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RESUMEN 

El presente trabajo de investigación aborda el diseño de un modelo de inteligencia de 

negocios (BI) destinado a las agencias de viajes de la ciudad de Machala, Ecuador. En 

un entorno altamente competitivo, donde la tecnología y la gestión eficiente de la 

información juegan un papel crucial, las agencias de viajes enfrentan desafíos 

significativos en su capacidad para tomar decisiones estratégicas fundamentadas en 

datos precisos y oportunos. 

Se diseñar un modelo de inteligencia de negocios optimizando la gestión empresarial 

y mejore la toma de decisiones en las agencias de viajes, permitiendo responder de 

manera más efectiva a las dinámicas del mercado. 

La metodología empleada es de carácter aplicado, con un diseño no experimental y un 

enfoque descriptivo-exploratorio. A través de la recopilación de datos primarios y 

secundarios, se identificaron las necesidades específicas del sector, lo que permitió el 

desarrollo de un prototipo del modelo de BI propuesto. 

Los resultados obtenidos tras la implementación del prototipo del modelo de BI 

evidencian mejoras en áreas críticas como la personalización de ofertas, la 

optimización de recursos y la satisfacción del cliente, confirmando la viabilidad y los 

beneficios de este modelo para las agencias de viajes de Machala, recomendando su 

adopción como una estrategia clave para potenciar su competitividad y eficiencia. 

Subrayando la relevancia de la inteligencia de negocios como una herramienta 

estratégica en la gestión empresarial, resaltando su capacidad para transformar la 

manera en que las agencias de viajes manejan la información y toman decisiones en 

un entorno de constante cambio y demanda creciente. 

Palabras claves: Keywords: Qlik Sense, Feasibility, Dashboard, Business 

Intelligence, Data Warehouse. 
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DESIGN OF A BUSINESS INTELLIGENCE MODEL FOR TRAVEL 

AGENCIES IN THE CITY OF MACHALA. 

ABSTRACT 

This research addresses the design of a Business Intelligence (BI) model for travel 

agencies in Machala, Ecuador. In a highly competitive environment where technology 

and efficient information management play a crucial role, travel agencies face 

significant challenges in making strategic decisions based on accurate and timely data. 

The aim is to design a BI model that optimizes business management and improves 

decision-making within travel agencies, allowing them to respond more effectively to 

market dynamics. 

The employed methodology is applied, featuring a non-experimental design and a 

descriptive-exploratory approach. Through the collection of primary and secondary 

data, the specific needs of the sector were identified, leading to the development of a 

prototype BI model. 

The results obtained after implementing the BI model prototype demonstrate 

improvements in critical areas such as offer personalization, resource optimization, 

and customer satisfaction, confirming the model’s feasibility and benefits for travel 

agencies in Machala. It is recommended that this model be adopted as a key strategy 

to enhance competitiveness and efficiency. 

This underscores the relevance of Business Intelligence as a strategic tool in business 

management, highlighting its ability to transform how travel agencies handle 

information and make decisions in a constantly changing and increasingly demanding 

environment. 

 

Keywords: Qlik Sense, Feasibility, Dashboard, Business Intelligence, Data 

Warehouse. 
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

1.1. El objeto de investigación   

Según lo manifiesta Cordero et al., (2020)Se puede considerar uno de los activos 

más importantes dentro de las empresas, a la información ya que se desprenden 

oportunidades de competitividad y desarrollo permitiendo el crecimiento analítico 

basada en la información recolectada lo cual añade flexibilidad y dinamismo, para 

poder obtener la información y procesarla y que impacto tendría dicha decisiones, de 

acuerdo con los datos que se obtienen. 

Como lo manifiesta Cabra et al., (2020)en los últimos tiempos, el progreso 

tecnológico ha transformado significativamente la vida cotidiana tanto de los 

individuos como de la sociedad en su conjunto. Esto ha llevado a que todas las 

empresas se vean obligadas a integrarse a la tecnología, ya que ésta se ha vuelto 

omnipresente en diferentes sectores como la logística, recursos humanos, finanzas, 

ventas y marketing, siendo este último uno de los más afectados. Ya que facilita la 

comunicación continua con los clientes. 

Establece Fernández et al., (2021) Asimismo, la inteligencia de negocios se 

incorpora a los procedimientos de gestión como un valioso recurso de información 

para la toma de decisiones. Las empresas del sector turístico recurren cada vez más a 

la tecnología, especialmente a través de Internet, como medio para promocionar sus 

productos y servicios y mejorar las comunicaciones y el intercambio de información. 

Una agencia de viajes es una empresa de viajes especializada en la coordinación, 

gestión y viajes. También se proporcionan planes, itinerarios, itinerarios o itinerarios 

en viajes organizados por los usuarios, servicio de operador, traslados, consultas de 

visa, asistencia en trámites de registro. Esto incluye a otras empresas y lo más 

importante es adaptarnos lo máximo posible a sus necesidades. 

Las agencias de viajes en el Ecuador juegan un papel crucial en la promoción del 

turismo, tanto a nivel nacional como internacional. Por ello, se define agencia de viajes 

como una persona jurídica integrada por profesionales del sector turístico, cuya 

finalidad es comercializar y organizar viajes y servicios turísticos. (Navarrete, 2022) 

 

 



9 
 

1.2.Problema de investigación 

De acuerdo con Bravo y García (2020)Las agencias de viajes de la ciudad de 

Machala no disponen de sistemas informáticos que faciliten el cumplimiento de su 

misión. Esta falta de herramientas impide que los datos se conviertan en información 

útil para estas organizaciones, ya que no se sabe cómo utilizarlos de forma eficaz. 

A juicio de Cruz et al., (2019) uno de los principales desafíos que enfrentan es 

atraer el interés de los consumidores, ya que carecen de contenido de calidad para 

comunicar de manera efectiva los servicios de viajes que ofrecen. 

Se necesita apoyo continuo para gestionar e implementar estrategias que ayuden a 

promover el desarrollo económico fortaleciendo la capacidad de producción, la 

competitividad, la innovación y desarrollar el turismo y crear condiciones de 

crecimiento económico para la ciudad. 

Interrogante 

¿Diseñar un modelo de negocios inteligente que ayude a las agencias de viajes de 

Machala a tener un mejor manejo de la información para llegar de manera efectiva a 

los clientes? 

1.3. Justificación 

De acuerdo con Llanes et al., (2023)Su objetivo es crear un modelo de negocio 

inteligente que cumpla con la misión de la organización y establezca campos que 

faciliten la conversión de datos físicos en información digital. Este enfoque es una 

parte clave del tejido empresarial inteligente. 

Como lo reflejan Marulanda y Restrepo (2020)El sistema empresarial inteligente 

ayuda a convertir los datos en información y agregar valor para las pequeñas empresas. 

Esto facilita la gestión y la toma de decisiones clave, fortaleciendo las estrategias 

comerciales y apoyando el crecimiento de estas empresas. 

La inteligencia empresarial un gran activo en los procesos empresariales, ya que 

se aplica a todo tipo de empresa, otros aspectos a considerar es que existen diversos 

programas que pueden hacer BI y te permite ver datos de manera inmediata y optimizar 

tiempo, procesos y recurso humano (Rivera, 2021). 
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Teniendo en cuenta a Verduzco y Cornejo (2023) el principal objetivo del turismo 

inteligente es lograr una gestión eficiente de los recursos, así como promover la 

innovación en prácticas tecnológicas para mejorar la competitividad y promover la 

sostenibilidad. Para considerarse turismo inteligente, se requiere la capacidad de 

utilizar técnicas avanzadas para comprender una amplia información y utilizarla para 

diseñar y gestionar servicios eficazmente y comercializarlos. 

1.4.Objetivos de la investigación  

Objetivo general: 

Diseñar un modelo de inteligencia de negocio para mejorar la toma de 

decisiones las agencias de viajes ubicadas en la ciudad de Machala 

Objetivos específicos: 

 Analizar los modelos de negocios inteligentes que tiene mayor acogida dentro 

del mercado y cuál es la relación que tiene entre el costo y beneficio.  

 Diseñar un modelo de negocio inteligente para las agencias de viajes de 

Machala. 

 Estructurar un plan de implementación del modelo de negocio inteligente 

para las agencias de viajes de Machala.  
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CAPITULO II. DESARROLLO DEL PROYECTO 

2.1. Marte Teórico y/o conceptual  

2.1.1.  Negocio inteligente. 

Actualmente el progreso y la evolución hacen que la sociedad sea de cambio 

constate, es por eso que un nuevo modelo económico de creación de riqueza se está 

afianzando dentro de las empresas que se esfuerzan por mejorar de forma continua y 

estar lo más cerca posible de los usuarios, por lo tanto es urgente actuar de manera 

diferente, las organizaciones con buenas ideas brindan soluciones concretas y prácticas 

para maximizar todas las actividades comerciales esta forma de actuar dentro de una 

organización se la denomina inteligencia de negocio (Morales, 2022) .   

Business Intelligence (BI) combina análisis de negocios, exploración de datos, 

visualización de datos, herramientas e infraestructura de datos y mejores prácticas para 

ayudar a las organizaciones a tomar decisiones basadas en datos. En la práctica, sabrá 

que cuenta con inteligencia empresarial moderna cuando comprende plenamente los 

datos de su organización y los utiliza para impulsar cambios, eliminar ineficiencias y 

adaptarse rápidamente a los cambios del mercado o de la oferta (Mora, 2020). 

La inteligencia de negocios es un término general que abarca procesos y 

métodos para recopilar, almacenar y analizar datos de operaciones o actividades 

comerciales para optimizar el rendimiento. Todos estos factores se combinan para 

crear una visión integral de los negocios con el objetivo de ayudar a las personas a 

tomar decisiones mejores y más prácticas (Djerdjouri, 2020). 

El negocio inteligente presenta datos actuales e históricos en un contexto 

empresarial para que las empresas puedan tomar mejores decisiones. Los analistas 

pueden utilizar BI para proporcionar puntos de referencia competitivos y de 

rendimiento, lo que hace que las organizaciones funcionen de manera más ágil y 

eficiente. Los analistas también pueden detectar más fácilmente las tendencias del 

mercado para aumentar las ventas o los ingresos. Cuando se utilizan de forma eficaz, 

los datos correctos pueden ayudar en todo, desde el cumplimiento hasta los esfuerzos 

de contratación (Mastronardi, 2022). 
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2.1.2.  Componentes de la inteligencia de negocios. 

