especializados
obtendran Bs 3.000 fijos mas Bs 50 por tour conducido exitosamente. El Asistente
Administrativo contara con Bs 3.200 mensuales fijos, mientras el Soporte Logistico percibird Bs

2.800 base mas bonos por eficiencia en la gestion de equipos. ((2019), 2019)

El paquete de beneficios incluird seguro médico integral con cobertura nacional, aportes
patronales al sistema de pensiones, capacitacion continua financiada por la empresa, y un
programa de bienestar que incorporard chequeos médicos semestrales, acceso a servicios de

consejeria psicoldgica y actividades de integracion team building trimestrales.

6.4 Desarrollo Profesional y Motivacién

Tourlisto implementara un plan de carrera con cuatro niveles de desarrollo profesional:
Guia Asistente (nivel inicial), Guia Senior (tras doce meses de experiencia exitosa), Coordinador
de Ruta (con capacitacion adicional en gestion) y Gerente de Operaciones (maxima posicion
operativa). Cada transicion requerira la aprobacion de evaluaciones especificas y la demostracion

de competencias técnicas y conductuales.
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El sistema de evaluacion del desempefio operard de manera trimestral, midiendo tres
dimensiones clave: satisfaccion del cliente (ponderacion 50%), eficiencia operativa (30%) y
capacidad de innovacién y mejora continua (20%). Los resultados determinaran no solo los
incentivos econémicos, sino también las oportunidades de promocién interna y acceso a

programas de especializacion.

Los mecanismos de motivacion trascenderan lo econémico, incorporando
reconocimientos publicos mensuales, oportunidades de representacion en eventos sectoriales,
intercambios internacionales con operadoras aliadas y participacion en el disefio de nuevos
productos turisticos. Se establecera un programa de mentoria donde los colaboradores senior

guiaran el desarrollo de los nuevos integrantes del equipo.

6.5 Clima Laboral y Seguridad

La empresa adoptara protocolos de seguridad especificos para cada tipo de tour,
actualizados semestralmente y alineados con estandares internacionales de turismo seguro. Todo
el personal de campo contara con equipamiento completo que incluira botiquines de primeros
auxilios de nivel avanzado, sistemas de comunicacion satelital, dispositivos GPS y equipos de

proteccién personal adaptados a las condiciones geograficas de cada ruta.

El clima laboral se gestionara mediante encuestas bimestrales de satisfaccion, reuniones
de feedback 360° y un comité paritario de convivencia laboral. Se implementara una politica de
cero tolerancia al acoso laboral y discriminacién, con canales confidenciales de reporte y

procedimientos establecidos para la resolucion expedita de conflictos.

6.6 Cumplimiento Legal y Administracion de Personal

Todos los contratos laborales se formalizaran conforme a la Ley General del Trabajo de
Bolivia, registrando a los colaboradores en el sistema de AFP Futuro de Bolivia. Para el personal
temporal se utilizara el sistema de boletas de honorarios digitales, garantizando el cumplimiento

de todas las obligaciones tributarias y de seguridad social.

La administracion de personal se apoyara en un sistema digital integrado que gestionara
noéminas, control de asistencia, evaluacion de desempefio y planificacion de capacitacién. Este
sistema generara reportes automaticos para las autoridades competentes y facilitara la

transparencia en la gestion del recurso humano.
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Este plan de recursos humanos no solo asegura el cumplimiento normativo, sino que
posiciona a Tourlisto como un empleador preferente en el sector turistico boliviano, capaz de
atraer, desarrollar y retener el talento necesario para ofrecer experiencias turisticas excepcionales

que sustenten la ventaja competitiva de la empresa en el mercado. ((2019), 2019)
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CAPITULO VII
7. PLAN DE FINANZAS

7.1 Estructura de Inversién Inicial

Tourlisto requerird una inversion inicial de Bs 152,500 distribuida en: activos fijos (Bs
89,000), capital de trabajo (Bs 48,500) y gastos preoperativos (Bs 15,000). Los activos fijos
incluyen vehiculos (Bs 60,000), equipos de comunicacion y seguridad (Bs 14,000), mobiliario de
oficina (Bs 8,000) y equipos tecnologicos (Bs 7,000). El capital de trabajo cubrira tres meses de
operacion including inventarios iniciales, mientras los gastos preoperativos comprenderan

tramites legales, capacitacion inicial y camparfia de lanzamiento.

