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Resumen 

 

   En este contexto el proyecto que se presenta a continuación está orientado a establecer la 

factibilidad de creación de una empresa colombiana de turismo denominada LB Travel, situada 

en la ciudad de Santiago de Cali, con la finalidad de que sea desarrollada e implementada. 

    La propuesta que se plantea es el servicio de agencia de viajes, es que cuente con transporte 

tanto turístico terrestre, así como también aéreo que integrará los principales centros culturales 

del país, enfocándose en los lugares de mayor interés para los turistas nacionales y extranjeros 

que visitan nuestro país. Por lo cual la agencia de viajes LB Travel, ofrecerá sus servicios a 

turistas locales y a extranjeros promoviendo el crecimiento económico y cultural del país.  

Palabras claves: Turismo, viabilidad, economía, factibilidad. 
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Abstract 

 

    In this context, the project presented below is aimed at establishing the feasibility of creating a 

Colombian tourism company called LB Travel, located in the city of Santiago de Cali, in order to 

develop and implement it. 

    The proposal that arises is the travel agency service, is that it has both land tourist transport, as 

well as air that will integrate the main cultural centers of the country, focusing on the places of 

greatest interest for national and foreign tourists who visit our country. Therefore, the travel 

agency LB Travel will offer its services to local and foreign tourists promoting the economic and 

cultural growth of the country. 

 

Keywords:  Tourism, feasibility, economy, feasibility 
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Introducción 

 

    El siguiente proyecto de grado, es realizado mediante un estudio de factibilidad, el cual 

permite analizar la viabilidad, a través de distintos estudios, como lo son: el estudio de mercado, 

técnico, financiero, administrativo, legal, para el desarrollo del proyecto, que permitirá a las 

personas viajar al mejor costo y con la mejor calidad.  

    A través del estudio de mercado y estudio técnico, nos permitió tener una perspectiva de los 

gustos y las preferencias que tienen las personas del barrio Santa Mónica Residencial de la 

ciudad de Cali en cuanto a viajar y conocer, además de los recursos que se necesitaran para el 

desarrollo del mismo.  

    Mediante la recolección de datos e información tanto cualitativa, como cuantitativa, se 

empezarán a tomar las mejores decisiones, buscando que la ejecución del proyecto sea exitosa. 

También a través de esta investigación se logró conocer que muchas de las personas del mercado 

potencial ya tienen amplio conocimiento del tema, y según el estudio realizado se presume que 

alrededor de un 95% del mercado potencial les gusta viajar.  

    También es importante tener en cuenta que muchas personas se encuentran desorientadas del 

tema, por lo que la intención principal de nuestro proyecto es generar confianza y llamar la 

atención en las personas para así tener mucha aceptación en el entorno.   
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1. Planteamiento del problema 

 

    Todo comenzó a mediados de siglo XIX, concretamente el 5 de julio de 1841, con Thomas 

Cook, uno de los organizadores de reuniones antialcohólicas. Parece ser que no tenían mucho 

éxito y cada vez acudían menos gente a ellas, así que se le ocurrió premiar la asistencia con un 

premio: una salida a un Congreso que trataba esta adicción en Loughboroung. Para ello, contrató 

un tren en el que viajarían 570 personas que, tras el pago de 1 chelín, obtendrían un billete de ida 

y vuelta, además de incluir una merienda y la posibilidad de jugar al cricket y bailar al son de 

una banda. Aunque inicialmente Cook no lo tuvo fácil para convencer al director del ferrocarril 

que le alquilase el tren a un precio asequible, al final lo consiguió convirtiéndose el viaje en todo 

un éxito, no solo por la gran asistencia, sino porque durante ese día todos permanecieron alejados 

de las tabernas y del alcohol. (Cook, 2016) 

 

    Las agencias de viajes han evolucionado de manera sorpresiva de manera que la población del 

mundo aumenta y sobre todos a los tipos de clientes que se han generado de acuerdo a sus 

necesidades y deseos de salir de la rutina, el avance de la tecnología no ha dejado de evolucionar. 

Cada año se genera modelos de mercadotecnia para agilizar la comercialización en línea y 

ajustarse a la economía de cada país. 

 

    A partir de 1954, Colombia cuenta con 2.137 Km de vías férreas, la mayor parte de estos 

ferrocarriles nacionales llegaban al rio Magdalena, la principal arteria del transporte del  
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país durante el siglo XIX y en buena parte del siglo XX, pues era navegable a lo largo de casi 

1.100 Km a partir de su desembocadura. 

 

    En Colombia el transporte aéreo comenzó en 1919 y actualmente varias compañías nacionales 

e internacionales sirven al país. En 1946 Colombia, Venezuela y Ecuador acordaron establecer la 

Marina Mercante Gran Colombia, aunque Venezuela se retiró en 1953. Los principales puertos 

son Buenaventura, Tumaco, Santa Marta, Barranquilla y Cartagena. 

 

    Una ubicación estratégica en el corazón del continente americano, sobre la línea ecuatorial, 

convierte a Colombia en la puerta de entrada a América del Sur. Un paraíso de 365 días, 

acompañados de un clima tropical en el que no existen estaciones, pero sí contrastes y 

biodiversidad a prueba de su imaginación. 

 

    En hotelería expone desde amplios y lujosos hoteles pasando por modernos hospedajes, 

haciendas típicas en medio de extensos cafetales, posadas turísticas en reservas naturales o en las 

cercanías al mar, hasta exquisitos hoteles boutique con el encanto del siglo XVI. Además, una 

variada oferta de centros de convenciones, recintos feriales y salones de reuniones con tecnología 

y logística de primer nivel, para garantizar el éxito de un evento. 

 

    La amabilidad, calidez y pasión de los colombianos por la vida son cualidades que encontrará 

el turista en todas las latitudes del territorio nacional. Su gente es creativa, positiva, recursiva, 

alegre y con una capacidad de trabajo infinita. Los colombianos cautivan corazones mostrando 
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cómo se es amigo desde el primer momento. Colombia es uno de los países más ricos en 

diversidad biológica, primero en avifauna con 1.865 especies, y protege este legado con una 

responsabilidad en proporción al inmenso privilegio de haber sido dotado por la naturaleza. 

Colombia tiene cifras sorprendentes: entre 45 y 55 mil especies de flora, especialmente 

endémicas; 56 millones de hectáreas de bosques naturales, 22 millones de hectáreas de sabanas, 

así como zonas áridas, humedales y picos de nevados. (Cook, 2016). 

 

    Colombia tiene el 20% de especies de aves en el mundo, el 17% de anfibios, el 8% de peces 

dulceacuícolas, el 8% de reptiles, el 16% de mariposas diurnas y el 10% de mamíferos entre 

otros. Entre junio y noviembre de cada año el país se convierte en anfitrión de cientos de 

especies, como las ballenas jorobadas y tortugas marinas que visitan la Costa Pacífica 

colombiana dentro de la ruta migratoria del Polo Sur, para multiplicarse en nuestras aguas. 

 

    Máscaras, penachos, maquillaje, música, bailes, personajes y alegría componen, entre muchos 

otros elementos, las fiestas tradicionales colombianas. El país ofrece una gran oferta de ferias 

que lo posicionan como un destino ideal para el entretenimiento y la alegría de los turistas 

mundiales. Las diferentes manifestaciones culturales son conocidas y reconocidas por su 

representativa y genuina riqueza, entre otros están el Carnaval de Barranquilla, la Feria de las 

Flores de Medellín, el Festival Iberoamericano de Teatro de Bogotá, el Carnaval de Blancos y 

Negros de Pasto, la Feria de Manizales y la Feria de Cali. 

 

    Para los amantes de la naturaleza y los deportes extremos, las tres cordilleras de Los Andes 

Colombianos constituyen un excelente escenario para escalar o caminar senderos. Para los 
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deportes náuticos, el Mar Caribe, las Costas del Pacífico o los lagos y los embalses en el interior 

del país, son los mejores escenarios para las prácticas del lightning, las regatas, el surf e incluso 

la pesca y el rafting. 

 

    El Triángulo del Café es el corazón del afamado café colombiano, una región que comprende 

los departamentos de Quindío, Risaralda y Caldas. Tiene una oferta turística basada en la 

tradición y la conservación de sus paisajes y tradiciones cafetaleras. Es posible hospedarse en 

bellas haciendas en medio de los inmensos cafetales, vivir el proceso de producción del grano, 

además de disfrutar de parques temáticos alrededor de la cultura cafetera. 

 

    La gastronomía colombiana es tan variada como sus mismas regiones, fruto del mestizaje, y 

enriquecida con los aportes étnicos y culturales de los indígenas, españoles, africanos y árabes. 

El Caribe se destaca por el uso del coco, el plátano, la yuca y frutas tropicales como el corozo y 

el mango, para el acompañamiento y aderezo de pescados y mariscos; la Región Andina tiene 

una tendencia marcada hacia la carne, la papa, los fríjoles y el maíz, mientras que en la Costa 

Pacífica la cocina gira en torno al arroz, la lenteja y el pescado, en la Orinoquía hacia la ternera, 

la yuca y el pescado. Sin duda, recorrer el país se convierte en una experiencia que sus cinco 

sentidos le recordarán. 

 

    Cartagena de Indias, San Andrés y Santa Marta son las ciudades del Caribe Colombiano donde 

arriban los cruceros de las principales navieras internacionales y permiten a los pasajeros 

desembarcar para conocer la belleza de estos lugares costeros, probar lo mejor de la gastronomía 

local, visitar los lugares históricos y hacer compras. Cartagena es también punto de embarque 
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para los turistas que quieren surcar el mar en estos grandes barcos y vivir la experiencia de ir por 

el Mar Caribe. La temporada de cruceros va desde octubre hasta mayo. 

 

    En la ciudad de Cali se puede encontrar una cantidad enorme de agencias de viajes, ofreciendo 

cada una sus mejores servicios, unos por comodidad, otros por precios bajos y otras con todo 

incluido para darle la satisfacción deseada a los clientes. La mayor parte de las agencias están 

ubicadas hacia el norte de la ciudad, donde se encuentran los estratos 4, 5 y 6 y que buscan llegar 

a un mercado objetivo de brindarle facilidad a las personas a la hora de viajar y pasear. La 

importancia de las agencias de viaje hoy en día es demasiada, las personas siempre están en 

constante búsqueda de donde pasar sus vacaciones en familia o buscan salir de la rutina dándose 

un descanso en alguno de los destinos brindados. 

 

    Teniendo claro la posición que tiene en el entorno el sector turístico, podemos concluir e 

identificar las carencias que tiene, las cuales se deben mejorara para prestar un excelente 

servicio,  

1. Un sector donde el consumidor final no tiene beneficios alternos al servicio que esta 

adquiriendo, por lo cual LB TRAVEL S.A.S, tiene el programa ACUMULA 

KILOMETROS, con el que obtendrán de manera gratuita viajes, acumulando 

KILOMETROS en sus viajes. 

2. El turismo es un sector golpeado por constates hurtos al consumidor final, el cual a 

creado desconfianza y al mismo tiempo temor al adquirir los servicios. 
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Generar confianza en el entorno, con presencia físicas y cumplimiento en la totalidad 

de los servicios ofrecidos con calidad en cada uno, el voz a voz de cada cliente será 

un punto importante para logar la confianza deseada. 

 

1.1 Formulación del problema 

    ¿Cuál es la viabilidad de la creación de la agencia de viajes “¿LB Travel” en el barrio Santa 

Mónica residencial, Cali Valle del Cauca? 

 

1.2 Sistematización del problema 

1. ¿Cuál es el mercado objetivo de las agencias de viajes en Cali Valle del Cauca? 

2. ¿Cómo realizar el estudio técnico para el desarrollo de la empresa “¿LB Travel” en el barrio 

Santa Mónica residencial, Cali Valle del Cauca? 

3. ¿Cuáles son los factores legales y administrativos que se deben tener en cuenta para ejecutar 

el proyecto “¿LB Travel” en el barrio Santa Mónica residencial, Cali Valle del Cauca? 

4. ¿Cuál es el diseño para implementar la estructura económica y financiera del proyecto “LB 

Travel” en el barrio Santa Mónica residencial, Cali Valle del Cauca 
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1. Objetivos 

 

2.1 Objetivo General 

 

Desarrollar un estudio de factibilidad para la creación de la empresa “LB Travel” en el barrio 

Santa Mónica residencial, Cali Valle del Cauca 

 

2.2 Objetivos específicos 

1. Plantear el estudio de mercado de las agencias de viaje de la ciudad de Cali. 

2. Realizar el estudio técnico para el desarrollo de la empresa “LB Travel” en el 

barrio Santa Mónica residencial de la ciudad de Cali. 

3. Efectuar el estudio legal y administrativo para la ejecución del proyecto “LB 

Travel” en el barrio Santa Mónica residencial de la ciudad de Cali. 

4. Elaborar el estudio financiero del proyecto “LB Travel” en el barrio Santa Mónica 

residencial de la ciudad de Cali. 

 

3. Justificación 

 

    El ser humano está obligado a buscar y descubrir nuevas cosas capaces de cambiar la vida, 

tanto en el sentido material, científico y espiritual, pues siempre se busca la innovación para 

poder ofrecer bienestar a las personas y así mejorar sus condiciones de vida, lo cual se ha hecho 

posible gracias a plantear objetivos, metas y logros que se resuelven con las diversas capacidades 

y esfuerzos con los que cuenta el ser humano a la hora de emprender. 
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    Las agencias de viajes ocupan un sitio indispensable en el desarrollo del sector turístico, ya 

que son una de las principales promotoras de turismo, al manejar flujos constantes de pasajeros a 

nivel nacional como internacional. 

 

    Se pretende crear una agencia de viajes en la ciudad de Cali porque el país se ha convertido en 

un referente para propios y extraños por su cultura gastronómica, su belleza geográfica y su 

variedad multicultural, donde se busca satisfacer las necesidades de las personas en especial los 

colombianos, ofreciéndoles la oportunidad de conocer cada rincón de nuestro hermoso país. 

 

    Esta agencia pretende ayudar al ecosistema turístico de Santiago de Cali y todo el país 

colombiano ayudando a los restaurantes, bares, hoteles y diferentes lugares turísticos en la 

generación de empleo y dinamizar la economía de la región teniendo en cuenta que la industria 

del turismo representa más del 20 % del producto interno bruto (PIB) de algunos países y en 

general es el tercer sector más importante de la economía mundial en materia de exportaciones. 
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4.   Marco de referencia 

4.1 Antecedentes 

 

    Para el desarrollo de la investigación en mención, se consideraron algunos estudios de 

factibilidad e investigaciones, que no están directamente relacionadas con el tema de 

investigación, pero estas a través de su metodología, recomendaciones y demás puntos son 

claves para realizar el proyecto de investigación: 

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA AGENCIA DE VIAJES 

DUAL EN LA CIUDAD DE LATACUNGA” (Álvarez, 2016) estudiante de la universidad 

Católica del Ecuador: Donde tiene por objetivo principal elaborar una propuesta de vialidad para 

la creación de una agencia de viajes dual en la ciudad de Latacunga, con el fin de desarrollar e 

impulsar el turismo en la provincia de Cotopaxi y de esta manera posicionarla en el mercado 

ecuatoriano como uno de los principales destinos turísticos. Para la ejecución de la tesis en 

mención se realizó en primer lugar un diagnóstico de la situación general del Ecuador, tanto 

legal, social, ambiental, económico, geográfico como demográfico, el mismo que se 

complementó con un diagnostico local de la ciudad de Latacunga en los aspectos geográfico, 

turístico, político, social y demográfico. Posteriormente se ejecutó un estudio de mercado en el 

que se investigó la oferta actual de las agencias de viajes y operadoras de la ciudad de Latacunga, 

también se realizaron encuestas en tres lugares estratégicos de la ciudad para analizar la 

intención de compra de vuelos nacionales, las preferencias de viaje al extranjero y el perfil del 

visitante nacional y extranjero. Finalmente, con base a las tendencias de incremento del turismo 

en el Ecuador, al estudio de mercado y al análisis administrativo y financiero se demostró que si 

es viable la creación de la agencia de viajes dual en Latacunga. 
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    En similitud con la anterior investigación como objetivo de promover el turismo, nos 

encontramos con el proyecto “ESTUDIO DE MERCADOS Y VIABILIDAD PARA LA 

CREACIÓN DE LA AGENCIA DE VIAJES NELBE TOURS” (Gonzalez,2016) estudiante de 

la Corporación universitaria Minuto de Dios, facultad de mercadeo: El presente proyecto 

establece el desarrollo de un estudio de mercados, el cual nos permita analizar la viabilidad de la 

iniciativa empresarial de creación de una agencia de viajes enfocada a la oferta de servicios para 

satisfacer las necesidades de las entidades públicas, llamada NELBE TOURS S.A. 