Un sistema de negocio inteligente tiene varios componentes interconectados, cada 

uno con su funcionalidad especifica.  

Como expresa Núñez y Miranda (2020)El data warehouse, o almacén de datos, es 

una base de datos que combina información de múltiples fuentes y se integra de forma 

coherente mediante un proceso ETL (Extract, Transform, Load). Este tipo de 

almacenamiento está diseñado para estructurar y optimizar datos para facilitar análisis 

complejos. 

Según Ciro et al., (2023)Es una base de datos diseñada para recopilar y procesar 

importantes volúmenes de datos, que integra información de diferentes fuentes como 

sistemas CRM, redes sociales como Facebook, herramientas de búsqueda como 

Google, sistemas contables, archivos diversos de la empresa, blogs, foros y otras 

fuentes. disponible en Internet. La recopilación de esta información distribuida a través 

de una plataforma digital proporciona datos valiosos para su posterior análisis. 

Como lo mencionan Fernández y Bonilla (2020) el proceso ETL (Extract, 

Transform, Load) es responsable de procesar datos de diversas fuentes para 

proporcionar información de alta calidad para el almacenamiento de datos. Cuando se 

gestionan grandes volúmenes de información, muchas veces es necesario realizar 

manualmente una serie de acciones para obtener datos específicos y cruzar 

información de manera organizada dentro de la base de datos seleccionada. 

El proceso ETL (Extract, Transform, Load) es responsable de procesar datos de 

diversas fuentes para proporcionar información de alta calidad para el almacenamiento 

de datos. Cuando se gestionan grandes volúmenes de información, muchas veces es 

necesario realizar manualmente una serie de acciones para obtener datos específicos y 

cruzar información de manera organizada dentro de la base de datos seleccionada. 

El proceso ETL requiere tres pasos para recuperar datos de una ubicación a otra: 

1. Obtener información de fuentes primarios o secundarias. 

2. Convertir este material a un formato isomórfico para que puedan 

relacionarse entre sí. 

3. Cargar los datos en la data para poder realizar su análisis. 
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2.1.3. Beneficio de la inteligencia de negocios. 

El estudio realizado por Ordoñez et al., (2023) es una herramienta de gestión 

empresarial que permite establecer y monitorear los objetivos de la organización y sus 

diferentes áreas o departamentos. Los paneles interactivos son una característica 

notable, ya que le permiten acceder y agregar información en tiempo real desde varias 

fuentes dentro de la base de datos. 

Teniendo en cuenta a Jaimes et al., (2021)el aumento de la eficiencia es uno de los 

principales beneficios de la inteligencia empresarial, especialmente para la gestión 

empresarial. Al gestionar la información de forma eficaz, obtiene una visión integral 

de toda su organización, lo que facilita la identificación de áreas clave de oportunidad. 

La integración de la inteligencia empresarial mejora la eficiencia dentro de la 

organización al liberar tiempo para los empleados, permitiéndoles concentrarse en la 

creación de nuevos productos o servicios. 

En la actualidad tomar decisiones de manera inteligente es uno de los impulsores 

de negocios, la principal ventaja de la inteligencia de negocios es que proporciona 

información precisa que se analizan de forma inmediata, esto ayuda a la toma de 

decisiones inteligentes que se centra en la previsión, la elaboración de presupuestos y 

la planificación (Mota, 2020).   

2.1.4.  Los indicadores clave de rendimiento (KPI). 

Según Rosero et al., (2022) Los indicadores clave de rendimiento (KPI) para 

agencias de viajes pueden variar según sus objetivos específicos y prioridades 

comerciales. A continuación, se presentan algunas métricas comunes importantes que 

puede ser importante monitorear. 

Ingresos brutos: Mide los ingresos totales generados por una organización por 

la venta de servicios de viaje (como boletos de avión, reservas de hotel, paquetes de 

viaje, etc.). Ventas por Canal: Realice un seguimiento de las ventas a través de 

diferentes canales como online, agencias de viajes, directo con agentes, etc. 

Tasa de conversión: La proporción de visitantes o clientes potenciales que 

realizan una compra o reserva. Es útil para evaluar la efectividad de las estrategias de 

marketing y ventas. 
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Reservas canceladas: Reservas canceladas como porcentaje del total de 

reservas. Esto puede indicar un problema con la satisfacción del cliente, la política de 

cancelación o la calidad del servicio. 

Valor medio de reserva: el valor medio de la reserva de un cliente. Un aumento 

en este valor puede indicar una demanda creciente de servicios de mayor calidad o 

mayor costo. 

Índice de satisfacción del cliente: mide la satisfacción del cliente con los 

servicios de las agencias de viajes. Esto se puede medir a través de encuestas de 

satisfacción, reseñas online o valoraciones. 

Rotación de clientes: el porcentaje de clientes que regresan y vuelven a reservar 

con la agencia. Una tasa de retorno alta puede indicar lealtad del cliente y calidad del 

servicio. 

Tiempo de respuesta: el tiempo promedio que le toma a un agente responder a 

la consulta, solicitud de reserva o pregunta de un cliente. El tiempo de respuesta rápido 

mejora la satisfacción del cliente y la eficiencia operativa. 

Margen de beneficio: la diferencia entre los ingresos generados por la agencia 

y los costos asociados con la prestación del servicio. Mantener un margen de beneficio 

saludable es esencial para la viabilidad financiera de una empresa. 

Ocupación de hoteles y aviones: Mide el número de habitaciones de hotel y 

asientos vendidos comparado con el total de asientos disponibles. Esto ayuda a la 

agencia a optimizar el inventario y aumentar los ingresos. 

2.1.5.  Agencias de viajes en Ecuador. 

El país de Ecuador siempre ha estado formado por gente muy agradable y 

pacífica, incluso hace algunos era considerado uno de los países más seguros que 

existen en Sudamérica, no se puede ocultar que este país vive actualmente 

circunstancias imprevistas que se han intensificado desde finales del 2022, sim 

embargo sigue siendo un destino turístico agradable y acogedor tomando algunas 

medidas de precaución adicionales (Barrera, 2022). 

 Las agencias son aquellas compañías encargadas de la gestión y coordinación 

de los viajes en donde se incluye la comida, el transporte, estadía, excursiones entre 

otras actividades que se realizan a la hora de realizar un viaje (Barros, 2021). 
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2.1.6.  Servicios que ofrece una agencia de viaje 

Atención personalizada: cuando se contrata los servicios de una agencia de 

viaje se pone a disposición un agente, que es el encargado de presentar los paquetes 

disponibles y facilitar la experiencia a los clientes, así mismo es el encargado de ayudar 

a resolver los problemas que se pueden presentar en el transcurso del viaje. 

Experiencia: las empresas están conformadas por personas capacitadas y que 

conocen los lugares que ofertan, es normal que están tengan convenio con cadenas 

hoteleras y demás.  

  Conocen sus destinos: si bien es cierto no todos los agentes han viajado a los 

distintos lugares que ofrecen, pero si poseen convenios en los lugares donde ofrecen 

sus paquetes y es por eso por lo que tienen la capacidad de poder ayudar en un 

itinerario. 

Comodidad: al tener a una persona que nos ayude con todos los detalles del 

viaje se tiene la plena comodidad para relajarse sin preocuparse por todos los detalles. 

Protección: se tiene la seguridad que al lugar que se va a llegar es de plena 

tranquilidad, además que la agencia es la que se encarga de una cancelación o retraso. 

Seguros: dentro de los paquetes que las agencias se ofrece un seguro en caso 

de que se necesite atención médica o se llegue a extraviar el equipaje.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



16 
 

CAPÍTULO III: METODOLOGÍA DEL PROYECTO 

3.1. Diseño de Investigación 

3.1.1. Tipos de investigación 

Este estudio utilizó un método de investigación descriptivo-explicativa. 

Como sugiere el nombre, la investigación descriptiva intenta describir qué 

sucede en un momento determinado, qué porcentaje del grupo objetivo consume esa 

marca en particular. Ubicaciones específicas, características de las personas que 

utilizan servicios específicos, etc. (Guevara, Verdesoto, & Castro, 2020). 

Los métodos descriptivos pertenecen a la llamada investigación cualitativa. En 

este tipo de investigaciones lo más importante es conocer más profundamente a la 

población de estudio, no descubrir relaciones causales diferentes, al contrario de lo que 

ocurre en los estudios cuantitativos. 

El propósito de la investigación explicativa la investigación explicativa intenta 

responder al "por qué" más que al "cómo", es responder cómo funciona un 

determinado fenómeno es decir busca las relaciones causales en esta investigación se 

debe incluir resultados obtenidos mediante encuestas, entrevistas entre otras fuentes 

de recolección de datos que deben ser procesados estadísticamente para poder ser 

relacionados entre las variables deseadas, además Permitir que la comunidad científica 

comprenda mejor el fenómeno, abriendo así la puerta a investigaciones más 

sofisticadas en el futuro (Peña, 2022). 

Es causal, intenta no sólo describir o resolver el problema, sino también 

encontrar la causa. En este tipo de investigaciones es necesario combinar métodos 

analíticos y sintéticos junto con métodos deductivos e inductivos para responder o 

explicar las causas del objeto de estudio. 

3.1.2. Nivel de investigación  

En el marco de la investigación descriptiva se conocen las características del 

fenómeno que se está explorando y se intenta revelar su presencia en un grupo 

específico de personas. En el proceso cuantitativo se utiliza un análisis de tendencia 

central y datos discretos.  

En este campo, es posible, pero no necesario, formular una hipótesis 

encaminada a caracterizar el fenómeno en estudio. En la investigación cualitativa de 

alcance descriptivo, el objetivo es realizar una investigación narrativa fenomenológica 
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o constructivista que tenga como objetivo describir las percepciones subjetivas de un 

fenómeno que ocurre en grupos de personas (Huamán, Treviños, & Medina, 2022). 

La investigación correlacional es un método de investigación no experimental 

cuyo objetivo principal es determinar la relación entre dos variables. Aquí el 

investigador se limita a observaciones y no interfiere con las variables. De esta forma, 

el objetivo es obtener datos estadísticos para poder mostrar la forma en que dos 

variables interactúan e influyen entre sí. Otro punto que destacar es que no determina 

por qué sucedió, solo crea un diagnóstico. Por supuesto, este tipo de investigación se 

realiza según las reglas del método científico, una serie estructurada de pasos que 

permiten a los investigadores verificar la información obtenida. 

