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OPERADORA DE VIAJES

GERENCIA

Es el órgano a administrativo de la sociedad, que estará a cargo de un gerente, que no necesariamente tendrá que ser socio y representara a la sociedad en todos los asuntos relativos a sus funciones, y gozara de todos los poderes necesarios que requieren para estos fines. El cargo de gerente será de duración indefinida y gozara de una remuneración mensual; el mismo que será cargado en la cuenta de gastos generales en el balance anual.

 FACULTADES DEL GERENTE: El gerente ejerce la representación legal y actúa en nombre de la sociedad, ante toda clase de instituciones y autoridades sean judiciales y ejecutivas, policiales y militares, culminación; así mismo podrá demandar, denunciar, reconvenir, contestar demandas y/o reconvenciones, resistirse de proceso y de la pretensión, allanarse y/o reconocer la demanda, deducir excepciones y/o defensas previas, interponer las gestiones probatorias, conciliar, transigir, solicitar las medidas cautelares de Ley y su ejecución; solicitar el pago de costas, costos, multa, reparaciones civiles e indemnizaciones, así como la ejecución de sentencia, ofrecer contra cautela real o personal, caución juratoria, interponer todos los recursos impugnatorios en los procesos: civiles, penales, laborales, tributarios y administrativos en general, en todas sus instancias prestar declaración de parte, exhibir o reconocer documentos, cobrar o prorrogar consignaciones o depósitos judiciales, intervenir en convenios extra judiciales, someter cualquier asunto o controversia al fuero arbitral y ejercer todo acto procesal que requiera la representación actuando y firmando por si solo en representación de la sociedad, en todos los tramites que se requieran ante cualquier autoridad en todo el territorio a nivel nacional, pudiendo así mismo sustituir y/o denegar todas sus facultades y revocar los mismos, las demás atribuciones establecidas en la ley general de sociedades y el presente estatuto

Funciones y Autoridad El Gerente General de Nitzan actúa como representante legal de la empresa, fija las políticas operativas, administrativas y de calidad en base a los parámetros fijados por la casa matriz. Es responsable ante los accionistas, por los resultados de las operaciones y el desempeño organizacional, junto con los demás gerentes funcionales planea, dirige y controla las actividades de la empresa. Ejerce autoridad funcional sobre el resto de cargos ejecutivos, administrativos y operacionales de la organización. Actúa como soporte de la organización a nivel general, es decir a nivel conceptual y de manejo de cada área funcional, así como con conocimientos del área técnica y de aplicación de nuestros productos y servicios. Es la imagen de la empresa en el ámbito externo e internacional, provee de contactos y relaciones empresariales a la organización con el objetivo de establecer negocios a largo plazo, tanto de forma local como a nivel internacional. Su objetivo principal es el de crear un valor agregado en base a los productos y servicios que ofrecemos, maximizando el valor de la empresa para los accionistas. Sus principales funciones: 

 Liderar el proceso de planeación estratégica de la organización, determinando los factores críticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas específicas de la empresa. 

 Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas. 

 A través de sus subordinados vuelve operativos a los objetivos, metas y estrategias desarrollando planes de acción a corto, mediano y largo plazo. 

 Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles. 

 Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios para el desarrollo de los planes de acción. 

 Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada área funcional liderada por su gerente. 

 Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de la empresa. 

 Seleccionar personal competente y desarrollar programas de entrenamiento para potenciar sus capacidades. 

 Ejercer un liderazgo dinámico para volver operativos y ejecutar los planes y estrategias determinados. 

 Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente a los individuos y grupos organizacionales. 

 Medir continuamente la ejecución y comparar resultados reales con los planes y estándares de ejecución (autocontrol y Control de Gestión). 

Otras actividades Supervisa constantemente los principales indicadores de la actividad de la empresa con el fin de tomar decisiones adecuadas, encaminadas a lograr un mejor desempeño de la empresa. 

 Mantiene contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologías o materias primas, insumos y productos más adecuados. 

 Decide cuando un nuevo producto ha de ingresar al mercado. 

 Se encarga de la contratación y despido de personal. 