 

    Por lo tanto, se logra deducir que el segmento gubernamental tiene una alta proyección de 

mercados, ya que las agencias de viajes no tienen un enfoque en este mercado por la falta de 

información de las necesidades de las entidades públicas en cuanto a los traslados de sus 

funcionarios, por lo anterior, se hace factible la realización de un estudio de mercados para poder 

atender las necesidades de las entidades del Estado Colombiano y así lograr dar cumplimiento a 

los requerimientos en cuanto a los traslados de sus colaboradores, cuando en ejercicio directo de 

sus obligaciones sea necesario el desplazamiento al interior y exterior del país en cumplimiento 

de las comisiones y/o viajes autorizados, de conformidad con las especificaciones, características 

y condiciones señaladas por la entidad. Para ofrecer un servició óptimo, a las entidades del 

Estado, se proyecta la creación de la Agencia de Viajes NELBE TOURS S.A. que se 

especializará en la atención del sector público; para lograr satisfacer las necesidades que se 

presentan en las distintas obligaciones asignadas a los funcionarios , ya que, se busca conocer los 

distintos cambios que se presentan en los procesos de venta de paquetes ofrecidos por las 

agencias de viajes comerciales, para así, satisfacer en su totalidad los servicios que requieren las 
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entidades para sus colaboradores por este motivo se requiere recolectar datos e información que 

nos permita ingresar en el mercado de la venta de servicios de transporte, alimentación y 

hospedaje o paquetes turísticos. 

 

    A diferencia del anterior estudio este marca una tendencia que se evidencia en la actualidad 

que permite el crecimiento en las diferentes actividades económicas de una región, ya que son 

los nuevos empresarios los que tienen la responsabilidad de, a través de un pensamiento abierto y 

dispuesto al cambio, diseñar y poner en marcha empresas versátiles e innovadoras que cumplan 

con las exigencias del nuevo sistema comercia “PLAN DE EMPRESA PARA LA CREACION 

DE UNA AGENCIA DE TURISMO EN LA CIUDAD DE CALI” (Tello, 2018) estudiante de la 

Universidad Autónoma de Occidente, facultad de ingeniería y ciencias económicas y 

administrativas: el proyecto que se presenta a continuación está orientado a establecer la 

factibilidad de creación de una empresa colombiana de turismo denominada Bienestours Viajes y 

Turismo S.A.S, situada en la ciudad de Santiago de Cali, con la finalidad de que sea desarrollada 

e implementada. Aprovechando los incentivos y la ayuda del gobierno Nacional y las entidades 

no gubernamentales para el desarrollo de nuevas empresas exportadoras, el plan de negocio para 

la creación de una empresa de turismos que pretende atender a los adultos mayores que cumpla 

con la demanda de estos productos en el mercado de la ciudad de Santiago de Cali, es una 

alternativa de negocio competitiva, puesto que está basada en características fundamentales para 

el mercado que es el diseño, calidad, y servicio. 

 

    Se analizó el mercado posible para vender los productos y servicios turísticos, así mismo se 

evaluaron las tendencias y exigencias del cliente, los intereses y la intención de compra, con el 
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ánimo de plantear las estrategias de mercadeo orientadas a lograr una ventaja competitiva. Se 

halló que el mercado potencial serán los adultos mayores entre 55 y 75 años de edad que con un 

estimado para Santiago de Cali de 327.806 personas para el año 2014 según datos del 

departamento nacional de estadística. Se realizó un análisis técnico y operativo que permitió 

establecer la posibilidad de lograr unos paquetes turísticos enfocados al sano esparcimiento del 

adulto mayor, con calidad y costo requerido e identificar los mejores destinos con un enfoque en 

servicios esenciales para esta población, como son: evaluación médica previa, alimentación 

especial, asistencia médica permanente, zonas seguras de cubrimiento total para emergencias 

médicas, sistema de trasporte y recreación, adecuado a las condiciones especiales del adulto 

mayor; estableciendo unos proveedores, un equipo, una tecnología y talento humano, con 

características adecuadas para la atención al cliente. 

 

4.2 Marco teórico 

 

 Teoría del emprendimiento innovador 

    Schumpeter año 2009 “La función de los emprendedores es reformar o revolucionar el patrón 

de producción al explotar una invención, o más comúnmente, una posibilidad técnica no 

probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de una nueva manera; o proveer de una 

nueva fuente de insumos o un material nuevo; o reorganizar una industria, etc. Este tipo de 

actividades son las responsables primarias de la prosperidad recurrente que revoluciona el 

organismo económico y las recesiones recurrentes que se deben al impacto desequilibrado de los 

nuevos productos o métodos. Hacerse cargo de estas cosas nuevas es difícil y constituye una 

función económica distinta, primero, porque se encuentran fuera de las actividades rutinarias que 
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todos entienden, y, en segundo lugar, porque el entorno se resiste de muchas maneras desde un 

simple rechazo a financiar o comprar una idea nueva, hasta el ataque físico al hombre que intenta 

producirlo. Para actuar con confianza más allá del rango de sucesos familiares y superar la 

resistencia se requieren de aptitudes que están presentes solo en una pequeña fracción de la 

población y que define tanto el tipo emprendedor como la función emprendedora.  

 

    Esta función no consiste esencialmente en inventar algo o en crear las condiciones en las 

cuales la empresa puede explotar lo innovador; consiste básicamente en conseguir que las cosas 

se hagan. 

 

    Revisando el comportamiento de compra actual del mercado se puede afirmar que el mejor 

emprendedor, es el que sabe realmente lo que desea el cliente, materializando en productos o 

servicios innovadores, frescos, que se ajusten a la necesidad del cliente. El emprendedor es una 

persona que se arriesga a lo desconocido, pero sabe fijar sus objetivos, y tiene un plan de acción 

a ejecutar; el emprendedor exitoso hace estudio de mercados, buscando mercados promisorios, y 

la obtención de recursos para ejecutar el proyecto. (Schumpeter, 2018) 

 

 Teoría fundamentos de la mercadotecnia.  

    Philip Kotler y Gary Armstrong 2017  Esta teoría nos habla del mercado y aspectos como: la 

segmentación del mercado, posicionamiento del mercado, “es evidente que hay muchas formas 

de segmentar un mercado, pero no todas las segmentaciones son efectivas “Al segmentar 

correctamente se obtienen resultados verídicos, confiables y satisfactorios; es propio conocer a 

quién va dirigido el producto y el servicio, sus gustos, preferencias y alcances; para esto se 
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propone varias formas de recopilación como lo son entrevistas por grupos, investigación 

experimental, sistemas de datos de una sola fuente, investigación de encuesta, investigación por 

medio de la observación, entre otros, los cuales son de mucha importancia para así mismo llegar 

al éxito. (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2006) 

 

    También se pauta, para la obtención de información observando a los competidores, y 

analizando la evidencia física; se debe tener en cuenta, que para todo negocio es vital conocer 

sus competidores, para así poder entrar a competir en el mercado y obtener excelentes resultados 

y utilidades.  

 

 Teoría Económica – Marshall  

    La teoría económica fue postulada por J. Marshall, y se basa en la exposición del 

conocimiento y poder que tiene el consumidor para satisfacer sus necesidades. Sus decisiones de 

compra y comportamiento de consumo están orientadas hacia la satisfacción máxima de su 

utilidad y tendrán el poder adquisitivo óptimo para pagar el producto o servicio que más utilidad 

le brinde. Ellos se fijan mucho en la relación de costo beneficio en cada acción o decisión que 

tome. La elección del consumidor es racional e independiente del entorno y, se satisface del 

producto por su función más que por sus atributos. 

 

    Alfred Marshall consolidó las tradiciones clásicas y neoclásicas. La síntesis que realizó de la 

oferta y demanda es la fuente principal de concepto microeconómico. Empleó la “vara de medir 

el dinero”; ésta indica la intensidad de los deseos psicológicos humanos. (Marshall, 2008) 
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Otro punto de vista es que los factores económicos operan en todos los mercados; además 

sugiere: 

• A menor precio de un producto, mayor venta 

• Cuanto más elevado sea el precio de los artículos, las ventas serán menores 

• Cuanto más elevado sea el ingreso real, este producto se venderá más siempre y cuando 

no sea de mala calidad 

• Cuantos más altos sean los costos promocionales, las ventas también serán más grandes. 

 

 Teoría de la pirámide de MASLOW 

La Pirámide de Maslow, propuesta por el psicólogo Abraham Maslow en su obra “Una teoría 

sobre la motivación humana” de 1943, permite entender el comportamiento del consumidor al 

estudiar los 5 niveles de necesidades humanas, las cuales se satisfacen de manera progresiva, 

desde las más inmediatas hasta las que no se consideran de urgencia. 

 Necesidades fisiológicas 

    Entre las necesidades básicas y fisiológicas de nuestra condición de seres humanos se 

encuentran por ejemplo el hambre, la sed, el sueño, la necesidad de respirar y de saborear aquello 

que nos da placer. 

 Necesidades de seguridad 

Aquello que nos hace sentir dentro en nuestra zona de confort como por ejemplo un trabajo, 

una casa, salud y tener todo lo necesario que controlamos en nuestra vida a nivel material.  
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 Necesidades de pertenencia o afiliación 

En esta parte de la pirámide necesitamos cubrir aquellas necesidades afectivas por ejemplo 

tener una familia, tener amigos, identificarnos con otro a nivel de ser correspondidos. 

 Necesidades de ser reconocidos 

Sentir que somos respetados y admirados por otras personas que forman parte de la 

sociedad, así como desempeñar un rol (dentro de nuestro trabajo o familia) que es significativo. 

 Necesidades de autorrealización 

Descubrir quién es uno como persona y apostar la vida a una misión que tenga significado 

para la misma. 

 

Según Maslow la mayoría de las personas viven intentado satisfacer el primer y segundo 

nivel de la pirámide he intentado aspirar al tercer nivel, y por esta razón la vida de estas personas 

se convierte en una continua lucha, sin embargo, los seres que centran su atención por llegar al 

cuarto o quinto nivel, consiguen de manera natural que los otros 3 niveles estén satisfechos. 

(Maslow, 2017b). 

 

4.2.1 Estudio de Factibilidad: 

    Tomando en cuenta lo que define la real academia española por factibilidad (cualidad de 

factible) es decir que se puede hacer, obteniendo como resultado las posibilidades que 

determinan si el negocio propuesto es bueno o malo y las estrategias que se deben planear para 

llevar a cabo con éxito el proyecto. (plásticas, 2010) 
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    Se entiende por Factibilidad las posibilidades que tiene de lograrse un determinado proyecto”. 

El estudio de factibilidad es el análisis que realiza una empresa para determinar si el negocio que 

se propone será bueno o malo, y cuáles serán las estrategias que se deben desarrollar para que sea 

exitoso (Vélez, 2013)(Cayro, 2008). 

 

Los tipos de factibilidad son: 

 

4.2.1.1 Factibilidad técnica: 

    Siendo esta una evaluación la cual demuestra que el negocio puede ponerse en marcha, con 

evidencias de que se ha contemplado todos los aspectos de funcionamiento y sostenimiento tales 

como: 

- El correcto funcionamiento de los productos y servicios. 

- Producción. 

- Que se hará para mantener cerca a los consumidores. 

- Aspectos complementarios: capacitación del personal, tecnología a implementar y 

proveedores. 

- Crecimiento y posicionamiento del negocio.   

 

Objetivos que determinan la Factibilidad:  

- Reducción de errores y mayor precisión en los procesos.  

- Reducción de costos mediante la optimización o eliminación de los recursos no 

necesarios. 
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Integración de todas las áreas y subsistemas actualización y mejoramiento de los servicios a 

clientes o usuarios.  

- Reducción en el tiempo de procesamiento y ejecución de las tareas.  

- Automatización óptima de procedimientos manuales.  

- Disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos señalados.  

- Saber si es posible producir ganancias.  

 

Los tipos de factibilidad son: 

 

4.2.1.2 Factibilidad económica: 

    Debe demostrarse que la inversión realizada estará justificada por las ganancias que generará, 

es decir establecer un sistema de costos fijos-variables y de ventas donde el producto a ofrecer y 

el servicio sea fundamental manejando las estimaciones arrojadas por el mercado y la 

globalización. 

 

4.2.1.3 Factibilidad financiera: 

    Se sintetiza todos los aspectos desarrollados en el plan de negocio, expresando los ingresos y 

egresos que se espera que produzca iniciando del valor de la inversión en el momento cero. 

4.2.1.4Factibilidad operacional u organizacional:  

    Define si este puede o no funcionar en la organización y de lo que se va a trabajar en ella. 
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Ilustración 1. Estudio de factibilidad dentro del ciclo del proyecto 

 

Fuente:(Miranda, 2013) 

El estudio de factibilidad de inversión en tu proyecto debe conducir a: 

 Realizar un estudio de mercado que ayudará a determinar el tamaño de la demanda, el 

proyecto, la ubicación de este y qué tecnología deberá utilizar. 

 Determinar y diseñar el modelo administrativo adecuado para procesar cada fase del 

proyecto. 

 Definir cuáles serán los procesos y proveedores adecuados con base a la tecnología 

sugerida para su ejecución. 

 Determinar la realización del proyecto a través de un análisis incluyendo lo económico, 

social y lo tecnológico. 

 Obtener la orientación necesaria sobre tecnología, procesos, demanda, oferta en el 

mercado, competidores y el panorama a enfrentar de salir positivo el estudio. 

 En caso de salir negativo, el alivio de tirar sumas fuertes de dinero y desperdiciar tiempo y 

recursos humanos en ello. (E-commerce, 2018) 
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 Los principales objetivos del estudio de factibilidad son: 

 Corroborar que exista un mercado potencial para cubrir la necesidad que planeas con tu 

comercio electrónico. 

 Determinar la viabilidad y la disponibilidad de recursos humanos, materiales, 

administrativos y financieros. 

 Demostración de la viabilidad técnica. 

 Tener muy claros los beneficios en materia financiera, económico y social. De este modo 

se podrán designar recursos para la producción de tu proyecto, o bien, la suspensión del 

mismo para evitar desperdicio de la inversión. (E-commerce, 2018). 

 

4.2.1.5 Principio de factibilidad:  

    Lo que se planee debe ser realizable; no tiene caso elaborar estudios y planes demasiado 

ambiciosos u optimistas que sean imposibles de lograrse si no se van a alcanzar. La planeación 

debe adaptarse a la realidad y a las condiciones objetivas que actúan en el medio ambiente y 

mercado.  

 

4.2.1.6 Características de un estudio de Factibilidad: 

    Un estudio de factibilidad permite determinar si se cuenta con el mercado suficiente para 

cumplir las proyecciones financieras de un negocio. La complejidad de las decisiones de los 

negocios modernos exige un conocimiento confiable de los diversos mercados. La experiencia 

administrativa y los juicios son, por supuesto, ingredientes importantes parala toma de 

decisiones, pero deben reforzarse y expandirse con datos objetivos de investigaciones de campo 

sistemáticas. La investigación de mercados tiene una función específica: auxiliar en la 
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planeación efectiva y la toma de decisiones en los mercados. Éstos pueden ser de muchos tipos e 

implican actividades de consumo, industriales, comerciales e institucionales. Los estudios de 

factibilidad tienen como objetivo determinar el potencial de mercado de productos o servicios, 

tomando como criterio base que las proyecciones financieras desarrolladas por la Dirección de la 

Empresa Franquiciante para el negocio, sean factibles de cumplirse. 