3.1.3.  Diseño de investigación. 

Se aplica el diseño no experimental ya que se basa en conceptos y variables 

que ocurren sin la participación directa del investigador, esto quiere decir que la 

persona encargada de realizar la investigación no interfiere dentro de las variables ya 

estipuladas, en este estudio se observan y luego se analizan los fenómenos y eventos 

que ocurren en un ambiente natural (Castro, Gómez, & Camargo, 2023). 

En esta investigación no experimental no se construyen situaciones, solo se 

estudia las situaciones ya existentes. 

3.1.4. Método de investigación. 

La inducción comienza con observaciones, y con base en ellas se propone 

al final del proceso de investigación una teoría, que resulta ser el resultado de 

las observaciones.  

Finalmente, podemos decir que el razonamiento inductivo pasa de observaciones 

específicas a conclusiones amplias, es decir de manera general generalizaciones (Sole, 

2023). 

Los datos se recopilan a través de encuestas o entrevistas a los clientes para 

conocer sus preferencias de compra de productos similares a los que desea lanzar, 

analizar datos para identificar cuáles son los datos con mayor demanda, con base en 

los datos encontrados, se pueden hacer conclusiones y generalizaciones sobre la 

población general, en última instancia, estos resultados pueden utilizarse para tomar 

decisiones informadas sobre el lanzamiento de nuevos productos, como ajustar precios 

o cambiar diseños para satisfacer las preferencias de los clientes. 
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3.1.5.   Instrumento de recolección de datos. 

3.1.5.1.1. Población 

La población estudiada está formada por todos los elementos (personas, 

objetos, organismos) participan en la definición y delimitación del fenómeno en el 

análisis de la pregunta de investigación, Una población tiene características que 

pueden estudiarse, medirse y cuantificarse. 

Para efecto de la investigación se toma de población a las 31 empresas activas 

y legalmente registradas en el catastro turístico. 

3.1.5.2. Muestra 

Se entiende por muestra estadística a un subconjunto más o menos 

representativo de una población estadística que se separa del resto para fines de 

evaluación e investigación. Es decir, es un fragmento del elemento total objeto de 

estudio, formado por un número más manejable de elementos elegidos (idealmente) al 

azar. 

Para los fines investigativos se toma como muestra a la agencia de viajes 

Altamar Travel Cía. Ltda. y la agencia de viajes JPTour que se encuentran ubicadas 

dentro de la ciudad de Machala y cuentan con el perfil idóneo para implementar un 

modelo de negocio inteligente.  

3.1. 6 Técnica de recolección de datos 

3.1.6.1. Entrevista 

Según Mendieta et al., (2023) Una entrevista es una técnica muy útil para la 

recolección de datos en la investigación cualitativa, se define como una conversación 

que tiene un propósito específico más allá del simple acto de hablar. Es una 

herramienta tecnológica que toma la forma de una conversación hablada. Canales la 

define como "la comunicación interpersonal que se establece entre el investigador y el 

objeto de investigación con el fin de obtener respuestas verbales a las preguntas 

planteadas". 

3.1.7 Presentación, análisis, e interpretación de resultados 

1. ¿Puede describir las principales etapas del proceso administrativos desde 

la recepción de clientes hasta la finalización de sus servicios? 



19 
 

Las principales etapas del proceso administrativo en nuestra agencia de viajes son la 

recepción y análisis de las necesidades del cliente, la planificación y personalización 

del itinerario, la gestión de reservas y logística, la asistencia durante el viaje, y la 

recopilación de Feedback para mejorar nuestros servicios. 

Análisis: Cada etapa son esenciales en el proceso administrativo en una agencia de 

viajes, resaltando la necesidad de comprender y analizar las necesidades del cliente, 

planificar y personalizar el itinerario, gestionar eficientemente las reservas y la 

logística, ofreciendo asistencia durante el viaje, y recopilar Feedback para la mejora 

continua de los servicios.  

Interpretación: La exploración de cada etapa contribuye a la satisfacción del cliente 

y la eficiencia operativa de la agencia, proporcionando una base para propuestas de 

mejora en la gestión y prestación de servicios turísticos. 

2. ¿Cuáles son los elementos más decisivos que impactan la eficiencia 

operativa en cada etapa? 

En nuestra agencia de viajes se ve impactada por la comunicación clara con los 

clientes, la precisión en la planificación de itinerarios, la integración efectiva de 

tecnología para reservas y logística, y la capacidad de respuesta ágil durante el viaje. 

Análisis: Son elementos determinantes que influyen en la eficiencia operativa en cada 

etapa de una agencia de viajes, identificando factores cruciales como la comunicación 

efectiva con los clientes, la exactitud en la planificación de itinerarios, la integración 

adecuada de tecnología en reservas y logística, y una rápida capacidad de respuesta 

durante el viaje, estos factores son esenciales para garantizar un funcionamiento fluido 

y una experiencia óptima para los clientes.  

Interpretación: Sugiere que la eficiencia operativa en una agencia de viajes depende 

de cuatro factores claves ya antes mencionado, estos elementos aseguran un servicio 

fluido y satisfactorio en cada etapa del proceso.  

3. ¿Qué tipo de datos (cualitativos y cuantitativos) utilizan para tomar 

decisiones estratégicas en la agencia de viaje? 
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Utilizamos datos cuantitativos como las tasas de conversión, ingresos por cliente y 

costos operativos, así como datos cualitativos como Feedback de clientes y tendencias 

de mercado, para tomar decisiones estratégicas en nuestra agencia de viajes. 

Análisis: Para fundamentar decisiones estratégicas en una agencia de viajes, se emplea 

una combinación integral de datos cuantitativos y cualitativos, como tasas de 

conversión e ingresos por cliente, proporcionan medidas objetivas de desempeño 

financiero y eficiencia operativa. Por otro lado, el Feedback de clientes y las tendencias 

de mercado, como datos cualitativos, aportan perspectivas valiosas sobre las 

preferencias y comportamientos del mercado, facilitando una estrategia más alineada 

con las necesidades del cliente y las condiciones del entorno.  

Interpretación:   Los datos cuantitativos, como tasas de conversión e ingresos por 

cliente, ofrecen una evaluación precisa del rendimiento financiero y operativo, 

mientras que el Feedback de clientes y las tendencias del mercado proporcionan una 

comprensión contextual y adaptativa de las necesidades y preferencias del mercado, 

asegurando decisiones bien fundamentadas y ajustadas a la realidad del sector.  

4. ¿Quiénes participan en el proceso de toma de decisiones, cómo se organiza 

y gestiona la información entre las distintas partes involucradas? 

En nuestra agencia de viajes, el proceso de toma de decisiones involucra a gerentes de 

operaciones, marketing y finanzas, quienes colaboran para analizar datos y evaluar 

estrategias y se gestiona mediante reuniones regulares y plataformas compartidas.  

Análisis: En la agencia de viajes, la toma de decisiones es un proceso colaborativo 

que involucra a los gerentes de operaciones, marketing y finanzas. La información se 

organiza y gestiona a través de reuniones regulares y el uso de plataformas 

compartidas, lo que asegura una coordinación efectiva y una evaluación integral de las 

estrategias. Esta estructura facilita la integración de diferentes perspectivas y la toma 

de decisiones informadas.  

Interpretación: La toma de decisiones es colaborativa e involucra a los gerentes de 

operaciones, marketing y finanzas, la información se gestiona mediante reuniones 

periódicas y plataformas compartidas, garantizando una evaluación integral y 

coordinada para decisiones estratégicas informadas.   
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5. ¿Cómo usted mide el índice de satisfacción a los clientes?   

Medimos la satisfacción de nuestros clientes en la agencia de viajes mediante 

encuestas post viaje, y seguimiento directo de comentarios durante y después del 

servicio. 

Análisis: Para evaluar la satisfacción del cliente en la agencia de viajes, utilizamos 

encuestas post viaje y el seguimiento de comentarios directos durante y después del 

servicio, este método proporciona una comprensión detallada y continua de la 

experiencia del cliente, permitiendo identificar áreas de mejora y ajustar nuestros 

servicios en función de sus necesidades y expectativas.  

Interpretación:  La satisfacción de los clientes en esta agencia de viajes se mide 

utilizando encuestas post viaje y seguimiento de comentarios directos durante y 

después del servicio, este enfoque integral permite evaluar tanto la experiencia general 

como aspectos específicos del servicio, proporcionando una visión detallada de la 

satisfacción del cliente.  

6. ¿Utilizan alguna herramienta tecnológica para satisfacer las necesidades 

de los clientes?  

Sí, en nuestra agencia de viajes utilizamos herramientas tecnológicas como 

plataformas de reservas en línea, y herramientas de comunicación y soporte como 

chatbots para satisfacer las necesidades de nuestros clientes de manera eficiente y 

personalizada. 

Análisis:  En la agencia de viajes, empleamos herramientas tecnológicas como 

plataformas de reservas en línea y chatbots para ofrecer un servicio eficiente y 

personalizado, estas tecnologías permiten una gestión más ágil de las reservas y un 

soporte continuo, mejorando la experiencia del cliente y respondiendo de manera 

efectiva a sus necesidades.  

Interpretación: La utilización de herramientas tecnológicas como plataformas de 

reservas en línea y chatbots, para atender las necesidades de los clientes de manera 

eficiente y personalizadas, mejorando significativamente la experiencia del cliente y 

la capacidad de respuesta de la agencia.  
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7. ¿Cuánto es el porcentaje de clientes que vuelven a reservar con su agencia 

de viaje? 

Aproximadamente el 70% de nuestros clientes vuelven a reservar con nosotros en 

nuestra agencia de viajes. 

Análisis: El hecho de que aproximadamente el 70% de nuestros clientes vuelvan a 

reservar con la agencia de viajes sugiere un alto grado de satisfacción y lealtad hacia 

los servicios, este porcentaje indica la efectividad de las estrategias de retención y la 

calidad del servicio proporcionando, subrayando la capacidad para mantener una base 

de clientes comprometida y recurrente.  