 Está autorizado a firmar los cheques de la compañía, sin límite de monto. 

 Cualquier transacción financiera mayor como obtención de préstamos, cartas de crédito, asignación de créditos a clientes, etc. deben contar con su aprobación. 

Jefe Inmediato: Reporta al Directorio de accionistas Supervisa a: Gerente Financiero, Gerente de Operaciones. Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de ausencia temporal, será reemplazado por las gerencias que el designe en áreas específicas de acción . 

Delegaciones específicas se realizarán a través de memorándum.
AREA FINANCIERA
Se ocupa de la elaboración de los presupuestos anuales de la empresa, instrumenta las formas de crédito necesarias, realiza la compra del material, controla los expedientes, control de billetaje y el departamento de personal (nomina, seguros, etc.)

GERENCIA ADMINISTRATIVA FINANCIERA 
Funciones y Autoridad El gerente administrativo financiero tiene varias áreas de trabajo a su cargo, en primer lugar se ocupa de la optimización del proceso administrativo, el manejo de las bodegas y el inventario, y todo el proceso de administración financiera de la organización. Sus responsabilidades son: 

 Análisis de los aspectos financieros de todas las decisiones. 

 Análisis de la cantidad de inversión necesaria para alcanzar las ventas esperadas, decisiones que afectan al lado izquierdo del balance general (activos). 

 Ayudar a elaborar las decisiones específicas que se deban tomar y a elegir las fuentes y formas alternativas de fondos para financiar dichas inversiones. Las variables de decisión incluyen fondos internos vs. Externos, fondos provenientes de deuda vs. Fondos aportados por los accionistas y financiamiento a largo plazo vs. Corto plazo. 

 La forma de obtener los fondos y de proporcionar el financiamiento de los activos que requiere la empresa para elaborar los productos cuyas ventas generarán ingresos. Esta área representa las decisiones de financiamiento o las decisiones de estructura del capital de la empresa. 

 Análisis de las cuentas específicas e individuales del balance general con el objeto de obtener información valiosa de la posición financiera de la compañía. 

 Análisis de las cuentas individuales del estado de resultados: ingresos y costos. 

 Control de costos con relación al valor producido, principalmente con el objeto de que la empresa pueda asignar a sus productos un precio competitivo y rentable. 

 Análisis de los flujos de efectivo producidos en la operación del negocio. 

 Proyectar, obtener y utilizar fondos para financiar las operaciones de la organización y maximizar el valor de la misma. 

 El gerente financiero interactúa con las otras gerencias funcionales para que la organización opere de manera eficiente, todas las decisiones de negocios que tengan implicaciones financieras deberán ser consideradas. Por ejemplo, las decisiones de negocios de la gerencia general afectan al crecimiento de ventas y, 

consecuentemente modifican los requerimientos de inversión, por lo tanto se deben considerar sus efectos sobre la disponibilidad de fondos, las políticas de inventarios, recursos, personal, etc. 

 El gerente financiero vincula a la empresa con los mercados de dinero y capitales, ya que en ellos es en donde se obtienen los fondos y en donde se negocian los valores de la empresa, siempre con autorización previa del Gerente General. 

 Es el encargado de la elaboración de presupuestos que muestren la situación económica y financiera de la empresa, así como los resultados y beneficios a alcanzarse en los períodos siguientes con un alto grado de probabilidad y certeza. 

 Negociación con proveedores, para términos de compras, descuentos especiales, formas de pago y créditos. Encargado de los aspectos financieros de todas las compras que se realizan en la empresa. 

 Negociación con clientes, en temas relacionas con crédito y pago de proyectos. 

 Manejo del inventario. Optimizar los niveles de inventario, tratando de mantener los días de inventario lo más bajo posibles. 

 Control completo de las bodegas, monitoreo y arqueos que aseguren que no existan faltantes. Monitoreo y autorización de las compras necesarias por bodegas. 

 Manejo y supervisión de la contabilidad y responsabilidades tributarias con el SRI. Asegura también la existencia de información financiera y contable razonable y oportuna para el uso de la gerencia. 

 Manejo de la relación con el proveedor del servicio de tercerización contable y auditores. 