 

    Para su ejecución se desarrollan proyecciones financieras que toman en cuenta el área de 

alcance de comercialización, y se consideran los siguientes parámetros: 

 Tamaño de la población que corresponde al mercado meta de la empresa  

 Análisis socioeconómico del público objetivo 

 Medición de hogares vs. Centros de trabajo (zona) 

 Aforos vehiculares y peatonales 

 Análisis de distancias y vías de acceso 

 Competencia presente en el área 

 Centros de atracción (Vega, 2017) 

 

Pasos para realizar un estudio de viabilidad óptimo: 

    Teniendo las empresas la necesidad de realizar el estudio de viabilidad, debe de seguir varios 

puntos, en la cual se deben recoger el máximo aporte de información a la empresa y este sea 

considerado una herramienta importante para la toma de decisiones estratégicas. 
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Alcance del proyecto: 

    El primer paso para realizar el estudio da viabilidad de un proyecto es definir las actividades 

que se van a realizar, el modelo de negocios, que se necesita para empezar, identificar nuestro 

mercado objetivo es decir tener claro nuestro posibles cliente o compradores.  

 

Aspectos operativos, administrativos y legales: 

    El tipo de sociedad por construir se relaciona con la misión de la nueva unidad productiva y 

los intereses de los socios, existen sociedades de carácter público, privado o mixto, según sea el 

origen de los recursos que se aportan para la puesta en marcha del proyecto.  El tener una 

sociedad legalmente constituida es de gran importancia, tanto para el crecimiento del proyecto, 

como para su sostenibilidad en el tiempo, ya que muchos negocios hoy en día, son de carácter 

informal, por lo cual se reducen las posibilidades de expandirse, muchos de estos cierran durante 

su primer año de funcionamiento, ya sea por las deficientes prácticas administrativas, o por la 

poca visión de sus dueños.   

 

    Se pretende tomar el modelo de sociedad S.A.S (Sociedad por Acciones Simplificada), debido 

a la gran facilidad que esta ofrece a los emprendedores para realizar su constitución, con unos 

aportes muy bajos. Esta modalidad de empresas permite a los emprendedores simplificar trámites 

y comenzar su proyecto con un bajo presupuesto. Por ejemplo, las SAS no necesitan revisor 

fiscal y pueden ser personas naturales o jurídicas. (Finanzas personales. 2014). 
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Análisis de la situación: 

    El análisis DOFA, es una técnica que se usa para identificar las fortalezas, las oportunidades, 

las debilidades y las amenazas que tiene la empresa, y al mismo tiempo poder identificar cómo 

está posicionada en el mercado. 

 

Determinar el enfoque: 

    Con los datos y el análisis que se obtuvieron, es el momento de tomar y definir el enfoque que 

va a tener.  

 

Evaluación de la viabilidad: 

     En este último paso hay que ver si los costes totales del proyecto se pueden cubrir con los 

ingresos previstos que se han comentado con anterioridad. Esto, se comparará con otra de las 

alternativas estudiadas para que se pueda comparar. Una vez todo claro, se establecerán fechas 

de inicio y fin del proyecto para poder llevar un mayor control de las acciones.  

    Después de estos pasos se obtiene un estudio de viabilidad que ayuda a los empresarios a 

tomar decisiones. Eso sí, es necesario revisarlo de manera continua para saber si las estrategias. 

 

4.2.2 Estudio mercado 

    El estudio de mercado especifica la información que se requiere para analizar estos temas, 

diseña las técnicas para recabar la información, dirige y aplica el proceso de recopilación de 

datos, analiza los resultados, y comunica los hallazgos y sus implicaciones. En el caso de un 

proyecto, dicha finalidad es determinar que existen un número suficiente de individuos, que 
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presenta una demanda justificada, para la puesta en marcha del programa de producción, bienes o 

servicios en un determinado periodo. De ese mismo modo tiene una conexión el cliente, 

consumidor y público con el vendedor, ya que se evalúa y monitorea los gustos, preferencias, 

emociones, para idear oportunidades y así obtener fidelización por parte de los mismos. (Velez 

G. A., 1998). 

 

    Desde la perspectiva del autor Kotler, un mercado se identifica por el conjunto de todos los 

compradores reales y potenciales en cuanto a un producto o servicio brindado, en otras palabras, 

el autor expone una adecuada fijación en las expectativas y gustos del cliente, ya que el valor del 

cliente y su satisfacción es el bloque fundamental para el desarrollo del producto o servicio. 

Como complemento de acuerdo a lo expuesto por el autor, dentro del mercado debe estar 

implícito el marketing, este no solo determina las ventas, más bien con las nuevas tecnologías y 

cambios globales su enfoque recae en la satisfacción del cliente, ¡cuál es su necesidad! desde el 

punto de vista de sus emociones. (Kotler P. , 1980). 

 

    Los cuestionarios son los documentos que recogen de forma organizada los indicadores de las 

variables implicadas en el objetivo de la encuesta, por tanto, cuando se habla de encuesta se 

refiere a todo el proceso que se lleva a cabo, mientras que la palabra cuestionario se limita al 

formulario que contiene las preguntas dirigidas a los sujetos objeto de estudio. En otras palabras, 

el cuestionario debe ser diseñado, pero la encuesta es necesaria realizarla de tal modo que sus 

preguntas sean breves y claras, donde se logre identificar el cliente objetivo, sus deseos, cuanto 

estaría dispuesto a pagar por dicho producto, en un espacio y tiempo definido. (Garcia, 2006). 
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    Con respecto a lo anterior, el estudio de mercado según lo refiere el autor German Arboleda 

Vélez, es donde converge la fuerza de la oferta y la demanda para establecer un precio único y la 

cantidad de las transacciones que se vayan a realizar en un producto o servicio, en el bar rock 

temático en el barrio Peñón sector Oeste. (Velez G. A., 1998). 

 

    Dicho de otro modo, para obtener un resultado valido del estudio de mercado, es importante 

conocer y analizar su entorno y sector entretenimiento, desde lo social, económico, político, 

tecnológicos hasta los proveedores, clientes y competencia. En síntesis, el estudio de estos 

componentes forma parte de la viabilidad del proyecto. 

 

4.2.2.1 Análisis del entorno 

    Es muy importante analizar las tendencias del sector donde la empresa prestará sus servicios o 

productos, puesto que permite reflejar el comportamiento de un mercado y evaluar las 

principales variables que pueden incidir en forma positiva o negativa. En pocas palabras, es 

establecer estrategias en un mercado globalizado y cambiante, estar en un proceso investigativo 

constante, para minimizar riesgos y evitar el fracaso en la compañía. 

    Para medir la influencia del entorno económico sobre una empresa, instalar y planificar la 

forma como estas deben actuar frente a sus distintas variables, ellas deben ser entendidas para 

aprender a identificar cuándo son una amenaza o una oportunidad para el proyecto. Se efectúa un 

análisis externo, para validar el interno y así conocer las fortalezas u oportunidades frente a la 

competencia. 
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4.2.2.2 Análisis del sector (entretenimiento) 

    Cabe considerar por otra parte, según el autor Kotler, al poder contemplar la necesidad de 

sorprender al cliente, la industria del entretenimiento es la más desarrollada de los últimos 

tiempos, interactuando con la arquitectura, la cual busca integrar nuevas vivencias en espacios 

estimulantes con constante avance de la tecnología y servicios desafiando la creación de con 

lugares que perduren. (Kotler P. , 1980). 

 

     Al estar el entretenimiento ligado directamente con el ocio, podemos comprender que existen 

formas de ocio que se practican con normalidad; de esta manera se identifican dos tipos de ocio: 

el primero, está relacionado con la nocturnidad y el segundo, encaminado hacia el espectáculo. 

En el primer caso, ligado a actividades relacionadas con bares y discotecas; en el segundo, 

destinado a las actividades culturales donde el individuo es protagonista de su experiencia, por 

tal razón es llamado también ocio experimental (Cuenca, 2000). 

 

   El crecimiento de la clase media en Colombia ha hecho que el consumo referente al 

entretenimiento y la diversión se hayan incrementado con el paso del tiempo, El sociólogo y 

profesor asociado de la Universidad Industrial de Santander (UIS), Héctor Mauricio Rojas y 

Fernández, aclara que “lo que llamamos clase media” hoy es gente con una buena capacidad de 

consumo, personas con posibilidad de endeudamiento y sobre todo es el público al cual el 

comercio le crea necesidades todo el tiempo”. (Fernandez, El ocio,entretenimiento y descanso 

hacen parte de la clase media, 2013). 
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Proveedores 

    El autor Luis señala, que las alianzas se caracterizan o comparten redes, entre empresas, 

proveedores y distribuidores, se producen entre firmas de rivales, que genera una alianza entre 

industrias que no cuentan con posibilidad de relacionarse, la tarea de alianzas es de grande 

responsabilidad, al optimizar dos dimensiones como lo son la cooperación y competencia. 

Finalmente, su objetivo es agregar valor a la compañía, aumentar la capacidad de estrategia 

aprendiendo de sus competidores, el aprendizaje es implícito, ya que es clave en el proceso de 

innovación y por último se debe tener flexibilidad para reducir el fracaso de una compañía. En 

este sentido se comprende según aporte del autor, que la alianza estratégica, es una sociedad que 

potencia la efectividad de estrategias competitivas, a través del intercambio de tecnologías y 

habilidades. (Prado, 1995). 

 

Clientes 

    Es el actor principal de todo mercado. Según la connotación del proyecto se identifica, como 

usuario, consumidor, beneficiario o cliente. Este último término se ha ido generalizando, por 

representar el actor que maneja información sobre un producto o servicio y quien toma la 

decisión última de comprar o no. Es un estudio de mercados, el conocimiento detallado de las 

características de un grupo de clientes de interés es fundamental para el diseño del proyecto. 

(Venemedia 2014). 

 

4.2.2.3Análisis de competencia de Porter 

    El autor afirma: que la competitividad de una nación depende de la capacidad de su industria 

para innovar y mejorar. Las empresas consiguen ventajas competitivas si consiguen 
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innovar.(Porter, 1980).El autor pone en manifiesto, que estas cinco fuerzas que empiezan con 

una batalla por ganancias en un amplio conjunto de competidores, donde se detecta empresas con 

las mismas características económicas o productos similares, la rivalidad entre empresas es muy 

extensa y con un número de precios variables, cuando se cuenta con varios productos en el 

sector, la rivalidad será mayor y la demanda será muy alta, los clientes por su parte tienen el 

poder de negociación en el precio, sobre todo si  se cuenta con productos sustitutos, los 

proveedores buscan obtener una parte de la acción para lograr alcanzar los objetivos, en los 

productos sustitutos el autor expresa que son un limitante en el crecimiento y rentabilidad de la 

compañía al bajar de precio y sostener una buena calidad.  

 

    Las cinco fuerzas determinan la rentabilidad en una empresa, teniendo en cuenta los cambios 

en las tendencias y la flexibilidad para lograr un mejor posicionamiento competitivo en el 

mercado. (Porter, 1980). 

 

     Del mismo modo para el autor Kotler, es una agrupación de conceptos y conocimientos, que, 

al ser utilizado mediante habilidades de pensamiento, generan diferentes destrezas en la 

resolución de conflictos.  Para Kotler es un mercado en donde los compradores y vendedores 

tienen un negocio con una mercancía uniforme, expuesto lo anterior, no hay comprador o 

vendedores que ejerzan mucha influencia en el precio del mercado. (Velez G. A., 1998). 

 

   Para el autor Kotler, cuando se tiene un gran interés y concentración en el cliente, se cuenta 

con una mejor posición para establecer estrategias diferentes que proporcionen beneficios a largo 

plazo, esta relación con el cliente logra que la imagen comercial potencie en ellos una actitud 



 

42 

 

 

continua como consumidor, a este respecto los clientes creen encontrar todo lo que necesitan, 

sintiendo gran atracción por el producto o servicio. (Kotler, 2002). 

 

4.2.3 Estudio Técnico 

    Por lo que respecta a un estudio de mercado, este permite tener un análisis e identificación de 

la tendencia de demanda, los gustos, necesidades del cliente real y potencial, la oferta, la 

determinación de precio de venta y proyección del producto, se procede a partir de estas 

variables un estudio técnico, el cual brindará información cuantitativa, para establecer y 

estructurar cual será el capital de inversión. Con base a esto, se podrá identificar los procesos y 

métodos para su realización.  

 

    El análisis de este estudio técnico se ve reflejado según el autor German, en identificar y 

analizar las variables determinadas como fuerza locacionales. En ese orden de ideas la Macro 

localización determina la zona donde se instalará el establecimiento, teniendo en cuenta, el 

trasporte, mano de obra, terreno, comunicaciones, leyes, energía, agua, condiciones sociales y 

ambientales. (Velez G. A., 1998). 

 

    Del mismo modo las Micro localizaciones el punto preciso donde el establecimiento se 

ubicará, las variables a tener en cuenta según es la localización urbana y rural, cercanía de 

carreteras, trasporte del personal, impuestos, tamaño, forma del sitio y condiciones del suelo. 

(Velez G. A., 1998). Así mismo, la tecnología y logística como maquinaria, equipos, 

herramientas, procesos, utensilios, y una cultura organizacional, contribuyen a la competitividad 

del establecimiento. Cabe resaltar que el trabajo en equipo e ideas creativas, generara un 
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ambiente diferente al público. (Miranda, 2013). Se tendrá en cuentas preguntas como el ¿dónde?, 

¿cuándo? ¿cuánto?, ¿cómo? Pues su funcionamiento y operatividad se relacionan entre sí. 

 

4.2.4 Estudio ambiental 

    El autor Juan miranda, en síntesis, quiere expresar los efectos que genera el crear una empresa 

o establecimiento de entretenimiento, se pretende es mitigar y controlar los efectos nocivos en el 

ambiente, por ello es importante diseñar un plan de manejo ambiental, en el que constituye una 

serie de acciones, que comprende medidas de prevención y protección en el medio. (Velez G. A., 

1998). 

 

4.2.5 Estudio legal y organizacional 

    Por consiguiente, se debe tener claridad del estudio técnico, ya que es importante resaltar, que 

uno de los aspectos o factores a tener en cuenta es; la organización, procesos administrativos, 

aspectos legales y reglas ambientales. 

 

    En el estudio legal y organizacional si su estructuración es exclusiva y se maneja un control 

interno, se minimizan al máximo los riesgos y el fracaso de la empresa, por ello la jerarquización 

y el delegar funciones, establece la cultura empresarial. Establecer detalladamente los costos y 

gastos administrativos, legalizar la empresa con su razón social, permisos legales y trámites. 

Antes que nada, se debe tener en cuenta este estudio legal, ya que toda empresa debe regular sus 

deberes y derechos. Se ve entonces la necesidad de conocer la legislación interna con respecto a 

importaciones y también lo concerniente a uso de derechos y permisos. Las sociedades pueden 

ser civiles o comerciales. La finalidad de estas sociedades es poder determinar cuál es la que se 
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aplicara en el establecimiento, para diferentes actos comerciales, técnicos, financieros, 

institucionales y operativos. (Miranda, 2013). 

 

    La Administración es “toda acción encaminada a convertir un propósito en realidad objetiva, 

es el orden sistemático de acciones y el uso calculado de recursos aplicados a la realización de un 

propósito, previendo los obstáculos que pueden surgir en el logro del mismo. Es la acción de 

dirección y supervisión del trabajo y del uso adecuado de materiales y elementos para realizar el 

fin propuesto con el más bajo costo de energía, tiempo y Dinero”. (Marx, 1967). 

 

    La organización conoce como la forma como se dispone un sistema para lograr los resultados 

deseados. Es un convenio sistemático entre personas para lograr algún propósito específico. 