7.2 Estados Financieros Proyectados

7.2.1 Balance General Proyectado (Afio 1)
El activo corriente alcanzara Bs 68,000 (efectivo Bs 25,000, inventarios Bs 18,000, cuentas por
cobrar Bs 25,000). Activo no corriente: Bs 89,000. Pasivo corriente: Bs 32,000 (préstamos a
corto plazo Bs 20,000, proveedores Bs 12,000). Patrimonio: Bs 125,000 (capital social Bs
120,000, resultados acumulados Bs 5,000). La estructura financiera mantendra una relacién

deuda/patrimonio de 0.26, indicando solvencia adecuada.

7.2.2 Estado de Resultados Proyectado (Afio 1)
Ventas anuales: Bs 480,000 (40 tours mensuales promedio a Bs 1,000 por tour). Costo de ventas:
Bs 288,000 (60% de ventas). Margen bruto: Bs 192,000 (40%). Gastos operativos: Bs 132,000
(némina Bs 84,000, marketing Bs 24,000, administrativos Bs 24,000). Utilidad operativa: Bs
60,000. Impuestos (25%): Bs 15,000. Utilidad neta: Bs 45,000 (9.4% de margen neto).

7.2.3 Flujo de Caja Proyectado
Flujo operativo: entrada Bs 480,000, salida Bs 420,000, neto Bs 60,000. Flujo inversion: compra
activos Bs 89,000. Flujo financiacion: préstamos Bs 50,000, aportes capital Bs 120,000. Saldo
acumulado afio 1: Bs 25,000. El flujo evidencia capacidad de generacién positiva desde el primer

afo.
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7.3 Instrumentos de Evaluacién Financiera

7.3.1 Tasa de Rendimiento Minima Aceptada (TRMA)
Se establece en 18% anual, considerando costo de capital (12%), riesgo operativo (4%) y prima
de liquidez (2%). Esta tasa servira como referencia para evaluar la rentabilidad del proyecto.

7.3.2 Valor Actual Neto (VAN)
Con proyeccion a 5 afios y flujos de: Afio 1 Bs 45,000, Afio 2 Bs 58,000, Afio 3 Bs 72,000, Afio
4 Bs 85,000, Afio 5 Bs 95,000, el VAN alcanza Bs 98,250, demostrando viabilidad econdmica al

superar ampliamente el valor cero.

7.3.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)
La TIR calculada es del 28%, significativamente superior a la TRMA del 18%, confirmando
atractividad de la inversion y capacidad de generar valor por encima de las expectativas

minimas.

7.3.4 Periodo de Recuperacién
La inversion inicial se recuperara en 2.8 afios, considerando los flujos netos proyectados. Este
plazo se considera aceptable para el sector turistico donde los retornos suelen ser a mediano

plazo.

7.3.5 Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio operativo se alcanza con 12.5 tours mensuales (375 tours anuales),
representando Bs 15,000 mensuales en ventas. Esto indica que la operacion requiere 62.5% de

utilizacién de capacidad para cubrir costos fijos y variables.

7.4 Analisis de Sensibilidad y Riesgos

7.4.1 Escenarios Projectados
Escenario optimista (crecimiento 15% anual): VAN Bs 165,000, TIR 35%. Escenario pesimista
(decrecimiento 10%): VAN Bs 32,000, TIR 20%. En todos los escenarios el proyecto mantiene
viabilidad. (Pigneur, 2012)

7.4.2 Principales Riesgos Financieros
Volatilidad cambiaria: 30% de insumos en délares genera exposicion. Estrategia: cobertura con

contratos forward. Estacionalidad: flujos desiguales afectan liquidez. Estrategia: fondo estacional
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equivalente a 3 meses de gastos fijos. Incobrabilidad: estimada en 5% de ventas. Estrategia:

provisiones mensuales y requisitos de anticipo.

7.4.3 Indicadores de Gestion
Rotacion de inventario: 8 veces anuales. Periodo promedio de cobro: 15 dias. Periodo promedio
de pago: 30 dias. Razon corriente: 2.1. Estos indicadores reflejan gestion eficiente de capital de

trabajo.

7.5 Fuentes de Financiamiento

La estructura de financiamiento combinara capital propio (65%) y deuda bancaria (35%).
El capital propio de Bs 120,000 provendré de los socios fundadores. La deuda de Bs 50,000 se
estructurara como préstamo a 36 meses con tasa fija del 12% anual y periodo de gracia de 6

meses.