Interpretación: En esta agencia de viajes, alrededor del 70% de los clientes optan por 

reservar nuevamente, lo que indica un alto nivel de fidelidad y satisfacción, este 

porcentaje refleja la efectividad en las estrategias en la retención de clientes y la 

calidad del servicio que ofrecemos.  

8. ¿Qué Indicadores Clave de Rendimiento más relevante que utilizan para 

evaluar el rendimiento operativo y financiero? 

Utilizamos indicadores clave como la tasa de ocupación, el ingreso promedio por 

reserva, el costo por adquisición de clientes, y la rentabilidad por destino para evaluar 

el rendimiento operativo y financiero en nuestra agencia de viajes. 

Análisis: Para evaluar el rendimiento operativo y financiero, la agencia de viajes 

emplea indicadores claves como la tasa de ocupación, el ingreso promedio por reserva, 

el costo de adquisición de clientes y la rentabilidad por destino, estos indicadores 

permiten un análisis integral de la eficiencia operativa y la rentabilidad, facilitando la 

toma de decisiones informadas y la optimización de estrategias comerciales.  

Interpretación: Los indicadores clave de rendimiento, como la tasa de ocupación, el 

ingreso promedio por reserva, el costo por adquisición de clientes y la rentabilidad por 

destino, son fundamentales para evaluar el rendimiento operativo y financiero, 

permitiendo un análisis detallado de la eficiencia operativa y la rentabilidad, 

proporcionando datos esenciales para la toma de decisiones estratégicas.  

9. ¿Cómo se establecen y modifican estos Indicadores Clave de Rendimiento 

a lo largo del tiempo? 
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En función de los objetivos estratégicos de nuestra agencia, los cambios en el mercado 

y el Feedback de los clientes, revisamos regularmente estos indicadores durante 

reuniones de equipo para asegurar que sean relevantes y efectivos en la medición de 

nuestro desempeño. 

Análisis: La actualización de los indicadores clave de rendimiento en la agencia se 

adapta continuamente a los objetivos estratégicos, las condiciones del mercado y el 

Feedback de los clientes, las revisiones periódicas en reuniones de equipo garantizan 

que los KPI sigan siendo relevantes y efectivos, permitiendo ajustes oportunos para 

optimizar el rendimiento y adaptarse a cambios en el entorno.  

Interpretación: Los indicadores clave de rendimiento en la agencia se establecen y 

ajustan en función de los objetivos estratégicos, las condiciones del mercado y el 

Feedback de los clientes, su revisión periódica en reuniones de equipo garantiza que 

estos indicadores se mantengan relevantes y efectivos, alineados con las metas de 

desempeño y las demandas cambiantes del entorno empresarial.  

10. Con qué regularidad se supervisan los Indicadores Claves de Rendimiento 

y quien es responsable de esta tarea 

Supervisamos nuestros Indicadores Clave de Rendimiento regularmente, en reuniones 

mensuales de equipo, lo gerentes de operaciones y marketing son responsables 

monitorean de manera efectiva para tomar decisiones informadas.  

Análisis: Los indicadores clava de rendimiento en la agencia se supervisan 

regularmente mensuales, con los gerentes de operaciones y marketing a cargo de esta 

tarea, este enfoque asegura un monitoreo eficaz y una toma de decisiones informadas, 

permitiendo una rápida adaptación a desviaciones o cambios.  

Interpretación: La agencia revisa con una frecuencia mensual en reuniones de 

equipo, esta tarea recae en los gerentes de operaciones y marketing, que vigilan 

los KPI para garantizar decisiones basadas en datos precisos, permitiendo la 

evaluación continua del desempeño y facilita una rápida adaptación a cualquier 

cambio necesario.  

11. ¿Qué medidas se adoptan cuando los Indicadores Clave de Rendimiento 

muestran un rendimiento inferior al esperado? 



24 
 

Tomamos medidas como revisar y ajustar estrategias de marketing, optimizar procesos 

operativos, capacitar al personal, y mejorar la experiencia del cliente para abordar las 

áreas de bajo rendimiento en nuestra agencia de viajes. 

Análisis: Cuando los indicadores clave de rendimiento revelan resultados 

insatisfactorios, la agencia toma un enfoque proactivo y multifacético para abordar el 

problema, esto implica ajustar las estrategias de marketing, mejorar los procesos 

operativos, proporcionar capacitación adicional al personal, y enriquecer la 

experiencia del cliente, estas medidas están diseñadas para abordar las deficiencias 

identificadas y garantizar un aumento en el desempeño general.  

Interpretación: Cuando los indicadores clave de rendimiento indican un rendimiento 

por debajo de las expectativas, la agencia implementa diversas acciones correctivas, 

estas incluyen la revisión y ajuste de las estrategias de marketing, la optimización de 

los procesos operativos, la capacitación del personal y la mejora de la experiencia del 

cliente, estas medidas están diseñadas para abordar las áreas deficientes y elevar el 

desempeño general. 

12. ¿Qué tipos de datos operativos se recopilan en la agencia de viaje y cómo 

se gestionan? 

En nuestra agencia de viajes, recopilamos datos operativos como reservas de vuelos y 

hoteles, preferencias de los clientes, ingresos por reserva, estos datos se gestionan 

utilizando plataformas de reservas integradas, y análisis de datos para mejorar la 

personalización y eficiencia operativa. 

Análisis: La agencia de viaje, recopila datos operativos como reservas, preferencias 

de clientes e ingresos, gestionados mediante plataformas integradas y análisis de datos, 

este enfoque optimiza la personalización de servicios y mejora la eficiencia operativa, 

ofreciendo una base sólida para decisiones estratégicas. 

Interpretación: La agencia recopila y gestiona datos operativos claves, tales como 

reservas de vuelos y hoteles, preferencias de los clientes e ingresos por reserva, 

mediante plataformas y reservas integradas y herramientas de análisis, este sistema 

permite una gestión eficiente de la información, mejorando la personalización del 

servicio y optimizando los procesos operativos.  
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13. ¿Qué herramientas o programas utilizan para almacenar y analizar esta 

información? 

Utilizamos, sistemas GDS (Global Distribution Systems) como Amadeus para 

reservas de vuelos, y herramientas de análisis como Tableau y Google Analytics para 

analizar tendencias. 

Análisis: La agencia utiliza sistemas GDS como Amadeus para gestionar reservas de 

vuelos y herramientas como Tableau y Google Analytics para analizar datos y 

tendencias, permitiendo la evaluación profunda y continua del rendimiento, facilitando 

la detección de patrones y la toma de decisiones basadas en datos precisos.  

Interpretación: Se utiliza sistemas GDS como Amadeus para gestionar las reservas 

de vuelos, mientras que herramientas de análisis como Tableau y Google Analytics se 

emplean para examinar y visualizar las tendencias, este enfoque combina la eficiencia 

en la gestión de reservas con un análisis detallado de datos, facilitando una 

comprensión profunda de las tendencias y patrones del mercado. 

14. ¿Cómo identifican patrones o inconsistencias en los datos operativos? 

Utilizando herramientas de análisis como Tableau y Google Analytics, realizamos 

análisis periódicos para detectar tendencias anómalas o patrones que puedan indicar 

áreas de mejora o problemas operativos que requieran atención. 

Análisis: Para identificar patrones o inconsistencias en los datos operativos, la agencia 

realiza análisis periódicos con herramientas como Tableau y Google Analytics, estas 

herramientas permiten desviaciones y tendencias inusuales en los datos, lo que ayuda 

a identificar áreas que necesitan mejora o problemas operativos que deben ser 

abordados, asegurando una revisión constante y detallada de los datos manteniendo la 

eficacia operativa.  

Interpretación: Identificamos patrones o inconsistencias en los datos operativos 

mediante el uso de herramientas avanzadas como Tableau y Google Analytics, estos 

análisis periódicos nos permiten descubrir anomalías y tendencias irregulares, 

proporcionando información valiosa sobre áreas que necesitan ajustes o problemas 

operativos que deben ser resueltos, facilitando una intervención oportuna para mejorar 

la eficiencia y efectividad.  
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15. ¿Podría dar un ejemplo específico de como una mejora implementada 

basada en el análisis de datos operativos ha impactado la eficiencia de la 

agencia? 

Al identificar a través de Google Analytics que la mayoría de nuestras conversiones 

venían de campañas específicas en redes sociales, aumentamos la inversión en esas 

campañas y ajustamos el contenido para mejorar la relevancia y el alcance. Esto resultó 

en un incremento significativo en las reservas online y una mejora notable en la 

eficiencia de nuestra agencia de viajes. 

Análisis: Un análisis de Google Analytics reveló que las campañas en redes sociales 

eran clave para las conversiones, al aumentar la inversión y ajustar el contenido de 

estas campañas, logrando un significativo aumento en las reservas online, mejorando 

así la eficiencia operativa de la agencia.  

Interpretación: Analizando los datos con Google Analytics, identificamos que 

nuestras campañas en redes sociales eran responsables de la mayoría de las 

conversiones, al incrementar la inversión y optimizar el contenido, logramos un 

aumento significativo en las reservas online y una notable mejora en la eficiencia 

operativa de la agencia.  

16. ¿Qué indicadores específicos utilizan para monitorear la compra o reserva 

por partes de los clientes? 

Utilizamos indicadores como la tasa de conversión de visitantes a compradores, el 

valor promedio de reserva por cliente, y el porcentaje de clientes recurrentes para 

monitorear la compra y reserva de nuestros clientes en la agencia de viajes. 

Análisis: Para monitorear las compras y reservas, utilizamos indicadores como la tasa 

de conversión, el valor promedio de reserva y el porcentaje de cliente recurrentes, estos 

datos ayudan a evaluar la efectividad de nuestras estrategias y a justar las tácticas 

operativas y comerciales basadas en el comportamiento y la lealtad del cliente.  

Interpretación: Para evaluar las compras y reservas del cliente, la agencia utiliza 

la tasa de conversión, el valor promedio de reserva y el porcentaje de clientes 

recurrentes. Estos indicadores muestran la efectividad de las estrategias 
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permitiendo ajustar las tácticas para mejorar la experiencia optimizando los 

resultados comerciales.  

17. ¿Cómo se utilizan estos indicadores para ajustar las estrategias de 

atracción y conservar a los clientes? 