(SCHOOL I. L.) 

 

A continuación, tipos de organizaciones: 

 

4.2.5.1 Organizaciones con fines de lucro: Las Entidades con fines lucrativos son 

todas aquellas que al realizar una determinada actividad pueden generar utilidades y el destino de 

estas puede ser: que sean reinvertidas en la misma actividad total o parcialmente o pueden ser 

total o parcialmente distribuidas entre los miembros que conforman la Entidad. 

 

4.2.5.2 Organizaciones sin fines de lucro: es una entidad cuyo fin no es la 

persecución de un beneficio económico sino que principalmente persigue una finalidad social, 

altruista, humanitaria, artística o comunitaria. Este tipo de instituciones por lo general se 

https://es.wikipedia.org/wiki/Beneficio_econ%C3%B3mico


 

45 

 

 

financian gracias a ayudas y donaciones derivada de personas físicas, empresas, e instituciones y 

organizaciones de todo tipo, y en algunos casos (aunque no en todos) también se reciben ayudas 

estatales puntuales o regulares (en forma de subsidios, usufructo de fincas, exoneraciones 

fiscales o aduaneras, etc.). Dentro de ellas se pueden clasificar las siguientes: 

 

4.2.5.3Organizaciones del Gobierno: generalmente la administración de estas 

empresas se considera como una especialidad aparte llamada Administración Pública. Dentro de 

ellas tenemos a las fuerzas armadas, ministerios, servicio de impuestos internos, 

municipalidades. Su fuente de financiamiento son los impuestos, por lo que su administración 

debe ser cuidadosa y bajo el control de organismos fiscalizadores como es la Contraloría General 

de la República. (contabilidad). 

 

4.2.5.4 Organizaciones Educacionales: son los colegios públicos o privados, o las 

universidades. 

 

4.2.5.5 Organizaciones de Salud: su administración se está considerando como un 

campo aparte llamado Salud Pública. (contabilidad). 

En conclusión, en el estudio administrativo se tendrá en cuenta aspectos como estrategias, 

control interno, estructura de organización, estandarización de procesos, calidad, mapa de 

procesos, procesos legales, fiscales y ambientales, para tener un posicionamiento estable de la 

agencia de viajes. 
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4.2.6 Estudio financiero 

Tipo de inversiones:   

Inversiones Diferidas   

    Estas inversiones se asocian a los gastos anticipados, es decir, antes de iniciar la fase operativa 

del proyecto. Dentro de estas inversiones destacan entre otras las siguientes:  Estudios previos a 

la implantación (pre factibilidad. Factibilidad, ingeniería de detalle)  

Gastos de constitución: 

 

Montaje: 

Publicidad previa a la fase operativa   

Imprevistos. (Finanzas personales. 2014)  

La teoría que se tendrá presente para para el futuro análisis y la discusión de los resultados es: 

Teoría de Arboleda v. Germán, 1998. Proyectos, formulación, evaluación y control, ya que el 

desarrollo del proyecto está enfocado en un estudio de factibilidad  

 

4.3 Marco legal 

 

    La Ley 2068, emitida por el Congreso de la República, regula algunos aspectos clave 

relacionados con el fomento del turismo en Colombia. 

 

    Entre los aspectos que regula esta Ley, se encuentra la definición de conceptos tales como la 

capacidad de un atractivo turístico, entendido como el límite de uso turístico en un periodo de 
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tiempo, para que este sea sostenible, y la capacidad de carga, entendida como el límite a la 

intensidad de uso turístico por un número de personas determinado por la autoridad 

correspondiente, para que este sea sostenible. La Ley contempla la posibilidad de que los 

gobiernos locales declaren algunas zonas como atractivos turísticos, lo cual implica que dichos 

bienes sean a afectados a su explotación como atractivos turísticos, frente a otros fines 

contrarios. Si el bien objeto de declaratoria es público, deberá contar con un programa y 

presupuesto de reconstrucción, restauración y conservación. La autoridad competente, en todo 

caso, podrá delegar en privados la administración y explotación de los bienes públicos que 

puedan ser declarados atractivo turístico. 

 

    De igual forma, este proyecto debe ir direccionado y alienado por las Normas Técnicas 

Sectoriales (NTS) de las agencias de viajes. Dentro de las cuales, cabe resaltar la NTS-AV 001 

de 2002 (Reservas en agencias de viajes) , en la cual se establecen los requerimientos mínimos 

para la prestación del servicio de reservas, Por otro lado se encuentra la NTS-AV 002 de 2014 

(Atención al cliente en agencias de viajes), la cual trata sobre todo el tema de la atención al 

cliente dentro de las agencias de viajes y como se establecen las estandarizaciones para ofrecer 

un servicio de calidad. De igual manera esta la NTS-AV 003 ( Infraestructura en agencias de 

viajes), en donde se establecen las infraestructuras que deben tener las agencias de viajes para 

garantizar una adecuada atención al cliente, que en el caso de este proyecto no se vería muy 

aplicable debido a que es virtual, y por último está la NTS-AV 004 de 2003 (Diseño de paquetes 

turísticos en Agencias de viajes), en esta norma como su nombre lo indica, establece los 

requisitos que deben cumplir las agencias de viajes para el diseño de paquetes turísticos. Así 

mismo, se encuentra la NTS TS 03 (Requisitos de sostenibilidad para las agencias de viajes), el 
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cual es una guía que ha sido diseñada con el fin de orientar al talento humano vinculado a las 

agencias de viajes y turismo, mayoristas y operadoras, para que incorporen prácticas que lleven a 

cumplir los requisitos ambientales, socioculturales y económicos relacionados con el desarrollo 

sostenible, conforme a la Norma Técnica Sectorial Colombiana NTS-TS 003. (Guía para la 

implementación de la norma técnica sectorial colombiana, s.f.). 

 

4.4 Marco contextual 

 

    En el área donde se realizará el estudio de mercados es barrio Santa Mónica residencial, Cali 

Valle del Cauca, se seleccionó esta zona para desarrollar este proyecto por ser un barrio con 

mucha afluencia de personas, esta zona no cuenta con una Agencia de viajes. Santa Mónica es 

vistosa y activa por donde se le mire, cuenta con centros educativos cercanos, es una zona 

financiera por excelencia y crecen los proyectos hoteleros que permiten flujo alto de turistas por 

el sector. Esto ha contribuido a la expansión del comercio y de restaurantes gourmet muy 

visitados por la población en general. Sin dejar de lado su destacada oferta residencial. 

 

Ilustración 2. Mapa de la ciudad de Cali, comuna 2, barrio santa Mónica. 

 

 

 

 

Fuente: (Wikipedia, 2007) 
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4.4.1 Misión 

La agencia de viajes “LB Travel”, somos una empresa dedicada al turismo, brindando un 

servicio especial, personalizado y confiable a través de una excelente atención de nuestro 

personal altamente capacitado para ofrecer viajes únicos a precios asequibles, superando las 

expectativas de nuestros clientes y aportando a la activación de la economía en nuestro país. 

 

4.4.2 Visión 

Para el año 2027, ser la agencia de viajes preferida por nuestros clientes, posicionarnos en 

los primeros lugares de agencias en la ciudad de Cali, generando un alto reconocimiento y 

sentido de pertenencia por parte de nuestros colaboradores, incentivando a la reactivación 

económica de nuestro país, aportando en la hotelería y turismo adaptándonos a las tendencias del 

entorno. 

4.4.3 Valores 

 Responsabilidad: Ofrecemos seriedad y certeza en cada uno de nuestros planes. 

 Confianza: brindar seguridad y lealtad para nuestros clientes.  

 Competitivos: estaremos en constantes cambios para realizar mejoras a diario y bridarle 

siempre loe mejor a cada uno de los clientes.  

 Amor: Obtener amor propio y seguridad en las personas que creen y les gusta esta 

cultura. 

 Puntualidad: siempre brindar los mejores horarios y contar con seriedad para cumplir 

cada uno de ellos.  
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4.4.4 Principios 

1. Mejora constate de los servicios prestados.  

2. Realizar investigaciones de mercado para identificar la posición que tiene la agencia de 

viajes ante el mercado. 

3. Constantes búsquedas de proveedores para brindar precios más competitivos al mercado. 

4. Capacitar y mejorara el personal para mejorar cada día los servicios prestados.  

5. personalizar los productos y servicios para alcanzar exclusividad. 

6. Innovar e investigar con el fin de alcanzar los objetivos y la visión de la compañía. 

7. Incentivar el trabajo en equipo en pro de los beneficios y metas tanto de la compañía 

como de los colaboradores. 

 

 

Ilustración 3. Organigrama 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Ilustración 4. Mapa de procesos 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

5. Metodología 

 

5.1 Método de investigación 

    El método de investigación para este proyecto será el deductivo ya que en este caso la 

deducción intrínseca del ser humano permite pasar de principios generales a hechos particulares. 

 

5.2 Tipo de investigación 

    Para la realización del siguiente proyecto se desarrollará un estudio descriptivo, en el cual se 

pretende analizar, indagar, y encuestar a las personas del barrio Santa Mónica en la ciudad de 

Cali, con el fin de determinar los riesgos y ventajas competitivas que puedan influir en el 

desarrollo de la investigación, de igual manera a través de este tipo de estudio se determinará los 

factores que inciden en el cumplimiento de los objetivos planteados. Se utilizarán distintos 
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recursos y técnicas para recolectar la suficiente información, la cual permita identificar el nivel 

de aceptación y la viabilidad del proyecto. 

 

    Con el propósito de disponer de la mayor información posible, a través de la observación en la 

que se puedan comprender las características y comportamientos de las personas que concurren 

el barrio Santa Mónica. 

 

    El proyecto de grado está ubicado en la línea de investigación: Competitividad y Desarrollo 

Regional. Con el propósito de Identificar los factores esenciales de la competitividad de acuerdo 

a sus ventajas comparativas en sectores productivos de clase mundial. En la región, dentro de las 

áreas de competitividad y economía regional. 

 

5.3 Enfoque de investigación 

    El enfoque de investigación de este proyecto es cualitativo ya que se utiliza para obtener una 

visión general del comportamiento y la percepción de las personas sobre un tema en particular, 

genera ideas y suposiciones que pueden ayudar a entender cómo es percibida una situación por la 

población objetivo y ayuda a definir o identificar opciones relacionadas con esta situación. 

 

5.4 Fuentes de información 

    PRIMARIA: Para la recolección de más información se realizó la técnica del cuestionario 

donde el modelo fue preguntas cerradas que iban dirigidas a aquellas personas entre 18 y 54 años 

de edad amantes a los viajes para conocer la opinión que tienen acerca de sus gustos y 

preferencias a la hora de realizar un viaje. 
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    SECUNDARIA: Aparte de la información que se obtuvo por medio de la encuesta se utilizó la 

página del DANE, bases de datos y tesis a nivel internacional, nacional y local. 

 

5.4.1 Población y muestra 

    La población para la investigación serán las personas con una edad entre 18 a 54 años que 

residan En el barrio Santa Mónica de la ciudad de Cali, el cual lo comprenden habitantes, de las 

cuales 5.228 se encuentran entre la edad de los 18- 54 años de edad, siendo estos determinados 

como nuestro mercado potencial para la realización de la encuesta. La muestra se practicará a 

través de un muestreo aleatorio simple con una confiabilidad del 95% y un error estándar de 5% 

obteniendo así un tamaño muestral de 358 personas, estas encuestas serán diligenciadas a través 

de la herramienta Google forms teniendo en cuenta que el 91% del mercado potencial cuenta con 

acceso a internet. 

    La población para la investigación serán las personas con una edad entre 18 a 54 años que 

residan en la comuna 2 de la ciudad de Cali, el cual lo comprenden 9.257 habitantes, de las 

cuales 5.228 se encuentran entre la edad de los 18- 54 años de edad, siendo estos determinados 

como nuestro mercado potencial para la realización de la encuesta. La muestra se practicará a 

través de un muestreo aleatorio simple con una confiabilidad del 95% y un error estándar de 5% 

obteniendo así un tamaño muestral de 358 personas, estas encuestas serán diligenciadas a través 

de la herramienta Google froms teniendo en cuenta que el 91% del mercado potencial cuenta con 

acceso a internet. 
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Fórmula: 

 

Dónde: 

N: Tamaño de la población  

k: Constante que depende del nivel de confianza asignado 95% 

e: Error estándar 5%  

p: Proporción de individuos que poseen en la población la característica de estudio 0.5  

q: Proporción de individuos que no poseen en la población la característica de estudio 0.5   

n: Tamaño de la muestra: 358 Encuestas 

 

Tabla 1. Resultados para tomar el tamaño de la muestra 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.5 Instrumentos y recolección de la información 

    Diseño y prueba de instrumentos: las preguntas serán dirigidas a las personas ubicadas en el 

barrio Santa Mónica comuna 2 de la ciudad de Cali, el instrumento de recolección será a través 

de encuestas Google forms, con una muestra determinada de personas de la comuna y entrevistas 

aleatorias, lo anterior lo hacemos con el objetivo de obtener una información confiable. 

 

    Equipo de investigación compuesto por: Brayan Andrés Hurtado y Luisa Fernanda Viedma 

 

Obtención de datos según tipo de variables: la recolección de la información se obtendrá a través 

de una encuesta online a través de la herramienta Google Forms. 

 

6. Desarrollo de objetivos 

 

6.1 Desarrollo del objetivo 1. 

Estudio de mercado: 

    Este estudio se realiza para obtener información y datos que nos lleven a la toma acertada de 

decisiones para el proyecto, la rentabilidad y viabilidad de la Agencia de viajes, tiendo en cuenta 

aspectos tales como sector, entorno, clientes potenciales y mercados con los cuales se definen las 

estrategias con valor agregado y tanto obtener como fidelización de clientes. 

 

    Este análisis se realiza para saber de manera clara los objetivos y visión, identificar el mercado 

potencial, la demanda que tendrá la Agencia de viajes y así poder satisfacer de la mejor manera 

las necesidades de los mismo.  
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6.1.1 Definición del Producto 

    Después de investigaciones de mercado se identifican las principales problemáticas que tiene 

las agencias de viajes, son loa altos costos y poca variedad de los paquetes para destinos 

diferentes, lo que genera poca accesibilidad. 

 

    Identificando estas problemáticas el sector de viajes, olvido que en el mercado se encuentra 

personas con diferentes gustos y con menos recursos económicos que otras, pero que también 

quiere poder tener esta dicha de poder conocer nuevas culturas, teniendo en cuenta este aspecto, 

para su respectiva satisfacción. Por ello se darán aspectos como: 

 Variedad en nuestros paquetes de viajes tanto en costo como destinos.  

 Facilidades de pago. 

 Acumula Kilómetros: cosiste entre más kilómetros tengas acumulados puedes ganar hasta 

viajes.  

 Brindar las mejores comodidades en cualquiera de los paquetes de viajes. 

 Bono de descuento:  consiste, que en días determinados se tendrá descuentos especiales. 

 

6.1.2 Naturaleza y uso del producto 

 

Consumo final 

    Las Agencias de viajes, satisface la demanda de las personas que disfrutan y aman ir por el 

mundo, pero también de las personas que por necesidad laboral deben viajar, estas personas son 

las que disfrutarán de nuestros servicios y más aun con el valor agregado que brinda acumulando 

kilómetros donde siempre podrán ganar. 



 

57 

 

 

 

Análisis de la Demanda 

    En esta sección se recopila información, a través de preguntas puntuales, las cuales desarrollan 

fuentes primarias necesarias para la investigación que cuantifican la demanda. 

La fuente primaria es necesaria para el objetivo de la investigación, ya que permite analizar las 

características demográficas, socios económicos, gustos, percepciones, preferencias, culturas, y 

frecuencia en los servicios de entretenimiento y variedad en los productos en este tipo de lugar. 

Esta investigación se realiza bajo el direccionamiento que se recoge de la información relevante, 

desarrollada por cada uno y al tener comunicación directa con los consumidores. 

 

       

Encuesta 

 

Análisis de los resultados de las encuestas  

PREGUNTA 1. 

