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Por qué la eleccion del tema propuesto.

A partir de la orientacion contable administrativa que tiene la carrera de Licenciatura de
Turismo en la Facultad de Ciencias Economicas y Sociales pretendo desarrollar un
modelo de sistema administrativo-contable que se adapte a las caracteristicas
especificas del funcionamiento de las agencias de viaje.

Como consecuencia de la inexistencia de material bibliografico sobre el tema, es
necesario la recopilacion, adaptacion e integracion de informacion de las diversas ramas
de la administracion y la contabilidad realizando un aporte al area de turismo.

Si bien se han realizado diversas monografias y tesis sobre las agencias de viajes,
ninguna ha tratado sobre sus caracteristicas administrativo - contables.

Demostrar la importancia de los sistemas administrativos y contables para el correcto
desarrollo y direccion de una agencia de viajes debido a sus multiples y diversas
actividades.

La creacion de un trabajo que retina la informacion en forma integral y que sea de
interés para futuros estudiantes de la licenciatura en turismo que deseen ampliar sus
conocimientos sobre las agencias de viajes.



Introduccion

El siguiente trabajo consistird en el desarrollo de un modelo de sistema administrativo
contable para una agencia de viajes. Es obvio que el modelo depende de las caracteristicas
que tenga el tipo de agencia elegida. Por lo tanto es importante que como primer paso
defina cuales son las caracteristicas de la agencia para la cual voy a desarrollar el modelo
de sistema:

» Laagencia posee las caracteristica de una PYME .

* Se dedica a la intermediacién en la venta de paquetes turisticos todo incluido
armados por mayoristas y a la venta de paquetes turisticos propios.

* También se dedica a la intermediacion en la venta de pasajes en Omnibus de
diversas empresas de transporte terrestre.

* Al ser una pequeia empresa de turismo, la actitud del duefio en cuanto a la
amplitud de mercado que se apunta es mas bien conservadora, prefiriendo el
desarrollo de la agencia en el turismo interno principalmente.

* A pesar de ser una pequefia agencia de viajes, aplican diversas herramientas
administrativas y contables que les permiten un mejor desarrollo y control de la
empresa y sus negocios.

A partir de la descripcion del tipo de agencia con la cual se va a trabajar, paso a
describir la estructura de la monografia de graduacion. La misma estd compuesta por dos
capitulos, el primero  describe el funcionamiento administrativo de la agencia,
desarrollando tres puntos principales, analisis estructural, andlisis de procedimientos y
analisis de los recursos humanos. El segundo capitulo abarca los principales puntos
contables, modelo contable, plan de cuentas, manual de cuentas, libro diario, libro mayor,
balance de sumas y saldos, estado de situacion patrimonial, estado de resultados,
presupuestos y herramientas para el control de la gestion y control de la gestion a partir de
la informacion obtenida.

El objetivo de la monografia no es el desarrollo en profundidad de cada tema tratado,
sino que lo que se busca es enriquecerse mediante el desarrollo en forma conjunta de una
gran amplitud de temas administrativos y contables que hacen al desempefio de la agencia
de viajes. Lo que pretendo lograr es una vision holistica de la agencia de viajes en un solo
trabajo.

La agencia “Free Travel” es el nombre que utilizaré para desarrollar el modelo, el cual
es un nombre ficticio, al igual que los nombres de las distintas personas que trabajan en la
agencia. Dichos nombres como también las distintas especificaciones que tendran lugar en



el desarrollo de este trabajo son simplemente para facilitar las ejemplificaciones y lograr
que las mismas sean mas visuales para los lectores.

Dichas ejemplificaciones no pretenden establecer un limite estrictamente
condicionante en cuanto al tipo de agencia a la cual establecer el modelo, sino que son
utilizadas para mostrar la esencia que se pretende alcanzar en el uso de las distintas
herramientas administrativas y contables en el desarrollo de la actividad comercial de las
agencias de viajes.



Capitulo I: Sistema administrativo.

El sistema administrativo elaborado para la agencia involucraré el desarrollo de los
siguientes aspectos:

1. Andlisis estructural.
2. Andlisis de procedimientos.
3. Andlisis de los recursos humanos.



1. Andlisis Estructural de la agencia de viajes':

Al analizar la estructura de una organizacion se realiza una distincion entre estructura
formal e informal. La formal es la estructura explicita y oficialmente reconocida por la
empresa. La estructura informal es la resultante de la filosofia de conduccién y del poder
relativo de los individuos que componen la organizacion, no en funcion de su ubicacion en
la estructura formal, sino en funcion de su poder de influencia sobre otros miembros.

En la figura 1-1 observamos el organigrama formal de nuestra agencia de viajes, el cual
muestra graficamente las relaciones existentes en la estructura formal de la misma. Nos
permite mostrar las areas de actividades que la componen, visualizar la ubicacion relativa
de los miembros de la entidad y facilitar una mejor distribucion de las responsabilidades de
los miembros.

Direccion y

Comercializacion :
M. Guardia
Ventas: Promocion: Administracion finanzas
A.Perez  N. Zunino Vacante J. Lépez

Figura 1-1 organigrama formal de la agencia de viajes.

Del organigrama se deduce lo sencillo de su estructura, debido basicamente a que
se trata de una agencia de viajes minoristas y que los recursos humanos que se
desenvuelven en la misma son relativamente reducidos.

+ ! Técnicas de organizacion, sistemas y métodos- Lardent. Echaren. Loro- Editorial Club de Estudio- 1993 Buenos
Aires.
0  Cap. 3- Estructura organizativa.
0  Cap. 4- Representaciones graficas.
0 Cap. 12- Entrenamiento en analisis de sistemas administrativos.

+  Agencias de viajes. Organizacion y operacion. Miguel Angel Acerenza- Editorial Trillas. 1997 México.
0  Cap. 4- Principales caracteristicas organizacionales.



Su estructura organizativa se sustentan en dos procesos:

L.

II.

Delegacion: por la cual un miembro de una organizacion transfiere o pasa una o mas
funciones a otro miembro.

Departamentalizacion: consiste en agrupar tareas o funciones en conjuntos
homogéneos, especializados en el cumplimiento de cierto tipo de
actividades.(especializacion mas division de trabajo)

I. Como se puede observar toda la delegacion de las funciones surge desde la
direccion, que estd a cargo del propietario de la agencia. Debido al reducido tamafio
de la organizacién es el duefio quien se encarga de supervisar, controlar, evaluar y
en determinados casos autorizar las distintas funciones o tareas realizadas por los
otros departamentos. También se encarga de establecer los objetivos, determinar la
filosofia que enmarcara todas las actividades. En cuanto a la funcion de
comercializacion que también esta a cargo del duefio, es el encargado y responsable
de los negocios que se realicen en la agencia.

II. La agencia consta actualmente de dos departamentos, administracion y finanzas y
ventas, pretendiéndose adicionar en el futuro un tercer departamento, promocion.

* Administracion y finanzas: desarrolla todas las tareas y funciones relacionadas
con las finanzas de la agencia, se encarga de los créditos otorgados a los clientes
como el seguimiento de las cuentas proveedores, lleva a cabo los pagos de los
servicios e impuestos necesarios y se encarga de ordenar la informacion
necesaria para el sistema contable.

* Ventas: se encarga de vender los servicios a los clientes realizando todas las
tareas necesarias para lograrlo, la atencion personal con los clientes, el
seguimiento del proceso con cada uno de ellos, realizar las reservas, etc.

* El departamento de promocion sera creado ante la necesidad de promocionar los
distintos servicios de la agencia, tanto a los clientes cautivos como a los
potenciales; la persona asignada a dicho departamento serd elegida mediante
un proceso de seleccion de personal que se desarrollara en el apartado dedicado
a los recursos humanos.

La figura 1-2 describe el organigrama informal de la agencia de viajes. Dicho

organigrama permite observar el poder relativo y el estatus de los individuos que
componen la organizacion.

Su estructura estd fijada basicamente por la antigiiedad de los individuos, la cual

determina el poder y el estatus de sus integrantes. A diferencia del organigrama formal se
puede observar que J. Lopez estd en un nivel superior a los miembros de venta, esto se



debe a que Lopez se encuentra trabajando desde el inicio de actividad de la agencia por lo
tanto su antigiiedad hace que este relativamente mas cercano al director que al resto de los
miembros de la organizacion. El ocupante del cargo de Administracion y finanzas, goza de
la total confianza del director y es su diestra en el desarrollo de los negocios de la agencia,
en ausencia momentanea del duefio es esta persona quien se responsabiliza por el correcto
desarrollo de las actividades

Por el mismo motivo el individuo que ocupe el cargo vacante se encontrara en el
ultimo nivel del organigrama.

4 N\
Direccion y
Comercializacion :

M. Guardia
. J
( )\
Administracion finanzas
J. Lépez
L J
( )\
Ventas:

A.Perez  N. Zunino
L J
Promocion:
Vacante

Figura 1-2 organigrama informal de la agencia de viajes.
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2. Andlisis de procedimientos®:

La calidad del disefio de los procedimientos administrativos y su aplicacion

practica adquirird una importancia significativa frente a la necesidad de lograr la mas
eficiente combinacion de las operaciones que integran esos procedimientos. Las
organizaciones deben ser cada vez mas eficientes y efectivas. El nivel de efectividad se
mide a través del grado de cumplimiento de los objetivos que persigue la organizacion. La
eficiencia de la organizacion se evalua a través del conjunto de recursos que emplea para
alcanzar o producir una unidad. El analisis de los procedimientos abarcard los siguientes
puntos clave:

a. Tecnologia actualizada 3,

La agencia debe ser lo suficientemente permeable para asimilar los cambios que se
producen en el contexto en que actua y no perder la eficiencia operativa para mantener
condiciones de competencia. Tecnologias como Internet, correo electronico y
programas especiales de computacion han posibilitado enormes avances en la actividad
turistica, dando un vuelco a la operatoria de la agencia y facilitando el desarrollo de sus
principales tareas. Pero como contrapartida, en cierto punto segin determinados
profesionales han puesto en riesgo la existencia de las mismas, ya que la oferta de los
servicios esta al alcance de cualquier usuario medianamente conocedor del uso de
Internet.

Por lo tanto es esencial que la agencia adopte las distintas tecnologias que han de
surgir para facilitar sus tareas (reservas, promocion, publicidad, medio de
comunicacion, etc.) y acompaiie la evolucion tecnoldgica con un oportuno desarrollo y
capacitacion de sus recursos humanos que serd el motivo principal por el cual la
tecnologia por si sola no reemplazara a las agencias de viajes.

2 Direccion de operaciones. Aspectos estratégicos en la produccion y los servicios.- Jos¢é Dominguez Machuca, Maria
José Alvarez Gil, Santiago Garcia Gonzéles, Miguel Angel Dominguez Machuca, Antonio Ruiz Jiménez- Editorial
Mc Graw-Hill- Madrid Espafia 1999.

0  Cap. 3- La estrategia de operaciones.

0 Cap. 5- La seleccion y disefio del proceso.

Técnicas de organizacion, sistemas y métodos- Lardent. Echaren. Loro- Editorial Club de Estudio- 1993 Buenos
Aires.
0  Cap. 12- Entrenamiento en analisis de sistemas administrativos.

? Las agencias de viajes frente a las nuevas tecnologias de distribucion turistica. Braulio Tamayo.
0  Cap. 5- Nuevos problemas y nuevas soluciones para el siglo XXI
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b. Archivos sistematizados 4
Se presume que la documentacion se archiva con el propdsito de poder recurrir a
ella en el momento en que sea requerida, de ahi la necesidad de un ordenamiento

adecuado de los elementos archivados.

La sistematizacion de los archivos va a ser funcional a la direccion y a cada
departamento, a sus usos y necesidades. Por lo tanto se desarrollan las siguientes
sistematizaciones de la informacion:

1. Direccion:

* Archivar y ordenar los acuerdos y contratos firmados con los proveedores
para estar informado en todo momento sobre las pautas de los mismos,
también para poder conocer cuales seran las bases a superar en futuras
negociaciones.

* Realizar una sistematizacion de los ingresos producidos en la agencia al
igual que los egresos, permitiendo sus andlisis para la posterior toma de
decisiones.

* A partir de la informacion financiera y contable elaborar esquemas de
proyeccion a futuro y control de lo realizado.

* Realizar una sistematizacion sobre las evaluaciones realizadas al personal
para poder analizar cual es la evolucion en el desempetio de éste.

2. Departamento de administracion y finanzas:

* Se debe tener un orden de la informacion de los proveedores con los que se
trabaja, sus vencimientos, las sumas adeudadas, las facilidades de pagos
obtenidas, etc.

* Se deben llevar al dia los vencimientos y sumas que se producirdn en cuanto
a impuestos, tasas, servicios contratados, etc.

* Se deben controlar los créditos otorgados a los clientes, los montos, sus
vencimientos, facilidades de pago otorgadas, etc.

+  “ Disefio de sistemas de informacion. Teoria y practica- Burch, Grudnitski- Limusa Noriega editores-
1999 México.
0 Cap. 4- Sistemas de informacion para funciones especificas.
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Debe llevar los registros contables con todos sus componentes y la
informacion que suministran.

Departamento de ventas:

Sistematizar las caracteristicas de los distintos servicios ofrecidos por la
agencia para el caso de que sea necesario realizar una rapida consulta.

Realizar un listado de los clientes de la agencia describiendo y
clasificandolos segun los servicios consumidos, dicho listado sera utilizado
por el departamento de promocion.

Realizar un relevamiento de los servicios mas solicitados por los clientes,
para luego de analizarlos saber cuales son los cambios de las modas

turisticas y poder reaccionar a tiempo.

Sistematizar las ventas efectuadas, para poder realizar en el futuro las
respectivas reservas y obtener informacion que va a ser util a la direccion.

Departamento de promocion:

Ordenar y sistematizar los e-mail de importancia que se han enviado,
guardando una copia.

Debe eliminar todos los e-mail basura que llega la agencia.

Ordenar y sistematizar los e-mail de importancia que se han recibido,
guardando una copia.

Obtener informacion y ordenarla sobre clientes potenciales, segin los
distintos servicios turisticos que la agencia este promocionando.

Analizar y generar nuevos medios y formas de promocion.



-13 -

¢. Andlisis de control interno.

Los procedimientos administrativos deben ser confiables por si mismos y no en
funcion de quien los opere. Se considera control interno al conjunto de directivas o
instrucciones emanadas del duefio de la agencia de viajes para dirigir, coordinar y
controlar a los componentes de la organizacion en la ejecucion de sus tareas.

Debido a que la agencia posee un plantel relativamente pequefio de personal, el
propietario de esta puede abarcar y controlar personalmente todas las funciones.

d. Flexibilidad.

Se refiere a la capacidad de responder ante el cambio, a la habilidad para hacer
frente de forma mas eficiente y eficaz a las circunstancias cambiantes. La flexibilidad
del subsistema de operaciones puede ser definida como la habilidad para desplegar o
replegar sus recursos de manera eficaz y eficiente en respuesta a las condiciones
cambiantes del entorno

La flexibilidad y el permanecer permeable al contexto socioecondmico donde se
mueve la agencia es fundamental para mantenerla competitiva en el mercado en el que
desenvuelve su actividad. La flexibilidad abarca varios aspectos entre los que se pueden
mencionar los siguientes:

 El avance de la tecnologia en la informatica y en los medios de
comunicacion. Ya comentada su importancia en el punto referido al tema.

* La situacidn socioecondmica en que se encuentra el pais, ya que
condicionara el tipo de producto turistico a consumir y el potencial de
demanda.

* La estabilidad social y econdmica a nivel mundial. Con las recientes guerras
y atentados ocurridos, el turismo a nivel internacional sufre una caida en el
volumen de viajeros.

* FEl surgimiento de modas tanto a nivel turistico especificamente como a nivel
social, son la base para desarrollar nuevos productos.

e. Calidad °.

Las normas ISO 9000, en norma 8402, define a la calidad como la totalidad de un
proceso o producto que les confieren la aptitud para satisfacer las necesidades
establecidas e implicitas.

® Sistema de costos- Ernesto Costa- Serie Costos y Gestion Empresarial- Quantam Gréafica- Mar del Plata Argentina
2000.
0  Cap. 12- Administracion de la Calidad Total.
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Como el servicio es intangible, los clientes potenciales no pueden apreciar la calidad
antes de que el mismo sea brindado. Por lo tanto en mi opinién la calidad del servicio
a consumir tiene que establecerse a partir de la calidad de los recursos humanos de la
agencia principalmente, por medio de un correcto trato al cliente, una cordial atencion y
esencialmente una capacitacion acorde a los tiempos y requerimientos de los
potenciales clientes. La primera impresion de lo que van a ser sus futuras vacaciones, lo
percibe el cliente a través del trato con el personal de la agencia el cual debe estar
preparado para brindar confianza, dar respuesta a los posibles interrogantes y facilitar
los tramites relacionados con la contratacion a realizar.

Otra forma de visualizar los servicios turisticos es a través de Internet, en funcion a
la amplia gama de posibilidades que por sus caracteristica nos brinda esta herramienta.
Permite al usuario ver imdgenes actualizadas del servicio a contratar y facilita una
interaccion directa mediante el correo electrénico que da respuesta a cualquier duda
que surja en nuestro cliente.