 Encargado de todos los temas administrativos relacionados con recursos humanos, nómina, préstamos, descuentos, vacaciones, etc. 

 Manejo del archivo administrativo y contable. 

 Aprobación de la facturación que se realiza por ventas de bodega. 

 Supervisión de la facturación de proyectos hecha por bodega bajo lo establecido en los contratos firmados con el cliente. 

Otras actividades 
 Administrar y autorizar préstamos para empleados. 

 Manejar la relación directa con Bancos (obtención y renovación de préstamos, transacciones en dólares, etc.) 

 Elaboración de reportes financieros, de ventas y producción para la Gerencia General. 

 El Gerente Administrativo Financiero deberá llevar a cabo cualquier otra actividad determinada por el Gerente General. 

Jefe Inmediato: Gerente General Supervisa a: Asistente administrativa, contabilidad, asistente contable, bodeguero. Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de ausencia temporal, será reemplazado por el Gerente General y las personas que se designen para tareas operativas específicas. Cualquier delegación específica se hará a través de un memorándum.

AREA TECNICA O DEL PRODUCTO
Es la que se encarga de la producción, elaboración y organización de los distintos paquetes turísticos.

DEPARTAMENTO DE OPERACIONES.- Se encarga de controlar la buena marcha del viaje durante el desarrollo del mismo.

GERENTE DE OPERACIONES 
Funciones y Autoridad El Gerente de Operaciones tiene a su cargo el manejo del departamento técnico dentro del que se incluye la elaboración y supervisión de proyectos de riego, así como también brindar servicio técnico a los clientes en la correcta utilización de los productos, planea y ejecuta cualquier cambio, modificación o mejora. Tiene total autoridad en el manejo del personal a su cargo autorizada para la contratación de personal temporal para proyectos, contratación de personal definitivo junto con la gerencia general. Adicionalmente tiene autoridad total en el manejo de las ventas dentro de la razonabilidad del negocio. Tiene la libertada para negociar con los clientes y otorgar crédito tomando en cuenta ciertos criterios como: el financiamiento recibido por los proveedores, el tiempo del proyecto, el monto de la venta, la rentabilidad del proyecto y el efecto en la liquidez de la empresa. Además se encarga totalmente del manejo de la importación y exportación de materiales. 

Ventas

 Es el responsable de establecer el contacto cuando se realiza una venta, con el objetivo de detectar las necesidades del cliente. 

 El Gerente de Operaciones elabora un bosquejo del proyecto con los datos proporcionados por el cliente para que los dibujantes puedan realizar el plano. 

 Es el encargado de realizar los cálculos de pérdida de presión y capacidad del sistema para aquellos proyectos que lo requieran. 

 Es el responsable de elaborar la lista de materiales que se va a utilizar en un determinado proyecto así como también el presupuesto del mismo. 

 El Gerente de Operaciones es quien realiza la presentación del proyecto junto con su cotización, además de encargarse de la negociación con el cliente en cuento a precio y crédito. 

Técnico 
 El Gerente de Operaciones es el encargado de realizar la planificación de materiales y tiempo de entrega de todos los proyectos de riego. 

 Para cada uno de los proyectos se debe asignar el personal que va a llevar a cabo toda la ejecución. 

 El Gerente de Operaciones se encarga de la supervisión del proyecto y de la entrega del mismo al cliente. 

 Es el responsable de atender al cliente cuando requiere servicio técnico, asignándole un técnico para resolver el problema del cliente, considerando que se debe atender al cliente el mismo día o máximo al día siguiente de ser posible. 

Importaciones y exportaciones 
 Es el encargado de realizar y supervisar todo el proceso que tiene que ver con la importación de materiales de riego considerando que para importar una suma mayor a 10.000 dólares se debe pedir aprobación de la Gerencia General. 

 Es responsable de la relación directa con los proveedores en el extranjero, para pedir cotización y realizar la negociación. 

 Realiza la coordinación de la importación con el agente afianzado de aduanas. Enviar el packing list y la factura. 

 Coordinar el transporte si el agente afianzado no se encarga del mismo. 

