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RESUMEN

La elaboracion del presente trabajo de graduacion, comprende la creacion de un plan de mercadeo para
incrementar la competitividad de la Asociacién Jayaque Tour del Café, Municipio de Jayaque,
Departamento de la Libertad, con la finalidad de mejorar las actividades turisticas que se llevan acabo
en la Asociacion, con el propésito de lograr un incremento en la afluencia de los turistas ofreciéndoles
productos y servicios de calidad, garantizando una agradable visita al municipio de Jayaque con

respecto a otros municipios de la zona occidental tales como Juayua y Concepcion de Ataco.

Para la realizacion de éste plan de mercadeo, se efectu6é un estudio de campo en el municipio de
Jayaque, utilizando como herramienta el cuestionario con el objetivo de elaborar un diagnéstico, el cual
permitié conocer las actividades diarias a las que cada uno de los miembros de la asociacion se dedican, y

asi mismo conocer los gustos y preferencias de los turistas, analizando también su competencia.

La encuesta fue constituida por tres cuestionarios dirigidos a turistas, miembros y competencia de la
Asociacion Jayaque Tour del Café, para lo cual se utilizd el método cientifico deductivo y el tipo de
investigacion fue descriptiva, cuyo objetivo es buscar especificamente las partes importantes de los
elementos que se encuentran en estudio, ademas se utilizaron técnicas de investigacion tales como:
observacion directa; en el area geografica de estudio, en éste caso el municipio de Jayaque con la finalidad

de plantear los factores externos de la investigacion.

Después de recolectar la informacién se procedio al analisis de los resultados, los cuales revelaron las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del ambiente interno y externo en el que se
desenvuelve la Asociacion Jayaque Tour del Café, ademas se determind que posee filosofia
organizacional, pero no es la adecuada de acuerdo al cumplimiento de sus objetivos y metas, asi como
tampoco cuenta con una declaratoria de valores a lo cual se le suma que los miembros que la conforman
son poco unidos para innovar actividades turisticas que contribuyan a incrementar la afluencia de turistas al

municipio.

Ademas cabe mencionar que fue a través del diagndstico que se determind la mezcla de mercadeo de la
Asociacion, lo cual se considera favorable en diversos factores en lo que respecta a los municipios que
representan la competencia (Juayua y Concepcion de Ataco), sin embargo se pudo observar que la



publicidad y promocion de la misma es débil, por lo cual deben tomarse las debidas acciones correctivas

que mejoren dicho proceso y contribuyan a incrementar la competitividad de la misma.

Por otro lado la ejecucion del plan de mercadeo sera responsabilidad de la Asociacion Jayaque Tour del
Café y de la Alcaldia del municipio de Jayaque ubicada en el departamento de la Libertad, con el fin de
posicionar la imagen de la marca Jayaque Tour del Café en la mente de los turistas, por medio de los
productos y servicios que se ofrecen con el propdsito de implementar las estrategias propuestas para que
se cumplan los objetivos de dicho plan, y al mismo tiempo mejorar su competitividad tomando en

consideracion el plan tactico a implementar.

Asi mismo deben considerarse los presupuestos presentados conforme a las necesidades del plan, los
cuales ayuden a minimizar los costos para incrementar sus utilidades, no obstante se vuelve necesario la
implementacion, evaluacion, y control del plan de mercadeo, mediante lo cual la Asociacion determinara

que se cumplan las expectativas planificadas anteriormente.

Se recomienda a la Asociacién Jayaque Tour del Café ejecutar el plan de mercadeo conforme a lo
establecido, para lograr una mayor competitividad por medio de los productos y servicios que ofrecen con
respecto a los municipios de Juayua y Concepcion de Ataco, con el propdsito de beneficiar tanto a los

turistas como a los miembros de la misma.



INTRODUCCION

Actualmente en nuestro pais esta creciendo la rama del turismo, en diversos sectores algunos de playa,
montafia, etc... muchos microempresarios estan invirtiendo en sus locales, comida, personal, nuevos
atractivos los cuales son aceptados por las personas extranjeras y nacionales, sin embargo no es
suficiente, todos los dias existen nuevos requerimientos por parte de los turistas, que se deben de tomar en
cuenta para el desarrollo del establecimiento, convirtiéndose mas competitivo y contribuyendo al

crecimiento del pais en el area del turismo.

Con el proposito de disefiar un plan de mercadeo para incrementar la competitividad de la Asociacion
Jayaque Tour del Café, se presenta el siguiente trabajo de investigacion, que contiene procedimientos a
seguir para elaborar el plan, para que la Asociacidon antes mencionada tenga una herramienta que

contribuya a incrementar sus numero de visitantes.