Finalizando el proceso de contratacion y venta del servicio turistico es importante
que la calidad del mismo se manifieste al momento de ser consumido pues es en este
punto donde adquiere suma importancia la calidad de los proveedores y los productos
que comercializa la agencia. No se pueden realizar concesiones en la calidad de los
proveedores y sus productos en el afan de disminuir los costos y lograr precios
menores. La reputacion es crucial en las organizaciones de servicios debido a que una
gran parte de la imagen de calidad que se les asigna, se transmite de boca en boca, pues
en este aspecto el cliente va a analizar la relacion precio / calidad del servicio
consumido y en funcion a las expectativas previas y al grado de satisfaccion obtenido
asignara un “ puntaje de calidad” a la agencia prestadora del servicio.

f. Costos de la agencia

Costos Fijos:

Un costo fijo es aquel que permanece constante mientras el nivel de
actividad aumenta o disminuye. Los costos fijos son en realidad variables en
funcion al tiempo ya que se visualizan como fijos una vez que quien los esta

® Sistema de costos- Ernesto Costa- Serie Costos y Gestion Empresarial- Quantam Gréafica- Mar del Plata Argentina
2000.
0  Cap. 6- Variabilidad de los costos.

Costos y gestion con Excel- Juan Martin Carratala, Alejandro Pazos, Jorgelina Bernasconi, Matias Garcia
Fronti, Horacio Albano- Serie Herramientas informaticas para la Pequefia y Mediana Empresa- Omicron
Sistem S.A. 2003- Buenos Aires, Argentina.

o Cap.1 - Parte 1- Costos como recopilar informacion 1til.
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analizando establece un periodo para su medida (mes de ejercicio comercial, etc.).

En dicho momento, estos costos pasan a ser fijos para ese periodo también fijo.

Los costos fijos de cada mes de ejercicio de la agencia estan compuestos por:

* los sueldos del personal.

¢ Diversos servicios utilizados:

0 el alquiler de la oficina.
0 Internet (ya que se paga una tarifa fija por mes que incluye el uso

ilimitado del serv

icio).

0 El mantenimiento de nuestra pagina Web.( también se paga una tarifa
fija, la cual incluye la actualizacion de la pagina y la verificacion de su

correcto  funcionamiento,
disenadores especializados.)

Servicios utilizados

realizadas

Alquiler $ 210,00
Internet $ 30,00
Mantenimiento
de la pagina de
Internet $100,00

actividades son
Sueldos
Ventas
Pérez $ 420,00
Zunino $ 420,00

Administracion y finanzas

Costos variables:

Lépez

$ 750,00

por

Un costo variable es aquel que crece y decrece de manera proporcional con

las modificaciones del volumen de servicios prestados.

Los costos variables que tiene la agencia durante un mes de ejercicio son:

« Qrafica e impresion: relacionado a los folletos, publicidades, formularios, etc.
Ya que el nivel de su consumo va a depender del grado de actividad de la

agencia.

« Comisiones por venta: son las comisiones que se les pagan a los empleados en
funcion del nivel de pax vendidos por cada uno de ellos.
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. Las comisiones pagadas por las ventas con tarjetas de crédito: dichas
comisiones varian en funcion del volumen de ventas con tarjetas de crédito que
tenga la agencia.

« Luz, gas, teléfonos: cabe aclarar que dichos servicios se comportarian como un
costo semifijo en funciéon del consumo minimo.( Hasta superar el consumo
minimo los costos se comportan como fijos, una vez superado dicho punto, los
costos varian en proporcion al volumen de servicio utilizado)

g. Determinacién del precio de venta de los paquetes turisticos’

* Para el paquete “Mendoza TI” el precio de venta al publico sugerido por el
prestador es de $ 465,00 por lo tanto la agencia lo venderd a dicho precio.

* Segun investigaciones realizadas, el precio de mercado de diferentes productos
turisticos “Cataratas” similares al que organiza nuestra agencia varian dentro
de la franja que abarca desde $350,00 hasta $400,00 aproximadamente. Por lo
tanto nuestra agencia va a vender su producto “Cataratas TI” a $367,76 + IVA.
Lo que totaliza $445,00

Una vez seleccionados los precios de venta de nuestros productos turisticos
mediante la comparacion con los precios sugeridos por la agencia prestadora del
servicio o por los de mercado, se debe analizar cual es el margen que se desea
obtener con la venta de cada pax, o sea cual va a ser nuestro “Mark up”.

El “mark up” va a estar conformado por el porcentaje de las comisiones que se
deben pagar al empleado que realizd la venta, mas el porcentaje de utilidad que
busca el propietario por la venta de cada viaje.

7 Costos y gestion con Excel- Juan Martin Carratalé, Alejandro Pazos, Jorgelina Bernasconi, Matias
Garcia Fronti, Horacio Albano- Serie Herramientas informaticas para la Pequefia y Mediana Empresa-
Omicron Sistem S.A. 2003- Buenos Aires, Argentina.

o Cap.1 - Parte 5- Reduccion de costos.( Precio objetivo, costo objetivo)

Agencias de viajes. Organizacién y operacion. Miguel Angel Acerenza- Editorial Trillas. 1997 México.
0 Cap. 5- Definicion del campo de negocios de la agencia, programacion y desarrollo de la linea
de producto.
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Mark up
Cataratas
Comisiones 2%
Utilidad 24%
Total 26%

Como el paquete “Cataratas TI” es organizado por nuestra agencia se
pretende una mayor utilidad ya que la brecha entre el precio de mercado y nuestros
costos €s mayor.

A partir de nuestro precio de venta y de la utilidad que pretendemos obtener
deducimos cual es nuestro costo objetivo (target costing).
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Cataratas
Precio de venta $ 367,76
- Mark up % $ 95,62
Costo objetivo $ 272,14

El costo objetivo es el limite superior en cuanto a los costos incurridos por
la agencia para vender los servicios turisticos a un precio objetivo o de mercado con
una determinada utilidad esperada.

En el caso de que la agencia tenga un costo mayor al objetivo tendra que
implementar un proceso de reduccion de costos para no generar perdidas. Si los
costos con que trabaja la agencia no permiten un margen de reduccion, entonces la
agencia debera sacrificar parte de la utilidad desea, disminuyendo el mark up.
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En el caso contrario, que los costos reales sean menores a los costos
objetivos, la agencia podrd incrementar su porcentaje de utilidad o disminuir el
precio de venta si presume que podra captar mayor cantidad de pasajeros y con ello
una mayor utilidad final.

La agencia Free Travel para vender el producto “Cataratas TI”, incurre en
los siguientes costos:

Prorrateado x
la cantidad
promedio de
Servicios(por todo el pax a
contingente de Cataratas
pasajeros) (18pax)
Guia
Turistica (x
3 excursiones) $ 49,59 $2,76
Coordinador $ 150,00 $ 8,33

Los servicios de guia de turismo como el de coordinador, tienen un costo
que debe ser absorbido por el contingente de pasajeros que viajan por la agencia,
por lo tanto, para obtener el costo individual de cada pax se debe prorratear el costo
total entre 18 pax, que son el promedio estadistico de pax vendidos al mes.
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Por lo tanto los costos reales de cada pax vendido son los siguientes:

Paquete "Cataratas TI"

Hotel(x 4
noches) $99,17
Transporte $99,17

Visita Ruinas de
San Ignacio $ 4,00

Visita Cataratas
lado brasilero $ 16,00

Visita Cataratas

lado argentino $ 12,00
Guia Turistica $2,76
Coordinador $ 8,33
Total Costo

Real $ 241,43

Si comparamos los costos reales con los costos objetivos, observamos que
los primeros son menores, indicando que la agencia en realidad esta teniendo un
mark up superior al pensado con la venta de cada pax.

Cataratas
Costo
objetivo $ 272,14
Costo real $ 241,43

Por la venta del paquete “Mendoza T1”, la agencia no incurre en costos, ni
establece un Mark Up, ya que percibe una comision por intermediacion de parte del
operador “Cuyo Turismo” del 22,45% + IVA sobre el precio de venta del producto,
es decir $ 465,00.



-20 -

4. Administracién de los Recursos humanos®.

Las caracteristicas de la agencia de viajes hace que la administracion de sus recursos
humanos se desarrollen siguiendo el estilo de la Teoria Y de Mac Gregor , debido a que la
calidad de los recursos humanos es fundamental para la empresa, ya que:

La agencia esta relacionada con actividades placenteras y con momentos
sumamente importantes para los clientes como son sus vacaciones, por lo
tanto las personas que los atiendan tienen que ajustarse a dicha situacion.

Una forma de materializar la calidad de los servicios ofrecidos, seria
mostrando una gran atencion a los clientes, con empleados capacitados,
amables, voluntariosos y motivados.

Es importante que los miembros de la agencia tengan capacidad creativa
para poder adaptarse a las cambiantes modas turisticas y poder también
realizar innovaciones.

Cada departamento goza de algunas responsabilidades que les permiten
ejercer actividades con una cierta autonomia, acudiendo a la direccion solo
en casos especiales.

A partir de la filosofia de la Teoria Y , se plantea la necesidad de desarrollar un
Sistema Consultivo de administracion de los recursos humanos para la agencia;
en el que se destacan las siguientes caracteristicas:

a.

Proceso decisorio: consulta a los niveles inferiores, se realizan ciertas
delegaciones. Es sumamente importante la delegacion de decisiones para
lograr descentralizar las tareas de la direccion. Para lo cual es fundamental el
desarrollo de un adecuado sistema de procedimientos.

o 8 Administracion de los recursos humanos- Quinta edicion- Adalberto Chiavenato- Editorial Nomos SA.- Colombia

2001.
(0]

Cap. 4- Administracién de Recursos Humanos.

e Técnicas de organizacion, sistemas y métodos- Lardent. Echaren. Loro- Editorial Club de Estudio- 1993 Buenos

Aires.
0

Cap. 12- Entrenamiento en analisis de sistemas administrativos
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b. Sistema de comunicaciones: verticales descendentes como ascendentes y

también horizontales. Las comunicaciones verticales ascendentes permite al
propietario de la agencia estar al tanto de las inquietudes de los clientes y sus
necesidades a través de sus empleados. También permite una gran fluidez
entre los departamentos de la organizacion.

Relaciones interpersonales: se estimula la organizacion informal que junto
con el reducido tamaio de la agencia permite la creacion de un ambiente de
trabajo cordial y gratificante.

Sistemas de recompensas: se enfatiza en las recompensas materiales y
ciertas recompensas sociales. Los miembros del departamento de ventas
reciben comision sobre la cantidad de pax vendidos. En cambio J: Lopez
tiene el beneficio utilizar una de las dos cocheras que tiene el edificio donde
se encuentra la agencia de viajes, como recompensa debido a su antigiiedad
y su desempefio.

Politicas de recursos humanos para la agencia de vi ajes.
Las politicas que se van a tratar abarcan las siguientes caracteristicas sobre los recursos

humanos:

I. Provision (quién iré a trabajar en la agencia).
II. Aplicacion (qué haran las personas en la agencia).
III. Desarrollo. (como preparar y desarrollar a las personas en la agencia)
IV. Seguimiento (Como saber quiénes son y qué hacen las personas).

Referente al cargo de promocion.

Provision

9.

Luego de la investigacion interna de recursos humanos en la agencia, se pudo
determinar la necesidad de realizar una incorporacion al personal ya existente. La agencia
descubri6 la importancia de implementar una mayor promociéon de sus servicios y
productos turisticos, por lo tanto desea incorporar a una persona que cubra dicho cargo.
Debido a que los recursos humanos son relativamente reducidos se realizara un
reclutamiento externo de los mismos.

% Administracién de los recursos humanos- Quinta edicion- Adalberto Chiavenato- Editorial Nomos SA.- Colombia

2001.

(]

Cap. 5- Reclutamiento de personas.
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Investigacion externa

La fuente de reclutamiento para el cargo seré la Facultad de Ciencias Econdmicas y
Sociales. La segmentacion del mercado de recursos humanos, de acuerdo a los intereses de
la organizacién: los alumnos especificamente de la carrera de Licenciatura en Turismo, que
se encuentren cursando el cuarto o quinto afio.

Seleccion del personal 10,

Del conjunto de candidatos la agencia decide realizar una preseleccion de aquellos
diez que tengan los mejores promedios, los cuales seran llamados individualmente para
realizar una entrevista personal en la agencia.

La tarea basica de la entrevista es escoger entre los candidatos preseleccionados
aquellos que tengan mayores probabilidades de adaptarse al cargo ofrecido y desempefiarlo
de manera eficiente. La entrevista la realizara J. Lopez, quien debido a su antigiiedad sabe
perfectamente las caracteristicas y necesidades de la agencia. Se realizard una entrevista
abierta, en la que se buscara principalmente la soltura para comunicarse de los candidatos y
el interés de realizar las practicas en la agencia y capacitarse.

I'l. Aplicacion

En esta etapa se realizaré el disefio del cargo. Para la organizacion el cargo es la
base de la aplicacion de las personas en las tareas organizacionales, para la persona es una
de las mayores fuentes de expectativas y motivacion en la organizacion.

El cargo consiste en el conjunto de funciones con posicion definida en la estructura

organizacional, en el organigrama. Consiste en un conjunto de deberes que los separan y
distinguen de los demads cargos. Representa qué haran las personas en la agencia.

Al disefiar el cargo de promocion se tuvieron en cuenta las siguientes caracteristicas:

a) Contenido del cargo: Conjunto de tareas que el ocupante debera cumplir.

« ' Administracion de los recursos humanos- Quinta edicion- Adalberto Chiavenato- Editorial Nomos SA.- Colombia
2001.
0  Cap. 6- Seleccion del personal.
« "' Administracion de los recursos humanos- Quinta edicion- Adalberto Chiavenato- Editorial Nomos SA.-
Colombia 2001.
0  Cap. 8- Descripcion y analisis de cargos.
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Enviar correo electronico informando los principales productos
turisticos a los clientes de la agencia, detallando precio y posibilidades
de pago.
Enviar e-mail a distintos clientes potenciales promocionando productos
especificos. (Por ejemplo, promocionar viajes de estudio a los colegios).
Controlar los e-mail recibidos y derivarlos a los departamentos
correspondientes.

Atender las llamadas telefonicas y derivarlas segun corresponda.

Meétodos y procesos de trabajo. Como deberd cumplir las atribuciones y
tareas.

El ocupante recibird del director la informacion que deberd promocionar,
es decir los distintos paquetes turisticos, sus precios y formas de pago.

En el caso de que la informacion sea enviada a los clientes cautivos
deberd utilizar los archivos sistematizados de los clientes que se
encuentran en las computadoras para obtener las direcciones necesarias.

Si se desea promocionar un producto especifico a clientes potenciales,
debera realizar una investigacion para obtener la informacion de las
direcciones necesarias para poder llegar a los pretendidos clientes.

Estard a cargo de la operacion de la central telefonica, recibiendo todas
las llamadas y derivandolas segiin corresponda. Ante la necesidad de
derivar la llamada deberd dejar en espera a la persona que llamo y
comunicarse con el departamento solicitado, consultar sobre la
posibilidad de atender el llamado, en caso de una negativa tendra que
tomar nota del mensaje y sugerir que se vuelva a comunicar en veinte
minutos o que en la brevedad nos comunicaremos con €l, y en el caso
contrario debera derivar la llamada.

Debera revisar los e-mail que van llegando a la agencia filtrando los e-
mail basura, derivando aquellos que tengan un destinatario especifico y
comunicar el resto de los e-mail a la direccion..

Responsabilidades. (A quién debera reportar el ocupante del cargo).

Las responsabilidades consisten en cumplir metodicamente con cada
tarea. El correcto desarrollo de sus actividades al igual que el
surgimiento de ciertas situaciones anormales deben ser reportadas ante el
director de quien depende directamente
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Referente a todos los cargos de la agencia

En general un correcto diseno de los cargos de la agencia permite lograr alcanzar los
siguientes resultados:

a) FElevada motivacion intrinseca del trabajo.

b) Desempefio de alta calidad.

c) FElevada satisfaccion con el trabajo.

d) Reduccion de las faltas y las desvinculaciones espontaneas.

Son cinco las dimensiones del cargo para alcanzar las caracteristicas antes mencionadas:

* Variedad: Reside en el conjunto de operaciones y procedimientos para
que el desempefio del cargo sea menos monoOtono y repetitivo. La
variedad de tareas que conforman cada cargo es bastante amplia, cada
cargo tiene operaciones diversas con equipos de computacion y la
necesidad de manejar diferentes habilidades.

* Autonomia: Grado de independencia y criterio personal que tiene el
empleado para planear y ejecutar el trabajo. La caracteristica de ser una
agencia pequefia hace necesario una descentralizacion del poder de
decision, permitiendo alivianar las actividades de la direccion logrando
que se dedique tan solo a realizar una rapida supervision de las diversas
actividades y se dedique a sus tareas especificas, por lo tanto es muy
importante que los cargos gocen de cierta autonomia.

» Significado de la tarea: se trata de aumentar la nocion de significado de
las tareas ejecutadas y del papel de la persona en la organizacion y sus
responsabilidades. En la agencia cada uno de los individuos sabe que
determinadas actividades muy importantes dependen de su
responsabilidad y correcto desempefio. Al ser una agencia relativamente
pequena es mas facil para los integrantes reconocer la importancia de su
actividad en el funcionamiento de la agencia.

* Identidad con la tarea: el ocupante del cargo se identificara con la tarea,
en la medida que la ejecuta cabal e integramente como producto final de
su actividad. El trabajo pertenece a la persona. Dicha caracteristica es
representativa de la estructura de la agencia de viajes, donde cada
persona en su cargo es responsable por el desempefio de determinada
tarea en forma integral.

* Retroalimentacion: Grado de informacion de retorno que recibe el
empleado para evaluar la eficiencia de su esfuerzo en la producciéon de
resultados. Es comin que el director converse con cada uno de los
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integrantes de la agencia sobre los acontecimientos de la semana y como
fueron evolucionando cada uno de ellos.

Il Desarrollo.

En la agencia es fundamental el desarrollo y capacitacion de su personal,
principalmente teniendo en cuenta la importancia que tiene la utilizacion de los medios de
comunicacion y las distintas tecnologias de informatizacion. Dichas tecnologias suelen
cambiar y evolucionar de manera muy rapida, por lo que hay que estar atentos y dispuestos
a adaptarse a los cambios y no quedar obsoletos perdiendo toda oportunidad de
competencia.