Si la tasa de conversión es baja, revisamos y optimizamos nuestras campañas de 

marketing y la usabilidad del sitio web para mejorar la experiencia del usuario y 

facilitar las reservas. Si el valor promedio de reserva es bajo, desarrollamos ofertas 

personalizadas y promociones que incentiven gastos adicionales. Y si el porcentaje de 

cancelaciones es alto, revisamos nuestras políticas de cancelación y comunicación para 

reducir la incidencia y mejorar la satisfacción del cliente, contribuyendo así a 

conservar la fidelidad de nuestros clientes. 

Análisis: Para ajustar las estrategias de atracción y retención, evaluaron los 

indicadores clave y se ajustó las tácticas en consecuencia, mejorando campañas y la 

experiencia del sitio web ante una baja tasa de conversión, diseñando ofertas para 

elevar el valor promedio de reservar, y revisamos políticas para reducir cancelaciones, 

este enfoque permite adaptar estrategias a las necesidades del cliente, optimizando 

efectividad y fidelización.  

Interpretación: Los indicadores clave, como la tasa de conversión, el valor promedio 

de reserva y el porcentaje de cancelaciones, guían las estrategias para atraer y retener 

clientes, ajustando campañas de marketing y el sitio web para mejorar la conversión, 

desarrollando ofertas para incrementar el valor de las reservar y revisando políticas 

para reducir cancelaciones y fortalecer la lealtad del cliente.  

18. ¿Cuáles son los principales factores que afectan la rentabilidad de la 

agencia y cómo se gestiona estos factores actualmente? 

Para mejorar la rentabilidad, gestionamos costos operativos, fluctuaciones en precios 

de servicios, eficiencia en inventarios y competencia. Estrategias incluyen 

negociaciones con proveedores, optimización de procesos y diversificación de 

servicios para reducir riesgos económicos. 

Análisis: Para mejorar la rentabilidad, la agencia de viajes gestiona factores críticos 

como costos operativos, fluctuaciones de precios, eficiencia en inventarios y 



28 
 

competencia, se implementan estrategias para reducir gastos, negociar tarifas 

favorables, optimizar la oferta y diversificar servicios, lo que permite una gestión 

integral que maximiza la rentabilidad y fortalece la posición competitiva.  

Interpretación: Para mantener y mejorar la rentabilidad, nuestra agencia de viajes 

maneja factores como costos operativos, fluctuaciones de precios, eficiencia en 

inventarios y competencia, adoptando estrategias clave, como negociar con 

proveedores para reducir costos, optimizar procesos internos para aumentar la 

eficiencia y diversificar servicios para mitigar riesgos económicos y competitivos, este 

enfoque integral permite mejorar la rentabilidad en un entorno en constante cambio.  

19. ¿Qué tácticas se emplean para aumentar la rentabilidad y cómo miden su 

efectividad? 

Empleamos tácticas como la optimización de precios, servicios adicionales, 

negociación de mejores tarifas con proveedores, y control de costos operativos, 

medimos la efectividad utilizando indicadores como el retorno sobre la inversión 

(ROI), el margen de ganancia por reserva, y la rentabilidad por cliente. 

Análisis: La agencia de viaje emplea táctica como la optimización de precios, la oferta 

de servicios adicionales, la negociación de tarifas y la gestión de costos para mejorar 

la rentabilidad, la efectividad de estas estrategias se evalúa con indicadores como el 

ROI, el margen de ganancia por reserva y la rentabilidad por cliente, lo que permite 

una evaluación precisa y ajustes estratégicos informados.  

Interpretación: Para aumentar la rentabilidad, implementa tácticas como ajustes de 

precios, incorporación de servicios adicionales, negociación con proveedores y control 

de costos operativos, medimos la efectividad de estas tácticas a través de indicadores 

clave como el retorno sobre la inversión (ROI), el margen de ganancia por reserva y 

la rentabilidad por cliente, ayudando a ajustar estrategias de manera continua para 

maximizar la rentabilidad.  

20. ¿Qué medidas sostenibles implementan en la agencia de viaje para 

minimizar el impacto ambiental? 

Implementamos medidas como promover el turismo responsable, trabajar con 

proveedores que siguen prácticas sostenibles, reducir el uso de plásticos desechables, 
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y fomentar el uso de transporte público y opciones de viaje sostenibles entre nuestros 

clientes. 

Análisis: La agencia ha adoptado diversas iniciativas para mitigar un impacto 

ambiental, incluyendo la promoción del turismo responsable, la colaboración con 

proveedores ecológicos, la reducción del uso de plásticos desechables y el fomento del 

transporte público y opciones de viaje sostenibles, estas acciones subrayan el 

compromiso de la agencia con la sostenibilidad, al reducir su huella ecológica y elevar 

la conciencia ambiental entre clientes y socios.  

Interpretación: La agencia de viajes ha adoptado prácticas sostenibles para reducir 

su impacto ambiental, incluyendo la promoción del turismo responsable, la 

colaboración con proveedores ecológicos, la reducción de plásticos de un solo uso y 

la promoción de opciones de transporte público y sostenibles, estas acciones 

evidencian un compromiso sólido con la sostenibilidad, disminuyendo su huella 

ecológica y fomentando una mayor conciencia ambiental en su operación.  

21. ¿Cómo maneja la eficiencia operativa en relación con la sostenibilidad 

ambiental y qué indicadores utilizan para medirlo? 

Implementamos como práctica la gestión de residuos, la eficiencia energética en 

nuestras oficinas y la reducción de nuestra huella de carbono. Utilizamos indicadores 

como la reducción de consumo de energía y agua, la disminución de residuos 

generados y el uso de transporte sostenible. 

Análisis: La agencia integra la eficiencia operativa con la sostenibilidad mediante la 

optimización de procesos para reducir el desperdicio de recursos como agua y energía, 

mide el éxito a través de datos sobre la reducción de gastos en recursos y auditorías de 

sostenibilidad que evalúan la efectividad de la gestión de residuos y el uso de 

transporte ecológico, estas prácticas aseguran un equilibrio entre el desempeño 

económico y los objetivos ambientales.  

Interpretación:  La agencia combina eficiencia operativa con sostenibilidad mediante 

la gestión de residuos, la optimización y la reducción de la huella de carbono, evalúa 

estas prácticas usando indicadores como el consumo de energía y agua, la generación 

de residuos y el uso de transporte sostenible, estos datos ayudan a medir la efectividad 

de las iniciativas ecológicas y su impacto en los objetivos de sostenibilidad.  



30 
 

22. ¿Qué tecnologías innovadoras están contemplando adoptar para mejorar 

la eficiencia operativa? 

Estamos considerando adoptar tecnologías como inteligencia artificial para la 

personalización de servicios, blockchain para la gestión segura de transacciones, y 

plataformas de gestión de viajes basadas en la nube para mejorar la eficiencia operativa 

en nuestra agencia de viajes. 

Análisis: La agencia está explorando tecnologías innovadoras para mejorar la 

eficiencia operativa, incluyendo la inteligencia artificial para personalizar servicios, 

blockchain para asegurar transacciones y plataformas basadas en la nube para una 

gestión más flexible, estas tecnologías prometen optimizar operaciones, aumentar la 

seguridad y adaptarse mejor a las necesidades del mercado y los clientes.  

Interpretación: La agencia está explorando tecnologías avanzadas como inteligencia 

artificial blockchain y plataformas en la noche para mejorar sus operaciones, la 

inteligencia artificial permitirá personalizar servicios, mientras que blockchain asegura 

la seguridad de las transacciones, las plataformas en la nube facilitarán la gestión 

eficiente y la colaboración, estas innovaciones buscan agilizar procesos, añadir valor 

para clientes y crear un entorno de trabajo más dinámico.  

23. ¿Cómo determina el retorno de inversión (ROE) de estas tecnologías 

emergentes? 

Determinamos el retorno de inversión (ROI) de las tecnologías emergentes en nuestra 

agencia de viajes mediante el análisis de costos, beneficios esperados, y la mejora en 

la experiencia del cliente, la eficiencia operativa y el aumento en ingresos.  

Análisis: La agencia evalúa el ROI de las tecnologías emergentes al comparar las 

mejorar obtenidas con los costos de inversión, analiza métricas de eficiencia operativa 

y beneficios indirectos, y utiliza modelos financieros para proyectar el retorno 

potencial.  

Interpretación: La agencia evalúa el ROI de las nuevas tecnologías analizando los 

costos de implementación, proyectando beneficios en eficiencia y experiencia del 

cliente y midiendo el impacto de ingresos, este análisis detallado ayuda a determinar 

el valor real de las inversiones tecnológicas.  
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24. ¿Cuál es su visión para la agencia de viaje en los próximos 5-10 años? 

Nuestra visión para la agencia de viajes es convertirnos en líderes en innovación 

tecnológica y sostenibilidad, ofreciendo experiencias personalizadas y responsables 

que superen las expectativas de nuestros clientes.  

Análisis: En los próximos 5-10, la agencia se enfocará en integrar análisis de datos 

avanzados para personalizar servicios y reforzar su compromiso con la sostenibilidad, 

planea formar alianzas estratégicas para diversificar sus servicios y expandir su 

alcance global, adaptándose a las tendencias emergentes del mercado.  

Interpretación: En los próximos 510 años, la agencia de viajes se enfocará en 

expandir su alcance geográfico y diversificar su oferta para atraer a un público más 

amplio, se priorizará la adopción de tecnologías avanzadas y la formación de alianzas 

estratégicas para mejorar la eficiencia y la competitividad.  

25. ¿Qué mejoras o innovaciones piensas que son imprescindibles para 

alcanzar esa visión? 

Para alcanzar nuestra visión, considero que son imprescindibles mejoras en 

inteligencia artificial para la personalización, tecnologías sostenibles en operaciones, 

y plataformas digitales avanzadas para mejorar la experiencia del cliente y la eficiencia 

operativa en nuestra agencia de viajes. 

Análisis: Para lograr nuestra visión, es clave colaborar con partners tecnológicos para 

soluciones innovadoras, construir una infraestructura flexible que se adapte a las 

demandas del mercado y mantener un enfoque continuo en investigación y desarrollo 

para anticipar cambios y mantenernos líderes en la industria.  