El trabajo de investigacion esta compuesto por tres capitulos, los cuales contienen la siguiente informacién:

En el Capitulo I: lo compone aspectos teéricos que estan relacionados con el plan de mercadeo, como son
antecedentes de la Asociacion, generalidades de las Asociaciones, conceptos de los componentes que

conforman un Plan de Mercadeo.

En el capitulo Il: Estd compuesto por la metodologia utilizada para la investigacion, la tabulacion de los
resultados obtenidos por parte de los turistas, miembros de la Asociacidn y la competencia de la misma,
para desarrollar un diagnostico objetivo de la situacion actual de la competitividad de la misma, con el fin
de conocer sus problemas y brindar las medidas correctivas a tomar, para que la Asociacion incremente su
potencial, basandose en sus fortalezas, y trabajando para disminuir sus debilidades. Estableciendo

conclusiones y recomendaciones eficaces para la implementacién del Plan.



Capitulo Ill: se presenta la propuesta del Plan de Mercadeo, dirigido al sector Turismo, en este caso para la
Asociacion Jayaque Tour del Café para incrementar su competitividad. Este lo compone el redisefio de
filosofia empresarial y del organigrama, disefio de estrategias, cuadro integrado del costo de inversién del

proyecto y las fuentes de financiamiento para el plan de mercadeo.

Ademas, al final del trabajo de investigacion, se encuentran los anexos con los cuales se recopilo la
informacion (cuestionarios), en el cual los miembros de la asociacion pueden utilizar para la

implementacion del mismo Plan.



CAPITULO |
|. GENERALIDADES DE LA ASOCIACION JAYAQUE TOUR DEL CAFE Y ASPECTOS
TEORICOS SOBRE PLAN DE MERCADEO PARA INCREMENTAR LA COMPETITIVIDAD.

A. GENERALIDADES DE LAS ASOCIACIONES EN EL SALVADOR.

1. ANTECEDENTES

Para Douglas Cartagena (comunicacién personal, 28 de abril, 2011) siempre ha existido la necesidad de
asociarse con diferentes personas para lograr sus objetivos y su propia subsistencia; es por esta razon

que la Asociatividad es indispensable para lograr cualquier tipo de objetivo.

De manera que, las personas se reunen con el objeto de crear fuentes de empleo y de produccion con
finalidades de lucro, sin embargo lo hacian de un modo informal, ya que no existia una regulaciéon que
acondicionara sus operaciones de trabajo. Por lo tanto, La Asamblea Legislativa intervino formulando un
decreto legislativo el seis de Mayo de mil novecientos ochenta y seis, N°. 339 el cual creaba la Ley General
de Asociaciones Cooperativas, en el que se regulaban todas las actividades que realizaran las personas
que se agruparan con el mismo fin. Hoy en dia la Asociatividad se ha desarrollado, creando diferentes
modelos sociales que contribuyen al buen funcionamiento operacional y organizativo de los grupos que se

unen para fines agricolas, comerciales, turisticos, microcréditos etc.

2. DEFINICION
Es muy importante conocer de manera general las definiciones que pueden existir de asociacion para
profundizar en el estudio de las mismas, por el cual se define de la siguiente manera:

“Accion de asociar y asociarse, grupos de personas formados para realizar un fin comun™.

'Océano Grupo Editorial, S.A., Diccionario de la lengua espariola, Edicion océano. (1998),P.74.



“Son asociaciones todas las personas juridicas de derecho privado, que se constituyen por la agrupacion

de personas para desarrollar de manera permanente cualquier actividad legal™.

3. CARACTERISTICAS
e Serun conjunto de personas u organizaciones que se asocian bajo un mismo fin.
e Su composicion no necesariamente debe ser uniforme en sus actividades, oficios o profesiones.

e Su constitucion puede ser de hecho o de derecho.

4. CLASIFICACION

ASOCIACIONES PROFESIONALES

Segun el cddigo de trabajo articulos del 204 al 207 menciona las asociaciones profesionales, son un
grupo de personas profesionales que se asocian con la finalidad de aportar al desarrollo del pais siempre y

cuando se protejan sus intereses sociales y econdmicos.

ASOCIACIONES COOPERATIVAS
Las asociaciones cooperativas segun articulo 8 de la Ley General de Asociaciones Cooperativas las
define como aquellas agrupaciones de persona natural o de personas juridicas con la finalidad de

producir y prestar servicios a la poblacion.

ASOCIACIONES TURISTICAS

Para este tipo de asociacion se regulan a través de la ley de turismo segun el articulo 12 la define
como grupos de personas naturales o personas juridicas que se asocian con la finalidad de aportar al
desarrollo local donde realizan sus actividades turisticas, brindando informacion objetiva y veraz sobre los

lugares de destino y sobre las condiciones de viaje, recepcion y estadia a los visitantes.