Ademas de la capacitacion en el aspecto de la tecnologia y medios aplicados por la
agencia, es importante que el personal desarrolle la habilidad de un trato correcto con el
cliente, que le permita interpretar las necesidades del mismo, saberlo escuchar y sugerir de
manera oportuna, mantener una conversacion cordial y hacerlo sentir que la agencia va a
realizar el mayor esfuerzo para que disfrute lo mejor posible de sus vacaciones.

Una capacitacion tecnologica y un desarrollo en el sentido humano van a permitir a la
agencia tener un alto nivel competitivo, mantener satisfechos a sus clientes y lograr una alta
motivacion y satisfaccion en el trabajo por parte de su personal; quienes se sentiran utiles y
satisfechos por trabajar en una empresa que se mantiene competitiva, que evoluciona junto
con la tecnologia y de la cual ellos constituyen un recurso sumamente importante.

IV. Evaluacion del desempefio del cargo

La evaluacion del cargo permite en primera instancia constatar el correcto desempefio
del personal y nos facilita localizar problemas de integracion del empleado a la
organizacion o al cargo que ocupa para determinar y desarrollar una politica de recursos
humanos adecuada a las necesidades de la organizacion y permitir solucionar el desvio en
el desempeno.

La evaluacion del desempefio en la agencia sera realizada por el director, quién se
encargara de analizar el accionar de cada uno de los departamentos:

« !> Administracion de los recursos humanos- Quinta edicion- Adalberto Chiavenato- Editorial Nomos SA.- Colombia
2001.

O Cap. 9- Evaluacion del Desempefio Humano.
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Evaluacion del departamento de Ventas:

Una forma de evaluar el desempefio de dicho personal es analizando las
ventas que cada uno realiza a partir de las comisiones que se le pagan
por cada venta realizada. Basicamente se pueden comparar las
cantidades vendidas de pax por Perez y las cantidades vendidas por
Zunino y determinar el grado de similitud en el desempefio. De existir
una gran brecha entre un individuo y el otro habria que analizar si la
diferencia se debe a un elevado desempefio de uno de ellos o a un pobre
desempefio del otro, en ambos casos hay que determinar las causantes de
los distintos desempefios y procurar las politicas de recursos humanas
necesarias para la obtencion de un alto desempefio en ambos individuos.
Otra dato importante seria comparar el desempefio de ambos en relacion
a la misma época de afios anteriores, ya que se podria dar el caso que
tanto Pérez como Zunino hayan tenido un bajo desempefio.

Ademas de cantidades vendidas es muy importante comparar el tipo de
producto vendido, en relacidn a su valor e importancia en la contribucion
a la utilidad de la empresa.

Evaluacion del departamento de Promocion:

El andlisis de dicho cargo sera evaluado a través de un seguimiento
personal por parte del director, observando el desempefio del ocupante al
recibir las llamadas, en cuanto a cordialidad con el cliente y un correcto
trato, determinando cual es el grado de respuesta de los e-mail
mandados y el nivel de consultas, y de ser posible estableciendo el aporte
marginal que la promocion realiza a las ventas.

Evaluacion del departamento de Administracion y finanzas:

EL director evalua el desempefio de dicho cargo en base a la situacion
financiera de la empresa (recursos, créditos, vencimientos, deudas, etc.)
y al estado econdmico de la misma en cuanto a la contribucion en la
obtencion de resultados y situacion patrimonial, asi como en el manejo
del sistema de informacion que lleva a la Direccion para control y
planeamiento.
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Beneficios de la evaluacion del desempefio.
a) Beneficios para el director o propietario :

* Evaluar mejor el desempefio en el ejercicio de sus tareas y el
comportamiento de los empleados de la agencia.

* Proponer medidas y disposiciones orientadas a mejorar el desempefio en
el caso que sea necesario.

* El director debe comunicarse con el personal de la agencia y comunicarle
el resultado de la evaluacion, permitiendo una retroalimentacion al
ocupante del cargo para conocer cual es el sistema de evaluacion.

b) Beneficios para el personal:

* Conocer los comportamientos y desempefios que mas se valoran en la
agencia de viajes.

* Saber qué disposiciones o medidas tomara el director para mejorar el
desempeio de cada persona en su cargo.

* Autoevaluar y criticar su desarrollo y control.

c) Beneficios para la agencia de viajes:

* Puede evaluar su potencial humano, buscando siempre un desarrollo en
la calidad del mismo.

* Lograr identificar los empleados que necesitan perfeccionamiento o
capacitacion.

* Una agencia de viajes con recursos humanos capacitados mejora su nivel
de competitividad.
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Capitulo II: Sistema contable.

El sistema contable elaborado para la agencia involucrara el desarrollo de los siguientes

aspectos:

Modelo contable.

Plan de cuentas.

Manual de cuentas.

Libro Diario.

Libro Mayor.

Balance de sumas y saldos.

Estado de Situacion Patrimonial.

Estado de Resultados.

. Presupuestos y herramientas para el control de gestion.
10 Control de la gestion a partir de la informacion obtenida.

V®NOO AW
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1. Modelo contable'

Como primer paso para desarrollar el sistema contable se definird el modelo a utilizar
por la agencia de viajes , las caracteristicas principales a analizar son:

a. Capital a mantener:
La definicion del capital invertido a mantener va a ser primordial para poder definir el
concepto de ganancias para nuestra empresa. El capital puede ser:

 Fisico: dicho concepto toma en consideraciéon el mantenimiento de determinada
capacidad operativa dada. Dicha capacidad operativa esta relacionada con la
capacidad productiva, que es la medida de la habilidad de una empresa para
producir y distribuir su producto o servicio. Se determina una ganancia cuando se
incrementa la capacidad productiva o operativa.

* Financiero: toma en consideracion mantener un determinado nivel de capital
dinerario. Se determinard que existe ganancias cuando se ha producido un
incremento patrimonial no aportado por los propietarios, medidos en términos
monetarios.

b. Criterios de medicidn: los criterios para la valuacion de activos y pasivos pueden ser:

e Costo histdrico: los bienes o servicios quedan valuados al costo hasta el
momento de su venta, reconociendo solamente los resultados por tenencia
negativos. Los resultados positivos por tenencia se difieren hasta el momento de la
venta (Resultado Bruto de Venta).

e Valores corrientes: Los bienes y servicios a valores corrientes, reconocen
cambios de valores de la partida antes de la venta. Reconozco resultados por
tenencias tanto positivos como negativos; distingo claramente el resultado por
tenencia del ingreso generado por la venta del bien o servicio.

¢. Unidad de medida: las mediciones contables se realizan en alguna moneda de cuenta,
que por lo general es la de curso legal en el pais (por disposiciones legales). El problema es
que cualquiera sea la moneda elegida como unidad de medida, la inflaciéon hace que su
poder de compra disminuya con el tiempo, como resultado las mediciones nominales
efectuadas en diversos momentos del ejercicio economico dejan de ser comparables.

+ 1 Tratado de Contabilidad- Fowler Newton Enrique- Ediciones Contabilidad Moderna. 1982/83 Buenos Aires.
Libro 1, “Cuestiones Contables Fundamentales” Capitulos Il y IV.
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Frente a dicho problema las principales opciones de unidad de medida son:

« Con ajuste monetario por inflacién: mediante la correccion de las partidas no
monetarias a través de un coeficiente de ajuste inflacionario, que me permita
trabajar las cuentas en moneda homogénea de un momento determinado.

 Sin ajuste monetario por inflacién: se decide ignorar el efecto de la inflacion,
por lo tanto en dichos modelos se trabajara con partidas medidas en una unidad
heterogénea de moneda.

A partir de dichas caracteristicas el modelo contable a utilizar por la agencia de viajes
es el siguiente:

a. Capital a mantener:
Financiero: Es mayormente aceptado y adoptado por la doctrina contable.
b. Criterio de medicidn:

Valores corrientes, lo que yo busco del modelo contable es que me informe el valor
actual de mi riqueza y no el valor de mi riqueza en el pasado(costo historico). Los
valores corrientes permiten que la informaciéon contable brindada sea util y
representativa.

c. Unidad de medida:

Sin ajuste monetario por inflacion: se trabajara con partidas medidas en una
unidad heterogénea de moneda por lo tanto se ignorard el efecto de la inflacion. En
virtud de la operativa de las agencias de viajes y en particular del caso analizado, ya que
no hay inventarios de bienes y servicios para la venta, pues el producto vendido se
caracteriza por su intangibilidad y ademas el hecho de trabajar en plazos cortos en
cuanto a la compra y venta, en lo referido al pago y cobro de los mismos, hacen que la
influencia de la variable inflacion sea de escasa relevancia. Solo se tendra en cuenta
las variaciones en moneda extranjera, unidad monetaria de utilizacioén frecuente en este
tipo de actividad.
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2. Plan de cuentas'

Como segundo paso para el funcionamiento del sistema contable es necesario contar
con una lista de cuentas ordenadas metddicamente , que permitan sistematizar las
imputaciones contables de tal modo que pueda lograrse la informacion patrimonial y
financiera necesaria para la toma de decisiones y control de la actividad. El plan de cuentas
debe ser complementado por un manual de cuentas, el cual contiene las explicaciones
necesarias para el uso de cada cuenta y facilita la imputacion contable de las operaciones
de la agencia .

El tipo de codificacion a utilizar en el plan de cuentas es el sistema decimal, que se
basa en la correlacion entre los nimeros correspondientes a las diversas posiciones del
codigo asignado y las agrupaciones de cuentas, de esta forma pueden asignarse codigos
de varios digitos separados :

Plan de cuentas.
1. Activo

1-1 Activos corrientes.
1-1.1 Caja y Bancos
1-1.1.1 Caja
1-1.1.2 Recaudaciones a depositar
1-1.1.3 Banco Industrial cuenta corriente.
1-1.1.4 Moneda Extranjera
1-1.1.4.1 Dolares.
1-1.1.4.2 Euros.
1-1.1.4.3 Reales.

1-1.2 Inversiones
1-1.2.1 Banco Industrial plazo fijo.

1-1.3 Créditos.
1-1.3.1Créditos por servicios
1-1.3.1.1 Deudores por venta .

o 4 Contabilidad 1, Unidad 2, “ El proceso contable”” -Universidad de Mar del Plata, Facultad de Ciencias
Economicas y Sociales. Secretaria de impresiones CECES

0  Cap. 3- Cuentas:
e Contabilidad programada.
. Planes y manuales de cuentas.



-32-

1-1.3.1.2 Deudores x venta tarjeta de Crédito.

1-1.3.1.3 Comisiones a cobrar.
1-1.3.1.3.1 Comisiones a cobrar restaurante
Misiones.
1-1.3.1.3.2 Comisiones a cobrar por venta
“Mendoza”
1-1.3.1.3.3 Comisiones a cobrar por venta transporte
terrestre
1-1.3.1.3.3.1 Comisiones por venta
“Cataratas Bus”
1-1.3.1.3.3.2 Comisiones por venta “Costa
Tour”
1-1.3.1.3.3.3 Comisiones por venta ““ Las
Lenas Tour”
1-1.3.1.3.4 Otras comisiones ganadas.

1-1.3.1.4 Documentos a cobrar
1-1.3.1.4.1 Documentos a cobrar
1-1.3.1.4.2 Intereses a cobrar
1-1.3.1.4.3 Documentos a cobrar en moneda
extranjera.
1-1.3.1.4.4 Intereses a cobrar en moneda extranjera.

1-1.3.2 Otros créditos
1-1.3.2.1 IVA crédito fiscal.
1-1.3.2.2 Adelantos a proveedores:

1-1.3.2.2.1 Adelanto Proveedor Gran hotel Misiones.
1-1.3.2.2.2 Adelanto Proveedor Cataratas Bus.
1-1.3.2.2.3Adelanto Proveedor Ruinas San Ignacio.
1-1.3.2.2.4 Adelanto Proveedor Cataratas del Iguazi
1-1.3.2.2.5 Adelanto Proveedor Cataratas do Iguagu.
1-1.3.2.2.6 Adelanto “Cuyo turismo”.

1-1.3.2.2.7 Adelanto Proveedor “El Turista”

1-2 Activos no corrientes
1-2.1 Bienes de uso.
1-2.1.1 Valores originales.

1.1 Muebles y utiles.

1-2.1.
1-2.1.1.2 Equipos de oficinas.
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1-2.1.2 Amortizaciones acumuladas

1-2.1.2.1 Muebles y ttiles.
1-2.1.2.2 Equipos de oficinas

2 Pasivo.

2-1 Pasivos Corrientes.
2-1.1 Deudas
2-1.1.1 Deudas por operaciones
2-1.1.1.1Proveedores.

2.1.1.1.1.1 Proveedores alojamiento.
2-1.1.1.1.1.1 Proveedor Gran hotel Misiones.

2.1.1.1.1.2 Proveedores transporte.
2.1.1.1.1.2.1 Proveedor Cataratas Bus.

2-1.1.1.1.3 Proveedores excursiones .
2-1.1.1.1.3.1 Proveedor Ruinas San Ignacio.
2-1.1.1.1.3.2 Proveedor PN Cataratas del Iguazu.
2-1.1.1.1.3.3 Proveedor Parque Cataratas do
[guacu.

2-1.1.1.1.4 Proveedor de guias turisticas
2-1.1.1.1.4.1 Proveedor “El Turista”

2-1.1.1.1.5 Otros proveedores.

2-1.1.1.2 Obligaciones a pagar

2-1.1.1.2.1 Obligaciones a pagar en ME.
1.1.2.2 Interese a Pagar en ME.
1.2.3 Obligaciones a pagar.

2-1.
2-1.
2-1.1.1.2.4 Intereses a pagar.

1.
1.
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2-1.1.2 Otras deudas
2-1.1.2.1 Sueldos a pagar y cargas sociales
2-1.1.2.1.1 Sueldos y jornales a pagar.
2-1.1.2.1.2 Sueldo anual complementario a pagar.
2-1.1.2.1.3 Cargas Sociales a pagar
2-1.1.2.1.4 Retenciones a pagar

2-1.1.2.2 Comisiones a pagar.
2-1.1.2.2.1 Comisiones por ventas a pagar Pérez.
2-1.1.2.2.2 Comisiones por ventas a pagar Zunino.
2-1.1.2.2.3 Comisiones a pagar X venta tarjeta de crédito.

2-1.1.2.3 Gastos a pagar.
2-1.1.2.3.1 Alquileres a pagar .
2-1.1.2.3.2 Internet a pagar.
2-1.1.2.3.3 Servicios de contaduria a pagar.

2-1.1.2.4 Servicios e impuestos a pagar
2-1.1.2.4.1 Luz, gas y teléfonos a pagar.
2-1.1.2.4.2 Tasas por inspeccion de seguridad e higiene.
2-1.1.2.4.3 Ingresos brutos a pagar.

2-1.1.2.51IVA
2-1.1.2.5.1 TIVA Débito fiscal.
2-1.1.2.5.2 IVA a pagar.

2-1.1.2.6 Anticipos de Clientes

3 Patrimonio Neto.

3-1 Capital.
3-2 Resultados
3-2.1 Resultado del ejercicio.
3-2.2 Resultado de ejercicios anteriores.

4 Ingresos.

4-1 Ingresos x prestaciones de servicios.
4-1.1 Ventas “Cataratas T1”
4-1.2 Comisiones ganadas.
4-1.2.1Comisiones ganadas restaurante Misiones.
4-1.2.2 Comisiones ganadas por intermediacion “Mendoza TI”.
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4-1.2.3 Comisiones ganadas por intermediacion transporte terrestre
4-1.2.3.1 Comisiones ganadas por intermediacion “Cataratas Bus”
4-1.2.3.2 Comisiones ganadas por intermediacioén “Costa Tour”
4-1.2.3.3 Comisiones ganadas por intermediacion “ Las Lefias Tour”

4-1.2.3 Otras comisiones ganadas.

4-2 Otros ingresos

4-2.1 Descuentos e intereses ganados.
4-2.1.1 Intereses ganados en moneda extranjera.
4-2.1.2 Intereses ganados.
4-2.1.3 Descuentos obtenidos.

4-2.2 Cuentas de ajustes

4-2.2.1 Sobrante caja.

4-2.2.2 Diferencia de cambio positiva.
4-2.2.2.1 Generada por activos
4-2.2.2.2 Generada por pasivos

5 Egresos

5-1 Egresos x prestaciones de servicios
5-1.1 Costo de Servicios vendidos “Cataratas TI”

5-1.2 Sueldos.
5-1.2.1 Sueldos y jornales.
5-1.2.2 Sueldo anual complementario.
5-1.2.3 Cargas sociales

5-1.3 Comisiones pagadas.
5-1.3.1 Comisiones pagadas por ventas Pérez. .
5-1.3.2 Comisiones pagadas por ventas Zunino.
5-1.3.3 Comisiones pagadas x venta tarjeta de crédito

5-1.4 Gastos necesarios para prestar los servicios.
5-1.4.1 Gastos por Internet
5-1.4.2 Gastos por alquiler.
5-1.4.3 Gastos por Folleteria.
5-1.4.4 Gastos por Teléfonos.



5-1.4.5 Gastos de contaduria.
5-1.4.6 Gastos de Luz y gas.

5-1.5 Descuentos e intereses pagados.
5-1.5.1 Intereses pagados en moneda extranjera.
5-1.5.2 Intereses pagados.
5-1.5.3 Descuentos otorgados

5-1.6 Impuestos y contribuciones.
5-1.6.1 Ingresos Brutos
5-1.6.2 Tasa por inspeccion Seguridad e Higiene

5-1.7 Amortizaciones bienes de uso.
5-1.8 Cuentas de ajuste.
5-1.8.1 Faltante de caja.
5-1.8.2 Diferencia de cambio negativa.
5-1.8.2.1 Generada por activos

5-1.8.2.2 Generada por pasivos.