¿EN QUÉ GRUPO DE EDADES SE ENCUENTRA USTED? 

A. 18- 25 

B. 26-35 

C. 36-45 

D. 46 EN ADELANTE  

 

RESPUESTAS:  

 

A: entre las edades de 18 a 25 años tenemos 158 personas con un 44%. 

B: entre las edades de 26 a 35 años tenemos 86 personas con un 24 % 

C: entre las edades de 36 a 45 años tenemos unas 67 personas con un 19% 

D: entre las edades de 45 en adelante tenemos 47 personas con un 13% 
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Gráfico 1. Pregunta 1. ¿En qué grupo de edades se encuentra usted? 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

PREGUNTA 2.  

¿LE GUSTAN LOS VIAJES? 

A: SI  

B: NO. 

RESPUESTAS: 

 

A: las persona que si les gustan los viajes son 340 para un 95%. 

B: las personas que no les gustan los viajes son 5%. 
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Gráfico 2. Pregunta 2. ¿Le gustan los viajes? 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

PREGUNTA 3.  

¿QUE DESTINO PARA VIAJAR PREFIERE? 

 

a) Casta Atlántica (Cartagena, santa Martha, barranquilla) 

b) Antioquia  

c) Valle de la cuaca 

d) Bogotá. 

e) Pasto. 

 

RESPUESTAS: 

A: De las 340 personas encuestadas, 114 prefieren la costa atlántica con un 34%. 

B: De las 340 personas encuestadas, 32 prefieren Antioquia con un 9%. 

C: De las 340 personas encuestadas, 124 prefieren el San Andrés Islas. con un 37% 

D: De las 340 personas encuestadas, 45 prefieren Cundinamarca (Bogotá), con un 13%. 
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E: De las 340 personas encuestadas, 25 prefieren Pasto, con un 7%. 

El promedio más alto lo dio la cuidad de San Andrés Islas, como preferido para viajar. 

 

Gráfico 3. Pregunta 3. ¿Qué lugar prefieres para viajar? 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

PREGUNTA 4 

¿QUE DESTINO INTERNACIONAL PREFIERE? 

A. Cancún  

B. Chile  

C. Panamá  

D. España  

E. Italia. 
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RESPUESTAS:  

 

A: De las 340 personas encuestadas, 153 prefieren Cancún con un 45%. 

B: De las 340 personas encuestadas, 15 prefieren Chile con un 4%. 

C: De las 340 personas encuestadas, 40 prefieren Panamá con un 12% 

D: De las 340 personas encuestadas, 68 prefieren España con un 20%. 

E: De las 340 personas encuestadas, 64 prefieren Italia, con un 19%. 

El destino internacional con el porcentaje es Cancún con el 45%. 

 

 

Gráfico 4. Pregunta 4. ¿Qué destino internacional prefiere? 

Fuente: Elaboración Propia 
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PREGUNTA 5. 

¿CON QUE FRECUENCIA VIAJA EN EL AÑO? 

A. 1 vez al año. 

B. 2 a 4 veces en año 

C. Mas 5 veces en el año. 

 

RESPUESTAS:  

 

A: De las 340 personas encuestadas, 287 viajan 1 vez al año, con un porcentaje 84% 

B: De las 340 personas encuestadas, 40 viajan 2 a 4 veces al año, con un porcentaje de 12% 

C: De las 340 personas encuestadas, 13 viajan más de 5 veces en el año, con un porcentaje de 4% 

 

La frecuencia más representativa de viajes es de 1 vez por año 

 

 

Gráfico 5. Pregunta 5. ¿Con qué frecuencia viaja al año? 

Fuente: Elaboración Propia 
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PREGUNTA 6. 

 

¿CUÁL DE LAS SIGUIENTES CARACTERÍSTICAS TIENEMAYORPREFERENCIA 

PARA USTED? 

 

A. Promociones  

B. Calidad y servicio 

C. Hotel y alimentación  

D. Valor  

E. Horario en viajes  

F. Destinos. 

 

 

RESPUESTAS:  

 

A: De las 340 personas encuestadas, 110 tiene como preferencia las promociones con un 32% 

 

B: De las 340 personas encuestadas, 85 tiene como preferencia la calidad y los servicios con un 

25% 

 

C: De las 340 personas encuestadas, 13 tiene como preferencia por el hotel y alimentación con 

un 4%. 

 

D: De las 340 personas encuestadas, 90 tiene como preferencia el valor con un 27%. 

 

E: De las 340 personas encuestadas, 110 tiene como preferencia por el horario en el viaje con un 

3%. 

 

F: De las 340 personas encuestadas, 110 tiene como preferencia por el destino con un 9% 

 

La característica más representativa en las personas encuestadas al momento de elegir el viaje 

son las promociones. 
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Gráfico 6. Pregunta 6. ¿Cuál de las siguientes características tienen mayor 

preferencia para usted? 

Fuente: Elaboración Propia 

 

PREGUNTA 7.  

¿QUE DIAS DE LA SEMANA PREFIERE VIAJAR? 

 

A: lunes, martes, miércoles 

B: jueves, viernes, sábado.  

C: sábado, Domingo. 
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RESPUESTAS: 

A: De las 340 personas encuestadas, 30 prefieren viajes lunes, martes, miércoles con un 9% 

B: De las 340 personas encuestadas, 130 prefieren viajes jueves, viernes, sábado con un 38% 

C: De las 340 personas encuestadas, 30 prefieren viajes sábado, domingo con un 53% 

Gráfico 7. Pregunta 7. ¿Qué días de la semana prefiere viajar? 

Fuente: Elaboración Propia. 
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PREGUNTA 8.  

¿QUE MES DEL AÑO, PREFIERE VIAJAR? 

 

A: enero, febrero, marzo  

B: Abril, mayo, junio  

C: Julio, agosto, septiembre  

D: octubre, noviembre, diciembre. 

 

RESPUESTAS: 

A: De las 340 personas encuestadas, 45 prefieren Viajar en enero, febrero y marzo con un 13% 

B: De las 340 personas encuestadas, 40 prefieren Viajar en abril, mayo, junio con un 12% 

C: De las 340 personas encuestadas, 112 prefieren Viajar en Julio, agosto, septiembre con un 

33%. 

D:C: De las 340 personas encuestadas, 142 prefieren Viajar en octubre, noviembre, diciembre 

con un 42%. 

Gráfico 8. Pregunta 8. ¿Qué mes del año prefiere viajar? 

Fuente: Elaboración Propia. 
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Análisis  

    Según la información obtenida de la investigación, con relación a las personas del barrio Santa 

Mónica residencial de la ciudad de Cali, se puede deducir que al 95% les gusta viajar, alrededor 

del 37% prefiere como destino nacional a San Andrés islas, con un 45% de participación 

aproximadamente prefieren como destino internacional Cancún México, el 85% de las personas 

viaja 1 vez al año, con el 32% las personas tienen como preferencia las promociones, con el 53% 

la personas prefieren viajar los días sábados y domingo y con el 42% tiene como preferencia 

viajar los meses de octubre, noviembre y diciembre. 

Es importante resaltar y tener en cuenta variables tales como: facilidad de pago, viajes de trabajo, 

premios.  

 

Conclusión de la encuesta 

    De acuerdo a los resultados obtenidos a través de las encuestas realizadas, se puede concluir 

que los objetivos planteados inicialmente a este trabajo de investigación fueron cumplidos, ya 

que se permitió conocer las necesidades, gustos y preferencias turísticas que tiene las personas 

encuestadas.  

 

Proyección de la demanda 

    En Santa Mónica residencial, cuenta con una amplitud turística, gastronómica el cual genera 

influencia de personas beneficiando de esta manera las todo el entorno.  Cuenta con agencias de 

viajes tales como AVIATUR, AGENCIA DE VIAJES TRAVEL.  
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Aviatur:  

    Agencia de viajes con 10 años en el mercado, empresa que brinda cómodos paquetes de viajes 

para toda clase de persona.  

 

Tabla 2. Proyección de la demanda de los servicios 

 

 

Total, de 

personas 

% de servicios 

más requeridos 

Cantidad de personas 

para cada servicio. 

Total, de servicios 

adquiridos por año 

Paquetes de 

viajes  

9.678 12.3% 1.190 1.190 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.2 Desarrollo del objetivo 2. 

 

Estudio legal y organizacional 

 

Aspectos legales de la empresa 

    Dentro de las normas para constitución de la idea de negocio, se obtendría: 

Especificaciones de la constitución de sociedad para el proyecto: siguiendo la norma en el 

artículo 5 de la ley 1258 de 2008 indica que la constitución debe contener los siguientes 

requisitos:  

1. Consulta de nombre en el RUES (Registro único empresarial), confirmación para el 

nombre de la idea de negocio (LB TRAVEL S.A.S..) identificando que no existen 

empresas con este mismo nombre. 
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2. Preparar los documentos necesarios, en este aspecto se tiene como prioridad la creación 

de documento privado de constitución, el cual son los estatutos de la compañía donde se 

define la estructura de la empresa, el número de socios (LB TRAVEL S.A.S. contará con 

dos socios) organizado con las características de la misma, un PRE-RUT, este deberá ser 

diligenciado en la página web de la DIAN, registrando la inscripción del RUT y luego la 

cámara de comercio, guardando así una copia del documento, fotocopia del representante 

legal y el formulario único empresarial, el cual se adquiere en la cámara de comercio, se 

debe llenar completo con los datos de la empresa. 

 

3. Inscripción en la cámara de comercio con la documentación diligenciada mencionada 

anteriormente, se debe ir a la cámara de comercio; hacer el pago de inscripción y cancelar 

los costos de constitución, esperar respuesta de cuando se debe regresar para la entrega 

preliminar de la matricula mercantil la cual es útil para la apertura de la cuenta de ahorro. 

 

4. Apertura cuenta de ahorro, se debe dirigir a una entidad financiera para crear una cuenta 

de ahorro a nombre de la agencia de viajes, para este el banco elegido indicará la 

documentación que requiere para hacer la apertura, una vez hecho este proceso este ente 

financiero entregará una carta dirigida a la DIAN, donde certifica de forma detallada la 

existencia de dicha cuenta. 

 

5. Tramitar el RUT definitivo, este caso se debe ir a la DIAN para diligenciar el RUT 

definitivo, en el cual se requiere la cedula de quien será el representante legal con su 

respectiva copia, el registro mercantil y la constancia de la cuenta de ahorro, teniendo en 

cuenta que aún no es posible expedir la resolución de facturación por que se requiere de 

la matricula definitiva. 
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6. Tramitar el registro mercantil definitivo, con el RUT se podrá terminar el registro en la 

cámara de comercio y de este modo solicitar copias de la matricula mercantil, con este 

proceso la empresa LB TRAVEL S.A.S. ya estará constituida. 

7. Resolución firma digital y facturación, en la solicitud para la resolución de facturación se 

requiere diligenciar un formulario, el cual se debe descargar de la página de la DIAN, 

cedula del representante legal con su respectiva copia y registro mercantil definitivo, en 

este mismo procedimiento se solicita la firma digital y de esta manera queda finalizado 

este punto. 

 

6.2.1 Análisis de oferta de las Cinco fuerzas de Porter 

 

    El análisis y comparación de rivalidad entre competidores: según el autor Porter, la rivalidad 

se da porque uno o más de los competidores sienten la presión o ven la oportunidad de mejorar 

su posición. En la mayor parte de los sectores industriales, los movimientos competitivos de una 

empresa tienen efectos observables sobre sus competidores y así se pueden incitar las represalias 

o los esfuerzos para contrarrestar el movimiento; es decir, las empresas son mutuamente 

dependientes. Este patrón de acción y reacción puede o no dejar a la empresa iniciadora y al 

sector industrial en general en mejor posición. (Porter, 1980). 

 

Teniendo en cuenta que en el barrio Santa Mónica residencial, no cuenta con más demanda de 

este tipo, hace menor la competencia y a menor revalidad, la utilidad y rentabilidad aumenta 

potencialmente. Aun así, se debe tener muy en cuenta la calidad de los servicios, bajos costos 

para cada uno de los destinos, buena y rápida atención a los clientes de modo que se sienta 
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cómodos y satisfechos. Promociones tales como Acumula Kilómetros, estarán disponibles 

siempre para todos. 

 

Amenaza de entrada de nuevos competidores:  

    El hecho de que nuevas empresas ingresen en el sector, aporta capacidad adicional, el deseo de 

obtener una participación en el mercado y con frecuencia, recursos sustanciales. Esto puede 

obligar a bajar los precios o inflar los costos de los ya existentes, reduciendo la rentabilidad. La 

amenaza de ingreso en un sector industrial depende de las barreras para el ingreso que estén 

presentes, aunadas a la reacción de los competidores existentes que debe esperar el que ingresa. 

Si las barreras son altas y/o el recién llegado puede esperar una viva represalia por parte de los 

competidores establecidos, la amenaza de ingreso es baja. (Porter, 1980). 

 

    Se puede analizar que muchas empresas pueden incursionar en el mercado, por ello se debe 

tener conocimiento de estos competidores para formular estrategias y minimizar barreras. 

Generar un valor diferenciador, innovador y creativo, donde el cliente tenga una lealtad y 

fidelización, de manera que sea constante, el cual genere una competencia muy grande a la hora 

de ingresar un nuevo competidor. El manejo de tecnología es vital e innovador, en cuanto a la 

distribución de la información por medios, como llegar al cliente, publicidad llamativa, quiere 

decir que la parte logística debe ser muy creativa e ingeniosa en cuanto a la visibilidad. 
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Amenaza de ingreso de productos sustitutos 

    Es importante en este aspecto potencializar los servicios, dar a conocer a los clientes la 

variabilidad de los servicios prestados, generando nuevas expectativas e interés, manejar precios 

y promociones variables para que el cliente no opte por servicios sustitutos, proporcionar calidad 

en todos los aspectos, un ejemplo de ello es tener siempre los mejores hoteles al servicio, los 

mejores horarios en vuelos, los mejores destinos, tener siempre un ambiente agradable y familiar. 

Establecer una atención y servicio agradable, cordial, dinámico y carismático con el cliente, para 

ello se capacitará al personal en servicio de ventas. El personal debe de ser estudiantes actuales o 

con carreras afines (carreras profesionales en Administración y ventas, manejo de ingles).  

 

Poder negociación de clientes o consumidores 

    La captación de clientes y fidelización son primordiales en esta fuerza, ya que los clientes 

serán de todo tipo. Para ello se bridara un sistema de seguimiento donde pueda validar la 

satisfacción y sugerencias del cliente, logrando siempre la tener el cliente cerca, contento y 

atraído por nosotros, esto se logra con precios cómodos para cada personas, variedad de destinos, 

flexibilidad en los horarios, flexibilidad y variedad en pagos, y la exclusividad con la se cuenta 

es poder tener programas tales como Acumula Kilómetros, con el cual se lograra minimizar el 

riego de competencia y poder tener la base de datos de clientes potenciales, sus gustos, cantidad 

de viajes, destinos preferidos.  

 

    Otro factor es generar descuentos por volumen de compra en el cliente, para ello se 

implementará la creación de una base de datos de clientes potenciales, que frecuenten otras 
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agencias, para determinar sus gustos y preferencias y así poder adoptar medidas para convertirlo 

en un cliente real. Tener otra base de datos donde se tenga toda la información de clientes y en 

una fecha especial (día de madre o padre, día de la mujer) poder realizar una sorpresa al cliente y 

de esta forma fidelizarlo. 

 

Poder negociación de proveedores  

    Es importante en este campo poder obtener los servicios a un menor costo para generar 

mayores ganancias a la compañía. Tener una negociación con el proveedor sobre el precio de los 

servicios a futuro y como desde ahora se puede obtener evitando pagar a un alto costo, obtener la 

flexibilidad del proveedor en precios, siempre teniendo en cuenta la mejor calidad en todo. 

 

6.2.2 Pro-nivel de estudio 

 

Productos  

    El producto es la combinación de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado meta. 