’Asamblea Legislativa de la Republica de El Salvador, Ley de Asociaciones y Fundaciones sin fines de lucro. Decreto N° 894,
del 21/11/1996 Diario Oficial N° 238, Tomo N° 333, del 17/12/1996.



ASOCIACIONES DE GANADEROS

Estas asociaciones estan reguladas por una ley especial que tiene el nombre de ley de asociacion de
ganaderos de El Salvador segun articulo 3 define que son grupos de ganaderos que se asocian para
fomentar la produccion y comercializacion de toda clase de ganado con la finalidad de aportar al

desarrollo del pais como la de sus asociados.

ASOCIACIONES AGROPECUARIAS
Estas asociaciones también poseen una ley denominada ley especial de asociaciones agropecuarias
segun articulo 2 las define como agrupaciones de campesinos organizados con la finalidad de desarrollar

actividades agricolas, pesqueras y ganaderas para fomentar la productividad de El Salvador.

B. GENERALIDADES DE LA ASOCIACION JAYAQUE TOUR DEL CAFE

1. ANTECEDENTES

Basado en la principal actividad del Municipio de Jayaque, en el afio 2007 se fundd la Asociacion
denominada Jayaque Tour del Café, la cual en coordinacion con la Alcaldia Municipal conforman el comité
turistico, el cual es el encargado de realizar actividades tendientes a fortalecer el turismo en la localidad
que les permita desarrollar nuevos productos turisticos, los cuales son indispensables para la potenciacion
de diferentes atractivos tanto naturales como culturales en el municipio. La primera convocatoria se hizo
en agosto del afio 2007, inici6 con 7 socios, quienes fueron apoyados por el Centro de la Micro y Pequefia
Empresa (CENTROMYPE); entre los lugares que iniciaron se destacan la Finca La Esperanza, Los Pepes,

Finca El Carmen y La Casona.

En el afio 2008 se invirtid en campanas publicitarias por medio de los diversos medios de comunicacion,
prensa escrita, visitas a estaciones de radio y en programas de televisién. Los resultados de dicha
campafia fueron muy positivos y percibidos por los socios e incluso por los habitantes del municipio,
muchos de ellos decidieron invertir en sus negocios propios, y seguir realizando festivales gastronémicos
cada 3 meses, pero debido a la alta afluencia de personas decidieron hacerlo cada fin de semana por lo

que la asociaciéon siguié creciendo y siguieron invirtiendo con la finalidad de aportar al desarrollo



economico del municipio de Jayaque, explotando todas sus bellezas naturales para ofrecerlas a todos

los Salvadorefios.

2. MISION
La Asociacion Jayaque Tour del Café, es una organizacién comprometida a ofrecer un destino donde el
visitante pueda encontrar historia, cultura, gastronomia, artesania y otros servicios y productos derivados

del café, desarrollados a través del esfuerzo conjunto de sus socios.

3. VISION
Ser una organizacién solida de desarrollo turistico, que aprovecha su ubicacion geografica, reconocida
como uno de los mejores destinos de El Salvador, y que ofrece una amplia gama de productos y servicios

para satisfacer las demandas de los visitantes de la zona de la Cordillera del Balsamo.

4. LOGOTIPO
Ayague
TOUR
peELCAFE
5. OBJETIVOS
a) GENERAL

Definir las actividades a realizar durante el periodo Enero-Diciembre 2011, orientadas al fortalecimiento de
Jayaque Tour y de sus empresas miembros.
b) ESPECIFICOS

e Priorizar las actividades a ejecutar, de acuerdo a las necesidades de Jayaque Tour y sus empresas
miembros.

¢ Definir los tiempos y responsables de ejecucion en cada actividad y de gestionar las mismas.

¢ Definir juntamente con los miembros de la junta directiva de Jayaque Tour el mecanismo de monitoreo
del plan de actividades.

Fuente: Néstor Mora, Secretario de la Asociacién Jayaque Tour del Café




6. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

a) ORGANIGRAMA
Presidente
Vice-
presidente
Sindico Secretario Tesorero 12 Vocal 22 Vocal 32 Vocal

Pro- Pro-
secretario tesorero

Fuente: Néstor Mora, Secretario de la Asociacién Jayaque Tour del Café

b) FUNCIONES PRINCIPALES

En la Asociacion Jayaque Tour del Café la maxima autoridad encargada de dirigir es el presidente,
seguido del vicepresidente, sindico, secretario, prosecretario, tesorero, protesorero, 12vocal, 22 vocal, 32
vocal, que son personas indicadas y conocedoras en materia de turismo en Jayaque la cual las hace

importante para la asociacion.