 Revisar la mercadería cuando llega a Nitzan. 

 Es responsable de realizar y supervisar todo el proceso de exportación de materiales de riego. 

 Elaborar el packing list y la factura del material que se va a exportar. 

 Contratar al agente afianzado de aduanas, así como el transporte. 

 Realizar el seguimiento de la exportación hasta que llegue a su lugar de destino. 

Otras actividades 
 Manejo de relaciones públicas con el cliente. 

 Contratación de transporte de materiales. 

 El Gerente de Operaciones realizará cualquier otra actividad solicitada por la Gerencia General. 

Jefe Inmediato: Gerente General Supervisa a: Técnico hidráulico, técnico eléctrico, técnico de calefacción, dibujantes y chofer. Delegaciones: En caso de vacaciones, enfermedad, viaje o cualquier tipo de ausencia temporal, será reemplazado por la gerencia general y las personas que se designen para tareas operativas específicas. Cualquier delegación específica se hará a través de un memorándum.
DEPARTAMENTO DE RESERVA.- Se encarga de atender las reservas de los viajeros.

DEPARTAMENTO DE OPERACIONES.- Es el que se encarga de la fabricación del viaje y de la elaboración de los folletos informativos.

 AREA COMERCIAL O DE MARKETING
Es la encargada de vender el producto a los consumidores potenciales (mediante la generación de curiosidad y atención en el cliente), también se responsabiliza del control de calidad de los productos comerciales (los cuales en turismo es de tipo expos, es decir se lleva a cabo después que el viaje se haya realizado). 

 AREA DE VENTAS
Es la que se encarga de la atención directa al cliente, una vez que este ya ha sido captado, para esta función es de primordial importancia el desarrollo de un buen programa de atención al cliente.

AREA DE CONTABILIDAD
Es aquel que lleva el control de los ingresos de caja y del libro mayor de la agencia de viajes, ha de preparar los informes semanales de ventas y coordinar los depósitos que se hacen en los bancos.

DIRECTORIO
Son los trabajos de dirección y funciones de la organización, planificación, ejecución y control de carácter central o zonal de la empresa, debe encargarse de:

  Dirigir de forma conecta a el resto del personal.

  Planificar con ayuda del departamento correspondencia, los objetivos de la empresa .

  Controlar los resultados obtenidos.

  Coordinar y colaborar con el Área financiera 

  Supervisar el diseño y la confección de los distintos viajes y paquetes.

  Seleccionar , negociar y contratar los servicios de los proveedores

http://html.rincondelvago.com/estudio-empresarial-de-una-agencia-de-viajes.html
http://www.nitzanonline.com/pdf/JobDescription.pdf
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El turista busca cada vez más y nuevas "experiencias de viaje" a partir de su constante cambio de necesidades y motivaciones, cuyo resultado es un cliente con hábitos de información, compra y consumo muy distintos a los de la década anterior, lo que afecta profundamente la concepción, planteamiento y gestión de los negocios turísticos.

A partir de esto, se plantea la necesidad de investigar qué requiere México para competir en el segmento de "Turismo de Interés Especial". 

Derivado de los resultados de una Investigación Exploratoria realizada por la SECTUR, se concluyó que la pieza medular del desarrollo del segmento de interés especial son las DMC (Destinación Management Compañías) por lo que se planteó la necesidad de realizar un estudio sobre las DMC identificadas en México para conocer sus características y su problemática, y así poder contar con elementos para la generación de un plan para su fortalecimiento y desarrollo.

El objetivo general de este estudio es conocer la capacidad y potencial de las Agencias Turísticas Integradoras Locales (DMC, por sus siglas en inglés "Destinación Management Compañías"), su comercialización, operación y perspectiva de desarrollo para generar un plan estratégico a seguir para lograr el desarrollo de empresas DMC en México. 