Interpretación: Para alcanzar la visión a futuro, la agencia debe centrarse en 

automatización y análisis de datos para mejorar la eficiencia interna, invertir en 

tecnologías de comunicación para optimizar la interacción con clientes, y la fortalecer 

la capacitación del personal para mantenerse el día con las tendencias del sector.  
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CAPÍTULO IV: RESULTADOS Y DISCUSIÓN. 

4.1 Análisis de Resultados 

Las agencias que fueron entrevistadas comparten similitud en sus procesos 

administrativos, estas como primer paso tienen la recepción y análisis de las 

necesidades del cliente, luego se realiza la planificación y personalización del 

itinerario, la gestión y logística de la reserva, el acompañamiento durante el viaje y el 

cierre de este. Para que todo esto sea posible, se tiene que contar con una comunicación 

clara con el cliente y una respuesta precisa para la planificación. 

Los datos cuantitativos que se toman a la hora de realizar una planificación son 

los ingresos que el cliente tiene y los cualitativos son las tendencias del mercado acerca 

de los lugares más visitados. Una vez ya realizado el servicio se aplica una encuesta 

para medir el nivel de satisfacción, además que se mantiene una tasa mayor al 70% de 

retorno de clientes. 

Para tratar sobre los indicadores claves del rendimiento se realizan reuniones 

de manera mensual con los encargados de cada departamento, donde se mide la tasa 

de ocupación, el ingreso promedio por reserva, el costo por adquisición de clientes y 

la rentabilidad por destino, después de tener los resultados, se toman las medidas 

pertinentes como por ejemplo revisar y reajustar estrategias de marketing, optimizar 

procesos operativos, capacitar al personal entre otros. 

Dentro de las entrevistas también se pudo constatar que la empresa de viajes 

JPTour que utiliza el sistema Global Distribución Systems y Google Analytics tiene 

una mejor planificación y lleva un mejor control de sus indicadores, la empresa 

Altamar Travel Cía. Ltda. que utiliza Excel para sus operaciones. 
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4.2 Contrastación de Resultados 

Tabla 1.  Análisis de Utilidades Mensuales 

 

Adaptado por: Los autores 

Los dos gráficos Utilidad Mensual y Margen de Utilidad Mensual dan una 

visión de los ingresos y ganancias en el tiempo. 

El gráfico del Margen de Utilidad Mensual muestra la proporción de 

ganancias en relación con los ingresos totales por mes. 

Como Tendencia General, El margen de utilidad parece fluctuar a lo largo del 

año, pero en general, se mantiene relativamente estable. No se observa una tendencia 

clara de aumento o disminución sostenida. 

Los meses de diciembre y noviembre presentan los márgenes de utilidad más 

altos. Esto sugiere que, durante esta época del año, la agencia logra generar mayores 

ganancias en proporción a sus ingresos. 

Los meses de septiembre y agosto muestran los márgenes de utilidad más 

bajos. Esto indica que, durante estos meses, los costos operativos podrían estar 

erosionando una mayor porción de los ingresos. 

Interpretaciones 

 La variación en el margen de utilidad a lo largo del año podría estar 

influenciada por factores estacionales como las vacaciones. Es posible que, durante la 

temporada alta, los precios de los servicios aumenten, lo que a su vez incrementa el 

margen de utilidad. 

Los meses con márgenes más bajos podrían indicar una menor eficiencia 

operativa, ya sea debido a mayores costos de adquisición de clientes, mayores gastos 

operativos, o una combinación de ambos. 

Si la agencia ofrece diferentes tipos de servicios, es importante analizar si la 

mezcla de productos vendidos varía a lo largo del año y cómo esto afecta el margen de 

utilidad. Los servicios con márgenes más altos podrían venderse en mayor proporción 

durante los meses de mayor rentabilidad. 
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Si las diferentes categorías representan campañas de marketing, es interesante 

analizar qué campañas generan los mayores márgenes. Esto podría ayudar a optimizar 

la inversión en marketing y concentrarse en las estrategias más rentables. 

Tabla 2. Análisis comparativo de ventas totales por tipo de producto 

Adaptado por: Los autores 

Los gráficos ofrecen una visión general del desempeño de las ventas de una 

agencia de viajes, desglosando datos por tipo de producto. 

La Tabla Ventas Totales por Tipo de Producto muestra las ventas totales, 

ganancias y sumas de cada tipo de producto ofrecido por la agencia. 

La agencia ofrece al menos cuatro tipos de productos principales: emisión de 

viajes, paquetes turísticos, trámites de visas y posiblemente otro tipo de producto no 

especificado en el gráfico. 

El producto que genera mayores ventas totales es la emisión de viajes, seguido 

por los paquetes turísticos. Los trámites de visas presentan un volumen de ventas 

considerablemente menor. 

Aunque no se proporciona un desglose detallado de los costos, se puede inferir 

que la emisión de viajes también genera las mayores ganancias, dado su alto volumen 

de ventas. 

La suma total de ventas indica el volumen de negocio generado por la agencia. 

Con la Gráfica Totales por Producto se visualiza de manera más directa el 

volumen de ventas de cada tipo de producto, permitiendo una comparación rápida 

entre ellos. 

La gráfica de barras refuerza la información presentada en la tabla, mostrando 

claramente que la emisión de viajes es el producto estrella de la agencia, seguido por 

los paquetes turísticos. La diferencia en el volumen de ventas entre la emisión de 

viajes y los otros productos es significativa, lo que sugiere una fuerte concentración en 

este segmento del mercado. 
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Interpretación de los Resultados 

La agencia ha logrado posicionarse de manera exitosa en el mercado de la 

emisión de viajes, generando un volumen de ventas y ganancias significativas. 

Aunque los paquetes turísticos y los trámites de visas generan un volumen de 

ventas menor, podrían representar oportunidades de crecimiento si se implementan 

estrategias adecuadas de marketing y ventas, Ya que existe una clara diferencia en el 

desempeño de los diferentes productos, lo que sugiere que la agencia podría tener una 

especialización o enfoque en la emisión de viajes. 

Los gráficos dan una visión positiva del desempeño de la agencia de viajes, 

destacando el éxito de la emisión de viajes. 

Tabla 3. Análisis de rentabilidad entre ganancias y gastos totales mensualmente 

 

 

Adaptado por: Los autores 

El siguiente grafico ofrece una visión del desempeño financiero de una agencia 

de viajes a lo largo de un año, desglosando los datos por meses. 

La Tabla de Desempeño Financiero presenta los datos numéricos de forma 

detallada, mostrando las ganancias obtenidas por cada servicio y los gastos totales 

incurridos en cada mes. 

La tabla muestra dos indicadores principales: 

 Suma de Ganancias por Servicio: Representa el total de ingresos generados 

por todos los servicios ofrecidos en cada mes. 

 Suma Total de Gastos: Refleja el total de gastos incurridos por la agencia en 

cada mes. 

Observando los datos, se puede apreciar una tendencia creciente en las ganancias 

a lo largo del año, con picos en los meses de noviembre y diciembre. Por otro lado, los 

gastos también presentan un incremento, aunque en menor proporción. 
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Gráfico de Desempeño financiero 

Este gráfico visualiza de manera más directa la evolución de las ganancias y 

gastos a lo largo del año, permitiendo una comparación rápida entre meses. Se utiliza 

barras apiladas para representar las ganancias en azul y los gastos en morado, de cada 

mes. La altura de cada barra indica el valor total de ganancias y gastos combinados. 

El cual confirma el aumento de las ganancias observada en la tabla. Además, 

se puede apreciar que la diferencia entre las ganancias y los gastos aumenta a medida 

que avanza el año, lo que indica una mejora en la rentabilidad. 

Interpretación de los Resultados 

La agencia de viajes ha experimentado un crecimiento en sus ganancias a lo 

largo del año, lo cual indica un buen desempeño financiero. Se observa una 

estacionalidad en las ventas, con picos en ciertos meses del año, posiblemente debido 

a factores como las vacaciones o temporadas altas. 

Aunque los gastos también han aumentado, la agencia parece haber mantenido 

un buen control sobre ellos, ya que el crecimiento de las ganancias ha sido superior. 

Si bien el desempeño general es positivo, existen oportunidades para mejorar la 

eficiencia operativa y reducir aún más los costos. 

Tabla 4. Análisis de impacto de temporadas en ventas 

Adaptado por: Los autores 

Los gráficos presentados ofrecen una visión clara y concisa del impacto que las 

diferentes temporadas tienen en las ventas de una agencia de viajes. 

La Tabla del Impacto de temporadas en ventas presenta los datos numéricos 

de forma detallada, mostrando las ventas totales por mes. Donde podemos observar 

que existe una clara tendencia estacional en las ventas, con picos en ciertos meses y 

valles en otros. 

Los meses de noviembre y diciembre presentan los volúmenes de ventas más 

altos, lo que sugiere que son las temporadas altas para la agencia. Mientras que los 
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meses de marzo y Jun presentan los volúmenes de ventas más bajos, indicando que 

son las temporadas bajas. 

Con el Gráfico de Impacto de temporadas en ventas se visualiza de manera 

más intuitiva la información presentada en la tabla. Donde se puede observar que el 

gráfico confirma la tendencia estacional identificada en la tabla. 

Permite comparar fácilmente el desempeño de cada mes y visualizar los picos 

y valles de las ventas y el uso de diferentes colores para cada mes facilita la 

identificación de las temporadas altas y bajas. 

Interpretación de los Resultados 

La agencia de viajes experimenta una fuerte estacionalidad en sus ventas, lo 

que sugiere que la demanda de sus servicios está fuertemente influenciada por factores 

estacionales como vacaciones, clima y eventos especiales. 

Los meses con mayores ventas representan las temporadas altas, mientras que 

los meses con menores ventas corresponden a las temporadas bajas. La identificación 

de las temporadas altas y bajas permite a la agencia planificar mejor sus operaciones, 

ajustar sus estrategias de marketing y optimizar el inventario.  

Tabla 5. Muestra de tendencias en destinos más frecuentados 

 

Adaptado por: Los autores 

Con estos gráficos podemos observar la preferencia de los clientes de la agencia 

de viajes por diferentes destinos.  

La Tabla de tendencia de Destinos Muestra el número de búsquedas y el 

monto total asociado a cada destino, permitiendo una comparación numérica precisa. 

