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Introduccidn

Con la siguiente presentacion se podra identifecquolitica de la empresa, como también
los objetivos en el corto mediano y largo plazs, ¢me dardn una muestra clara de las
metas de la empresa, con relacion a la protec@bmedio ambiente y a las necesidades de
utilidades que la empresa requiere para perdural empo.

Indicaremos también las acciones a seguir por piaria empresa para desarrollar nuestro
producto turistico de alta calidad, identificands procedimientos a seguir por parte de
toda la organizacion.

Daremos a conocer estrategias de ventas y de tdetia produccién, como también los
planes de accion a seguir por parte de la empresas® de eventualidades que pudiesen
afectar el desempefio de nuestra actividad.
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Politica de la Empresa.

Horizontes S.A buscando la innovacion, ha dedadol un producto Unico para un
segmento que no ha sido abarcado en Chile, eitanmra Separados.

Intentando satisfacer las necesidades y mejoranalidad de vida, hemos decidido la
siguiente politica de empresa:

- La empresa fomentara la proteccion del medio antiprocurando protegerlo en
los viajes y dando a conocer lo importante queuwtdac el ecosistema para que
perdure y las nuevas generaciones puedan distrutarl

- La empresa, en la medida de lo necesario, cap@aitaus trabajadores en pro de los
recursos humanos.

- Fomentara la mejora continua en la produccionsatasfaccion de necesidades.

- Fomentaremos el uso de energias renovables, adiemasiclar el papel de oficina
y los desechos que esta produzca.

- Buscar siempre gue el trabajo se realice de la raanas eficiente posible.

Reglamento de la Empresa.

a) De los trabajadores de la empresa
- El horario serda de 09:00hrs a 18:00hrs, con lapsoccalacion de 13.30hrs a
14:30hrs.
- Seregistrara en libro de asistencia ingreso gaali
- Los vendedores tendran mayor libertad horaria, trasrcumplan sus metas.
- La organizacion vestira de manera semiformal.
- Cada departamento firmara una carta de comprorois¢os objetivos planteados.

b) De los Clientes de la empresa
- No se devolvera dinero si el cliente fallase ecuehplimiento del horario.
- Las modificaciones podran realizarse hasta 48to#dséantes del viaje.
- Los objetos personales son de exclusiva respordabitiel cliente, la empresa no
se hace cargo por su perdida.
- Los clientes serdn consultados para ver sus expestay su satisfaccion con la
experiencia percibida.

A continuacién se presenta cada area de la orgafizase aclarardn cada una de sus
funciones como también sus objetivos a corto y arexplazo.



Instituto Profesional de Chile

Ingenieria en gestidn turistica

Administracion y gestién de empresas

Area de Recursos humanos

El departamento de recursos humanos estard enoadgadelar por el bienestar de sus
trabajadores y que estos cumplan a cabalidad jeswals de la empresa.

Dentro de sus funciones estaran:

Contratar personal idoneo para cumplir las poktida la empresa

Necesitaremos trabajadores profesionales relacienemh el area del turismo
Todos los empleados deberan tener un manejo fladehidioma de ingles

Al ser una empresa joven en el mercado, daremostunpdades a jovenes
profesionales sin experiencia.

La empresa estara encargada de capacitar adecuddanmte las distintas aéreas, a
todos sus trabajadores.

Publicaremos avisos en diarios para buscar a sdsabajadores.

Se seleccionaran después de una serie de tesigiod y laborales. Para ello
contrataremos un Psicélogo para que les haga laaevan.

Luego de esta primera seleccion, seran entrevistaololos Gerentes del respectivo
Departamento de nuestra empresa.

Una vez al mes se realizara reuniones de todorsebpa con los Gerentes, y es en
esta instancia donde los trabajadores podran Hagar sus inquietudes, consejos y
problematicas.

Cualquier trabajador que tenga algun problema,rdetmmunicarlo primeramente a
su jefe directo, luego de esto y si su jefe lonestconveniente, lo podra comunicar
con el mando mayor via mail.

Todos las decisiones, comunicaciones, ordenesrsedi® negocios deberan estar
respaldados por un mail a las personas involucradas

Cumplimiento del personal

El personal debe cumplir con una serie de procestablecidos por la empresa. De
no cumplirlos se aplicaran cartas de amonestacion.

A la segunda carta de amonestacion pasara a wupete prueba

A la tercera carta de amonestacion sera removidpedsonal de la empresa.