7.6 Politica de Dividendos y Reinversion

Durante los primeros tres afos se reinvertira el 80% de las utilidades para financiar
crecimiento organico, distribuyendo solo el 20% como dividendos. A partir del cuarto afio, la
distribucion aumentara gradualmente hasta 50%, manteniendo el equilibrio entre retorno a

inversionistas y financiamiento de expansion.

7.7 Presupuesto de Tesoreria

Contempla desembolsos mensuales coordinados con flujos de ingreso. Los meses de alta
temporada (junio-agosto) generaran excedentes que cubriran los déficits de temporada baja

(enero-marzo). Se mantendra un saldo minimo de caja de Bs 15,000 para contingentes.

Este plan financiero demuestra la viabilidad econdémica de Tourlisto, con rendimientos
atractivos, gestion prudente de riesgos y estructura financiera solida que garantiza sostenibilidad
en el mediano plazo. Los indicadores de rentabilidad y liquidez se mantienen dentro de

pardmetros conservadores que minimizan el riesgo para los inversionistas.
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CAPITULO VIII

8. ESTUDIO JURIDICO FISCAL

8.1 Forma Juridica Seleccionada
Tourlisto adoptara la forma juridica de Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.),
modalidad unipersonal inicialmente, con posibilidad de transformacion a S.R.L. pluripersonal
conforme crezca el negocio. Esta estructura permite limitar la responsabilidad del propietario al
capital aportado, ofrece flexibilidad administrativa y se adapta a las necesidades de un

emprendimiento en fase de crecimiento dentro del sector turistico boliviano.

8.2 Fundamentos de la Eleccion Juridica
La S.R.L. fue seleccionada por cuatro razones principales: responsabilidad limitada al capital
social inscrito, requisitos formales menos complejos que una Sociedad Andnima, régimen
tributario favorable para MIPYMES, y facilidad de transformacion futura. Esta forma juridica
permite ademas la entrada de nuevos socios inversores mediante la ampliacion de capital,

facilitando el crecimiento escalonado del negocio.

8.3 Denominacién Social y Registros
La empresa operara bajo la razén social "TOURLISTO S.R.L." con nombre comercial "Tourlisto
Experiencias Turisticas". Se procedera al registro en los siguientes organismos: Fundempresa
(registro de sociedad), Servicio de Impuestos Nacionales (NIT y codigo de actividad econémica
7912 - Operadoras de tours), Gobiernos Auténomos Municipales de La Paz y Cochabamba
(licencia de funcionamiento), y Viceministerio de Turismo (registro como operadora legalmente

constituida).

8.4 Estructura Societaria 'y Aportes
Inicialmente contara con un solo socio con aporte de capital de Bs 120,000 representado en 120
participaciones sociales de Bs 1,000 cada una. Los estatutos sociales preveran la entrada de hasta
cuatro socios adicionales con participacion maxima del 49% en conjunto. El capital social se
desembolsara en un 50% al momento de la constitucién y 50% dentro de los primeros doce

meses de operacion.
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8.5 Obligaciones Laborales y Previsionales
Registro obligatorio en el Sistema de Seguridad Social de Largo Plazo, afiliacion al sistema de
AFP Futuro de Bolivia para todos los empleados, pago del 1.71% de riesgo profesional al
Ministerio de Trabajo, elaboracion de reglamento interno de trabajo, y registro de planillas
salariales ante el Ministerio de Trabajo. Se establecera un sistema de contratacion mixto que

combine modalidad fija y por servicios eventuales acorde a la estacionalidad del turismo.

8.6 Licencias y Permisos Especificos
Como operadora turistica, Tourlisto requerira: Licencia Municipal de Funcionamiento como
agencia de viajes, Certificado de Habilitacion del Viceministerio de Turismo, Pdliza de
Responsabilidad Civil Profesional por Bs 500,000, Registro de Guias Turisticos con carnet
vigente, y Autorizacion especifica para operar en areas protegidas y territorios indigenas cuando

corresponda. Estos permisos tendran vigencia anual con renovacién automatica.

8.7 Proteccion de Propiedad Intelectual
Se registrara la marca "TOURLISTO" como signo distintivo en el Servicio Nacional de
Propiedad Intelectual (SENAPI) para las clases 39 (servicios de transporte y viajes) y 41
(servicios de educacion y entretenimiento). Los itinerarios y disefios de experiencias se

protegeran bajo derechos de autor como obras creativas compuestas.