5-1.9 Deudores incobrables.

6 Movimientos.

6-1 Ingresos por cuenta de terceros.
6-2 Egresos por cuenta de terceros.
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Manual de cuentas®.

1-1.1.1Caja: pertenece al rubro Caja y Bancos, representa la existencia de dinero en
efectivo en la agencia, se debita ante los ingreso del mismo (por aumentos), se
acredita ante los pagos en efectivo (por disminuciones). Su saldo es deudor, es un
saldo residual.

1-1.1.2Recaudaciones a depositar: pertenece al rubro Caja y Bancos, representa la tenencia
de cheques recibidos por la agencia y que no se han depositado todavia, se debita
ante el ingreso de los mismos (por aumentos) y se acredita al momento del deposito
de los cheques (por disminuciones). Su saldo es deudor y residual.

1-1.1.3 Banco Industrial cuenta corriente: pertenece al rubro Caja y Bancos, representa los
depdsitos en cuenta corriente en el respectivo banco para realizar pagos o cobros
por medio de la misma, se debita cuando la empresa realiza un deposito de fondos
en la cuenta (por aumentos), se acredita cuando se realiza algiin pago con cheque
Banco Industrial cuenta corriente (por disminuciones). Su saldo es deudor y
residual.

1-1.1.4Moneda Extranjera: representa la tenencia en moneda extranjera necesaria para la
operatividad de la agencia, las cuentas pertenecientes al rubro se debitan ante el
ingreso de efectivo en moneda extranjera (por aumentos), se acredita ante los pagos
de efectivo en moneda extranjera (por disminuciones), su saldo es deudor y residual.
Dicho rubro se ajusta por diferencias en el tipo de cambio.

1-1.2.1Banco Industrial plazo fijo: pertenece al rubro inversiones, representa las
inversiones de la modalidad de los plazos fijos, se debita cuando se realiza la
inversion (por aumentos), se acredita cuando se cobra la inversion a la fecha de
vencimiento (por disminuciones). Su saldo es deudor y residual.

1-1.3.1.1 Deudores por venta: pertenece al rubro créditos por servicios, representa lo que los
clientes adeudan a la empresa por la compra a crédito, se debita ante las ventas a los
clientes a crédito (por aumentos) y se acredita ante el cobro de los créditos
otorgados (por disminuciones). Su saldo es deudor y residual.

. 15 Contabilidad 1, Unidad 2, “ El proceso contable’ -Universidad de Mar del Plata, Facultad de Ciencias
Economicas y Sociales. Secretaria de impresiones CECE.
0  Cap. 3- Cuentas:
¢ Contabilidad programada.
e Las cuentas y sus andlisis.
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1-1.3.1.2 Deudores por venta con tarjeta de crédito: : pertenece al rubro créditos, representa la
suma de las ventas realizadas cuyo pago fue mediante tarjetas de créditos, se debita
ante las ventas a los clientes mediante dicha forma de pago (por aumentos) y se
acredita ante el cobro de la tarjeta de crédito a la respectiva compaiia (por
disminuciones). Su saldo es deudor y residual.

1-1.3.1.3.1 Comisiones por restaurante Misiones: pertenece al rubro créditos por servicios,
representa el de cobro de una comision segun los acuerdos con el restaurante, se
debita cuando nace dicho crédito a nuestro favor (por aumentos), se acreditan
cuando se realiza el cobro del mismo (por disminuciones). Su saldo es deudor y
residual.

1-1.3.1.3.2 Comisiones a cobrar por venta “Mendoza TI”: pertenece al rubro créditos por
servicios, dichas comisiones representan los futuros ingresos por la intermediacion
en la venta del producto turistico. Se debita cuando nace dicho crédito a nuestro
favor (por aumentos), se acreditan cuando se realiza el cobro del mismo (por
disminuciones). Su saldo es deudor y residual.

1-1.3.1.3.3 Comisiones a cobrar por venta transporte terrestre: pertenece al rubro créditos por
servicios, dichas comisiones representan los futuros ingresos por la intermediacion
en la venta de pasajes en dmnibus. Se debita cuando nace dicho crédito a nuestro
favor (por aumentos), se acreditan cuando se realiza el cobro del mismo (por
disminuciones). Su saldo es deudor y residual.

1-1.3.1.3.4 Otras comisiones a cobrar: pertenece al rubro créditos por servicios, dichas
comisiones representan los futuros ingresos por la intermediacion en la venta de
distintos servicios turisticos. Se debita cuando nace dicho crédito a nuestro favor
(por aumentos), se acreditan cuando se realiza el cobro del mismo (por
disminuciones). Su saldo es deudor y residual.

1-1.3.1.4.1 Documentos a cobrar: pertenece al rubro créditos, representa la tenencia de la
empresa de documentos de obligacion de pago a su favor, la cuenta se debita ante el
ingreso de los mismos (por aumentos) y se acredita cuando se produce el cobro de
los documentos o se descuentan los mismos en una institucion financiera (por
disminuciones). Su saldo es deudor y residual.

1-1.3.1.4.2 Intereses a cobrar: pertenece al rubro créditos, representa el recargo que se le
realiza a los documentos a cobrar en funcion a los plazos concedidos, se debita la
cuenta Intereses a cobrar cuando surge la obligacion (por aumentos), se acredita
cuando se cobran los intereses (por disminuciones). Su saldo es deudor y residual.
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1-1.3.1.4.3 Documentos a cobrar en moneda extranjera: pertenece al rubro créditos, representa
los documentos a cobrar en moneda extranjera, se debita ante el ingreso de los
mismos (por aumentos), se acredita cuando se produce el cobro de los documentos o
si se descuentan en una institucién financiera (por disminuciones). Su saldo es
deudor y residual. Dicha cuenta se ajusta por diferencia en el tipo de cambio.

1-1.3.1.4.4 Intereses a cobrar en moneda extranjera: pertenece al rubro créditos, la cuenta
representa la carga de un interés a los documentos a cobrar en moneda extranjera,
se debita cuando surge la obligacion (por aumentos) y se acredita cuando se cobran
los intereses ( por disminuciones). Su saldo es deudor y residual. Dicha cuenta se
ajusta por diferencia de cambio.

1-1.3.2.1_IVA crédito fiscal: representa un cargo que nos efectua el proveedor al momento de
la compra de un bien o servicio, al momento de efectuar la Declaracion Jurada
mensual de IVA se deducirdn del monto del debito fiscal, determinando a los
efectos de establecerse el saldo a pagar o a nuestro favor. Su saldo es deudor y
residual.

1-1.3.2.2 Adelantos a proveedores: este rubro representa un crédito por el pago de un servicio
al proveedor que se consumird en un futuro. Se debita cuando la agencia
anticipadamente paga al proveedor por un servicio a prestar (por aumentos), se
acredita cuando el operador presta el servicio (por disminuciones). Su saldo es
deudor y residual.

1-2.1.1.1 Muebles y ttiles: al igual que la cuenta 1-2.1.1.2 (Equipos de oficina) pertenecen
al rubro bienes de uso, el cual representa todos los bienes fisicos de la agencia
afectados al desarrollo de sus actividades. Se debita cuando se incorpora al
patrimonio un bien de uso (por aumentos), se acredita cuando se le da de baja o ante
su posible venta (por disminuciones). Su saldo es deudor y acumulativo.

1-2.1.2.1 Amortizaciones acumuladas muebles y utiles: al igual que la cuenta 1-2.1.2.2
ambas pertenecen al rubro amortizaciones acumuladas, regularizan las
correspondientes cuentas de los rubros Bienes de uso, representa las amortizaciones
realizadas a los respectivos bienes desde su ingreso a la empresa y hasta la fecha de
cierre de cada ejercicio contable o anualmente, se calcularan sobre los valores de los
bienes al ingreso al patrimonio de la empresa, se acredita cuando se realizan las
amortizaciones y se debita cuando se vende o se dan de baja los bienes de uso. Su
saldo es acreedor y acumulativo.

2-1.1.1.1 Proveedores: dicho rubro representa la compra a crédito de los distintos servicios a
los respectivos proveedores, se acredita cuando se realiza la contratacion de los
distintos servicios (por aumentos), y se debita cuando se paga la suma acordada (por
disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.
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2-1.1.1.2.1 Obligaciones a pagar en moneda extranjera: pertenece al rubro deudas por
operaciones, la cuenta representa el compromiso de pagar un documento en moneda
extranjera, se acredita cuando se suscribe el documentos (por aumentos) y se debita
cuando se produce el pago de los mismos (por disminuciones). Su saldo es acreedor
y residual. Dicha cuenta se ajusta por diferencia de cambio.

2-1.1.1.2.2 Intereses a pagar en moneda extranjera: pertenece al rubro deudas por
operaciones, representa el pago de intereses por el plazo incurrido en el pago del
documento desde su firma, se acreditan cuando nace el compromiso de pago (por
aumentos), se debita cuando se pagan los mismos (por disminuciones). Su saldo es
acreedor y residual. Dicha cuenta se ajusta por diferencia de cambio.

2-1.1.1.2.3 Obligaciones a pagar: pertenece al rubro deudas por operaciones, representa las
obligaciones de pago de documentos por parte de la agencia, la cuenta se acredita
ante el compromiso de pagar un documento (por aumentos) y se debita cuando se
produce el pago de los mismos (por disminuciones). Su saldo es acreedor y residual

2-1.1.1.2.4 Intereses a pagar : pertenece al rubro deudas por operaciones, representa la carga
de intereses a los documentos a pagar, se acredita cuando surge la obligacion (por
aumentos) y se debita cuando se produce el pago de los intereses (por
disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.1.1 Sueldos y jornales a pagar: pertenece al rubro otras deudas, representa la
obligacion de pago de los sueldos, se acredita al devengamiento (por aumentos) y
se debita al pagarse (por disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.1.2 Sueldo anual complementario a pagar: : pertenece al rubro otras deudas,
representa la obligacion del pago del sueldo anual complementario, se acredita al
devengamiento de los mismos (por aumentos) y se debita en los distintos momentos
del pago efectivo del sueldo anual complementario (por disminuciones). Su saldo es
acreedor y residual.

2-1.1.2.1.3 Cargas sociales a pagar: pertenece al rubro otras deudas, representa los aportes de
la empresa que deben ser depositadas por el empleador, se acredita cuando se
liquidan los sueldos y jornales (por aumentos), se debita cuando son depositados los
aportes (por disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.1.4 Retenciones a pagar: pertenece al rubro otras deudas, representa las retenciones
que se realizan sobre el sueldo de los empleados de la agencia , se acredita cuando
se liquidan los sueldos y jornales (por aumentos), se debita cuando son depositadas
las retenciones (por disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.
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2-1.1.2.2.1 Comisiones por ventas a pagar Pérez: al igual que la cuenta 2-1.1.2.2.2
pertenecen al rubro otras deudas, representan la obligacion de pago a los empleados
de la agencia de la seccidon ventas por los servicios vendidos, se acredita cuando se
produce la venta del servicio (por aumentos), y se debita al momento del pago de
dichas sumas (por disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.2.3 Comisiones a pagar por venta con tarjetas de crédito: pertenece al rubro otras
deudas, representa las obligaciones de pago de dichas comisiones por la utilizacion
de los servicios prestados por las empresas de las tarjetas de créditos, dicha cuenta
se acredita cuando se produce una venta de servicios con tarjetas de crédito (por
aumentos) y se debita al momento del cobro de las liquidaciones por venta con
tarjetas de crédito (por disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.3.1 Alquileres a pagar: pertenece al rubro otras deudas, la cuenta representa la
obligaciéon de pago del alquiler consumido, se acredita cuando se produce el
vencimiento del mes de alquiler (por aumentos), se debita cuando se abona la suma
del alquiler(por disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.3.2 Internet a pagar: pertenece al rubro otras deudas, representa la obligacion de pago
del servicio de Internet consumido, se acredita cuando se produce el vencimiento de
dicho servicio (por aumentos), se debita cuando se abona la suma del servicio (por
disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.3.3 Servicios de contaduria a pagar: forma parte del rubro otras deudas, representa la
obligacion de pago de dicha cuenta, se acredita cuando se produce el vencimiento
del mes de prestacion del servicio (por aumentos), se debita cuando se abona la
suma (por disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.4 Servicios e impuestos a pagar: dicho rubro representa la obligacion de pago de los
distintos servicios, tasas e impuestos, se acredita cuando se determina la obligacion
fiscal (por aumentos) y se debita cuando el servicio o impuesto es abonado (por
disminuciones). Su saldo es acreedor y residual.

2-1.1.2.5.1_ IVA débito fiscal: pertenece al rubro otras deudas, representa el impuesto que se
exterioriza al momento de las ventas de los servicios turisticos. Al momento de
efectuar la Declaracion Jurada de este monto se deducira el crédito fiscal para
establecer el monto a pagar o el remanente a nuestro favor. Su saldo es acreedor y
residual.

2-1.1.2.5.2 IVA a pagar: pertenece al rubro otras deudas, representa la diferencia negativa
entre los créditos y débitos fiscales. Dicha diferencia se acredita al surgir la
obligacion de pago y se debita al momento del mismo. Su saldo es acreedor y
residual.
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2-1.1.2.6 Anticipos de clientes: este rubro representa una deuda con el cliente quien pagod un

3-1

3-2.1

3-2.2

4-1.1

4-1.2.1

4-1.2.2

4-1.2.3

servicio que todavia no se le ha brindado. Se acredita cuando el cliente
anticipadamente nos paga por un servicio a prestar (por aumentos), se debita
cuando el operador presta el servicio (por disminuciones). Su saldo es acreedor y
residual.

Capital: es una cuenta del Patrimonio Neto, se acredita cuando se registran aumentos
en el mismo, se debita cuando registran disminuciones por absorcion de quebrantos,
por retiros del duefio o por decision del mismo. Su saldo es acreedor y acumulativo.

Resultado del ejercicio: es una cuenta del Patrimonio Neto, representa el resultado
de la actividad de la agencia durante el ultimo ejercicio, esta formado por la
diferencia entre la sumatoria de todas las cuentas de resultado positivo y las de
resultado negativo. Se acredita cuando se produce un resultado positivo, se debita
cuando en el caso de ser un resultado negativo. Su saldo debera ser acreedor, pero
puede ser también deudor.

Resultado de ejercicios anteriores: es una cuenta del Patrimonio Neto, representa
el resultado de la actividad de la agencia de ejercicios anteriores. La cuenta se
acredita cuando se producen ajustes y se transfiere el resultado del ejercicio cerrado
después de su distribucion (por aumentos). Se debita cuando se registran ajustes
correspondientes al ejercicio anterior o se transfiere el resultado negativo de este
ejercicio (por disminuciones). Su saldo debera ser acreedor pero puede también ser
deudor.

Ventas “Cataratas TI”: es una cuenta de ingresos, se acredita cuando se venden dicho
producto turistico(el cual es organizado por la agencia). Su saldo es acreedor y
acumulativo. Todas las cuentas de ingresos se cancelan al final del ejercicio con la
cuenta Resultado del ejercicio

Comisiones ganadas Restaurante Misiones: dicho rubro representa un resultado
positivo (un ingreso) a partir de la venta de dicho servicio, se acredita en ese
momento. Su saldo es acreedor y acumulativo.

Comisiones por intermediacion “Mendoza TI”: dicho rubro representa los ingresos
que tiene la agencia por la intermediacion en la venta del producto turistico. Se
acredita cuando se produce la operacion de la venta. Su saldo es acreedor y
acumulativo.

Comisiones por intermediacidn transporte terrestre: dicho rubro representa los
ingresos que tiene la agencia por la intermediacion en la venta de pasajes en
omnibus. Se acredita cuando se produce la operacion de la venta. Su saldo es
acreedor y acumulativo.
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Otras comisiones ganadas: representa a los ingresos que tiene la agencia por la
intermediacion en la venta de servicios brindados por terceros. Se acredita cuando
se realiza la venta. Su saldo es acreedor y acumulativo

Intereses ganados en moneda extranjera: pertenece al rubro otros ingresos, muestra
un resultado positivo por el cargo de intereses en documentos a cobrar en moneda
extranjera, se acredita cuando se produce el devengamiento de los mismos. Su
saldo es acreedor. Todas las cuentas de ingresos se cancelan al final del ejercicio
con la cuenta resultados del ejercicio

Intereses ganados: pertenece al rubro otros ingresos, muestra un resultado positivo
por el cargo de intereses en los documentos firmados a nuestro favor por clientes, se
acredita cuando se produce el devengamiento de los mismos. Su saldo es acreedor y
acumulativo.

Descuentos obtenidos: pertenece al rubro otros ingresos, representa un resultado
positivo por descuentos obtenidos por pago de contado de las distintas facturas de
contratacion de servicios. Se acredita cuando se efectiviza el descuento obtenido. Su
saldo es acreedor y acumulativo.

Sobrante caja: pertenece al rubro otros ingresos, representa una existencia mayor
ante un arqueo de caja que la suma registrada en el mayor de la misma cuenta, se
acredita cuando se constatan los sobrantes. Su saldo es acreedor y acumulativo.

Diferencia de cambio positiva. pertenecen al rubro otros ingresos, representa un
resultado positivo generado por las distintas partidas en moneda extranjeras por
diferencia de cotizacion. Se acredita cuando se reconoce un cambio en la cotizacion.
Su saldo es acreedor y acumulativo.

Costo de Servicios Vendidos “Cataratas TI”: representa un resultado negativo
originado por los costos que conforman el producto turisticos organizado por la
agencia, se debita cuando se produce la venta del producto. Su saldo es deudor y
acumulativo. Todas las cuentas de egresos se cancelan al final del ejercicio con la
cuenta Resultado del ejercicio.