Todo el personal, al iniciar su jornada laboraheté marcar su entrada en el reloj
control de la oficina. También tendra que hacerlta hora de término de su
jornada. De no hacerlo, se le hara una carta deestacion.

El atraso reiterado del trabajador sera un motesahcion, al segundo atraso se
cursara una carta de amonestacion y al tercemdespedira por justa causa.

Al inicio de la jornada laboral, el trabajador debpresentarse con su uniforme de
manera impecable.

En caso de requerirlo, los jefes y/o gerentes poldénar a reunion al trabajador en
cuestion.

Bienestar de los trabajadores

Luego de aproximadamente un mes después de fion&nato con el trabajador, se
realizara una reunién del personal con su jefecttirg gerente de la empresa para
conocer el nivel de satisfaccion o alguna probleaate indole laboral.

Los jefes a cargo de sus trabajadores, tendranidermde captar e identificar
distintos problemas que puedan presentar los adbegs y tratara de prestar ayuda
con el fin de no entorpeces las labores de |la esaprsus objetivos.

La empresa estara pendiente y tratara de fomengaunonia laboral

Observara las organizaciones informales que seapuedesentar con el fin de
analizarlas y sacar provecho de esas relaciones.
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Objetivos Generales

Corto plazo

* La empresa debe encargarse de que el 100% deidoses| conozcan el N.D.R.
Cada vez que un cliente concretice un paquete, sattegara un folleto explicativo
del N.D.R (no deje rastro)

Dependiendo del producto que el cliente adquierde £ntregara recomendaciones
para el cuidado y proteccion del lugar a visitar.

Todo el personal de la empresa debera estar ercinueoto del sistema de No
Dejar Rastro.

Mediano plazo

» Se buscara que la rotacion del personal sea meh@0% en un plazo de 3 afios

La empresa pondra énfasis en el entorno laboradacdo que la totalidad de sus
trabajadores este satisfechos con su labor.

Utilizaremos sistemas de incentivos para que bhjealor no pierda el interés en su
trabajo.

A medida de que el trabajador va cumpliendo afiosamteyiedad, se le iran

asignando mayores responsabilidades, para evitalab y el desinterés por su
trabajo.

Todos los trabajadores podran ir ascendiendo det@ueara asi ir haciendo carrera
en nuestra empresa.

Area de Administracion v finanzas

Obijetivos:

Corto plazo:

* Obtener como maximo un 10% de error de los presipsiecon relacion a los
costos.

Mediano plazo:
* En dos afos reducir en un 5% los costos.
* Reducir margen de error en un 5%

* Donacién de un 5% de las utilidades a una fundamiédio ambiental, tales como:
fundacién PALMA, fundacion TERRAM.

Datos estadisticos:

* Volumen e ingresos econdmicos del Sector Turismo.
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Entre los afilos 2007 al 2009, se registr6 uniroiento de 11,7% en el ingreso de
turistas al pais.

Ellos generaron, por semestre en cada afo, irgyigeales o superiores a 800 millones
de ddlares, lo que constituye un incremento promeei6% en dichos periodos.

Durante el primer semestre del afio 2010, se régisia disminucion de los visitantes
norteamericanos en un 3% y de Oceania 2,1 %udbse traduce en una disminucion de
los ingresos, donde estos solo llegaron a 75%mes de ddlares.

» Estadisticas de crecimiento del tamafio del mercadibjetivo.

El porcentaje del Mercado al que esta enfocadstrauempresa es de un 9 %, el cual
representa a las personas Separadas en Chile.

Dichas personas, segun estadisticas, generandhesltle délares anuales.

Se considera importante la vigilancia constanteladeconomia del pais, la que nos
permitira mantenernos al dia de los vaivenes deicade en el cual nos estamos
desenvolviendo.

Inversiones:

« Producto: para la materializacién del producto estan dadts un 35% del
capital inicial, monto que sera utilizado a medigee se realicen las compras de
insumos propias de nuestro servicio.

« Publicidad: como existen publicidad de distintos tipos empanas solo con lo
mas basico (radios, diarios, afiches y campafaspemet, como publicaciones en
los Clasificados Gratuitos, inserciones en Redesafs, envios de mail-masivo y
AdSense Pago Por Clic, entre otros) destinandogdaran 20% del capital inicial.