8.8 Contratos Tipo y Documentacién Legal
La empresa implementara contratos estandarizados para: prestacion de servicios turisticos (con
condiciones generales y particulares), contrato de agencia con proveedores, contrato de
confidencialidad con empleados, y acuerdos de colaboracion con comunidades. Todos los
contratos incorporaran clausulas especificas sobre responsabilidad civil, fuerza mayor, y

mecanismos de resolucion de conflictos.

8.9 Cumplimiento de Regulaciones Sectoriales
Tourlisto se adherira al Reglamento de Operadoras de Turismo (Decreto Supremo 28315) que
establece: mantenimiento de pélizas de responsabilidad civil actualizadas, contratacién de guias
certificados, establecimiento de procedimientos de seguridad, y atencion al sistema de quejas y
reclamos. Se implementard un manual de procedimientos que cumpla con la Norma Boliviana

NB-I1SO 21101 sobre sistemas de gestion de seguridad turistica.
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8.10 Aspectos Tributarios Internacionales
Para operaciones con clientes extranjeros, la empresa se registrara en el régimen de exportacién
de servicios, aplicando tasa 0% de IVVA a estas transacciones. Se implementara un sistema de
facturacion electronica multimoneda (bolivianos y dolares americanos) y se cumplira con las
obligaciones de reporte ante la Autoridad de Fiscalizacion de Juegos y Apuestas para

operaciones con tarjetas de crédito internacionales.

8.12 Gobierno Corporativo y Transparencia
Aunque la S.R.L. unipersonal no exige estructura compleja, se implementaran practicas de
gobierno corporativo mediante: separacion de patrimonios, elaboracion de manual de politicas
internas, celebracidn de juntas de socios trimestrales, y designacion de un auditor externo para
revision anual voluntaria. Esto facilitara eventuales procesos de due diligence para futuras

inversiones.

Este estudio confirma la viabilidad juridica de Tourlisto bajo la figura de S.R.L., con
cumplimiento integral de la normativa boliviana aplicable al sector turistico, estructura escalable
que permite crecimiento progresivo, y adecuado balance entre obligaciones formales y

flexibilidad operativa necesaria para un emprendimiento en fase inicial.

—

26

et



CONCLUSION Y RECOMENDACIONES

El anélisis integral del proyecto Tourlisto permite concluir que se trata de un
emprendimiento con solidas perspectivas de éxito en el mercado turistico boliviano,
fundamentado en una propuesta de valor diferenciada que combina autenticidad, conocimiento
local y enfoque especializado en el segmento juvenil. La viabilidad técnica queda demostrada
mediante el plan operativo que establece procesos eficientes y escalables, mientras la evaluacion
financiera revela indicadores positivos con VAN de Bs 98.250, TIR del 28% y periodo de
recuperacion de 2.8 afios, todos por encima de los parametros minimos aceptables.
Juridicamente, la estructura de S.R.L. unipersonal ofrece el equilibrio adecuado entre proteccion
patrimonial y flexibilidad operativa, con obligaciones fiscales y laborales acordes al tamafio

inicial del proyecto.

El estudio de mercado identifica un segmento objetivo claro y en crecimiento,
representado por jovenes viajeros nacionales e internacionales que valoran experiencias
auténticas sobre el turismo convencional. La estrategia de marketing digital se alinea
perfectamente con los habitos de consumo de este target, mientras el plan de recursos humanos
garantiza la calidad del servicio mediante procesos de seleccion rigurosos y programas de
capacitacion continua. El analisis FODA evidencia fortalezas internas sélidas, particularmente en
conocimiento local y flexibilidad operativa, que permiten capitalizar oportunidades externas

como el creciente interés por el turismo sostenible y comunitario.

Como recomendaciones prioritarias para la implementacion exitosa del proyecto, se
sugiere: establecer de inmediato los contratos formales con proveedores estratégicos para
garantizar la estabilidad operativa; implementar el sistema de reservas digital en la primera fase
de operaciones para optimizar la gestién comercial; desarrollar alianzas con al menos cinco
hostales clave en cada ciudad de operacién para ampliar la base de clientes; asignar el 15% del
presupuesto inicial al marketing digital focalizado en el segmento mochilero internacional; y
mantener una politica conservadora de reinversion del 80% de utilidades durante los primeros

tres afios para financiar el crecimiento organico.
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