Mientras que el Gráfico de tendencia de destinos, ofrece una visualización 

rápida de los destinos más populares, ordenados de mayor a menor cantidad de 

búsquedas. 
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La mayoría de los destinos más buscados se encuentran en América, tanto del 

Norte como del Sur. Esto sugiere que la agencia se enfoca en este mercado o que sus 

clientes tengan más afinidad por viajar en el continente. 

 

4.3 Propuesta Integradora 

Se propone la implementación de un software para manejar las agencias de 

viajes. 

El software de viajes es un programa que le ayuda a usted, como profesional, 

gestionar mejor las operaciones de una agencia de viajes, ya sea alojamiento u 

organización de viajes.  

Tabla 6. Propuesta de BI 

Nombre: Propuesta de BI 

Tema: Modelos de inteligencia de negocios para mejorar las agencias de viajes de la 

ciudad de Machala. 

Objetivo: implementar un sistema de inteligencia de negocios que permitan a las 

agencias Machaleñas tomar decisiones más informadas y estratégicas basadas en datos 

reales. 

Descripción: Esta propuesta busca desarrollar y poner en marcha una herramienta 

tecnológica que permita a las agencias de viajes transformar grandes volúmenes de datos 

en información valiosa y accionable. 

Causa: falta de inversión en 

tecnología y capacitación en las 

agencias  

Efecto: dificultad para recopilar, analizar y utilizar 

datos relevantes sobre las preferencias de los 

clientes, tendencias del mercado y rendimientos de 

los productos. 

Materiales 

 Software de 

inteligencia 

de negocios 

 Hardware 

 Licencias 

Responsable 

Equipo de TI: para la instalación, 

configuración y mantenimiento del 

sistema a implementar. 

Analistas de negocios: ayudaran a 

definir los requerimientos del 

sistema, identificas fuentes de datos y 

diseñar reportes. 

Costo 

No existe un precio único 

y estándar ya que esta 

depende del tamaño de la 

agencia, es decir que 

mientras más grande sea 

requerirá sistemas más 

complejos y costosos. 

Esto también depende del 
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Usuarios finales: empleados de la 

agencia que usaran a diario el 

sistema. 

software elegido, 

consultoría, capacitación 

y mantenimiento. 

Solución: implementar un sistema de Inteligencia de Negocios en una agencia de 

viajes puede resultar complicado, es una inversión valiosa por sus beneficios en 

cuanto a eficiencia, personalización y toma de decisiones. 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 7. Capacitación al personal 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Ventajas de un software: 

 Gestionar tu catálogo de paquetes turísticos de viajes. 

 Generar automáticamente tiquetes de viaje. 

 Creación personalizada de programas, itinerarios y eventos. 

Nombre: Capacitación al personal en base a BI en agencia de viajes 

Tema:  Preparar al equipo en el manejo de herramientas de inteligencia empresarial para aumentar la 

eficacia operativa en las agencias de viajes.  

Objetivo: Llevar a cabo sesiones de formación estratégica en el uso de herramientas de inteligencia 

de negocios para el personal en la industria turística.  

Descripción:  Preparar al personal manejo de herramientas de inteligencia de negocios es 

fundamental, se les capacitará para administrar los procesos con mayor eficiencia y efectividad, 

preparándolos para comprender y aprovechar las capacidades analíticas que estas herramientas 

ofrecen. 

Causa:  la falta de formación del personal 

en el manejo de herramientas de 

inteligencia empresarial en las agencias 

de viajes es evidente.  

Efecto: Reconocer y prevenir equivocaciones al utilizar 

la herramienta.  

Materiales 

Equipos informáticos 

Documentos instructivos 

Recursos en línea  

Ejercicios prácticos 

Aplicaciones de inteligencia 

empresarial. 

Responsable 

Gerente de inteligencia de 

negocios en el área de recursos 

humanos.  

Costo 

El costo por capacitación por 

persona oscila entre $200 y $300.  

Solución:  

Es crucial capacitar al personal de las agencias en el manejo de herramientas de inteligencia de 

negocios para asegurar su correcta utilización, lo cual beneficia la toma de decisiones y optimiza la 

eficacia en sus operaciones.  
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 Calcula tu beneficio y presupuesto. 

 Facturación específica para Turismo. 

 Gestión logística de proveedores. 

La aplicación de las nuevas tecnologías ha cambiado la forma en que los clientes 

obtienen vuelos, alojamiento y diversas actividades de entretenimiento y ocio. Esto 

hace que la competencia entre agencias de viajes sea cada vez más. Pero al mismo 

tiempo abre un mundo de posibilidades para quienes deciden apostar por la 

información, la investigación, el análisis y la automatización con el software CRM 

para agencias de viajes. 

La propiedad de software significa digitalizar grandes cantidades de información 

y ponerla a disposición desde cualquier lugar. Esto se traduce en un aumento de la 

productividad y un ahorro de recursos a medio y largo plazo. 

No hay duda de que las tecnologías son cada vez mayores y más importantes para 

las empresas, ya que están permiten creer y poder tomar decisiones de manera asertiva 

dentro de las agencias. Tanto es así que las agencias se han dado cuenta: las inversiones 

públicas y privadas en la implementación de nuevos sistemas de software para 

agencias de viajes son cada vez más frecuentes y específicas. 

4.4 Valoración de la Factibilidad: Dimensiones Técnica – Económica – Social – 

Ambiental. 

4.4.1. Factibilidad Técnica 

 Disponibilidad de Datos: Las agencias de viajes generan una gran cantidad de 

datos estructurados como no estructurados (reservas, perfiles de clientes, 

interacciones en redes sociales, etc.). Estos datos pueden ser recopilados y 

almacenados en bases de datos para su análisis. 

 Herramientas y Software: Existen herramientas de BI (como Power BI, 

Tableau, Qlik Sense) que permiten recopilar, procesar y visualizar datos de 

manera efectiva. Además, muchas de estas herramientas ofrecen planes 

adaptados a las necesidades y presupuestos de pequeñas y medianas empresas. 

 Conectividad: La mayoría de las agencias de viajes en Machala tienen acceso 

a internet, lo que facilita la implementación y uso de herramientas de BI 

basadas en la nube. 
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 Capacitación: Aunque la implementación de un modelo de BI requiere 

conocimientos técnicos, es posible capacitar al personal de las agencias en el 

uso de las herramientas y en la interpretación de los resultados. 

4.4.2. Factibilidad Económica 

 Inversión Inicial: La implementación de un modelo de BI implica una inversión 

inicial en software, hardware, capacitación y consultoría. Sin embargo, el 

retorno de la inversión puede ser significativo a largo plazo. 

 Costos Operativos: Los costos operativos incluyen el mantenimiento de la 

infraestructura tecnológica, las licencias de software y los recursos humanos 

dedicados al análisis de datos. 

 Beneficios Económicos: Un modelo de BI puede generar beneficios 

económicos al permitir: 

o Optimización de operaciones: Identificando procesos ineficientes y 

oportunidades de mejora. 

o Personalización de la oferta: Creando paquetes turísticos 

personalizados para cada cliente. 

o Mejora de la toma de decisiones: Basando las decisiones en datos 

concretos y análisis detallados. 

o Aumento de la rentabilidad: Incrementando las ventas y reduciendo 

los costos. 

4.4.3. Factibilidad Social 

 Mejora de la Experiencia del Cliente: Al utilizar los datos para personalizar la 

oferta y mejorar el servicio al cliente, las agencias de viajes pueden aumentar 

la satisfacción de sus clientes y fomentar la lealtad. 

 Desarrollo de Nuevos Productos y Servicios: Los datos pueden ayudar a 

identificar nuevas oportunidades de negocio y desarrollar productos y servicios 

innovadores. 

 Crecimiento del Sector Turístico: La implementación de modelos de BI puede 

contribuir al crecimiento del sector turístico de Machala al mejorar la 

competitividad de las agencias de viajes. 
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4.4.4.  Factibilidad Ambiental 

 Reducción del Impacto Ambiental: Un modelo de BI puede ayudar a optimizar 

las operaciones de las agencias de viajes, reduciendo el consumo de papel y 

energía. 

 Promoción del Turismo Sostenible: Los datos pueden utilizarse para identificar 

destinos turísticos sostenibles y promover prácticas turísticas responsables. 
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CAPÍTULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

5.1 Conclusiones  

Las agencias de viajes en Machala se organizan en su proceso administrativo y 

toma de decisiones, destacando la tecnología para mejorar la eficiencia y la 

satisfacción del cliente, la gestión se basa en una secuencia clara de etapas, que 

incluyen la recepción del cliente, la planificación y la gestión de reservas y logística, 

enfatizando la comunicación efectiva y la precisión.  

La integración de un modelo de inteligencia de Negocios eficaz para la 

agencias de viajes en Machala debe centrarse en optimizar la relación costo-beneficio 

de los productos y servicios ofrecidos, un enfoque que combine la automatización en 

la emisión de viajes, la creación estratégica de paquetes turísticos, la optimización de 

costos operativos y la personalización del marketing puede mejorar la rentabilidad y 

adaptabilidad del negocio frente a las fluctuaciones estacionales del mercado, la 

implementación de herramientas avanzadas de BI permitirá una visión más clara del 

desempeño y facilitará la toma de decisiones informadas para potenciar el éxito 

continuo de la agencia.  

La implementación de un Modelo de Inteligencia de Negocios en agencias de 

viajes proporciona una herramienta poderosa para mejorar la gestión, optimizar 

operaciones y maximizar la rentabilidad. Facilita una toma de decisiones más 

informada, mejora la eficiencia operativa, y permite adaptar estrategias de marketing 

y ventas basadas en análisis detallados y datos precisos. Al integrar BI en las 

operaciones diarias, las agencias de viajes pueden lograr una ventaja competitiva 

significativa en el mercado.  

5.2 Recomendaciones  

Analizar detalladamente los meses con márgenes de utilidad más bajos (agosto 

y septiembre) para identificar y reducir costos operativos excesivos, considerar 

negociar con proveedores, buscar opciones más económicas y optimizar los procesos 

internos para mejorar la eficiencia.  

Implementar estrategias de precios promocionales durante los meses de menor 

rentabilidad para atraer más clientes y mejorar el margen de utilidad, ofrecer 

descuentos o paquetes especiales puede ayudar a aumentar el volumen de ventas 

durante estos períodos.  
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Analizar que campañas de marketing han generado mayores márgenes de 

utilidad y enfocarse en aquellas que demuestran ser más efectivas, utilizando datos de 

clientes para personalizar las campañas y dirigirse a segmentos específicos con ofertas 

relevantes.  