« Sucursalespara la casa matriz, que se ubicara en Santiegemos inicialmente
destinado un 25% del capital inicial para cubrirriemdos, mobiliarios,
equipamientos, insumos, consumos Yy gastos generales

« Capacitaciones estas se realizaran desde antes de abrir laspwepublico, a
fin de tener un equipo sélido en cuanto al tratoQlientes y manejo de los
Productos, para lo cual se asignara el recursadiae del 10% del capital inicial.

Area Comercial

Objetivos:

Corto plazo:

e Alcanzar una Venta Mensual equivalente al 20% da$t& Fijo Mensual en el
primer trimestre, y lograr un incremento de lastasren un 20% trimestral hasta
alcanzar el punto de equilibrio.

» Alcanzar el punto de equilibrio entre ingresos pited para Diciembre de 2012.
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Mediano plazo:
* Generar utilidades del 10% del capital aportaddgesocios, para Marzo de 2013.

* Obtener la acreditacion y certificacion que otorf§@RNATUR a los Tour
Operadores, entre los afios 2013 y 2014.

Certificaciones

El Servicio Nacional de Turismo (SERNATUR), en aorip con el Instituto de
Normalizacién (INN) y la Corporacion de Fomento lde Produccién (CORFO), han
impulsado un Sistema de Acreditacion y Certificact@nto para los servicios de Agencias
de Viaje como para Tour Operadores.

Las normas de Calidad Turistica, establecen reagsisiinimos con los que debe cumplir
una Agencia de Viaje o Tour Operador, respecto deogganizacion, servicios,
infraestructura y competencias laborales de lasopes que alli trabajan.

Su finalidad es brindar transparencia al mercaddoygar una garantia de calidad en el
servicio al turista.

Beneficios que obtiene un Tour Operador al estar ceficado.

o Mayor orden en los procesos y procedimientos ioterrtales como: recepcion,

reservas, ventas y post venta, entre otros.

Optimizar los recursos, reducir costos, ahorranpie,

Mejorar la gestion y obtener mayores beneficioméoucos.

o0 Mejorar el servicio incorporando una cultura emaries enfocada en la satisfaccion del
cliente.

o Diferenciarse de la competencia, posicionarse yaloghayor competitividad en el
destino.

o Obtener mayores oportunidades de promocion y acanmevos mercados, tanto
internos como externos.

o Generar confianza en clientes y proveedores dé&cseyv

o O

El Sello Turistico de Calidad

El Sello Turistico de Calidad es una herramiefgativa para diferenciar a una empresa de
sus competidores, y facilita, ademas, la infornmracié los clientes al momento de escoger
una determinada empresa o servicio.

El Sello Turistico de Calidad es una Marca Redistpor el Servicio Nacional de Turismo,
y éste sblo otorgara este Sello a los prestadaresenvicios turisticos que previamente
hayan obtenido la certificacion de calidad.

Las empresas podran utilizar el Sello TuristicoG#didad para efectos de difusion y
promocién de sus establecimientos y servicios, eélesid momento que se dicte la
Resolucion respectiva del Director Nacional de dmao.

El sello Turistico de Calidad, constituye, adenudssimbolo que da respaldo y prestigio a
la imagen turistica de Chile y a las empresaseaigbs turismo.
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Proveedores

Es de suma importancia tener una reunion con ltenp@les Proveedores, en la cual se
vean las necesidades y se respondan posibles poidasibas partes.

Debemos conocer su forma de trabajo y acercarlogeatra empresa, guiandolos hacia
donde nosotros queremos que vayan.

Debemos entender y hacerles saber que trabajamosotros, y no para nosotros.

Contaremos con varios proveedores, ya que deasta fobtendremos una mayor gama de
precios y servicios. A cada uno de ellos le expessas nuestro interés por tenerlos en
nuestra agenda de contactos.

Competencia

Nuestro negocio no tiene competencia directa, [@eemorme cantidad de tour operadores
que existen en nuestro pais lo son.

Los niveles de ventas que generan son muy altesi@gue ya se encuentran posicionados
y tienen una gran participacion en el mercado.

Por lo tanto, nosotros, como nueva empresa, debeitmservarlos, imitarlos, igualarlos
para posteriormente superarlos, innovando con rugsstvicio.

Ya que no conocemos las reacciones de los constesiém cuanto a los valores de un
producto, sera nuestra competencia la que fijpriesios de nuestro servicio.