Sueldos y jornales. Pertenece al rubro egresos, representa un resultado negativo por
el pago de los sueldos y jornales. Se debita cuando se devenga el mismo. Su saldo
es deudor y acumulativo.

Sueldo anual complementario: Pertenece al rubro egresos, representa un resultado
negativo por el pago del sueldo anual complementario, se debita cuando se devenga
el mismo. Su saldo es deudor y acumulativo.
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Cargas sociales: Pertenece al rubro egresos, representa un resultado negativo por las
contribuciones que debe abonar la empresa sobre los sueldos de acuerdo a las
disposiciones legales, se debita cuando se produce el devengamiento de los sueldos.
Su saldo es deudor y acumulativo.

Comisiones pagadas por ventas Pérez: esta cuenta, como la cuenta 5-4.2, pertenecen
al rubro comisiones egresos, representan un resultado negativo por el pago de
comisiones sobre ventas realizadas por los respectivos empleados. Esta cuenta se
debita cuando se genera la venta del servicio. Su saldo es deudor y acumulativo.

Comisiones pagadas por venta con tarjeta de crédito: pertenece al rubro egresos,
representa un resultado negativo generado por el cobro de una comision por parte de
la compaiia de tarjetas de créditos por la liquidacion de ventas que hemos efectuado
con esa modalidad. Se debita cuando se genera una venta con tarjetas de crédito. Su
saldo es deudor y acumulativo

Gastos por Internet: pertenece al rubro egresos, representa un resultado negativo
originado por el cargo del servicio de Internet consumido, se debita cuando se
genera. Su saldo es deudor y acumulativo.

Gastos por alquiler: pertenece al rubro egresos, representa el resultado negativo por
los alquileres, se debita cuando se produce el devengamiento de acuerdo al contrato
celebrado. Su saldo es deudor y acumulativo.

Gastos por Folleteria: pertenece al rubro egresos, representa los gastos necesarios en
folletos como apoyo para la venta de los servicios turisticos, dicha cuenta se debita
cuando se compran los folletos a las imprentas. Su saldo es deudor y acumulativo.

Gastos por Teléfonos: pertenece al rubro egresos, representa un resultado negativo
por el servicio de teléfono consumido, se debita al vencimiento del mismo. Su saldo
es deudor y acumulativo.

Gastos de contaduria: pertenece al rubro egresos, representa un resultado negativo
por el servicio contaduria contratado, se debita al vencimiento de cada periodo
establecido ( mensual). Su saldo es deudor y acumulativo.

Gastos de Luz y gas: pertenece al rubro egresos, representa un resultado negativo por

el servicio de luz y gas consumido, se debita al vencimiento de los mismos. Su saldo
es deudor y acumulativo.

Intereses pagados en moneda extranjera: : pertenece al rubro egresos, muestra un
resultado negativo por el cargo de intereses en documentos a pagar en moneda
extranjera, se debita cuando se produce su devengamiento. Su saldo es deudor y
acumulativo.
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Intereses pagados: pertenece al rubro egresos, representa un resultado negativo por el

cargo de intereses en documentos, se debita cuando se produce su devengamiento.
Su saldo es deudor y acumulativo. Todas las cuentas de egresos se cancelan al final
del ejercicio con la cuenta resultado del ejercicio.

Descuentos otorgados: pertenece al rubro egresos, representa un resultado negativo
por descuentos cancelados por cobro contado de los servicios vendidos. Se debita
cuando se efectiviza el descuento otorgado. Su saldo es deudor y acumulativo.

Impuestos y contribuciones: representa un resultado negativo ocasionado por el pago
de los impuestos y contribuciones, se debita cuando se produce el devengamiento
de los mismos. Su saldo es deudor y acumulativo.

Amortizaciones bienes de uso: representa la perdida de valor de los bienes por el uso
o por el paso del tiempo, es un resultado negativo que se debita a lo largo de la vida
util del bien por la suma de las respectivas cuotas. Su saldo es deudor y se refleja en
un cargo anual.

5-1.8.1 Faltante de caja: pertenece al rubro egresos, representa una perdida por una existencia

menor, ante un arqueo de caja, que la suma registrada en el mayor de la misma
cuenta, se debita cuando se reconoce el faltante. Su saldo es deudor y acumulativo.

5-1.8.2 Diferencia de cambio negativa: pertenecen al rubro egresos, representa un resultado

6-1

negativo por diferencia de cotizacion de las distintas partidas en moneda
extranjeras, se debita cuando se reconoce el cambio de cotizacion. Su saldo es
deudor y acumulativo.

Deudores incobrables: representa una perdida por la incobrabilidad de la cuentas
que generan una obligacion de cobro, se debita cuando se declara la incobrabilidad
de un deudor. Su saldo es deudor y acumulativo.

Ingresos por cuenta de terceros: Esta cuenta representa todos los cobros realizados
por venta de servicios turisticos en los cuales actuamos como simples intermediarios
y donde el prestador de servicios nos abona una comision por esa gestion, por lo
tanto nuestra agencia debe facturarle el importe de la misma al prestador, mas el
IVA correspondiente. Se acredita por todos los cobros realizados a clientes por
cuenta de los prestadores de los servicios. Se debita cuando cancelamos con Egresos
por cuenta de Terceros por cada operacion finalizada. Su saldo al final del ejercicio
representa el monto de cobranzas realizadas a clientes y que aun no han sido
abonadas a los prestadores, y debera ser cancelada con Anticipos de clientes.
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Egresos por cuenta de terceros: esta cuenta representa todos los pagos realizados a
prestadores por la compra de servicios turisticos vendidos a nuestros clientes, y
donde nosotros actuamos como intermediarios. Se debita por pagos realizados a los
prestadores de servicios. S acredita cuando la cancelamos con Ingresos por cuenta
de terceros por cada operacion finalizada. Su saldo al final del ejercicio representa
el monto de pagos realizados a prestadores y que aun no han sido ingresados a
nuestra agencia por los clientes compradores de esos servicios, debera ser
canceladas con la cuenta Adelantos a Proveedores.
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4. Operaciones realizadas por la agencia

1.

El 2-01-04 la agencia de viajes inicia un nuevo ejercicio contable, el saldo de las
cuentas son los siguientes:

a. Caja: $3400,00
b. Banco Industrial Cta. Cte.: $5200,00
c. Deudores por venta: $2300,00
d. Moneda extranjera dolares

(U$S 862,07 a $ 2,9): $2500,00
e. Documentos a cobrar: $2500,00
f. Muebles y utiles: $4200,00
g. Equipos de oficinas: $3000,00
h. Prov. Gran Hotel Misiones: $3300,00
i. Doc. a pagar en M.E $1000,00

(US$S 312,52 $ 3,2)
j. Capital: $10.000,00
k. Resultados de ejercicios anteriores:$8800,00

Ver Libro Diario (asiento n° 1) y Mayor.

El 3-01-04 la agencia logra un nuevo acuerdo con el proveedor Gran Hotel
Misiones, por lo cual se decide cancelar la deuda en cuenta corriente que se tenia
con dicho proveedor con un cheque Banco Industrial cuenta corriente.

Ver Libro Diario(asiento n° 2), Mayor.

6-01-04. Por el paquete todo incluido “Mendoza” la agencia recibe una comision
por intermediar en su venta. Dicha comision es pagada por la agencia mayorista,
“Cuyo Turismo” segin acuerdo. El paquete es de siete dias y cinco noches con
salida 9 de febrero del 2004, su precio de venta al pasajero es de pesos cuatrocientos
sesenta y cinco ($465,00), y la comision para nuestra agencia es del 22,45% mas
IVA.

La agencia Free Travel tiene la obligacion de vender seis pax como minimo para
poder acceder al paquete del mayorista, el pago debe realizarse en efectivo.

Ver Libro Diario(asiento n° 3), Mayor.
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El 7-01-04 se cobra en efectivo y por su totalidad el saldo de nuestros deudores en
cuenta corriente.
Ver Libro Diario(asiento n° 4 ), Mayor.

8-01-04 La familia Scalambro nos comunica su deseo de viajar a Mendoza, por lo
tanto la agencia decide comunicarse con su proveedor para averiguar la
disponibilidad de los cuatro pax que se desean. Ya confirmada la disponibilidad, la
agencia “Free Travel” se comunica con su cliente y se produce la venta, a un precio
de $465,00 cada pax, la misma se realiza un 50% en efectivo y el resto con un
cheque diferido Banco Provincia con fecha para el 22-1-04 . La venta fue realizada
por Zunino.

Ver Libro Diario(asiento n° 5y 5°), Mayor.

8-01-04 Tenemos que cancelar el documento en moneda extranjera que se utilizd
para pagar a un operador turistico del Uruguay( US$S 312,5 a $3,2). La cancelacion
debe realizarse en moneda extranjera. Actualmente la cotizacion del dolar es: tipo
comprador $2,80 y tipo vendedor $2,86.

Ver Libro Diario(asiento n° 6), Mayor.

10-01-04 Producido el vencimiento se procede a cobrar el documento en poder de

nuestra agencia. El pago el cliente, Pablo Salerno, lo realiza en efectivo.
Ver Libro Diario(asiento n° 7), Mayor.

10-01-04 Debido a la gran cantidad de efectivo en caja se decide realizar una
Inversion Temporaria. Por lo tanto se va a efectuar un plazo fijo en el Banco
Industrial por un mes. La suma del mismo es de $ 4000,00. La tasa nominal mensual
aplicada por dicho banco es del 0,33%.

Ver Libro Diario(asiento n° 8), Mayor.

12-01-04 La familia Girardi desea viajar a Mendoza; inmediatamente nuestra
agencia se dispone a comunicarse con su proveedor para corroborar la
disponibilidad de los pax. Ya que nuestro proveedor nos confirmo la disponibilidad,
la familia Girardi se dispone a comprarnos cinco pax “Mendoza TI”, el precio es de
$465,00 cada uno y la venta se realiza en efectivo. La venta fue realizada por

Zunino.
Ver Libro Diario(asiento n’° 9y 9°), Mayor.

13-01-04 Un grupo de cuatro amigos al igual que la familia Podaza (5 miembros),
nos comunican su deseo de viajar a Cataratas del Iguazi. Por lo tanto nuestra
agencia se dispone a realizar las confirmaciones de disponibilidades, para poder
armar el paquete turistico, el cual tiene salida el dia 24-01-04. Ya confirmada la
disponibilidad de los distintos proveedores al igual que la voluntad de nuestros
clientes a viajar, se procedera al armado y venta del paquete turistico “Cataratas TI”.
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El precio del mismo es de $ 445,00 (IVA incluido), los clientes pagan en efectivo.

La venta fue realizada por Pérez.
Ver Libro Diario(asiento n° 10 y 10"), Mayor.

16-01-04 La familia Tongenovic nos comunica su deseo de viajar a Mendoza, por
lo tanto la agencia decide comunicarse con su proveedor para averiguar la
disponibilidad de los seis pax que se desean. Ya confirmada la disponibilidad de los
pax la agencia “Free Travel” se comunica con su cliente y se produce la venta, a un
precio de $465,00 cada pax, la misma se realiza en efectivo. La venta fue realizada
por Pérez.

Ver Libro Diario(asiento n° 11 y 11°), Mayor.

19-01-04 Tanto la familia Lee (4 miembros) como la familia Ragnoli (Smiembros),
nos comunican su deseo de viajar a Cataratas del Iguazu. Por lo tanto nuestra
agencia se dispone a realizar las confirmaciones de disponibilidades, para poder
armar el paquete turistico, el cual tiene salida el dia 24-01-04. Ya confirmada la
disponibilidad de los distintos proveedores al igual que la voluntad de nuestros
clientes a viajar, se procedera al armado y venta del paquete turistico “Cataratas TI”.
El precio del mismo es de $ 445,00 (IVA incluido), los clientes pagan en efectivo.
La venta a la familia Lee fue realizada por Pérez, mientras que la venta a la familia

Ragnoli fue realizada por Zunino.
Ver Libro Diario(asiento n° 12 y 12”), Mayor.

22-01-04 Siendo la fecha de cobro del cheque entregado por la familia Scalambro,

se procede a depositarlo en nuestro banco para su cobro.
Ver Libro Diario(asiento n° 13), Mayor.

26-01-04 Se le abona en efectivo al proveedor del servicio de guia turisticas el total
adeudado por las tres excursiones a realizar. También se abona al proveedor Parque
Nacional Cataratas del Iguazl lo correspondiente al total de las entradas al

mismo.(EI contingente de nuestra agencia es de 18 pasajeros).
Ver Libro Diario(asiento n° 14), Mayor.

27-01-04 Se le abona en efectivo al proveedor Parque Cataratas do Iguagu lo

correspondiente al total de las entradas al mismo.
Ver Libro Diario(asiento n° 15), Mayor.

28-01-04 Antes de realizar la excursion Ruinas de San Ignacio, se procede a pagar

en efectivo al proveedor lo correspondiente a las entradas a dicho lugar.
Ver Libro Diario(asiento n° 16), Mayor.

29-01-04 Se le paga al contador por el servicio brindado a nuestra agencia.($70 +
IVA)

Ver Libro Diario(asiento n° 17), Mayor.
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18.  30-01-04 Se produce el vencimiento de los siguientes servicios, los cuales son
abonados en efectivo:

Alquiler $ 210,00

Internet $ 30,00
Luz $ 40,00
Gas $ 25,00

Teléfono $ 85,00
Ver Libro Diario(asiento n° 18), Mayor.

19.  31-01-04 Se procede al pago de sueldos y comisiones del personal de nuestra
agencia por el mes de enero de 2004.
Ver Libro Diario(asiento n° 19 y 19"), Mayor.

20.  31-01-04 Se realiza la liquidacion y pago del IVA correspondiente al mes de enero
de 2004.
Ver Libro Diario(asiento n° 20 y 20") y Mayor.

21.  31-01-04 Al fin del mes de enero se cancelan la cuenta Ingresos por cuenta de
terceros y Egresos por cuenta de terceros, por haberse concretado las operaciones

que dieron origen a esas registraciones.
Ver Libro Diario(asiento n° 21) y Mayor.
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Asiento n° 1. 2-01-04 Apertura del ejercicio.
Aa | Caja $ 3.400,00
Aa | Banco Industrial Cta. Cte. $5.200,00
Aa | Deudores por venta $ 2.300,00
Aa | Moneda extranjera dolares(uss 862,07 $2,9) $2.500,00
Aa | Documentos a cobrar $2.500,00
Aa | Muebles y ttiles $ 4.200,00
Aa | Equipos de oficinas $ 3.000,00
Pa a Prov. Gran Hotel Misiones $ 3.300,00
Pa a Oblig. a pagar en M.E. (uss312,5 as32) $ 1.000,00
Pna a Capital $ 10.000,00
Pna a Resultados de ejercicios anteriores $ 8.800,00
Asiento n® 2 3-01-04 Pago a los proveedores
Pd | Prov. G. H. Misiones $3300,00
Ad a Banco Industrial Cta. Cte. $3300,00
Asiento n® 3 6-01-04 Adelanto por la compra minima exigida
Aa | Adelanto a Prov. Cuyo Turismo $2032,80
Ad a Caja $2032,80

Como los servicios no se pueden guardar en stock, la obligacién de comprar por lo minimo seis pax,
es en realidad un pago por adelantado de los mismos, que la agencia devengara a medida que realiza sus

ventas.
Asiento n° 4 7-01-04 Cobro a los Ds. por Vta.
Aa | Caja $2300,00
Ad a Ds. por Vta. $2300,00
Asiento n° 5 8-01-04 Intermediacion. en la compra al proveedor .
Mov [Egresos por cuenta de terceros $ 1.355,20
Pa a adelanto a Prov. Cuyo Turismo $ 1.355,20

Una vez que “Free Travel” confirma la disponibilidad de pax por parte del proveedor y recibe la
afirmacion de su cliente de viajar, procede a intermediar en la compra de los servicios a su proveedor. Cabe
recordar que nuestra agencia ya habia realizado un adelanto de los mismos seglin condiciones del acuerdo con
la empresa “Cuyo Turismo”.
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Asiento n® 5" 8-01-04 Intermediacion. en la venta al cliente.
Aa |Caja $ 930,00
Aa |Recaudaciones a depositar $ 930,00
Mov a Ingresos por cuenta de terceros $ 1.355,20
PNa a Com ganadas x intermediacion "Mendoza TI" $417,19
Pa a IVA DF. $ 87,61
Nuestra agencia recibe la suma de dinero de los pax a cuenta de terceros y por la labor de
intermediacion cobra una comision al proveedor, la cual es facturada y grabada por el IVA.
Asiento n° 6 8-01-04 Pago del Documento en ME
Pd | Obligaciones a pagar en M.E.(u$s312,15283,2) $1000,00
PNd | Dif. de cambio neg. generada por activos $31,25
Ad a Moneda extranjera dolares (uss312,152$2,9) $906,25
PNa a Dif. de cambio pos. generada por pasivos $125,00
Desarrollo de la diferencia de cambio
*  Moneda extranjera délares:
U$S 312,5 % (2,9-2,8)=$ 31,25 =Diferencia de cambio generada por un activo.
* Doc. a pagar en M.E.
US$S 312,5 * (3,2 — 2,8) = $ 125,00 =Diferencia de cambio generada por un pasivo.
Asiento n® 7 10-01-04 Cobro de Documento.
Aa | Caja. $2500,00
Ad a Documentos a Cobrar $2500,00
Asiento n° 8 10-01-04 Inversion Temporaria.
Aa | Banco industrial plazo fijo $4000,00
Aa | Intereses a cobrar $13,20
Ad a Caja. $4000,00
PNa a Intereses ganados $13,20
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Asiento n° 9 12-01-04 Intermediacion en la compra al proveedor

Mov | Egresos por cuenta de terceros $1.694,00
Pa a adelanto a Prov. Cuyo Turismo $ 677,60
Ad a Caja. $1016,40

Teniamos un saldo a favor nuestro con el proveedor por el adelanto realizado, el saldo era de
$ 677,60 por lo tanto nuestra agencia abona en efectivo el resto por cuenta de los pasajeros.