Es decir, es mucho más que un bien físico; es un conjunto de atributos, tangibles e intangibles, 

por lo que el color, la etiqueta, el precio, el prestigio del fabricante los cuales otorgan el valor 

que logra satisfacer los requerimientos de los consumidores.  Por lo tanto, un producto puede ser 

un bien físico, un servicio, una idea, un lugar, una organización, una persona. Con ello nos 

damos cuenta de que los consumidores compran algo más que un conjunto de atributos físicos, 

básicamente compran “satisfactores” de las necesidades que poseen. (Kotler, Marketing, 1984). 
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El establecimiento tendrá las siguientes actividades como servicio intangible de 

acuerdo con resultado de encuestas: 

 Contaran con los mejores destinos nacionales se internaciones, enfocando en San Andrés 

y Cancún, pues son los destinos preferidos según las encuestas.  

 Programa promocional ACUMULA KILOMETROS. 

 Se tendrá personal capacitado para una excelente calidad en la atención y servicio. 

 Se tendrán precios asequibles, con flexibilidad y variedad de pago. 

 Descuentos en fechas espaciales. 

 Descuentos para grupos o viajes empresariales. 

 

El establecimiento tendrá las siguientes actividades como servicio tangible: 

 Los mejores hoteles, restaurantes, bares, vuelos.  

 Las mejores instalaciones en la sede de la agencia. 

 Premios sorpresas para viajeros frecuentes. 

 

Precio 

    El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio o la suma de los 

valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o 

servicio.  

 

    El precio es el único elemento de la mezcla de marketing que genera ganancias, todos los 

demás representan costos. Además, el precio es el elemento más flexible; se fija a corto plazo ya 

que con él la empresa puede adaptarse rápidamente a la competencia. (Kotler, Marketing, 1984). 



 

75 

 

 

Cabe resaltar que el establecimiento determinara el precio, pues es uno de los elementos de 

estrategia comercial, de allí depende el nivel de ingresos y rentabilidad del proyecto. Se 

establecerán precios asequibles y cómodos para todos. 

   El precio de los productos a ofrecer no puede tener una amplia variación con los del mercado 

actual y la competencia directa, se debe tener un equilibrio entre el precio del producto ofrecido 

y la calidad del servicio prestado. A continuación, se establecerá de acuerdo a resultados en la 

encuesta, precios por el producto teniendo en cuenta la competencia: 

 

Relaciones con los clientes 

 El objetivo es satisfacer las necesidades de nuestros clientes con un buen servicio y 

generar en cada persona, un sentido de pertenecía y comodidad, para de esta manera 

generar preferencia y fidelización. Con los valores diferenciadores tales como, la mejor 

atención, los precios asequibles, los mejores destinos. Flexibilidad y variedad en pagos.  

 

Tabla 3. Destinos Nacionales 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Estrategia de mercado 

    Según Henry Mintzberg, la estrategia es un plan unificado, comprensible e integral, diseñado 

para asegurar que los objetivos básicos de la empresa sean alcanzados. También puede ser una 

pauta de acción, una maniobra para ganar la partida al competidor. La estrategia es un modelo, 

un patrón en un flujo de acciones; es consistencia con el comportamiento. (Mintzberg, 1979). 

  

    Una estrategia competitiva, según Porter en su libro Competitive Strategy (1980), es “un 

conjunto de acciones ofensivas y defensivas de una empresa para crear una posición defendible 

dentro de una industria”, estas acciones responden a las cinco fuerzas competitivas analizadas 

anteriormente en este trabajo, y que como resultado buscaban tener un importante rendimiento 

sobre la inversión. (Porter, 1980). 

 

 Diferenciación: LB TRAVEL, cuenta con los mejores planes, precios destinos, hoteles y 

restaurantes, donde las personas pueden vivir las mejores experiencias, viviendo nuevas 

emociones, se manejará precios y promociones acorde con el poder adquisitivo del cliente. 

Esto genera un valor agregado ante la compañía. 

 

 Costos: LB TRAVEL, se identificará por brindar el mejor servicio, con cómodas 

instalaciones ya que busca una gran parte de participación en el mercado objetivo. 

 

 

 Enfoque: el servicio está enfocado a todo tipo de personas que deseen pasar unas 

vacaciones inolvidables, comida de alta calidad y una atención altamente calificada. 
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Canales de distribución 

    Los canales de distribución son aquellas personas naturales o jurídicas que interfieren en un 

procedimiento de distribución para llegar al objetivo final del servicio o al consumo. 

Habitualmente suelen incluirse entre los factores de un canal aquellas compañías que participan 

de forma activa en el proceso y tienen en algún momento la propiedad del producto. Por este 

motivo, los bancos que financian muchos de estos negocios no se consideran como partes del 

canal de distribución. (Economia, 2015). 

 

Existen dos tipos de canales de distribución: 

 El directo 

 El indirecto 

    El directo es aquello en el que interfiere solo el canal de distribución y el consumidor final, y 

en el indirecto interfieren dos o más personas para finalizar con el proceso de entrega para que 

llegue al consumidor final este puede ser minorista o mayorista, algunos de los beneficios que se 

obtienen con estos canales son:  

 De lugar: acercar el producto lo más posible de la localización del consumidor evita que 

este necesite recorrer grandes distancias para satisfacer su necesidad. De esta forma se 

logra dar mayor atractivo al producto a un buen uso de la distribución. 

 

 De tiempo al consumidor: teniendo en cuenta la existencia de productos exclusivos, 

solamente adquiribles en lugares concretos y exclusivos. Se suele suponer a ciertos 

productos por los cuales el cliente final, está dispuesto a hacer un esfuerzo para hacerse 

con él. (Economia, 2015). 



 

78 

 

 

    LB TRAVEL S.A.S, El canal de distribución estará dado de forma directa, puesto que no hay 

presencia de intermediarios en las actividades que conciernen a la relación del comprador con el 

vendedor. Teniendo de esta forma un mayor control en la cadena de suministros de cada uno de 

nuestros servicios.   

 

Promoción y publicidad: 

    Se manejará plataforma de servicios en red, para adentrar y posicionarse en el mercado digital, 

aprovechar estas herramientas, potencializará la fidelización del cliente objetivo. Dicho lo 

anterior, se creó una página web, la cual permitirá a los clientes tener un conocimiento de los 

productos, eventos y promociones a realizar. Cabe resaltar que la página web esta entrelazada 

con Facebook, Instagram, YouTube, Twitter, correo electrónico y pagina web. 

 Del mismo modo, estará habilitado el programa ACUMULA KILOMETROS, el cual 

busca fomentar y aumentar el deseo de viajar de las personas.  

 Dar manejo a las diferentes promociones que se realizaran tales como: 

 Regalos sorpresa en fechas espaciales. 

 Descuentos en temporadas.  

 Descuentos por grupos grandes o viajes empresariales.  

Ilustración 2. Contacto 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Ilustración 3. Logotipo 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Conclusiones del estudio de mercado 

    Con este estudio se buscó identificar la cantidad de población del barrio Santa Mónica 

residencial de Cali, donde los clientes estarían dispuestos a adquirir los servicios brindados por 

LB TRAVEL, logrando generar en ellos una experiencia única, exclusiva, positiva, la cual 

fortalezca el crecimiento económico. 

 

    LB TRAVEL, buscó la forma de identificar y cuantificar las necesidades de los clientes, 

encontrando en la encuesta resultados favorables acerca del perfil, intereses y necesidades de los 

clientes que permiten la continuidad e investigación de los estudios planteados. Tratando de la 

misma forma un atractivo con el uso de la tecnología, favoreciendo la relación directa con el 

cliente y generando así un servicio de calidad, distinción y fidelización en cada uno de los 

servicios. 
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6.3. Desarrollo del objetivo 3. 

 Estudio técnico  

    En esta parte del proyecto se describe todo el proceso de prestación de los servicios que se 

realizaran dentro de la agencia de viajes, desarrollando aspectos como el análisis y determinación 

de los insumos, maquinaria y equipos necesarios, tamaño y localización requeridos del proyecto, 

para que de esta manera se resuelvan las preguntas referentes a dónde, cuánto, cuándo, cómo y 

con qué prestar los servicios que se desean. 

 

Localización óptima 

    En esta parte del estudio de localización se pretende identificar y analizar las diferentes 

variables denominadas fuerzas locacionales con el fin de buscar la localización optima y que 

supla las necesidades y expectativas del proyecto, determinando así, el mejor campo para la 

agencia de viajes en la ciudad de Cali por medio del método de ponderación. 

 

Macro localización 

    Es la elección de la zona o región más adecuada para la ubicación de la agencia de viajes, se 

compararon las Zonas Oeste y Norte de la ciudad de Cali, considerando factores como; el 

transporte, mercado, terreno y condiciones sociales de vida, de los cuales se obtuvieron los 

siguientes resultados: 
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Tabla 4. Método de ponderación para la localización del proyecto 

Factores 
Ubicación 

asignada 

Zona Oeste Zona Norte 

Calificación 
Calificación 

Ponderada 
Calificación 

Calificación 

Ponderada 

Macrolocalización           

Transporte 0,20 8 1,2 7 1,4 

Mercado 0,30 10 1,5 10 3 

Terreno 0,35 10 3,1 10 3,5 

Condiciones 

sociales de vida 
0,15 10 1,1 10 1,5 

SUMA TOTAL 1 
 

6,9 
 

8,4 

Fuente: Elaboración Propia 

 

    Teniendo en cuenta el método anteriormente aplicado en la macro localización con una 

calificación individual de 1 a 10, reconociendo los factores comparados, la zona con mayor 

puntaje fue la Zona Norte, debido a que esta posee más fluidez entre las vías principales que 

conectan con toda la ciudad con disminución de tráfico, los terrenos están dentro del presupuesto 

y la condición de vida social de la población del sector es favorable para la realización del 

proyecto gracias a su diverso poder adquisitivo. 

 

Micro localización 

    Dentro de la Zona Norte de la Ciudad de Cali, se seleccionaron y evaluaron 2 barrios para 

conocer el sitio más apropiado para la localización de la agencia de viajes, Santa Mónica 

residencial y Granda, teniendo en cuenta los factores de localización suburbana, costo de los 
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terrenos, cercanía a avenidas, tamaño del lugar y disponibilidad de servicios, a continuación, se 

presentan los resultados obtenidos: 

 

Tabla 5. Método de ponderación para la localización del proyecto 

Factores 
Ubicación 

Asignado 

Santa Mónica Granada 

Calificación 
Calificación 

Ponderada 
Calificación 

Calificación 

Ponderada 

Micro localización 
     

Localización suburbana 0,25 9 2,25 8 2 

Costo de los terrenos 0,25 8 2 8 2 

Cercanía a avenidas 0,10 10 1 7 0,7 

Tamaño del lugar 0,25 9 2,25 9 2,25 

Disponibilidad de 

servicios 
0,15 9 1,35 9 1,35 

      

SUMA TOTAL 1 
 

8,85 
 

8,3 

Fuente: Elaboración Propia 

    El barrio Santa Mónica residencial de la zona Norte de la ciudad de Cali obtuvo un puntaje de 

8,85, con la mejor calificación en la localización suburbana y tamaño del lugar, la cual es una 

posición contundente entre lo urbano y la oportunidad de esparcimiento del establecimiento, 

ofreciendo lugares de mayor caracterización. 
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Elección de equipos administrativos y operativos 

    Para el desarrollo de la agencia de viajes, se requiere una serie de insumos y equipos que 

permitirán la adecuación necesaria para la prestación del servicio. Siendo este un lugar 

sistematizado, logrando así alcanzar los objetivos propuestos para el buen funcionamiento, 

comodidad y sostenibilidad de cada una de las áreas a desempeñar. 

 

Insumos 

Los insumos que se requieren son las siguientes: 

 

Tabla 6. Servicios 

Proveedor Descripción producto Ubicación 

Hotel el dorado plaza Servicio de hospedaje y alimentación Cartagena de indias 

Hotel las Americas  Servicio de hospedaje y alimentación Cartagena de indias 

Hotel estelar 

Cartagena de indias 

Servicio de hospedaje y alimentación Cartagena de indias 

Hotel Hilton 

Cartagena 

Servicio de hospedaje y alimentación Cartagena de indias 

Hotel Hilton Garden Servicio de hospedaje y alimentación Santa Martha.  

Hotel catedral plaza Servicio de hospedaje y alimentación Santa Martha. 

Hotel sol Caribe Servicio de hospedaje y alimentación San Andres Islas 

Hotel blue cove Servicio de hospedaje y alimentación San Andres Islas. 

Hotel el dorado  Servicio de hospedaje y alimentación San Andres Islas 

Hoteles Decamerón Servicio de hospedaje y alimentación San Andres Islas 

Hoteles GHL  Servicio de hospedaje y alimentación Barranquilla  

Hotel Hilton  Servicio de hospedaje y alimentación Barranquilla 

Hotel Moriche las Servicio de hospedaje y alimentación Antioquia  
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lomas  

Hotel Intercontinental 

Medellín 

Servicio de hospedaje y alimentación Antioquia 

Hotel Dan Cartón 

Medellín 

Servicio de hospedaje y alimentación Antioquia 

Hotel Sonesta Bogotá Servicio de hospedaje y alimentación Bogotá 

Hotel Hilton  Servicio de hospedaje y alimentación Bogotá 

Hotel Rivera Confort Servicio de hospedaje y alimentación Pasto. 

Hotel Plaza Carnaval  Servicio de hospedaje y alimentación Pasto 

Hotel Fernando Plaza Servicio de hospedaje y alimentación Pasto  

Hotel Casa Maya  Servicio de hospedaje y alimentación Cancún, México 

Hotel Xcaret Arte Servicio de hospedaje y alimentación Cancún, México 

Hotel Ícono Servicio de hospedaje y alimentación Santiago de chile. 

Hotel Santa Lucia  Servicio de hospedaje y alimentación Santiago de Chile. 

Hotel Rui Plaza  Servicio de hospedaje y alimentación Ciudad de Panamá, 

Hotel Novotel  Servicio de hospedaje y alimentación Ciudad de Panamá. 

Hotel Hard Rock 

Hotel Madrid 

Servicio de hospedaje y alimentación  Madrid, España.  

Hotel Seventy Servicio de hospedaje y alimentación Barcelona, España 

Hotel Archimedes Servicio de hospedaje y alimentación Italia.  

Hotel cantilla.  Servicio de hospedaje y alimentación Italia.  

Avianca  Aerolíneas / Tiquetes aéreos.  Cali 

Latam  Aerolíneas / Tiquetes aéreos. Cali 

Wingo  Aerolíneas / Tiquetes aéreos. Cali 

Viva Air Colombia Aerolíneas / Tiquetes aéreos. Cali  

Copa Airlines 

Colombia 

Aerolíneas / Tiquetes aéreos. Cali 

GCA Airlines Aerolíneas / Tiquetes aéreos. Cali 

Fuente: Elaboración Propia 

 

https://www.tripadvisor.co/Hotel_Review-g187514-d23401864-Reviews-Hard_Rock_Hotel_Madrid-Madrid.html
https://www.tripadvisor.co/Hotel_Review-g187514-d23401864-Reviews-Hard_Rock_Hotel_Madrid-Madrid.html
https://es.wikipedia.org/wiki/Viva_Air_Colombia
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Tabla 7. Insumos de aseo para la prestación de los servicios dentro de la 

agencia. 