Algunos tour operadores en nuestro pais son:

o “EcoTur Chile” Oficina central: Estado 380 A 43, Rancagua-Chilefbao: (56-72)
230 686

o “Chilean Custom Travel” oficina central: Eduardo Marquina 3937 of. 302 ta<ura,
Santiago

0 “Geo travel” Direccion: Santo Domingo #664 of. 907-A - SantialgoChile

o “Turismo maranata” Teléfonos: + 56 (02) 841 47 69 / +56 (09) 8-4753RE -mail:
contacto@empresasmaranata.cl

Plan de contingencia

El area comercial cuenta con pfan de contingencia con el objetivo de asegurar la
capacidad de supervivencia de la empresa, antguerleventualidad que ponga en
peligro su existencia.

Por lo tanto ademas de contar con seguros, disparadrde un fondo especial destinado a
cubrir dafios.

Con esto se pretende evitar pérdidas, y en cague®curra algo inesperado, la idea es
reanudar y recuperar con rapidez y eficacia todaifun u operacion comercial que se
haya interrumpido.
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Eventualidades:

* Baja demanda o no cumplimiento de los objetivogaigas: en caso de que el nivel
de ventas no sea el esperado, se asignara unaachrde recursos a los
departamentos de Publicidad y de Ventas, para sfos,ea través de un plan de
marketing que consistird en duplicar la publicidad existente, capte la mayor
cantidad de clientes posible.

« Alta demanda o incremento masivo: si la cantidactloetes que percibimos es
demasiada, contaremos con proveedores alternatogsjue nos permitiran crear
rutas similares.

« También tendremos contacto con agencias de emidesogue nos proporcionaran
los trabajadores para suplir las crecientes nemgssd

« También gqueremos conservar y proteger los actiwdadempresa, de riesgos,
incendios, desastres naturales actos mal interaasnarobos.

 Todo el personal de la empresa debera conocepdsgs a seguir en caso de
cualquier eventualidad.

Posibles Amenazas:

o Incendio: la empresa cuenta con extinguidores y sistemagidadion (con detectores
de humo), salidas de emergencia y, por politicladanpresa, se prohibe fumar en la
oficina.

o En caso de que esto ocurra, existe un seguro dadicque cubre el dafo de
todos los activos fijos.

o Corte de energia eléctricase cuenta con generadores eléctricos y equipos UPS

informaticos de respaldo.

Robos:se cuenta con sistemas de alarmas y péliza decsegu

o Catastrofes naturalesse trabajara con sistemas y datos alojados endeessi de
Internet y se realizaran copias diarias de loemsias de bases de datos y archivos
vitales.

(@)

La empresa esta asegurada en su totalidad, loayaatga la reserva de los patrimonios y
la capacidad para cumplir las obligaciones adaasrifgastos de produccion, sueldos y
cuentas por pagar).

Formas de pago

El departamento de cobranza aceptara las sigaiémtmas de pago: efectivo, cheques,
tarjetas de crédito y de débito, Paypal, AlerPa@did, Western Union y Money Gram.

La empresa contara con los siguientes descuentos:
» Descuentos a empresas (por cantidad)

e Descuentos por cantidad acumulativa
» Descuentos estacionales
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Area de produccion

Para la produccion del producto, nuestra emprestndea un 35% de nuestro del capital
inicial, el cual sera invertido para crear los idisis programas turisticos que vamos a
ofrecer a nuestros clientes.

Los programas turisticos variaran de acuerdo ahpite que Se quiera estar en un
determinado lugar y a las actividades que se quiexizar.

Se debe tomar en consideracion que los recursgeaalsis para produccién tendran un
retorno inmediato, en la medida en que se vendarptoductos y estos, a la vez, se
utilizaran en la medida que la situacién lo amerite

El producto tendrd una evaluacion constante, lapgumiitira tener una retroalimentacion
acerca de la experiencia recibida por el cliente.

El departamento de produccion llevard estadisti@asla cantidad vendida de cada
producto, lo que permitira estar al tanto del poddwgue mas se vende.

Este hecho de llevar un registro de la cantidadlidande cada producto, nos permitira
crear mejoras de capacidad operativa y gestionigitabla, las que nos permitiran
venderlas masivamente.

Obijetivos:

Corto plazo
* Que el 100% de los clientes reciban una experieatisfactoria
» Tener un 0% de accidentes

* Vender el 40% de los programas creados en el ptimeastre.
Mediano plazo

« Tener un 0% de accidentes

» Llegar a realizar al menos un 30% de los produetosis Regiones 1V, Vy VI.