Asiento n® 9" 12-01-04 Intermediacion en la venta al cliente

Aa |Caja $2.325,00

Mov a Ingresos por cuenta de terceros $ 1.694,00
PNa a Com. ganadas x intermediacién "Mendoza TI" $ 521,49
Pa a IVA DF. $ 109,51

Asiento n° 10 13-01-04 Compra de los servicios al Proveedor

PNd | Costo de servicios vendidos "Cataratas TI" $2.047,93

Aa |IVACF. $ 430,07

Ad a Caja $ 535,54
Pa a Prov. G Hotel Misiones $ 812,23
Pa a Prov .Cataratas Bus. $ 812,23
Pa a Prov. Serv de guias de turismo $ 30,00
Pa a Prov. Ruinas de SI $ 36,00
Pa a Prov. PN Cataratas Iguaza $ 108,00
Pa a Pov. P. Cataratas Iguagu $ 144,00

Se realiza la contratacion de los distintos servicios necesarios para organizar el paquete turistico
“Cataratas Todo Incluido” generando sus correspondientes costos.

Asiento n® 10" 13-01-04 Venta al cliente

Aa |Caja $ 4.005,00
PNa a Ventas "Cataratas TI" $3.309,84
Pa a IVA DF. $ 695,16
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Asiento n° 11 16-01-04 Intermediacion. en la compra al proveedor.

Mov [Egresos por cuenta de terceros $2.032,80

Ad a Caja. $2.032,80
Asiento n® 117 16-01-04 Intermediacion en la venta al cliente.

Aa |Caja $ 2.790,00

Mov a Ingresos por cuenta de terceros $2.032,80

PNa a Comisiones ganadas Inter. "Mendoza TI" $ 625,79

Pa a IVA DF. $ 131,41
Asiento n° 12 19-01-04 Compra de los servicios al Proveedor

PNd | Costo de servicios vendidos "Cataratas TI" $2.047,93

Aa [IVACF. $ 430,07

Ad a Caja $ 892,56

Pa a Prov.G Hotel Misiones $ 633,72

Pa a Prov .Cataratas Bus. $ 633,72

Pa a Prov. Serv de guias de turismo $ 30,00

Pa a Prov. Ruinas de SI $ 36,00

Pa a Prov. PN Cataratas Iguazi $ 108,00

Pa a Pov. P. Cataratas Iguagu $ 144,00

Asiento n® 127 19-01-04 Venta al cliente

Aa |Caja $ 4.005,00

PNa a Ventas "Cataratas TI" $ 3.309,84

Pa a IVA DF. $ 695,16
Asiento n° 13 22-01-04 Deposito del Cheque

Aa |Banco Industrial Cta. Cte. $ 930,00

Ad a Recaudaciones a depositar $ 930,00
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Asiento n° 14 26-01-04 Pago a proveedores

Pd | Prov. Servicios de guias de turismo $ 60,00

Pd | prov. PN Cataratas Iguazi $ 216,00

Ad a Caja $ 276,00
Asiento n® 15 27-01-04 Pago a proveedores

Pd | prov. P. Cataratas Iguagu $ 288,00

Ad a Caja $ 288,00
Asiento n® 16 28-01-04 Pago a proveedores

Pd  |prov. Ruinas de SI $ 72,00

Ad a Caja $ 72,00

Asiento n® 17 29-01-04 Pago al contador

PNd | Gastos de Contaduria $ 70,00

Aa |[IVACF $14,70

Ad a Caja $84,70
Asiento n° 18 30-01-04 Pago de los servicios

PNd | Gastos x alquiler $210,00

PNd [Gastos x Internet $ 30,00

PNd | Gastos x Luz y Gas $ 65,00

PNd | Gastos por Teléfonos $ 85,00

Aa [IVACF $48,60

Ad a Caja $ 438,60

El servicio de Internet, Luz, Gas y Teléfonos tiene una imputacion del IVA del 27%.
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Comisiones
pax vendidos Q $ pax vendidos $ 2%
"Mendoza TI" 6 $ 465,00 $ 2.790,00 $ 55,80
Pérez "Cataratas TI" 13 $ 445,00 $5.785,00 $ 115,70
Zunino |["Mendoza TI" 9 $ 465,00 $ 4.185,00 $ 83,70
"Cataratas TI" 5 $ 445,00 $ 2.225,00 $ 44,50
TOTAL [ 33 $ 14.985,00 $ 299,70
Sueldos
Ventas
Pérez $ 500,00
Zunino $ 500,00
Administracion y finanzas
Lopez $ 750,00
TOTAL $ 1.750,00
Cargas Sociales
Aportes patronales
Retenciones (13%) |(23%)
Pérez sueldo $ 500,00 $ 65,00 $ 115,00
comisién $171,50 $ 22,30 $ 39,45
Zunino sueldo $ 500,00 $ 65,00 $ 115,00
comisién $ 128,20 $ 16,67 $ 29,49
Lépez sueldo $ 750,00 $ 97,50 $172,50
Total Sueldo $ 1.750,00 $ 227,50 $ 402,50
Total Comision $ 299,70 $ 38,96 $ 68,93
Total $ 2.049,70 $ 266,46 $ 471,43
Asiento n® 19 31-01-04 Pago de sueldos
PNd | Sueldos y Jornales $ 1.750,00
PNd | Comisiones pagadas x venta Zunino $ 128,20
PNd | Comisiones pagadas x venta Pérez $ 171,50
PNd [Cargas Sociales (23% sobre sueldos y com) $471.43
Pa a Sueldos a pagar (Bruto - Retenciones) $1.522,50
Pa a Retenciones a pagar (13% sobre el sueldo) $ 266,46
Pa a Cargas Sociales a pagar (23% sueldos y com) $471,43
Pa a Comisiones a pagar( Bruto - Retenciones) $ 260,74
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Asiento n® 19" 31-01-04 Pago de sueldos

Pd | Sueldos a pagar (Bruto - Retenciones) $1.522,50
Pd | Cargas Sociales a pagar (23% sobre sueldos y comisiones) $471,43
Pd | Comisiones a pagar (Bruto - Retenciones) $ 260,74
Pd | Retenciones a pagar (13% sobre el sueldo) $ 266,46
Ad a Caja $2.521,13
Determinacion del monto del IVA.
Créditos fiscales
Compras
13/01/04 | Asiento n° 12 (Compra de servicios al Prov.) $ 430,07
19/01/04 | Asiento n° 16 (Compra de Serv turisticos) $ 430,07
SUBTOTAL $ 860,14
Servicios
29/01/04 | Asiento n° 24(pago al contador ) $ 14,70
30/01/04 | Asiento n° 25(pago de los servicios) $ 48,60
SUBTOTAL $ 63,30
TOTAL $ 923,44
Débitos Fiscales
Ventas
08/01/04 | Asiento n° 6 (Intermediacién venta al cliente) $ 87,61
12/01/04 | Asiento n°® 11 (Intermediacion venta al $ 109,51
cliente)
13/01/04 | Asiento n° 14 (Venta de Servicios turisticos) $ 695,16
16/01/04 | Asiento n° 15 (Intermediacion venta al $ 131,41
cliente)
19/01/04 | Asiento n°® 17 (Venta de Servicios turisticos) $ 695,16
SUBTOTAL $1.718,85
TOTAL $1.718,85
IVA a Pagar | $795,41|
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Asiento n° 20 31-01-04 Liquidacion del IVA

Pd |IVA DF $1.718,85

Ad a IVACF $ 923,44
Pa a IVA apagar $ 795,41

Asiento n° 20" 31-01-04 Pago del IVA
Pd |IVA apagar $ 795,41
Ad a Caja $ 795,41
Asiento n® 21 31-01-04 Cancelacion cuentas de movimiento
Mov [Ingresos por cuenta de terceros $ 5082,00
Mov a Egresos por cuenta de terceros $ 5082,00
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Codigo: 1-1.1.1 Caja

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $ 3.400,00 $ 3.400,00
06/01/04 | Asiento n° 3 (adelanto a proveedores) $2.032,80 $1.367,20
07/01/04 | Asiento n°® 4 (cobro de ds. x vta.) $2.300,00 $ 3.667,20
08/01/04 | Asiento n° 5" (Intermediacién venta al cliente) $ 930,00 $4.597,20
10/01/04 | Asiento n° 7(cobro del documento) $2.500,00 $7.097,20
10/01/04 | Asiento n° 8 (plazo fijo) $4.000,00( $3.097,20
12/01/04 Asiento n° 9 (Intermediacion compra proveedor) $ 1.016,40 $2.080,80
12/01/04 | Asiento n° 9" (Intermediacién venta al cliente) $2.325,00 $ 4.405,80
13/01/04 | Asiento n° 10 (Compra de servicios al Prov.) $535,54| $3.870,26
13/01/04 | Asiento n® 10" (Venta de Servicios turisticos) $ 4.005,00 $7.875,26
16/01/04 | Asiento n° 11 (Intermediacion compra al prov) $2.032,80 $ 5.842,46
16/01/04 | Asiento n° 11° (Intermediacion venta al cliente) $2.790,00 $ 8.632,46
19/01/04 | Asiento n® 12 (Compra de Servicios turisticos) $892,56| $7.739,90
19/01/04 | Asiento n° 12" (Venta de Servicios turisticos) $ 4.005,00 $ 11.744,90
26/01/04 | Asiento n°® 14 (Pago al Prov.) $276,00| $11.468,90
27/01/04 | Asiento n° 15(Pago al Prov.) $288,00| $11.180,90
28/01/04 | Asiento n° 16(Pago al Prov.) $72,001 $11.108,90
29/01/04 | Asiento n° 17(pago al contador ) $84,70| $11.024,20
30/01/04 | Asiento n° 18(pago de los servicios) $438,60| $10.585,60
31/01/04 | Asiento n° 19'(pago de los sueldos) $2.521,13 $ 8.064,47
31/01/04 | Asiento n° 20" (Pago del IVA) $79541| $7.269,06

TOTAL $22.255,00 | $14.98594| $7.269,06
Codigo: 1-.1.1.2 Recaudaciones a depositar

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
08/01/04 | Asiento n° 5" (Intermediacién venta al cliente) $ 930,00 $ 930,00
22/01/04 | Asiento n° 13 (Deposito del cheque) $ 930,00 $0,00

TOTAL $930,00 $ 930,00 $ 0,00
Codigo: 1-.1.1.3 Banco Industrial cuenta corriente

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $ 5.200,00 $ 5.200,00
03/01/04 | Asiento n°2 (pago a prov.) $3.300,00 $1.900,00
22/01/04 | Asiento n° 13 (Deposito del cheque) $ 930,00 $2.830,00

TOTAL $ 6.130,00 $3.300,00| $2.830,00
Codigo: 1-1.1.4.1 Moneda extranjera Doélares.

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio u$s 862,072 $2,9) | $2.500,00 $2.500,00
08/01/04 | Asiento n° 6 (pago del documento en ME) $ 906,25 $1.593,75

TOTAL $2.500,00 $906,25| $1.593,75
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Cédigo: 1-1.2.1 Banco industrial plazo fijo.

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

10/01/04 | Asiento n° 8 (plazo fijo) $ 4.000,00 $ 4.000,00
TOTAL $ 4.000,00 $0,00] $4.000,00
Cédigo: 1-.1.3.1.1 Deudores por venta

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $2.300,00 $2.300,00
07/01/04 | Asiento n° 4 (cobro de ds. x vta.) $2.300,00 $ 0,00

TOTAL $2.300,00 $2.300,00 $ 0,00
Codigo: 1-1.3.1.4.1 Documentos a cobrar

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $2.500,00 $2.500,00
10/01/04 | Agiento n° 7 (cobro del documento) $2.500,00 $0,00

TOTAL $2.500,00 $2.500,00 $ 0,00
Codigo: 1-1.3.1.4.2 Intereses a cobrar

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

10/01/04 | Asiento n° 8 (plazo fijo) $13,20 $13,20
TOTAL $ 13,20 $ 0,00 $13,20
Codigo:1-1.3.2.1 TVA crédito fiscal

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
13/01/04 | Asiento n° 10 (Compra de servicios al Prov.) $ 430,07 $ 430,07
19/01/04 | Asiento n® 12 (Compra de Servicios turisticos) $ 430,07 $ 860,14
29/01/04 | Asiento n° 17(pago al contador ) $ 14,70 $ 874,84
30/01/04 | Asiento n° 18(pago de los servicios) $ 48,60 $ 923,44
31/01/04 | Asiento n® 20 (Liquidacion) $ 923,44 $ 0,00

TOTAL $923,44 $923,44 $0,00
Codigo: 1-1.3.2.2.6 Adelanto Proveedor “Cuyo turismo”.

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
06/01/04 | Asiento n° 3 (pago del adelanto) $2.032,80 $2.032,80
08/01/04 | Asiento n°® 5 (Intermediacion compra al proveedor) $1.355,20 $ 677,60
12/01/04 | Asiento n° 9 (Intermediacion compra proveedor) $ 677,60 $ 0,00

TOTAL $2.032,80 $2.032,80 $ 0,00
Codigo: 1-2.1.1.1 Muebles y utiles

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $4.200,00 $4.200,00
TOTAL $4.200,00 $0,00( $4.200,00
Codigo: 1-2.1.2.2 Equipos de oficinas

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $ 3.000,00 $ 3.000,00
TOTAL $ 3.000,00 $0,00] $3.000,00
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Codigo: 2-1.1.1.1.1.1 Proveedor Gran Hotel Misiones

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $3.300,00 $3.300,00
03/01/04 | Asiento n° 2 (Pago al proveedor) $ 3.300,00 $0,00
13/01/04 | Asiento n° 10 (Compra de servicios al Prov.) $ 812,23 $812,23
19/01/04 | Asiento n° 12 (Compra de Servicios turisticos) $ 633,72 §$1.445,95

TOTAL $ 3.300,00 $4.74595| $1.44595
Codigo: 2-1.1.1.1.2.1 Proveedor Cataratas Bus

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
13/01/04 | Asiento n° 10 (Compra de servicios al Prov.) $ 812,23
19/01/04 | Asiento n° 12 (Compra de Servicios turisticos) $ 633,72

TOTAL $0,00 $1.44595( $1.44595
Codigo: 2-1.1.1.1.3.1 Proveedor Ruinas de San Ignacio

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
13/01/04 | Asiento n° 10 (Compra de servicios al Prov.) $ 36,00
19/01/04 | Asiento n° 12 (Compra de Servicios turisticos) $ 36,00
28/01/04 | Asiento n° 16 (Pago al Prov.) $ 72,00

TOTAL $72,00 $72,00 $0,00
Codigo: 2-1.1.1.1.3.2 Proveedor PN Cataratas del Iguaza

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
13/01/04 | Asiento n° 10 (Compra de servicios al Prov.) $ 108,00
19/01/04 | Asiento n° 12 (Compra de Servicios turisticos) $ 108,00
26/01/04 | Asiento n°® 14 (Pago al Prov.) $ 216,00

TOTAL $216,00 $ 216,00 $0,00
Codigo: 2-1.1.1.1.3.3 Proveedor Parque Cataratas do Iguagu

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
13/01/04 | Asiento n° 10 (Compra de servicios al Prov.) $ 144,00
19/01/04 | Asiento n® 12 (Compra de Servicios turisticos) $ 144,00
27/01/04 | Asiento n°® 15 (Pago al Prov.) $ 288,00

TOTAL $ 288,00 $ 288,00 $ 0,00
Codigo: 2-1.1.1.1.4.1 Proveedor "El Turista"

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
13/01/04 | Asiento n° 10 (Compra de servicios al Prov.) $ 30,00
19/01/04 | Asiento n° 12 (Compra de Servicios turisticos) $30,00
26/01/04 | Asiento n°® 14 (Pago al Prov.) $ 60,00

TOTAL $ 60,00 $ 60,00 $ 0,00
Coédigo: 2-1.1.1.2.1 Obligaciones a Pagar en ME

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $1.000,00 $1.000,00
08/01/04 | Asiento n° 6 (pago del documento en ME) $ 1.000,00 $ 0,00

TOTAL $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 0,00
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Codigo: 2-1.1.2.1.1