Insumos Cantidad Valor 
Valor          

total 

Jabón piso 1 10.000 $ 10.000 

Limpiones 5 5.000 $ 25.000 

Traperos 1 12.000 $ 12.000 

Escobas 1 12.000 $ 12.000 

Recogedor 1 15.000 $ 15.000 

Papel higiénico 6 2.000 $ 12.000 

Jabón antibacterial 2 10.000 $ 20.000 

Bolsas ecológicas 15 2.000 $ 30.000 

Total   68.000 $ 136.000 

 

Maquinaria y equipo 

    La maquinaria y equipos que se presentaran a continuación son los necesarios para el 

funcionamiento de la agencia de viajes: 

 

Área operacional 

    Este lugar se tiene la atención al cliente, y se ofrece cada uno de los planes y destinos. 
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Tabla 8. Maquinaria y equipo para atención al cliente 

 Maquinaria y equipo Cantidad Valor Valor total 

Computador 3 1.500.000 4.500.000 

Escritorios de mesa 3 500.000 1.500.000 

Sillas 8 50.000 400.000 

Celular 2 450.000 900.000 

Impresora 1 300.000 300.000 

Lapiceros 10 2.000 20.000 

Resma de papel 2 15.000 30.000 

Total   2.817.000 7.650.000 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 9. Disponibilidad de los servicios por día y por año 

Servicio 
Disponibilidad 

(Servicio/día) 

Disponibilidad 

(Servicio/Año) 

Turístico 0.33 364 

Total 0.33 364 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Capacidad instalada 

En la capacidad instalada se cuenta con la capacidad de contar con el potencial de producción, 

para solventar la demanda estimada, contando con los recursos necesarios para la ejecución. 

 

Tabla 10. Capacidad instalada de los servicios proyectados a cinco años 

Año 2022 2023 2024 2025 2026 

% Capacidad instalada 60% 70% 80% 90% 100% 

Total, de servicios adquiridos por año 96 163 230 297 364 

Fuente: Elaboración Propia 
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Capacidad instalada = Unidades producidas por horas * horas diarias trabajadas * días a la 

semana trabajadas.2 unid. * 8 horas. 

 

Descripción del proceso de servicio atención en las instalaciones de la agencia de viajes.  

    Según el diagrama expuesto, el proceso de servicio atención al cliente de la agencia de viajes 

el cual sería nuestra función principal para el éxito y rentabilidad de él,  inicia con la negociación 

con los mejores hoteles, restaurantes, aerolíneas para así brindar las mejores comodidades y los 

mejores precios, los gustos y preferencias de los clientes harán día a día la mejora continua en el 

desarrollo de los servicios, el personal de atención al cliente estará dispuesto para la mejor 

atención a cada cliente y poder brindarle siempre los mejores planes, esto con el fin de alcanzar 

los objetivos y crecimiento en el sector obteniendo posicionamiento en el mercado.   

Ilustración 4. Descripción del proceso de servicio de atención al cliente. 

Actividad  
Descripción del 

proceso 
Símbolo 

Inicio 
Necesidad de viaje 

de un cliente. 

 

Decisión. Solicitud del cliente. 
 

Proceso. 
Orden del pedido 

del tour a realizar. 

 

Proceso. 
Alistamiento del 

plan 

 

Inspección 

Verificación del 

plan, términos y 

condiciones. 

 

Proceso. 
Entrega del plan con 

todo incluido 

 

Proceso. 
Acompañamiento a 

los clientes 

 

Fin. 
Satisfacción del 

cliente. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Estudio organizacional  

    En este estudio se tiene en cuenta el recurso humano que requiera LB TRAVEL de acuerdo 

con el estudio técnico. Inicialmente se diseña la estructura organizacional, se realiza la 

descripción y el perfil de cada cargo y la correspondiente asignación salarial. Seguidamente, se 

define la constitución y se tiene en cuenta todos los requisitos legales exigidos para su 

aprobación ante las entidades legales. 

 

Cálculo de la mano de obra 

    En la organización de AGENCIA DE VIAJES LB TRAVEL se requiere la siguiente mano de 

obra necesaria para el buen funcionamiento y cumplimiento del buen servicio para los usuarios. 

 

Ilustración 8. Organigrama 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 11. Descripción y perfil de cargos (Auxiliar contable) 

Identificación del cargo 

Nombre Del Cargo Auxiliar Contable 

Dependencia Administrativo 

Número De Cargos 1 

Tipo De Contrato 8 horas contrato término fijo inferior a un año 

Salario $1.200.000 

Requisitos mínimos 

Requisitos de formación Tecnólogo en contabilidad. 

Requisitos de experiencia Un (1) año de experiencia en la profesión relacionada. 

Objetivo principal 

Prestar el apoyo administrativo y financiero  

Fuente: Elaboración Propia 

Funciones  

 Apoyar con las actividades de contabilidad comercial, realizando el recaudo, envío y pago 

de facturas, así como el seguimiento a pagos atrasados. 

 Monitorizar las cuentas, procesar recibos de la empresa, facturas de venta y pago de 

clientes y proveedores, dar seguimiento a saldos pendientes. 

 Supervisar presupuestos, manteniendo los registros financieros exactos, donde anote las 

finanzas entrantes y salientes. 

 Preparar balances donde se evidencie pérdidas y ganancias, creando informes financieros 
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Tabla 12. Descripción y perfil de Asesores Comerciales. 

Identificación del cargo 

Nombre del cargo Asesores Comerciales 

Dependencia Administrativo 

Número De Cargos 2 

Tipo de contrato 08 horas contrato termino fijo inferior a un año. 

Salario $1.200.000 

Requisitos mínimos 

Requisitos de formación Tecnología en hotelería y turismo. 

Requisitos de experiencia  (1) año de experiencia en la profesión relacionada. 

Objetivo principal 

Contribuir con el incremento de las ventas mensuales de la agencia. Implementar 

estrategias para la captación de clientes. Realizar gestión comercial para la fidelización de 

los clientes 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Funciones  

 Conocer el equipo en su puesto de trabajo, para de esta forma brindar una excelente 

atención al cliente. 

 Ser dinámico y cordial con el cliente, sugiriendo al cliente la mejor oferta. 

 Conocer todo el portafolio con tarifas y destinos, que tiene la agencia de viajes. 

 Conocer todos los métodos y formas de pago con las que cuenta la agencia de viajes.  

 Claridad, excelente manejo del cliente, fluidez verbal, conocimiento en los diferentes 

destinos turísticos.    

 Crear base de datos de clientes para poder crear con base a ello estrategias de captación de 

clientes. 
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Conclusiones del estudio legal y organizacional 

    En este estudio se presentaron los lineamientos tanto legales como organizacionales que serán 

de guía y control al interior de la agencia de viajes, por parte de todo el personal, conllevando 

esto al logro de los objetivo y metas establecido por la empresa y la normatividad. Se cumplirá a 

cabalidad los requisitos establecidos por la ley, Se estableció funciones para cada colaborador, 

salarios y nivel de jerarquía 

 

6.4 Desarrollo del objetivo 4. 

 

 Estudio financiero 

    El estudio financiero se convierte en una parte fundamental en cualquier proyecto de inversión 

por lo tanto este estudio establecerá la viabilidad económica y financiera de la agencia de viajes 

llamada LB TRAVEL S.A.S, por consiguiente se observa de manera cuantitativa y monetaria el 

comportamiento y crecimiento de la organización a través del tiempo, se calcula también el costo 

y gasto totales de los procesos operativos, así como los ingresos que se estiman recibir en cada 

una de las etapas del proyecto.  

Inversión inicial 

    Para el cálculo total de la inversión inicial se debe tener en cuenta la información de los 

diferentes aspectos del proyecto que ayudaran a conocer las características y el valor monetario 

de los distintos rubros que constituyen la inversión, como también es de gran importancia saber 

que las diferentes inversiones en el proyecto se reúnen en tres grandes grupos: 

 Inversiones fijas 
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 Gastos pre operativos 

 Capital de trabajo 

 

 

Inversión fija 

    Es el total de los recursos monetarios pertenecientes a los activos fijos de la empresa para su 

correcto funcionamiento, ya sean tangibles o intangibles. 

Para prestar los servicios en la agencia de viajes LB TRAVEL” se necesita los siguientes activos 

fijos: 

Tabla 13. Inversión total de los activos fijos 

 

   

Descripción 
Cantidad 

requerida 
Valor Valor total 

Maquinaria y equipos generales 

Computadores 3 1.500.000 4.500.000 

Escritorios de mesa 3 500.000 1.500.000 

Sillas  8 50.000 400.000 

Celular 2 450.000 900.000 

Impresora escáner  1 300.000 300.000 

Total, Inversiones fijas                                                                             2.800.000 7.600.000 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Gastos pre operativos 

    Es un concepto que se utiliza cuando una empresa se está poniendo en marcha, estas 

corresponden a las erogaciones en que se debe incurrir en la etapa previa al inicio de las 

operaciones como las adecuaciones, consolidación de la organización o presupuestos de estudios. 
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Tabla 14. Inversión total de los gastos pre operativos 

 

 Concepto Monto 

Tramites de constitución de la empresa 280.000 

Adecuación  2.000.000 

Seguro maquinaria y equipos (3% de las inversiones fijas) 228.000 

Imprevistos (4,5% de la inversión fija) 342.000 

Canon de arrendamiento establecimiento 3.000.000 

Permisos y licencias (contable y demás permisos del 

establecimiento) 
6.000.000 

Total 11.850.000 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Capital de trabajo 

    Corresponde al total de los recursos necesarios para la operatividad de la agencia de viajes LB 

TRAVEL S.A.S”. El capital requerido para poner en marcha el proyecto como los insumos, y la 

mano de obra. 

    De acuerdo a lo anterior, a continuación, se presentará la nómina como coste laboral de 

empleados necesaria para el funcionamiento de la agencia de Viajes LB TRAVEL S.A.S. 

Tabla 15. Nómina de 

empleados 

 

     

Cargo del empleado Sueldo básico 
Días 

liquidados 

Devengado 
Total, 

devengado Básico 
Auxilio de 

transporte 

Auxiliar Contable 1.200.000 30 1.200.000 117.172 1.317.172 

Asesor comercial 1.200.000 30 1.200.000 117.172 1.317.172 

Asesor comercial 1.200.000 30 1.200.000 117.172 1.317.172 

Total 3.600.000   3.600.000 351.516 3.951.516 
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Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 16. Aportes parafiscales 

Tabla 16. Aportes 

parafiscales 

    

Cargo del empleado 

Deducciones 

Neto pagado 
Salud Pensión 

Total, 

deducciones 

Auxiliar Contable 48.000 48.000 96.000 1.221.172 

Asesor comercial 48.000 48.000 96.000 1.221.172 

Asesor comercial 48.000 48.000 96.000 1.221.172 

Total 144.000 144.000 288.000 3.663.516 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 17. Aportes parafiscales 

 Aportes parafiscales Valor 

Caja de compensación 144.000 

ICBF 108.000 

Sena 72.000 

Subtotal 324.000 

Neto pagado  324.000 

Fuente: Elaboración Propia 

 

    Cabe resaltar que la empresa cumple el articulo 114.-1 del estatuto tributario donde expresa: 

“Estarán exoneradas del pago de los aportes parafiscales a favor del Servicio Nacional del 

Aprendizaje (SENA), del Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF) y las cotizaciones 
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al Régimen Contributivo de Salud, las sociedades y personas jurídicas y asimiladas 

contribuyentes declarantes del impuesto sobre la renta y complementarios, correspondientes a los 

trabajadores que devenguen, individualmente considerados, menos de diez (10) salarios mínimos 

mensuales legales vigentes.” Puesto que la proyección de salarios está en el rango exigido para la 

toma de esta exoneración, sin embargo, se ingresa al presupuesto para efectos de visualización 

general. 

    Por consiguiente, sumado a la nómina se presenta a continuación los insumos para inventario 

de la agencia de viajes”, dando como resultado el total de capital de trabajo necesario: 

 

Tabla 18. Capital total de trabajo, insumos más nómina de empleados 

 

 Descripción Cantidad Requerida Valor Valor total 

Insumos Generales                 por caja, clase, libra, unidad 

Jabón piso 1 10.000 $ 10.000 

Limpiones 5 5.000 $ 25.000 

Traperos 1 12.000 $ 12.000 

Escobas 1 12.000 $ 12.000 

Recogedor 1 15.000 $ 15.000 

Papel higiénico 6 2.000 $ 12.000 

Jabón antibacterial 2 10.000 $ 20.000 

Bolsas ecológicas 15 2.000 $ 30.000 

TOTAL                                                                                                                                                                $               136.000  

(+) Nómina de empleados 

Nómina de empleados primer mes 1    $            3.663.516  

Total    $            3.799.516  

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Inversión total 
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    Es la sumatoria de la inversión fija, inversión diferida también llamada gastos pre operativo y 

el capital de trabajo: 

Tabla 19. Inversión total 

 Concepto Monto 

Inversión fija 7.600.000 

Gastos preoperativos 11.850.000 

Capital de trabajo 3.799.516 

Total 23.249.516 

Total, valor redondeado  23.300.000 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Financiamiento 

    Para la creación de la agencia de viajes LB TRAVEL S.A.S” en zona norte de la ciudad de 

Cali, Barrio santa Mónica Residencial se requiere una inversión inicial de $23.300.000, para 

poder obtener este monto se realizará un préstamo financiero que corresponde al 56% de la 

inversión ($13.000.000), a un plazo de 5 años con una tasa de interés del 2% efectivo anual. Y el 

44% restante que corresponde a $10.300.000 provendrá del capital social con un dividendo de 

rentabilidad esperada del 15%.  

 

Amortización financiera 

    A continuación, se muestra la tabla de amortización para la simulación del crédito financiero 

correspondiente a $13.000.000 de pesos colombianos (COP) para la capitalización de la agencia 

de viajes LB TRVEL S.A.S. Bajo el criterio de ventas. 
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Tabla 20. Amortización 

financiera del crédito 

      
Rubros 

Tasa 

(%) 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

 
Saldo Inicial 

2% 

 
$ 2.600.000 $ 2.600.000 $ 2.600.000 $ 2.600.000 $ 2.600.000 

 

 
Intereses (Sobre 
Saldo Promedio) 

 

$ 260.000 $ 208.000 $ 156.000 $ 104.000 $ 52.000 $ 780.000 

Abono capital 
 

$ 2.340.000 $ 2.392.000 $ 2.444.000 $ 2.496.000 $ 2.548.000 
$ 

12.220.000 

Saldo Final $ 13.000.000 $ 10.400.000 $ 7.800.000 $ 5.200.000 $ 2.600.000 
  

  

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Presupuesto de ingresos y egresos 

    Es la recolección de información de los recursos financieros necesarios para la operación de la 

agencia de viajes LB TRAVEL S.A.S. se estima el ingreso y egreso del dinero en efectivo, este 

presupuesto ayuda a elaborar el estado de resultados y determinar la viabilidad financiera del 

proyecto. Para realizar el presente presupuesto se proyectará a cinco años. 

 

Estado de ingresos por ventas 

    Proyecta los ingresos obtenidos por la venta de los servicios, donde se realizó la sumatoria de 

la cantidad de los dos servicios para prestar, los cuales son: 

 Venta de paquetes de viajes.  
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Se presume que los días fines de semana haya un flujo de personas promedio de 950 personas 

visitando y adquiriendo información, de esas 950 personas 200 adquieran un plan vacacional, 

esto al mes sería un promedio de visitas de 800 personas. Entre la variedad de productos y 

servicios que se frece, se presume que una persona invertiría un promedio de $1.500.000 pesos. 

de acuerdo con la capacidad instalada y un promedio del precio, dentro del rango que abarcara la 

prestación de cualquiera de los dos servicios, se presenta el estado de ingresos. 

 

Tabla 21. Estado de ingresos por ventas 

Fuente: elaboración propia 

 

Estado de resultados  

    El estado de resultados es un reporte financiero que en base a un periodo determinado muestra 

de manera detallada los ingresos obtenidos, los gastos en el momento en que se producen y como 

  2022 2023 2024 2025 2026 

Capacidad instalada 
 

 60% 70% 80% 90% 100% 

Unidades vendidas 
 

Valor unidad 96 163 230 297 364 

Inflación 

 

1.500.00 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 

4,36% 

$ 1.565.400 
 

$ 1.630.800 
 

$ 1.696.200 
 

$ 1.761.600 
 

$ 1.827.000 
 

  

 

 

 

     2022 2023 2024 2025 2025 
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consecuencia, el beneficio o pérdida que ha generado la empresa en dicho periodo de tiempo y 

en base a esto, tomar decisiones del negocio, es por esto que en el siguiente estado de resultado 

la agencia de viajes LB Travel, obtendría  sus resultados contables promedio para los años 2022 

al 2026 a través de la gestión operativa y administrativa. 