Area Promocién v Ventas

Es muy importante para nuestra empresa, hacermogidos, ya que Somos una empresa
nueva, por lo cual debemos captar y fidelizar naahentes.

Debemos coordinar con el departamento de Finaomasto es lo que podemos gastar en
Publicidad, ya que debemos crear un muy buen manatketing para lograr los objetivos
planteados y en los tiempos estipulados.
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Dentro de la empresa existen distintos objetivesaco

Objetivos

Corto plazo:

Pretendemos hacernos conocidos para el 0.5%mblacion de la Region Metropolitana
dentro del primer afio. Significa llegar a 40 n@tgonas.

Pretendemos vender nuestro producto al 0.1% detaderobjetivo dentro del primer
trimestre. Significa vender a 40 personas eniglgrtrimestre, promedio 13 mensual.

Mediano plazo:

A los tres afios de actividades, nuestra empresaslronocida al menos por el 2% de la
poblacion de la Regidn Metropolitana. Signifigar a 160 mil personas.

Pretendemos vender nuestro producto a 30 persoeasuales por cada destino-region.
Tomando en cuenta que trabajamos la IV- V- VI. nBiga que vamos a vender
mensualmente 90 productos.

Para cumplir con los objetivos, debemos crear glaie marketing y publicidad, tener
nuevas ideas innovadoras en el mercado y que aatarabaraten los costos.

Algunas de las ideas de publicidad son:

= Poner el afiche de Horizontes a circular por InderrHaciendo campanas de Bulk-
email y poniendo avisos en los clasificados, amipos dirijan a nuestra pagina
web. Contratar con AdSense una campafa dirigiddage Por Clic, inscribirse en
todas las Redes Sociales y divulgar en ellas mageptoductos. Poner avisos en los
Clasificados Gratuitos por todo el mundo.

= Hacernos conocidos también para el publico en génemponiendo nuestros
“afiches” en distintas comunas, para que asi ho®zZman personas de todos los
rangos sociales, ya que nuestros paquetes tusismo muy variados. Hay que
tener cuidado de no “quemar” la imagen con campaiigs‘pobres”.

» Ademas de la publicidad radial. Para este finh&& contratos por un mes en
diferentes radios locales, para fijar la marca &ncdnciencia colectiva de las
distintas audiencias de cada radio.

Enfocaremos los recursos para publicitar de unamiefma al producto turistico que se
este vendiendo mas, creando asi recursos paradémégrarnos en los productos de menos
venta.

En lo que respecta a ventas, trabajaremos partaregie se cumplan eficazmente, y asi
controlar los ingresos de las mismas.

10
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Procedimiento analisis puntos criticos:

e Recursos Humanos.

Cumplimiento del personal.
Todo el personal cumplira con las politicas denfgresa.

Se vera su cumplimiento en su tarjeta de ingresosu presentacion personal, en sus
resultados obtenidos y en el saludo personal argado de recursos humanos todos los
dias.

Cualquier no cumplimiento, sera motivo de amawsh.
Con tres amonestaciones la persona sera desviaaigdd empresa.

Se buscard solucionar las falencias. De no Isgrase procedera a contratar nuevo
personal.

* Promocion y venta.

Cumplimiento de ventas trimestrales.
Los objetivos planteados deben ir lograndose etidogpos estipulados.
Una reunion trimestral de objetivos permitira visaa el cumplimiento de estos.

Debe efectuarse una reunion diaria del departaméetas para establecer las metas del
dia y motivar a los vendedores a cumplir los obetifijados.

El jefe de Ventas se encargard de mantener laiststaddiaria de ventas para irla
mostrando a los vendedores, entre los que montarsistema de competencia por un
premio o bonificacién especial.

Cada mes se elegira al Mejor Vendedor y se le m@naon un Almuerzo Ejecutivo con los
Directivos de la Empresa, ademas de entregarlegala distintivo en dinero, como una
forma de motivarles a que se superen cada dia.

Un premio al Mejor Vendedor del Ao puede ser pgudir en uno de los productos,
disfrutando de lo mismo que sus clientes compradore

De no cumplirse. En conjunto, todos los departdaosende la organizacion, buscaran
realizar el mejor plan de accion pues falenciamgwentas afectan a toda la empresa y sus
objetivos planteados.

Ingresos

Los ingresos por venta deben cuadrar con los ingnexibidos por finanza.