Objetivo General del estudio:

Conocer la capacidad y potencial de las Agencias

Turísticas Integradoras Locales (DMC, por sus siglas en inglés “Destinación Management Compañías”), su comercialización, operación y perspectiva de desarrollo para generar un plan estratégico a seguir para lograr el desarrollo de empresas DMC en México.
Sin embargo para los entrevistados, la definición de las DMC es:

“Empresas especializadas en manejo de grupos”,

Y las dividen en tres grupos, dos principales y uno mixto:

DMC

NEGOCIOS ESPECIALIZADOS

Congresos Viajes a la medida

Convenciones Incentivos Viajes pre-diseñados

MIXTOS

Hospedaje Cenas tema

Alimentos y Bebidas Circuitos

Espacios para sesionar Edecanes, Animadores

Espacios para eventos Áreas de exposición

Eventos especiales Paseos

Equipo Audiovisual Entradas a parques, espectáculos y/o museos específico como Cultura, Naturaleza, Aventura, Gastronomía, Golf, Buceo, etc. (Traslados, hospedaje, A y B, guía, etc.)
Se refiere a la integración de todo los servicios necesarios para la realización del evento y viaje de los participantes (Traslados, hospedaje, A y B, renta de espacios, equipo audiovisual, tours, etc.)

•a promoción es realizada con dos orientaciones, al destino y al producto que ofrecen.

La promoción se hace en Foros Internacionales de gran magnitud así como en algunos foros nacionales.

La promoción está dirigida tanto al canal como a los usuarios.

Los medios de publicidad utilizados son especializados del producto que manejan como Revistas, Internet, Prensa.

La herramienta más fuerte de promoción y publicidad es la venta uno a uno.

Los medios más utilizados, son las revistas especializadas, el e-mailing y la visita personalizada.

• En el caso de DMC especializadas tienen a hacer mayor uso de Internet; mientras que para las DMC del segmento de negocios, el 100% de las empresas usan la visita personalizada
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http://www.lamar.edu.mx/campusdigital/Cursos/Cursos.php?Accion=Actividad&Id=2047&IdApartado=824&Co0digo=ARGOS0021
INTERMEDIARIOS
el cliente (el que paga por los servicios) que puede ser distinto al primero (por ejemplo las compañías que pagan por los viajes de su persona y utilizan los servicios de un hotel, arrendador etc.) 

El Intermediario. Es que filtra, organiza y le da sentido a la información. esta persona puede ser que sea el que tome las decisiones de viaje y los otros dos simplemente acepten lo que ya les ofreció este último. 

En algunas ocasiones, los tres roles las juega una misma persona, pero lo más frecuente es que se encuentren en personas distintas (y las racionalidades e intereses que siguen son complentamentarias, pero frecuentemente diferentes) 

Desde el punto de vista del Marketing, es de esperarse que el intermediario conoce los gustos, intereses y capacidades de los clientes y los consumidores, incluso mejor que ellos mismos, así que si vas a diseñar un plan de mercadeo, entonces puedes enfocarte en ellos, PERO su papel y sus destrezas para integrar y distribuir cuestan.... y en muchas ocasiones no es facil cubrir sus expectativas de ingresos.

Las webs e intermediarios turísticos en Internet ganan terreno a las agencias de viaje

La consultora Tatum analiza en su último informe "Situación del Sector Turístico en Internet" el posicionamiento de las entidades del sector en las Webs más visitadas (Google, Msn o Yahoo), por su importancia como fuente de búsqueda de servicio, toma de decisiones de compra y como plataforma de nuevos formatos publicitarios.

14 Dec 2006 | REDACCIÓN, LAFLECHA

El informe señala que la presencia en los primeros lugares de los diversos buscadores de Internet es una apropiada estrategia de posicionamiento de cara al consumidor. Algunos de los resultados arrojados en la investigación señalan que el 79% de los resultados corresponden a portales e intermediarios, aunque sólo un 72% de ellos se muestran una vez entre los diez primeros resultados de los buscadores. Los portales con más apariciones son: edreams.es y viajar.com (7 apariciones), lastminute.com y atrapalo.com (6 apariciones) y muchoviaje.com (5 apariciones).
En el caso de las cadenas hoteleras y hoteles (que representan el 12% de los resultados), solo dos pertenecen a entidades que se visualizan más de una vez entre los diez primeros resultados de los buscadores: NH Hoteles, que aparece cuatro veces y Hoteles Silken, en dos ocasiones. Mientras que las agencias de viajes (que representan el 1% de los resultados), pertenece a dos entidades: Halcón viajes que se encuentra dos veces, y Viajes Iberia solo una vez.