Tabla 22. Estado de 

resultados 

 

     Estado de Resultados Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos (ventas 
operacionales) 

 $           
41.472.000  

 $        
50.082.278  

 $            
59.245.904  

 $          
65.158.275  

 $          
71.412.703  

Costos de Ventas 
 $           
22.254.000  

 $        
25.088.251  

 $            
28.095.230  

 $          
30.165.658  

 $          
32.347.997  

Utilidad Bruta 
 $           
19.218.000  

 $        
24.994.027  

 $            
31.150.674  

 $          
34.992.617  

 $          
39.064.706  

Gastos Operacionales 
 $           
13.514.000  

 $        
13.956.260  

 $            
14.414.043  

 $          
14.887.895  

 $          
15.378.379  

Utilidad Operativa 
 $              
5.704.000  

 $        
11.037.767  

 $            
16.736.631  

 $          
20.104.722  

 $          
23.686.327  

Costos de Financiación 
 $              
2.391.444  

 $           
1.913.155  

 $              
1.434.866  

 $                
956.578  

 $                
478.289  

Utilidad antes de Impuesto 
 $              
3.312.556  

 $           
9.124.612  

 $            
15.301.765  

 $          
19.148.145  

 $          
23.208.039  

Impuesto 33% 
 $              
1.093.143  

 $           
3.011.122  

 $              
5.049.582  

 $            
6.318.888  

 $             
7.658.653  

Utilidad después de 
Impuesto 

 $              
2.219.413  

 $           
6.113.490  

 $            
10.252.182  

 $          
12.829.257  

 $          
15.549.386  

Reserva legal 10% 
 $                 
221.941  

 $              
611.349  

 $              
1.025.218  

 $            
1.282.926  

 $             
1.554.939  

Utilidad Neta 
 $              
1.997.471  

 $           
5.502.141  

 $              
9.226.964  

 $          
11.546.331  

 $          
13.994.447  

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Análisis financiero 
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    En el estado de resultados se observa que las ventas netas durante el primer año fueron de 

$41.000.000 millones con un aumento del 14% por cada año proyectado, mostrando un 

comportamiento distintivo frente a los costos de venta puesto que solo es el 3.99% promedio 

frente a los ingresos proyectados lo que deja en claro la buena rentabilidad que puede tener los 

negocios que se dedican al turismo. 

 

    Con respecto a los gastos de administración se refleja un aumento proporcional en todos los 

años del 6.9% sobre los ingresos proyectados teniendo en cuenta los aumentos futuros de 

inflación, en cuanto a los gastos financieros se tiene una proyección decreciente de un año 

respecto al siguiente, perteneciente a los intereses adquiridos en el pago de la obligación 

financiera. Por lo que se puede analizar que la utilidad neta durante los años proyectados es 

positiva con incrementos del más del 60%, debido a la posibilidad de incrementar la prestación 

de servicios, contando con un auge positivo dentro de la localización y población de la ciudad de 

Cali. 

 

Balance general 

    Es el estado de situación patrimonial, es un informe financiero contable que refleja la situación 

económica y financiera del proyecto Agencia de viajes LB Travel, brindando información 

valiosa para identificar el estado de las deudas, las cuentas por cobrar o la disponibilidad del 

dinero en el periodo de proyección, resultados de la tasa TIR y el VPN.  
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Tabla 23. Balance general 

     Balance General Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Activos 

Activos Corrientes           
Efectivo  $     41.472.000   $     50.082.278   $    59.245.904   $         65.158.275   $      71.412.703  
Activos diferidos  $           914.000   $           914.000   $          914.000   $               914.000   $            914.000  

Total Activo corriente  $     42.386.000   $     50.996.278   $    60.159.904   $         66.072.275   $      72.326.703  
Activos Fijos           
Maquinaria y equipo  $       7.650.000   $       7.650.000   $       7.650.000   $           7.650.000   $        7.650.000  
Equipos de oficina y computo  $       8.260.000   $       8.260.000   $       8.260.000   $           8.260.000   $        8.260.000  
Depreciación Acumulada  $     (1.591.000)  $     (4.008.000)  $    (6.425.000)  $         (8.842.000)  $    (11.259.000) 

Total Activos Fijos  $     14.319.000   $     11.902.000   $       9.485.000   $           7.068.000   $        4.651.000  

Total Activos  $     56.705.000   $     62.898.278   $    69.644.904   $         73.140.275   $      76.977.703  

Pasivos 

Pasivos Corrientes           
Impuestos, gravámenes y tasas  $       1.093.143   $       3.011.122   $       5.049.582   $           6.318.888   $        7.658.653  

Total Pasivo corriente  $       1.093.143   $       3.011.122   $       5.049.582   $           6.318.888   $        7.658.653  
Pasivo No Corriente           
Obligaciones financieras  $     13.000.000   $     10.400.000   $       7.800.000   $           5.200.000   $        2.600.000  

Total Pasivo No corriente  $     13.000.000   $     10.400.000   $       7.800.000   $           5.200.000   $        2.600.000  

Total Pasivos  $     14.093.143   $     13.411.122   $    12.849.582   $         11.518.888   $      10.258.653  

Patrimonio 
Capital Social  $     21.780.000   $     21.780.000   $    21.780.000   $         21.780.000   $      21.780.000  
Reserva Legal  $           221.941   $           611.349   $       1.025.218   $           1.282.926   $        1.554.939  
Utilidad del Ejercicio  $       1.997.471   $       5.502.141   $       9.226.964   $         11.546.331   $      13.994.447  
Utilidades Acumuladas    $       1.997.471   $       7.499.612   $         16.726.576   $      28.272.908  

Total Patrimonio  $     23.999.413   $     29.890.961   $    39.531.795   $         51.335.833   $      65.602.293  

            

Total Pasivo+Patrimonio  $     38.092.556   $     43.302.083   $    52.381.377   $         62.854.721   $      75.860.946  

Fuente: Elaboración propia
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Tabla 24. Análisis del proyecto 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis del proyecto 
     

      Inversión q1 q2 q3 q4 q5 

-$ 14.530.000 
 $                                                             
5.444.444  

 $        
10.829.767  

 $              
16.580.631  

 $                
20.000.727  

 $           
23.634.327  

      VAN $ 49.885.183,39 
    TIR 44% 
    TIO 13% 
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7. Conclusiones 

 

    En el presente trabajo se cumplió con el objetivo de evaluar la viabilidad para la creación de la 

agencia de viajes “LB Travel” en el barrio Santa Mónica residencial, Cali Valle del Cauca, 

 

    De acuerdo a la información obtenida en los diferentes estudios realizados, se logra evidenciar 

que el barrio Santa Mónica Residencial de la ciudad de Cali, es un escenario propicio para el 

desarrollo y la implementación del proyecto LB TRAVEL S.A.S. Teniendo en cuenta el 

instrumento de evaluación, las variables y criterios establecidos, se fijó que el mercado objetivo 

son las personas que se encuentran entre el rango de 18 - 25 años de edad pertenecientes a este 

sector. 

    Los componentes legales y administrativos que se debe tener en cuenta para la puesta en 

marcha del proyecto, parte de los requisitos establecidos por el gobierno colombiano, estos se 

efectúan a través de la cámara y comercio, dentro de los cuales se encuentran: nombre de la 

empresa, actividad económica, tipo de sociedad, visión, misión, entre otros. Adicionalmente es 

importante tener en cuenta una serie de leyes e instrucciones dadas por el gobierno de acuerdo la 

actividad económica de la empresa.  

  

    El diseño para la estructura económica y financiera del proyecto se centra principalmente en 

aspectos como: las inversiones, capital de trabajo, estructura de capital y financiación, 

proyección de ventas, costos de operación y financiación, flujo de caja proyectado, balance 

general y estado resultado. Para finalmente realizar un respetivo análisis el cual determine la 

viabilidad económica del proyecto. 



 

104 

 

 

8. Bibliografía 

(s.f.). clubes, T. p. (s.f.). guia de proveedores. 

Alcaldia Santiago de Cali. (05 de 10 de 2017). Alcaldia Santiago de Cali. Obtenido de Alcaldia 

Santiago de Cali: https://www.cali.gov.co/documentos/1606/comuna-21/genPagDocs=2 

Arboleda, G. (1998). Formulacion, evaluacion y control de proyectos. 

Arboleda, G. (1998). Formulacion, evaluacion y control de proyectos. En G. Arboleda, 

Formulacion, evaluacion y control de proyectos (pág. 5). 

Arboleda, G. (1998). Formulacion, evaluacion y control de proyectos. 

Arboleda, G. (1998). Formulacion,evaluacion y control de proyectos. 

Armstrong, P. K. (2013). Fundamentos del marketing. 

Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion. 3. 

Blogger. (27 de 09 de 2010). Blogger. Obtenido de Blogger: 

http://estudiodefactibilidadyproyectos.blogspot.com/2010/09/factibilidad-y-

viabilidad.html 

Bonta, P. (2003). 199 preguntas sobre marketing y publicidad . 

Buonocore. (1980). Bibliotecologia. 

Burro Sabio . (2019). 50 Maneras de Reciclar la Basura Tips. Obtenido de 

www.burrosabio.com: https://www.burrosabio.com/50-maneras-de-reciclar-la-basura-

tips/ 



 

105 

 

 

Camara de comercio. (2018). Requisitos para constituir una sociedad por acciones simplificada. 

camara de comercio . 

Casas, O. (2015). Revisión de la normatividad para el ruido acústico en Colombia. Cali. 

Cayro, V. R. (2008). Formulación y Evaluación de Proyectos. Mexico: Limusa. 

Departamento administrativo de planeación municipal. (2014). ]Mapa. Santiago de Cali. 

Obtenido de http://idesc.cali.gov.co/download/mapas_comunas/comuna_03.pdf 

Dino, P. (2013). Práctica profesionalizante. 

Dino, P. P. (s.f.). practicas profesionalizantes 3. 

E-commerce, C. (2018). Importancia del estudio de factibilidad. 

Economia. (2015). Canales de distribución. 

ECURED. (s.f.). Investigación correlacional. Cuba. 

El Blog Salmón. (10 de 03 de 2011). El Blog Salmón. Obtenido de El Blog Salmón: 

https://www.elblogsalmon.com/conceptos-de-economia/que-es-la-piramide-de-maslow 

Espejo, J. (2004). Mercadotecnia. 

Marketing, A. A. (2012). Marketing news. 

Marshall, A. (31 de 03 de 2008). Blogger. Obtenido de Blogger: 

http://pousiroxi.blogspot.com/2008/03/teora-economica-de-marshall.html 

Martínez Pedrós, D., & Milla Gutíerrez, A. (2005). La elaboración de un plan estratégico y su 

implantación a través del cuadro de mando. España: Ediciones Díaz de Santos. 



 

106 

 

 

Marx. (1967). La natraleza del estado administrativo. 

Maslow, A. (25 de 09 de 2017b). Linked in. Obtenido de Linked in: 

https://www.linkedin.com/pulse/c%C3%B3mo-aplicar-la-pir%C3%A1mide-de-maslow-

en-el-marketing-y-marca-florido 

Mintzberg, H. (1979). Estruturacion de organizaciones. 

Miranda, J. (2013). Gestion de proyectos. 

MORENO, M. C. (s.f.). 

OBS, U. D. (s.f.). Diamante de Porter componentes, usos y beneficios. BLOG INVESTIGACION. 

Operativos, P. (s.f.). Plan estratégico Marketing. 

Philip Kotler & Gary Armstrong. (01 de 01 de 2006). Marketing Free. Obtenido de Marketing 

Free: https://www.marketing-free.com/marketing/concepto-marketing.html 

plasticas, A. (27 de septiembre de 2010). Blog spot. 

plásticas, B. S. (2010). 

Policia. (2016). Ley 1801 Policia y convivencia Nacional . 

Porter. (1980). Ventaja competitiva. 

Porter, M. (1979). Cinco fuerzas de Porter. 

Porter, M. (1989). La ventaja competitiva de las naciones. 

Porter, M. E. (2015). ESTRATEGIA COMPETITIVA(2a. ed). mexico: Grupo editorial patria. 

Prado, L. (1995). Alianzas Estrategicas. 



 

107 

 

 

Ramos Ruiz, J. L. (2012). Incubadora de empresas en colombia. Barranquilla: Universidad del 

norte. 

Rosales. (2005). Estudio tecnico. 

Ruiz, J. R. (2012). Incubadora de empresas en Colombia. Barranquilla. 

Sampieri, R. (2014). Metodologia de investigacion. 

SCHOOL, E. B. (2018). Razones estudio de viabilidad. 

SCHOOL, I. L. (s.f.). Significado de organización. 

Schumpeter. (2000). Aportaciones al pensamiento economico. 

Schumpeter. (04 de 05 de 2018). IZA BC Blog. Obtenido de IZA BC Blog: 

https://blog.izabc.com.mx/teoria-del-empresario-innovador 

senado, S. d. (1993). Politica ambiental colombiana. 

Shane, S. &. (2000). Oportunidades innovadoras y tecnologicas de la creacion de empresas. 

sostenible, M. d. (1974). Ley 2811 art. 34 Sistemas de recoleccion. 

Torres, B. (2006). Metodologia de la investigacion: administracion,economia y humanidades. 

Mexico. 

Universia. (s.f.). Tipos de investigación. Costa Rica. 

Uribe, E. (11 de Diciembre de 2017). Entrepreneur. Obtenido de Entrepreneur: 

https://www.entrepreneur.com/article/305921 

 

https://www.entrepreneur.com/article/305921


 

108 

 

 

9. Anexos 

INSTITUCIÓN UNIVERSITARIA ANTONIO JOSÉ CAMACHO 
ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS ESTUDIO DE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD 

PARA LA CREACIÓN DE LA AGENCIA DE VIAJES “LB TRAVEL” EN EL BARRIO SANTA 
MÓNICA RESIDENCIAL, CALI VALLE DEL CAUCA PROYECTO DE GRADO. 

 

NOMBRE: ___________________________________   GÉNERO: F______ M______ 

OBJETIVO: Conocer las necesidades, gustos preferencias e intereses de las personas que 

les gusta los viajes. 

 

1. ¿EN QUÉ GRUPO DE EDADES SE ENCUENTRA USTED? 

a) 18-25 

b) 26-35 

c) 36-45 

c) 45 en adelante 

 

2. LE GUSTA LOS VIAJES? 

SI 

No, en caso de su respuesta ser NO gracias por su participación. 

 

3. ¿QUE DESTINO PARA VIAJAR PREFIERE? 

a) Casta Atlántica (Cartagena, santa Martha, barranquilla) 

b) Antioquia  

c) Valle de la cuaca 

d) Bogotá. 

e) Pasto. 

 

4. QUE DESTINO INTERNACIONAL PREFIERE? 

a) Cancún 

b) chile 

c) España 

d) Italia. 

 

 



 

109 

 

 

5. ¿CON QUE FRECUENCIA USTED VIAJA? 

a)1-3 veces al año 

b) 3-5 veces al año. 

 

6. ¿CUÁL DE LAS SIGUIENTES CARACTERÍSTICAS TIENE EL MAYOR 

NIVEL DE PREFERENCIA PARA USTED? 

a) Promociones 

b) Calidad y servicio 

d) Hotel, alimentación  

e) Valor de los paquetes 

f) Horarios de los viajes 

g) Destinos. 

 

7 ¿QUE DIAS DE LA SEMANA PREFIERE VIAJAR? 

a) lunes, martes; miércoles 

b) jueves, viernes, sábado.  

c) sábado, Domingo. 

 

8. ¿QUE MES DEL AÑO, PREFIERE VIAJAR? 

a) enero, febrero, marzo.  

b) abril, mayo, junio. 

c) julio, agosto, septiembre 

d) octubre, noviembre, diciembre 
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