Para ello los ingresos de las ventas se registearahregistro de venta y los ingresos iran a
caja de finanzas. Estos diariamente deben cuaglyanssistema y caja.

De no ser asi, se realizara un seguimiento caekalal nos permitira hallar el punto
exacto de la falla.

Todas las Ventas seran refrendadas por el Gerentedtas, quien firmard los contratos
cuando le lleguen con los documentos de pago agjunt

11
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e Administracion y finanzas.

Cumplimiento de costos establecidos.

Mensualmente se realizara un Balance Financietagiesos y Egresos, con Analitico por
Cuenta, para hacer los estudios y cotejar conriesupuestos.

Se realizara analisis de presupuesto v/s costo.
Mediremos la efectividad de los presupuestos yusupdimiento.

Se corregiran los procedimientos para mantener aigem de error establecido, un
seguimiento causal nos manifestara si el problesnmaterno o de proveedor.

Para luego realizar las modificaciones pertinentes.

e Comercial

Estudio competencia con valores del mercado

La interaccion diaria entre el Gerente Comercial ebGerente de Ventas permitira medir
en forma inmediata el resultado de cada decisidada en las estrategias a aplicar durante
el dia por los miembros del Departamento Ventasljcita traducida a Ventas Efectuadas.

Mantener informado semanalmente a las Gerencid®ubicidad y Produccion, para la
Optima utilizacion de dicha informacion.

Las variaciones en el mercado son claves para eghav las oportunidades que en este se
presentan, reuniones quincenales permitiran vizralidichas oportunidades vy
aprovecharlas eficazmente.

Las oportunidades no aprovechadas, nos mostrardn fdéencias de nuestros
procedimientos, ademas nos permitiran realizaajlestes pertinentes al caso.

* Produccion

Evaluacion del producto.
El producto debe cumplir con los objetivos de &atison.

Realizaremos encuestas de calidad de servicioaglantedira la capacidad de la empresa de
crear experiencias satisfactorias.

Para ello se utilizara los servicios de Empresafgeuestas Dirigidas, en vivo y por
Internet, con el fin de obtener la percepcion ddblipo antes de poner el producto al
mercado.

Las acciones correctivas iran relacionadas direztéencon los datos obtenidos en el
estudio.

A continuacion se muestra una proyeccion pararlabpunto de equilibrio, considerando
una utilidad minima de $15.000 por cliente.

12
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margen de crecimiento trimestral de un 20% seld®0.000 clientes objetivos

Trimestres porcentaje clientesngreso  ingreso acumulado  supuesta necesidad

1 0,10% 100 1.500.000.500.000 3.000.000

2 0,12% 120 1.800.003.300.000 6.000.000

3 0,14% 144 2.160.006.460.000 9.000.000

4 0,17% 172 2.580.008.040.000 12.000.000

5 0,21% 207 3.105.0001.145.000 15.000.000

6 0,25% 248 3.720.0004.865.000 18.000.000

7 0,30% 298 4.470.0009.335.000 21.000.000
8 0,36% 358 5.370.00@4.705.000 24.000.000
dos afios  1,65% 24.705.000 24.000.000

Esto significa que se logra el punto de equilimoun plazo de dos afios, donde recién se
comienzan a ver utilidades.

Tomando en consideracidon que los objetivos plaowados daran la estructura de
funcionamiento de nuestra organizacion y que estegpermitiran progresar en el tiempo,
debemos visualizar que nuestros objetivos a larigaopseran dependientes de los
resultados obtenidos en los primeros dos afos.

Cumpliendo con los objetivos de cada una de lasapFetendemos lograr como objetivo a
largo plazo:

» Sucursales en Valparaiso y Concepcion.

* Donar el 10% de las utilidades a fundaciones methaantales.
* Vender al 10% del mercado objetivo anualmente.

» Convertirnos en una empresa multinacional.
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Conclusion

Hemos determinado que la politica de la empessanportante para la organizacion, ya
que nos brinda informacion precisa sobre el planigato y la imagen que la empresa
pretende mostrar a los clientes.

Determinados los objetivos, se visualizaran laxibnes a realizar en cada una de las
areas, lo que nos permitira mantener un contrelc@atdo del cumplimiento de las mismas.

Por ultimo, tomar en consideracion que un optambiente laboral, como una adecuada

comunicacién entre las areas, nos permitira cummficazmente cada labor
satisfactoriamente.
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