Adoptar herramientas de Inteligencia de Negocios BI para analizar datos de 

manera eficaz y obtener informes detallados que ayuden en la toma de decisiones, estas 

herramientas pueden ofrecer una visión más clara de las tendencias y patrones en el 

desempeño de ventas y costos. 
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ANEXOS 

ENTREVISTA DIRIGIDA A 

Lugar:  

Agencia:  

Tema de la Entrevista: Diseño de un Modelo de Inteligencia de Negocios para las 

Agencias de Viajes de la Ciudad de Machala.  

OBJETIVO DE LA ENTREVISTA: 

Recopilar información detallada y específica sobre los procesos operativos actuales y 

las necesidades de inteligencia de negocios en las agencias de viaje, con el fin de 

diseñar un modelo de inteligencia de negocios que mejore la eficiencia operativa en 

las agencias de viajes de la ciudad de Machala.  

1. ¿Puede describir las principales etapas del proceso administrativos desde 

la recepción de clientes hasta la finalización de sus servicios? 

2. ¿Cuáles son los elementos más decisivos que impactan la eficiencia 

operativa en cada etapa? 

3. ¿Qué tipo de datos (cualitativos y cuantitativos) utilizan para tomar 

decisiones estratégicas en la agencia de viaje? 

4. ¿Quiénes participan en el proceso de toma de decisiones, cómo se organiza 

y gestiona la información entre las distintas partes involucradas? 

5. ¿Cómo usted mide el índice de satisfacción a los clientes?   

6. ¿Utilizan alguna herramienta tecnológica para satisfacer las necesidades 

de los clientes?  

7. ¿Cuánto es el porcentaje de clientes que vuelven a reservar con su agencia 

de viaje? 

8. ¿Qué Indicadores Clave de Rendimiento más relevante que utilizan para 

evaluar el rendimiento operativo y financiero? 

9. ¿Cómo se establecen y modifican estos Indicadores Clave de Rendimiento 

a lo largo del tiempo? 

10. ¿Con qué regularidad se supervisan los Indicadores Clave de Rendimiento 

y quién es responsable de esta tarea? 
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11. ¿Qué medidas se adoptan cuando los Indicadores Clave de Rendimiento 

muestran un rendimiento inferior al esperado? 

12. ¿Qué tipos de datos operativos se recopilan en la agencia de viaje y cómo 

se gestionan? 

13. ¿Qué herramientas o programas utilizan para almacenar y analizar esta 

información? 

14. ¿Cómo identifican patrones o inconsistencias en los datos operativos? 

15. ¿Podría dar un ejemplo específico de como una mejora implementada 

basada en el análisis de datos operativos ha impactado la eficiencia de la 

agencia? 

16. ¿Qué indicadores específicos utilizan para monitorear la compra o reserva 

por partes de los clientes? 

17. ¿Cómo se utilizan estos indicadores para ajustar las estrategias de 

atracción y conservar a los clientes? 

18. ¿Cuáles son los principales factores que afectan la rentabilidad de la 

agencia y cómo se gestiona estos factores actualmente? 

19. ¿Qué tácticas se emplean para aumentar la rentabilidad y cómo miden su 

efectividad? 

20. ¿Qué medidas sostenibles implementan en la agencia de viaje para 

minimizar el impacto ambiental? 

21. ¿Cómo maneja la eficiencia operativa en relación con la sostenibilidad 

ambiental y qué indicadores utilizan para medirlo? 

22. ¿Qué tecnologías innovadoras están contemplando adoptar para mejorar 

la eficiencia operativa? 

23. ¿Cómo determina el retorno de inversión (ROE) de estas tecnologías 

emergentes? 

24. ¿Cuál es su visión para la agencia de viaje en los próximos 5-10 años? 

25. ¿Qué mejoras o innovaciones piensas que son imprescindibles para 

alcanzar esa visión? 
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ANÁLISIS DE LA INFLUENCIA DEL MARKETING DE CONTENIDOS EN 

EL TURISMO INTERNO DE ECUADOR 

https://www.redalyc.org/journal/6099/609974219007/ 

 

 

ALCANCES DEL TURISMO SOSTENIBLE: UN ANÁLISIS CUALITATIVO 
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CORPORATE GOVERNANCE AS A STRATEGIC FACTOR FOR 

COMPETITIVE INTELLIGENCE DEVELOPMENT IN THE TOURISM 

INDUSTRY: THE CASE OF PUERTO VALLARTA, JALISCO, MÉXICO 

https://www.redalyc.org/journal/416/41669751025/ 

 

 

PLAN DE TRANSFORMACIÓN DIGITAL PARA LA PROMOCIÓN 
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LA INVESTIGACIÓN APLICADA Y EL DESARROLLO EXPERIMENTAL 

EN EL FORTALECIMIENTO DE LAS COMPETENCIAS DE LA SOCIEDAD 

DEL SIGLO XXI 

https://www.redalyc.org/journal/2570/257074909008/html/ 

 

 

MODELOS DE GESTIÓN DEL CONOCIMIENTO COMO HERRAMIENTAS 

DE EFICIENCIA EN PROCESOS ORGANIZACIONALES 
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SOLUCIONES CORPORATIVAS DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN 

LAS PEQUEÑAS Y MEDIANAS EMPRESAS 

https://www.redalyc.org/journal/5768/576869215018/html/ 

 

 

INNOVACIÓN MEDIANTE LAS TIC: RETOS Y OPORTUNIDADES EN LAS 

EMPRESAS TURÍSTICAS DE PUERTO NUEVO, BAJA CALIFORNIA 

https://www.redalyc.org/journal/1934/193467104012/html/ 
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DATA AND BUSINESS INTELLIGENCE SYSTEMS FOR COMPETITIVE 

ADVANTAGE: PROSPECTS, CHALLENGES, AND REAL-WORLD 

APPLICATIONS 

https://www.redalyc.org/journal/5718/571861494009/ 
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GESTIÓN DEL MARKETING DIGITAL EN ORGANIZACIONES 

TURÍSTICAS 

https://www.redalyc.org/journal/3579/357969624012/ 

 

 

METODOLOGÍAS DE INVESTIGACIÓN EDUCATIVA (DESCRIPTIVAS, 

EXPERIMENTALES, PARTICIPATIVAS, Y DE INVESTIGACIÓN-
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https://www.recimundo.com/index.php/es/article/download/860/1560?inline=1 
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EPISTEMOLOGÍA DE LAS INVESTIGACIONES CUANTITATIVAS Y 

CUALITATIVAS 
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DE PROCESOS DEL NEGOCIO A PROCESOS INTELIGENTES EN LA 

INDUSTRIA 4.0 

https://www.redalyc.org/journal/1815/181574471003/html/ 

 

 

ESTRATEGIAS PARA FORTALECER LA OCUPACIÓN HOTELERA: 

ESTUDIO DE CASO EN UNA CADENA DE LA CIUDAD DE MEDELLÍN 

https://www.redalyc.org/journal/1942/194264514011/html/ 
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INTERREGIONAL ANALYSIS USING A BI-REGIONAL INPUT-OUTPUT 

MATRIX FOR ARGENTINA 

https://www.redalyc.org/journal/289/28972371007/ 

 

 

HERRAMIENTAS, ESTRATEGIAS Y ENFOQUE CUALITATIVO PARA 

DEVELAR EMOCIONES EN VARONES DESEMPLEADOS 

https://www.scielosp.org/pdf/csc/2023.v28n1/59-70/es 
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BUSINESS INTELLIGENCE (BI) EN DOS ORGANIZACIONES DE LA 

INDUSTRIA DE AUTOPARTES EN MÉXICO 

https://www.redalyc.org/journal/5604/560465477004/html/ 

 

 

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL Y LA INFLUENCIA DE LA 

INTELIGENCIA DE NEGOCIOS EN LAS EMPRESAS DEL SECTOR DE 

TURISMO DE REUNIONES EN MÉXICO. 

https://www.redalyc.org/journal/6078/607870799003/html/ 
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TOMA DE DECISIONES EFECTIVAS DESDE EL CONTEXTO DE LAS 

ORGANIZACIONES INTELIGENTES EN LAS ESCUELAS PRIMARIAS 

https://www.redalyc.org/revista.oa?id=5636&numero=62155 

 

 

ORGANIZACIONES INTELIGENTES Y SU INCIPIENTE INCURSIÓN EN 

LA ESFERA TURÍSTICA. UNA APROXIMACIÓN AL ESTADO DEL 

CONOCIMIENTO 

https://www.redalyc.org/journal/993/99369739007/html/ 
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EL MARKETING DIGITAL COMO UN ELEMENTO DE APOYO 

ESTRATÉGICO A LAS ORGANIZACIONES 

https://www.redalyc.org/journal/4096/409663283006/html/ 

 

 

 

INNOVACIÓN EN LA INTELIGENCIA DE NEGOCIOS. UNA REVISIÓN 

SISTEMÁTICA DE LITERATURA 

https://www.redalyc.org/journal/5885/588575261012/ 
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ETAPAS DEL ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN DOCUMENTAL 

https://www.redalyc.org/revista.oa?id=1790&numero=72898 

 

 

MODELO DE GESTIÓN DEL CONOCIMIENTO PARA CENTROS DE 

PRODUCTIVIDAD E INNOVACIÓN 

https://www.redalyc.org/journal/993/99366775009/ 
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UNA PROPUESTA METODOLÓGICA PARA LA EVALUACIÓN DE LA 

CONDICIÓN EN SISTEMAS DE ALMACENAMIENTO DE ENERGÍA CON 

BATERÍAS (BESS) UTILIZANDO KPIS 

https://www.redalyc.org/journal/852/85275236005/ 

 

 

EL MÉTODO CIENTÍFICO Y EL PENSAMIENTO COMPLEJO PARA LA 

INVESTIGACIÓN EN LA EDUCACIÓN SUPERIOR ACTUAL 

https://www.redalyc.org/journal/5177/517775572009/html/ 
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DESTINOS TURÍSTICOS INTELIGENTES: CONDICIONES NECESARIAS 

PARA SU PROYECCIÓN 

https://www.redalyc.org/journal/102/10275217022/ 
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