El informe señala que las 5 primeras entidades, según ranking de facturación (Sol Melia, Barcelo Corp, NH Hoteles, Riu Hoteles y Grup Serhs), están muy poco representadas entre los resultados principales de las búsquedas realizadas. La entidad que más presencia tiene en las búsquedas es NH Hoteles, seguida de Husa Hoteles y Sol Meliá.

Los datos del informe se han obtenido a partir de los resultados de búsqueda en los principales rastreadores de Internet en España, utilizando palabras clave (Alojamientos en la playa, cadenas hoteleras, hoteles, hoteles baratos, hoteles de 5 estrellas, oferta de alojamientos, paquetes vacacionales, reservas hoteles, entre otras) que un usuario utilizaría para encontrar hoteles y los nombres de las cinco primeras empresas, según facturación.

Nuevos formatos publicitarios
Otros datos que aporta el estudio se refieren a la manera de utilizar Internet como una plataforma de promoción. Los expertos señalan que, como ocurre con la publicidad tradicional, el usuario según adquiere experiencia de navegación es cada vez más reticente a hacer clic en la publicidad de las páginas web (banners, pop ups, etc.). Por eso, se están produciendo grandes avances en otros formatos publicitarios, como la contratación de enlaces patrocinados en los buscadores.

En este sentido, los resultados en los enlaces patrocinados demuestra que disminuye la aparición de portales online y aumentan considerablemente las cadenas hoteleras (y en menor medida las agencias de viajes). Los portales son representados con un 64%, mientras que los hoteles y cadenas hoteleras con un 24% y las agencias de viajes con un 7%. De estos resultados, entre los cinco primeros enlaces patrocinados de los buscadores utilizando palabras clave relacionadas con el sector, las cadenas hoteleras y los hoteles se visualizan de forma más dispersa (más resultados únicos). En cambio, las agencias de viajes se muestran de manera más constante (menos resultados únicos).

Francisco Castro, responsable del Informe, señala "en todos los sectores de actividad hay empresas de relevancia que no tienen una presencia en los buscadores de Internet suficientemente desarrollada, o más grave todavía, empresas que están siendo desplazadas en Internet por otras menores, pero mejor posicionadas", por ello continúa Castro, "es necesario que las empresas de un sector conozcan los resultados obtenidos de buscar en Internet términos clave y si se encuentran entre los primeros resultados, para elaborar las adecuadas estrategias de posicionamiento en la Red".

La influencia de Internet
Los rastreadores de la Red facilitan enlaces directos a páginas webs relacionadas con la cadena de búsqueda que haya escrito el usuario. Sin embargo, la mayoría de las veces las búsquedas producen cientos de miles de resultados y, lógicamente, el usuario no revisa más allá de los primeros. De ahí la importancia de ocupar las primeras posiciones en los resultados de los buscadores.

Internet presenta cambios sustanciales en los procesos y metodología de compra de servicios turísticos y hoteleros. Se atraen nuevos consumidores, hay una mayor presencia global, proporciona un mayor margen de beneficios, permite una relación directa con el cliente final con un coste reducido. En definitiva, el cliente final tiene una herramienta muy potente para buscar, comparar y comprar.

Con la aparición de Internet y la proliferación de nuevos intermediarios on-line, las agencias de viajes están en una peligrosa situación. Actualmente, Internet ofrece servicios más rápidos y completos. Existe una gran competencia en el mercado, lo que provoca una política de precios más agresiva. Características que hacen indispensable que las agencias busquen la manera de aportar un mayor valor al cliente para poder competir y que desarrollen verdaderas políticas de posicionamiento en la Red para asegurar la superveniencia del negocio.

http://www.laflecha.net/canales/blackhats/noticias/las-webs-e-intermediarios-turisticos-en-internet-ganan-terreno-a-las-agencias-de-viaje