Sueldos y Jornales a pagar

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
31/01/04 | Asiento n°® 19(pago de los sueldos) $ 1.522,50
31/01/04 | Asiento n° 19'(pago de los sueldos) $ 1.522,50
TOTAL $1.522,50 $1.522,50 $ 0,00
Coédigo: 2-1.1.2.1.3 Cargas Sociales a pagar
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
31/01/04 | Asiento n°® 19(pago de los sueldos) $471,43
31/01/04 | Asiento n° 19'(pago de los sueldos) $471,43
TOTAL $471,43 $471,43 $ 0,00
Codigo: 2-1.1.2.1.4 Retenciones a pagar
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
31/01/04 | Asiento n° 19(pago de los sueldos) $ 266,46
31/01/04 | Asiento n° 19'(pago de los sueldos) $ 266,46
TOTAL $ 266,46 $ 266,46 $0,00
Codigo: 2-1.1.2.2 Comisiones X vta a pagar
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
31/01/04 | Asiento n°® 19(pago de los sueldos) $ 260,74
31/01/04 | Asiento n° 19'(pago de los sueldos) $ 260,74
TOTAL $260,74 $ 260,74 $ 0,00
Codigo: 2-1.1.2.5.1 IVA Débito fiscal
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
08/01/04 | Asiento n° 5" (Intermediacion venta al cliente) $ 87,61 $ 87,61
12/01/04 | Asiento n® 9" (Intermediacién venta al cliente) $ 109,51 $ 197,12
13/01/04 | Asiento n® 10" (Venta de Servicios turisticos) $ 695,16 $ 892,28
16/01/04 | Asiento n® 11' (Intermediacion venta al cliente) $ 131,41 $ 1.023,69
19/01/04 | Asiento n® 12' (Venta de Servicios turisticos) $695,16| $1.718,85
31/01/04 | Asiento n° 20 (Liquidacion) $ 1.718,85 $ 0,00
TOTAL $1.718,85 $1.718,85 $ 0,00
Codigo: 2-1.1.2.5.2 IVA apagar
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
31/01/04 | Asiento n° 20 (Liquidacion) $ 795,41
31/01/04 | Asiento n° 20 (Pago del IVA) $ 795,41
TOTAL $ 795,41 $ 795,41 $ 0,00
Codigo: 3-1 Capital
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $10.000,00| $10.000,00
TOTAL $0,00 $10.000,00  $ 10.000,00
Codigo: 3-2.2 Resultado de ejercicios anteriores
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
02/01/04 | Asiento n° 1 (apertura del ejercicio) $ 8.800,00 $8.800,00
TOTAL $ 0,00 $ 8.800,00| $8.800,00
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Codigo: 4 -1.1 Ventas "Cataratas TI"

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
13/01/04 | Asiento n° 10" (Venta de Servicios turisticos) $3.309,84| §$3.309,84
19/01/04 | Asiento n° 12” (Venta de Servicios turisticos) $3.309,84| §$6.619,68

TOTAL $ 0,00 $6.619,68| $6.619,68
Codigo: 4 -1.2.2 Comisiones ganadas x intermediacion "Mendoza TI"

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
08/01/04 | Asiento n° 5" (Intermediacién venta al cliente) $ 417,19
12/01/04 | Asiento n® 9" (Intermediacién venta al cliente) $ 521,49
16/01/05 | Asienton® 11’ (Intermediacion venta al cliente) $ 625,79

TOTAL $0,00 $1.564,47 $1.564,47
Codigo: 4-2.1.2 Intereses ganados

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

10/01/04 | Asiento n° 8 (plazo fijo) $13,20 $13,20
TOTAL $0,00 $13,20 $13,20
Codigo: 4-2.2.2.2 Diferencia de cambio positiva generada por pasivos

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

08/01/04 Asiento n° 6(pago del documento en ME) $ 125,00 $ 125,00
TOTAL $0,00 $ 125,00 $ 125,00
Codigo: 5-1.1 Costo de Servicios Vendidos "Cataratas TI"

Fecha Concepto Debe Haber Saldo
13/01/04 | Agiento n® 10 (Compra de Servicios turisticos) $2.047,93 $2.047.93
19/01/04 | Asiento n° 12 (Compra de Servicios turisticos) $2.047,93 $ 4.095,86

TOTAL $4.095,86 $0,00( §4.095,86
Codigo: 5-1.2.1 Sueldos y jornales

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

31/01/04 | Asiento n° 19 (pago de los sueldos) $ 1.750,00
TOTAL $ 1.750,00 $0,00( $1.750,00
Codigo: 5-1.2.3 Cargas sociales

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

31/01/04 | Asiento n° 19 (pago de los sueldos) $471,43
TOTAL $471,43 $ 0,00 $471,43
Codigo: 5-1.3.1 Comisiones pagadas por ventas Pérez

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

31/01/04 | Asiento n° 19 (pago de los sueldos) $ 171,50 $171,50
TOTAL $171,50 $ 0,00 $171,50
Codigo: 5-1.3.2 Comisiones pagadas por ventas Zunino

Fecha Concepto Debe Haber Saldo

31/01/04 | Asiento n° 19 (pago de los sueldos) $ 128,20 $ 128,20
TOTAL $ 128,20 $ 0,00 $ 128,20
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Codigo: 5-1.4.1 Gastos por Internet
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
30/01/04 | Asiento n° 18(pago de los servicios) $ 30,00 $ 30,00
TOTAL $30,00 $ 0,00 $30,00
Codigo: 5-1.4.2 Gastos por alquiler
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
30/01/04 | Asiento n° 18 (pago de los servicios) $ 210,00 $210,00
TOTAL $210,00 $ 0,00 $210,00
Codigo: 5-1.4.4 Gastos por Teléfonos
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
30/01/04 | Asiento n° 18 (pago de los servicios) $ 85,00
TOTAL $ 85,00 $ 0,00 $ 85,00
Codigo: 5-1.4.5 Gastos de Contaduria
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
29/01/04 | Asiento n° 17 (pago al contador ) $ 70,00 $ 70,00
TOTAL $ 70,00 $ 0,00 $ 70,00
Coédigo: 5-1.4.6 Gastos por Luz y Gas.
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
30/01/04 | Asiento n° 18 (pago de los servicios) $ 65,00
TOTAL $ 65,00 $ 0,00 $ 65,00
Coédigo: 5-1.8.2.1 Diferencia de cambio negativa generada por activos
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
08/01/04 Asiento n° 6 (pago del documento en ME) $31,25 $31,25
TOTAL $31,25 $ 0,00 $31,25
Codigo: 6-1 Ingresos por cuenta de terceros
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
08/01/04 | Asiento n° 5" (Intermediacién venta al cliente) $ 1.355,20
12/01/04 | Asiento n° 9" (Intermediacién venta al cliente) $ 1.694,00
16/01/04 | Asienton® 11’ (Intermediacion venta al cliente) $2.032,80
30/01/04 | Asiento n° 21 (cancelacion de ctas de mov) $ 5.082,00
TOTAL $5.082,00 $5.082,00 $0,00
Codigo: 6-2 Egresos por cuenta de terceros
Fecha Concepto Debe Haber Saldo
08/01/04 | Asiento n° 5 (Intermediacion compra al proveedor) [ $ 1.355,20
12/01/04 | Asiento n° 9 (Intermediacion compra al proveedor) [ $ 1.694,00
16/01/04 | Asiento n° 11(Intermediaciéon compra al prov) $2.032,80
30/01/04 | Asiento n° 21 (cancelacion de ctas de mov) $ 5.082,00
TOTAL $5.082,00 $5.082,00 $0,00
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Sumas Saldos Patrimonio Resultado
Cuentas Debe Haber Deudor Acreedor Activo Pasivo PN Perdida | Ganancia
Caja $22.25500| $ 14.985,94|  $7.269,06 $ 7.269,06
Recaudaciones a dep. $930,00|  $930,00 $ 0,00 $0,00
Bco Industrial cta cte $6.130,00 [ $3.300,00 $2.830,00 $2.830,00
ME Délares $2.500,00| $90625| $1.593,75 $1.593,75
Bco industrial p fijo $ 4.000,00 $ 0,00 $ 4.000,00 $ 4.000,00
Deudores por venta $2.300,00 $2.300,00 $ 0,00 $0,00
Doc a cobrar $2.500,00 | $ 2.500,00 $ 0,00 $0,00
Intereses a cobrar $13,20 $ 0,00 $ 13,20 $ 13,20
IVA crédito fiscal $923,44 $923,44 $ 0,00 $0,00
Adelanto “Cuyo turismo’ |9 2.032.80 | $2.032,80 $ 0,00 $ 0,00
Muebles vy (tiles $ 4.200,00 $ 0,00 $4.200,00 $4.200,00
Equipos de oficina $ 3.000,00 $ 0,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00
Prov G Hotel Misiones | S 3-300,00 | $4.745,95 $ 1.445,95 $ 1.445,95
Prov Cataratas Bus $0,00[ $1.445,95 $ 1.445,95 $ 1.445,95
Prov Ruinas de S | $ 72,00 $ 72,00 $ 0,00 $ 0,00
Prov Cat del Iguazu $216,00 $216,00 $ 0,00 $ 0,00
Prov P Catdo Iguacu |  $288.00]  $288,00 $0,00 $ 0,00
Prov "El Turista" $ 60,00 $ 60,00 $0,00 $ 0,00
Oblig a Pagar en ME | $1.000,00| $1.000.00 $0,00 $0,00
Sueldos a pagar $1.522,50( $1.522,50 $0,00 $ 0,00
Cargas Sociales a pagar $ 471,43 §$ 471,43 $ 0,00 $ 0,00




Sumas Saldos Patrimonio Resultado
Cuentas Debe Haber Deudor Acreedor Activo Pasivo PN Perdida | Ganancia
Retenciones a pagar $ 266,46 $ 266,46 $0,00 $ 0,00
Com X vta a pagar $ 260,74 $ 260,74 $ 0,00 $ 0,00
IVA Débito fiscal $1.718,85 $1.718,85 $ 0,00 $ 0,00
IVA a pagar $ 795,41 $ 795,41 $0,00 $0,00
Capital $0,00( $10.000,00 $ 10.000,00 $ 10.000,00
Rdos de ejercicios ant. $0,00] $8.800,00 $ 8.800,00 §$ 8.800,00
Ventas "Cataratas TI" $0,00] $6.619,68 $6.619,68 $6.619,68
Com ganadas inter $0,00| $1.564,47 $1.564,47 $1.564,47
Mendoza
Intereses ganados $ 0,00 $ 13,20 $ 13,20 $ 13,20
Dif de cambio + x pas $0,00 $ 125,00 $ 125,00 $ 125,00
Costo Serv Vend $ 4.095,86 $0,00] $4.095,86 $4.095,86
"Cataratas”
Sueldos y jornales $ 1.750,00 $0,00( $1.750,00 $ 1.750,00
Cargas sociales $471,43 $ 0,00 $471,43 $471,43
C pagadas x venta $171,50 $0,00 $171,50 $171,50
Pérez
C pagadas x venta $ 128,20 $ 0,00 $ 128,20 $ 128,20
Zunino
Gastos x Internet $ 30,00 $ 0,00 $ 30,00 $ 30,00
Gastos x alquiler $210,00 $0,00 $210,00 $210,00
Gastos por Teléfonos $ 85,00 $ 0,00 $ 85,00 $ 85,00
Gastos de Contaduria $ 70,00 $0,00 $ 70,00 $ 70,00
Gastos por Luz y Gas $ 65,00 $ 0,00 $ 65,00 $ 65,00
Dif de cambio - x act $31,25 $ 0,00 $31,25 $31,25
Ingresos x cuenta de 3° $5.082,00| $5.082,00 $0,00 $0,00
Egresos x cuenta de 3° $5.082,00( $5.082,00 $0,00 $0,00
Totales $ 78.028,07 | $ 78.028,07 [ $30.014,25| $ 30.014,25| $22.906,01 | $ 2.891,90 | $ 18.800,00( $ 7.108,24 | $ 8.322,25




8. Estado de Situacidn Patrimonial.

ACTIVO

Activo Corriente

Caja $7.269,06
ME Dbélares $1.593,75
Banco Industrial cta cte $2.830,00
Banco industrial plazo fijo $ 4.000,00
Intereses a cobrar $ 13,20
Total Activo Corriente $ 15.706,01
Activo no Corriente

Muebles y Utiles $ 4.200,00
Equipos de oficina $ 3.000,00
Total no Act. Corriente $ 7.200,00
TOTAL ACTIVO $ 22.906,01

TOTAL PAS + PAT
NETO

$ 22.906,01
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PASIVO

PATRIMONIO NETO

Pasivo Corriente

Patrimonio Neto

Prov G Hotel Misiones $ 1.445,95 Capital $ 10.000,00
Prov Cataratas Bus $ 1.445,95 Resultado del ejercicio $1.214,11
Total Pasivo Corriente | $ 2.891,90 Rdos de ejercicios anteriores. $ 8.800,00
Pasivo no Corriente

No hay $ 0,00

Total no Pas Corriente $ 0,00

TOTAL PASIVO $2.891,90 TOTAL PAT. NETO $20.014,11




9. Estado de Resultados.

INGRESOS
Ventas "Cataratas TI" $6.619,68
Com Ganadas x inter "Mendoza TI" $ 1.564,47
Intereses ganados $13,20
Diferencia de cambio positiva x pasivo $ 125,00
TOTAL $ 8.322,35

EGRESOS
Costo Serv Vendidos "Cataratas TI" $ 4.095,86
Sueldos y jornales $ 1.750,00
Cargas sociales $471,43
Comisiones pagadas x venta Pérez $ 171,50
Comisiones pagadas x venta Zunino $ 128,20
Gastos x Internet $ 30,00
Gastos x alquiler $ 210,00
Gastos x Teléfonos $ 85,00
Gastos de contaduria $ 70,00
Gastos x Luz y Gas $ 65,00
Diferencia de cambio negativa x activo $ 31,25

[TOTAL [ $7.108,24]

| RESULTADO DEL EJERCICIO

| $ 1.214,11]
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9. Presupuestos y herramientas para el control de gestion'.

Dada la caracteristica de nuestra agencia de ser una pequefia empresa, es de suma
importancia al momento de seleccionar las herramientas para el control de gestion realizar
un analisis que relacione el costo y la utilidad de emplear cada uno de estos métodos. La
complejidad en el manejo de los datos, el tiempo empleado y el costo causado debe ser
comparada con la utilidad de la informacién obtenida. Cave recordar que la utilidad es la
principal y mas importante caracteristica que debe poseer la informacidén necesaria para el
control de gestion. Sin no es util, no es necesaria.

Las herramientas para el control de gestion que utilizara la agencia de viajes son:
Presupuesto Operacional.

Presupuesto Cash Flow.

Balance Proyectado.

Punto de Equilibrio.

Indice del Costo de la venta.

Indice del Costo del personal.

e a0 o Pe

a. Presupuestos:
Ventajas en la elaboracion de un presupuesto:

I. Facilita la planificacion: presupuestar es planificar la accion futura de la agencia de
viajes en el logro del objetivo deseado, expresandolo en unidades monetarias.

II. Mejora la organizacion, consolidando a través de la gestion presupuestaria los
procesos organizativos de separacion de funciones y delegacion de autoridad y
responsabilidad

III. Favorece la coordinacion entre las distintas areas de la agencia , teniendo en cuenta
que el presupuesto es elaborado por el propietario con la colaboracion conjunta de
los respectivos departamentos (ventas, administracion).

« ' Costos y gestion con Excel- Juan Martin Carratald, Alejandro Pazos, Jorgelina Bernasconi, Matias
Garcia Fronti, Horacio Albano- Serie Herramientas informaticas para la Pequefia y Mediana Empresa-
Omicron Sistem S.A. 2003- Buenos Aires, Argentina.

- Parte 2- Presupuesto, la herramienta de siempre.
- Parte 3- Punto de Equilibrio, una herramienta para la gestion.
- Parte 4- Modelos Presupuestarios.

+  Agencias de viajes. Organizacion y operacion. Miguel Angel Acerenza- Editorial Trillas. 1997 México.
O Cap. 8- Los aspectos financieros de la operacion.
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IV. Ayuda a la toma de decisiones, disminuyendo la incertidumbre y la improvisacion.

V. Permite un control completo: mediante la confrontacion de lo realizado con lo
planeado, para comparar con lo deseado y por medio de las desviaciones y sus
causas, sacar conclusiones.

Tipos de Presupuestos a realizar:

Practicamente, el éxito de la gestion econdmica - financiera de una agencia de viajes
radica en una cuidadosa administracion del presupuesto y en una optima utilizacion del
capital circulante. Cualquier desequilibrio que se produzca en los factores mencionados
pondra en peligro la subsistencia del negocio como tal.

Elaboracién del presupuesto operacional.

Se debe trazar un plan de accidén, programando las futuras actuaciones que va a
desarrollar la agencia y elaborar su correspondiente presupuesto. Esto permitird conocer
con anticipacion y un cierto grado de aproximacion, cuales seran los niveles esperados de
ingresos y también los gastos en que se incurrira durante el periodo considerado

El presupuesto operacional es simplemente la expresidon monetaria de los distintos
programas por desarrollar durante un periodo determinado. Normalmente un afio.

1. Elaboracién del presupuesto de ingresos.

Tiene como finalidad determinar el volumen de venta que la agencia debe alcanzar
en el periodo siguiente, para poder cubrir sus costos de operacion y alcanzar los niveles
de rentabilidad deseados

En la agencia de viajes “Free Travel”, sus ingresos provienen de las ventas del
producto turisticos propio “Cataratas TI”, organizado por nuestra agencia, y de las
comisiones por la intermediacion en la venta de servicios turisticos ofrecidos por
terceros, entonces para calcular los ingreso en primer lugar se debe calcular el volumen
de venta que se espera alcanzar con el producto propio, mas las comisiones
correspondientes a la venta de productos turisticos organizados por terceros, logrando
asi los ingresos que la agencia estima que tendra durante el periodo considerado.
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En la determinacion de las cifras del presupuesto de ventas se debe tener en cuenta
las cantidades fisicas de paquetes Todo Incluido propios y sus precios de venta y la
cantidades fisicas, precios de venta y porcentaje de comision a percibir por la venta de
paquetes TI de terceros.

La agencia tendrd que estimar el volumen de venta esperado para el periodo en
funcion de las ventas pasadas, las perspectivas de los mercados y las tendencias de la
actividad de nuestra agencia en los ultimos afios. En general en términos
presupuestarios, su confeccion hoy nos lleva a tener mas en cuenta las condiciones del
contexto vigente que las estadisticas, en funcion de los cambios répidos y continuos que
se producen.

2. Elaboracion del presupuesto de egresos

El presupuesto de egresos se ocupa de la estimacion de todos los gastos relacionados
con el funcionamiento de la agencia y de los programas operativos que ésta lleva a cabo
para el logro de sus objetivos. Los gastos a tener en cuenta son :

Sueldos y jornales.

Sueldo anual complementario.

Cargas sociales.

Gastos por Internet

Gastos por alquiler.

Gastos por Teléfonos.

Gastos de contaduria.

Gastos de Luz y gas.

Descuentos e intereses pagados.

Impuestos y contribuciones.
Amortizaciones bienes de uso.

Costo de Servicios vendidos “Cataratas T1”.
Comisiones pagadas por ventas Pérez. .
Comisiones pagadas por ventas Zunino.
Comisiones pagadas x venta tarjetas de créditos
Gastos por Folleteria.

OO0 00000000000 O Oooo



Ejemplo de Presupuesto Operacional

Presupuesto operacional
Free Travel puesto op

Concepto Enero | Febrero | ------ Dic |Total

1| Ingresos
1.1 Venta de "Cataratas TI" $..... $...... $...... $...... $.....
1.2 Com ganadas x intermediacion "Mendoza" $...... $..... $...... $...... $......
1.3 Com ganadas x intermediacion trans terrestre $...... $...... $..... $...... $......
1.4 Intereses ganados en moneda
extranjera. $...... $..... $..... $...... $.....
1.5 Intereses ganados. $...... $...... $...... $...... $......
1.6 Descuentos obtenidos. $..... $..... $...... $...... $.....
1.7 Otros $...... $...... $...... $...... $......
Total Ingresos $...... $...... $...... $...... $.....

2 | Egresos
2.1 Costo de Servicios vendidos “Cataratas TI” $..... $...... $...... $...... $......
2.2 Sueldos y jornales. $...... $..... $...... $..... $.....
2.3 Sueldo anual complementario. $...... $...... $...... $...... $......
2.4 Cargas Sociales $...... $..... $...... $..... $.....
2.5 Comisiones pagadas por ventas Pérez. |$...... $...... $...... $...... $......
2.6 Comisiones pagadas por ventas Zunino. |$...... $..... $...... $...... $.....
2.7 Comisiones pagadas x venta tarjeta de crédito. $...... $...... $..... $...... $......
2.8 Gastos por Internet. $...... $..... $..... $...... $.....
2.9 Gastos por alquiler. $...... $..... $...... $...... $.....
2.10 Gastos por Folleteria $...... $...... $...... $...... $......
2.11 Gastos por Teléfonos. $...... $...... $...... $...... $......
2.12 Gastos de contaduria $..... $...... $...... $..... $.....
2.13 Gastos de Luz y gas. $...... $..... $..... $...... $.....
2.14 Intereses pagados en moneda extranjera. $...... $...... $...... $...... $......
2.15 Intereses pagados. $...... $..... $...... $...... $.....
2.16 Descuentos otorgados $...... $...... $...... $...... $......
2.17 Impuestos y contribuciones $...... $..... $...... $..... $.....
2.18 Amortizaciones bienes de uso. $...... $...... $..... $...... $......
2.19 Otros $...... $...... $...... $...... $......
Total Egresos $..... $...... $...... $...... $......
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b. Elaboracién del Presupuesto financiero (cash flow): consiste en mostrar los
ingresos y egresos en términos financieros resultantes de los presupuestos operacionales de
la empresa.

Este presupuesto anual , desagregado en forma mensual , nos permite prever y
analizar los flujos de fondos, entradas y salidas de dinero, a los efectos de asegurar un
desarrollo financiero fluido y correcto de la agencia, que permitira:

* Realizar el flujo de fondos esperados.
* Si hay faltantes de fondos hay que prever cubrirlos mediante créditos.

e Si existen sobrantes de fondos, se debera analizar:
1. Invertirlo como capital propio dentro de la agencia de viajes.
ii. Hacer inversiones financieras distintas a la actividad comun de
nuestra empresa turistica (para los sobrantes de corto plazo).

En el analisis y gestion del presupuesto financiero las cifras mensuales deben ser
desagregadas en forma diaria, a los efectos de poder tener asi una situacion real en todo
momento para afrontar los requerimientos financieros derivados de la operativa de la
agencia.



Ejemplo de Presupuesto Financiero (Cash Flow)
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Free Travel Presupuesto Cash Flow
Concepto Enero | Febrero [ ------ Nov. |Dic. [ Totales
1 [ Saldo al inicio $...... $...... $...... $...... $...... $......
2 [ Ingresos
2.1Por Venta de "Cataratas TI" $...... $...... $...... $...... $...... $......
2.2 Com ganadas x intermediacion "Mendoza" $..... $...... ... $...... $...... $....
2.3 Com ganadas x intermediacion trans terrestre | $...... $...... $...... $...... $...... $......
2.4 Deudores por venta ... $..... $..... ... $..... $......
2.5 Deudores por venta con Tarjetas de Créditos $.... $...... ... $...... $...... $....
2.6 Documentos a Cobrar (en moneda nacional y extranjera) $..... $...... $...... $...... $...... $....
2.7 Intereses a cobrar (en moneda nacional y extranjera) $...... $..... $...... ... $...... $......
2.8 Anticipos de clientes $...... $...... $...... $...... $...... $......
2.9 Plazos fijos cobrados $...... $...... $...... $...... $...... $......
2.10 Ingresos por cuenta de terceros $...... $...... $...... $...... $...... $......
2.11 Otros $...... $...... $...... $...... $...... $......
Total Ingresos $...ce. $.ceee $.ceee $.cene $.cene $......
3 | Egresos
3.1 Proveedores $...... $...... $...... $...... $...... $......
3.2 Obligaciones a pagar (en moneda nacional y extranjera) $...... $..... $.... $...... $...... $......
3.3 Anticipos a proveedores. oo $...... oo $..... $...... $......
3.4 IVA saldo a pagar oo $..... oo $..o. $.... $......
3.5 Gastos (Sueldos + Cargas sociales + impuestos + etc.) $.... $...... $.... $...... $...... $......
3.6 Intereses pagados. $..... $...... ... $...... $...... $.....
3.7 Egresos por cuenta de terceros $o... $...... $...... $..o. $.... $......
3.8 Otros $...... $...... $...... $...... $..... $......
Total Egresos $eeeee $eeecee I $eeene $eeene $..ece.
4 | Superavit $...... J $...... $...... L J $......
Déficit $...... $...... $...... ... $...... $......
5 | Plazo Fijo ( - ) $...... $...... oo [ S $...... $......
6 | Créditos Bancarios ( + ) $...... S...... $...... S...... S...... $.....
7 | Saldo final $ $ $ $ $ S
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c. Balance proyectado:

Consiste en la presentacion del Estado de Situacion Patrimonial y de Resultados de
la empresa proyectado, de acuerdo al presupuesto anual establecido. Es muy util como
método de obtencion de una fotografia, a efectos de comparar con la situacion patrimonial
de la empresa al inicio del ejercicio.

Permite calcular indices y ratios sobre la situacion proyectada, independientemente de los
indices actuales.

Sirve para analizar si la ejecucion del presupuesto planeado mejorard o no la
situacion de la empresa. Es una herramienta de control util a efectos de comparar con el
balance real, una vez finalizado el periodo y analizar las desviaciones existentes a fin de
adoptar medidas correctivas, por esa circunstancia puede ser conveniente la realizacion en
forma mensual, para que sirva como herramienta de control en forma mas inmediata, ya
que a fin de afio los hechos acontecidos en un lapso tan extenso y determinante, pueden
implicar falencias ya no solucionables y de gravedad para la agencia.

d. Punto de Equilibrio:

Conocido también como punto muerto, punto de nivelacion o umbral de rentabilidad,
permite conocer el nivel en que se igualan los ingresos y los egresos de la empresa, y a
partir del cual todo ingreso adicional pasara a generar los beneficios de la explotacion.

El punto de Equilibrio indica que monto de productos o servicios turisticos deben
venderse para cubrir la totalidad de los costos fijos en que incurre la agencia para
desarrollar su actividad. Esta relacionado con la contribucién marginal del producto o
servicio analizado. La contribucion marginal unitaria, sirve para determinar cudl es el
producto o servicio mas conveniente de vender, a efectos de cubrir mas facilmente los
costos fijos.

1-En el caso de un paquete “Todo Incluido” organizado por la agencia (“‘Cataratas T1”),
la contribucion marginal se calcula de la siguiente forma:

CONTRIBUCION MARGINAL: Precio de venta - costos variables
2-En el caso de un paquete “Todo Incluido” organizado por terceros (“Mendoza TI”):

CM: Comisién ganada x intermediacion Mendoza — Comision pagada por venta
Pérez/Zunino
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El Punto de Equilibrio nos permite determinar cual es el punto en el cual la
Contribucion Marginal cubre la totalidad de los Gastos de estructura, es decir, que en el no
se gana ni pierde.

f. Costo de la venta:
Nos indica por cada venta realizada por la agencia cual es el porcentaje relacionandolo
con su costo.

Paquete turistico propio:

Costodelaventa x 100<1
Venta Neta de IVA

Es un indicador clave en la gestion operativa de la agencia y debe tenerse siempre
en cuenta en todas las decisiones relacionadas tanto con la contratacion como en la
venta de los servicios. Tiene que ser inferior a 1 para que la venta realizada aporte una
determinada utilidad bruta destinada a cubrir los gastos de la empresa

En el comercializacion de productos de terceros, la comision percibida constituye
una utilidad bruta.

h Costo del personal:
Se tiene que determinar en qué porcentaje participan los citados costos en los ingresos
percibidos por la agencia, mediante la siguiente formula:

Costo del personal =

Salarios y prestaciones al personal x 100
Utilidad bruta x la venta paquetes propios + Ingresos x comisiones x intermediacion

Esta relacion permite establecer el grado de incidencia que la retribucion a los recursos
humanos en la agencia tiene sobre los ingresos brutos de la misma.

Un analisis similar puede realizarse para determinar la incidencia de cada uno de los
otros items de gastos a fin de extraer conclusiones para control y proyeccion.
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10. Control de la gestion a partir de la informacion obtenida':

El control de la gestion realizada por propietario de la agencia se lleva a cabo mediante:

i. Constatacion entre los datos presupuestados y los reales (contables), analizando
las desviaciones y sus causas.

ii. Andlisis de la evolucion de la situacion contable al inicio del ejercicio y la
situacion final.

1. Consiste en cuidar la marcha de los programas operacionales, para verificar que los
mismos se mantengan dentro de lo previsto en el presupuesto, analizar las causas de las
desviaciones, y tomar las medidas correctivas cuando corresponda, a fin de mantener el
desarrollo de las actividades dentro de lo presupuestado.

Al termino de cada mes el propietario de la agencia debera recibir del departamento de
Administracién y Finanzas, un informe completo sobre la ejecucion presupuestaria, en el
cual se especifiquen la marcha de los ingresos, asi como los egresos en cada uno de los
rubros que conforman el plan de cuentas, lo acumulado hasta el mes de referencia y el saldo
disponible en cada una de las cuentas en relacion a los montos proyectados.

* FEl control de la marcha de los ingresos es fundamental a los efectos de establecer si
estamos dentro de los montos presupuestados para el logro de los planes de la
agencia.

* FEl control de la marcha de los egresos, consiste en comparar todos los meses, los
gastos reales con los previstos en el presupuesto para cada uno de los rubros que lo
integran, investigar las diferencias detectadas y las causas de los desvios para
adoptar las medidas correctivas a fin de adecuarlos a lo presupuestado

ii. Para realizar un andlisis entre la situacion inicial y la final se confeccionan las
“hojas de datos fundamentales” o también conocidas como “tablero de mando”, en las
cuales de manera sintética se visualizar los principales indicadores de la situacion actual de

« ' Contabilidad Basica- Enrique Fowler Newton- Ediciones Macchi- Buenos Aires 1996.
0 Cap. 19- Informes Contables para la Gestion.

«  Agencias de viajes. Organizacion y operacion. Miguel Angel Acerenza- Editorial Trillas. 1997 México.
O Cap. 8- Los aspectos financieros de la operacion.
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la agencia y la referencia de los mismos al inicio del ejercicio. Es conveniente la
preparacion mensual de una o unas pocas hojas que resuman los datos fundamentales cuyo
conocimiento por parte del propietario de la agencia es imprescindible:

a. Respecto a la estructura patrimonial:

I. total del activo, segregado en corriente y no corriente,

II. total del pasivo, segregado en corrientes y no corrientes,

III. activos y pasivos cuyos valores corrientes estan sujetos a cambios que pueden
generar resultados de tenencia importantes en términos reales (o sea despejados
del efecto de la inflacion) ejemplo, activos y pasivos en moneda extranjera.

IV. total del patrimonio.

V. capital corriente (activos corriente menos pasivo corriente).

V1. razén de liquidez corriente (resultado de dividir el activo corriente por el pasivo
corriente)

VII. razon de solvencia (patrimonio dividido el pasivo)

VIII. razon de endeudamiento (pasivo dividido el patrimonio)

b. Respecto de la evolucion patrimonial:
I. resultado del periodo.
II. porcentajes que representa el resultado del periodo sobre el patrimonio.
II1. porcentajes que representa el resultado del periodo sobre las ventas.
IV. Analisis de ventas y comisiones

€. Sobre la evolucion financiera: saldo inicial y final de los fondos (disponibilidades
mas colocaciones temporarias).



Hoja de datos fundamentales de la agencia "Free Travel”.

a. Respecto a la estructura patrimonial:
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Respecto a la Estructura Patrimonial Situacion Actual | Situacion al Inicio| Presupuestado
Corriente $ 15.706,01 $ 15.900,00 S
I) Total de activo: No Corriente $ 7.200,00 $ 7.200,00 v
Total $ 22.906,01 $ 23.100,00 o
Carriente $ 2.891,90 $ 4.300,00 S
[I)Total de pasivo No Corriente $ 0,00 $ 0,00 P
Total $2.891,90 $ 4.300,00 $.........
III)Act. Sujetos a ME Dbélares $1.593,75 $ 2.500,00 T
Dif. De Cambio
IV)Patrimonio Total $20.014,11 $ 18.800,00 S
Neto
V)Capital
Corriente Total $12.814,11 $ 11.600,00 B
V1) Razo6n de Lig. Act. Corriente. 5,43 3,70 B
Corriente Pas. Corriente
VIl)Razoén de Patrimonio 6,92 4,37 B
solvencia Pasivo
VIII)Razon de Pasivo 0,14 0,23 S
endeudamiento Patrimonio




b. Respecto de la evolucion patrimonial:

- 80 -

IResultado de enero $1.214,11 $........,... | Cuentas Auxiliares
IT) %Resultado Capital $10.000,00
sobre el 6,46% ...% | Rdos de ejercicios ant. $ 8.800,00
Patrimonio PN total $ 18.800,00
IIT) %Resultado Ventas Cataratas $6.619,68
sobre las Ventas 14,83% ...% | Comisiones Mendoza $1.564,47
y Comisiones Total $ 8.184,15
"Cataratas TI" "Mendoza TI"
V)Ventas del periodo [ Situacién Actual [ Presupuestadas | Situacion Actual Presupuestadas
Q unidades 18 15
Unidades monetarias $8.010,00 S $6.975,00 Fonns
Com. ganadas
Mendoza - $......... yeen $ 1.565,89 $........ yeen




c. Sobre la evolucidn financiera:
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Saldo Final de
Sobre la evolucién financiera Fondos Saldo Inicial de Fondos | Presupuestado
Disponibilidades
Fondos Caja $ 7.269,06 $ 3.400,00 oo
Banco Industrial cta cte $ 2.830,00 $ 5.200,00 S
Moneda Extranjera $ 1.593,75 $ 2.500,00 S
Inversiones $ 4.000,00 $ 0,00 S
Total $ 15.692,81 $11.100,00 S
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Conclusion

Esta monografia ha pretendido diagramar y analizar el desarrollo de un modelo
administrativo contable para agencias de viajes, y particularmente para las pequefias
agencias, aquellas que poseen las caracteristicas de una empresa PYME. Porque este tipo
de agencias son las que predominan en Mar del Plata, desarrollando su actividad en un
medio muy competitivo.

Ademas sus pequeiias estructuras y reducido poder de negociacion, hacen que el
margen para una mala gestion o resultados negativos en uno o mas ejercicios sea menor al
que pueden tener las grandes agencias o mayoristas, las cuales poseen generalmente
mayores recursos para afrontar contingencias.

Generalmente los duefios de empresas pequefnas o familiares son reacios a
implementar este tipo de herramientas de gestion y control, ya que colocan estos
instrumentos por debajo de su capacidad, que suponen el factor supremo de éxito. Creo
personalmente que la implementacion de estas herramientas es igualmente util para grandes
y pequefias empresas, porque su finalidad es establecer un medio que facilite la gestion
operativa y su control. Ademas nos brinda informacién para determinar la marcha de la
empresa, asi como obtener medios para planificar y después adoptar las medidas
correctivas que nos faciliten permanecer vigentes.

El modelo diagramado utiliza herramientas sencillas de facil aplicacion y que
brindan una gran utilidad a la agencia. Con computadoras personales y soft adecuados se
agiliza la aplicacion y utilizacion de las mismas, con mayor rapidez y seguridad en la
elaboracion y obtencion de la informacion.

Como puntos interesantes a destacar en el desarrollo del modelo administrativo
contable podemos mencionar:

 La particularidad de vender servicios turisticos, con sus caracteristicas de
intangibilidad.

» Las diferencias existentes en la venta de paquetes TI propios, es decir organizados
por nuestra agencia, y en la venta de paquetes TI de terceros, organizados por
mayoristas.

* La vision de un modelo de gestion y control aplicado a una pequefia empresa, con
todos los elementos positivos que el mismo puede aportar para la marcha de una
agencia de viajes.
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En conclusién, a través de este trabajo tuve la oportunidad de unir en una
monografia en forma sistémica y aunada, elementos que generalmente aparecen
dispersos en distintas fuentes turisticas o administrativo contables.
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