Presidente: Ejercer la representacion legal de la asociacion, apoyar en todas las actividades turisticas

que se realizan y en la elaboracion de informes que se presentan a los miembros de la asociacion

Vicepresidente: Es el que se encarga de tomar las funciones principales del presidente en caso de

que no esté disponible y ayudarlo en todos los asuntos en el que sea requerido.

Sindico: Figura que aparece para fiscalizar a esas sociedades con la finalidad de proteger los intereses de

los obligacionistas de la asociacion.



Secretario: es el que se encarga de llevar toda la documentacion y registro correspondiente a cualquier

actividad que se realice.

Tesorero: se encarga de registrar todos los ingresos y egresos correspondientes en la asociacion.

7. PRODUCTOS Y SERVICIOS
La Asociacién Jayaque Tour del Café con el proposito de brindarles toques especiales a todos los

visitantes de El Salvador, les ofrece los siguientes productos y servicios:

e Paquetes turisticos hacia el tour de la montafa, un tour por el café, tour de historias, paisajes y
café.

e La fiesta delos cumpas que consiste enuna fiesta de hermandad en la ciudad de Jayaque.

e Comidas tipicas de Jayaque en especial la sopa de gallina india de Jayaque.

o Artesanias en las cuales se elaboran productos novedosos de lata reciclada para decorar el
hogar.

o Se ofrecen también jaleas de tamarindo, nance, carao y arrayan.

8. MARCO LEGAL

Es de vital importancia del marco legal para cada una de las asociaciones en El Salvador en la forma de
como estan organizadas para brindar un producto o servicio con la finalidad que los turistas satisfagan
sus necesidades de recreacion. A continuacion se menciona las siguientes leyes relacionadas a las

asociaciones:

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DE EL SALVADOR

En la Constitucion de la Republica de El Salvador, se empieza a regular y a proteger las asociaciones
de orden econémico segun el Art.113 menciona lo siguiente: “Seradn fomentadas y protegidas las
asociaciones de tipo econdémico que tiendan a incrementar la riqueza nacional mediante un mejor

aprovechamiento de los recursos naturales y humanos, y a promover una justa distribucion de los



beneficios provenientes de sus actividades. En esta clase de asociaciones, ademas de los particulares,
podran participar el Estado, los municipios y las entidades de utilidad publica.” Asi mismo el Estado
Salvadorefio se compromete ayudar a las asociaciones tal como lo menciona el Art.114 de la constitucion
de la Republica de El Salvador que dice: “El Estado protegera y fomentara las asociaciones cooperativas,

facilitando su organizacién, expansion y financiamiento.”

La ley encargada de regular todas las actividades turisticas de empresas u organismo se denomina ley
de turismo en ella se menciona como debe de hacer las empresas para que el turista este bien
informado sobre los servicios que presta cada organizacion como de las localidades a visitar, asi mismo
da a conocer las responsabilidades que tienen las empresas que desarrollen actividades turisticas,
estardn sometidas a las limitaciones impuestas por las autoridades, cuando aquéllas se ejerzan en
espacios particularmente vulnerables, tales como, regiones litorales, bosques tropicales o humedales, que

sean idoneos para la creacion de parques naturales o reservas protegidas. Art. 14 ley de turismo.

C. GENERALIDADES DE PLAN DE MERCADEO

La elaboraciéon de un plan de mercadeo es necesaria para identificar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas de una organizacion, pues esto demuestra la capacidad competitiva que tiene;
ademas un plan de mercadeo conlleva a seguir cursos de accion para el cumplimiento de los objetivos y

creacion de nuevas estrategias de negocio que les permitan alcanzar las metas propuestas.

1. DEFINICIONES
a) PLAN
‘Los planes comprenden la seleccion de objetivos, metas y programas de la empresa, determinando los

medios para alcanzarlos™.

3Koontz, H. & Heinz, W., Administracion una perspectiva Global. (México: McGraw Hill, 1998), p.51.



En otras palabras, se determina qué es lo que se va a hacer en el futuro, cuando se va a realizar, cémo se
va a implementar, donde se va a hacer, quién lo llevara a cabo y cuanto va a costar realizar el proyecto;
ademas se contempla la definicion de las metas de la organizacién, estableciendo una estrategia global
para su logro desarrollando un plan detallado para integrar y coordinar actividades. En un sentido mas

practico, en ésta fase se elabora un Plan de Mercadotecnia.

b) MERCADEO
‘Es un sistema total de actividades comerciales cuya finalidad es planear, fijar el precio, promover y
distribuir los productos satisfactorios de necesidades entre los mercados metas para alcanzar los

objetivos corporativos™.

‘Es una actividad humana cuya finalidad consiste en satisfacer las necesidades y deseos del ser

humano mediante procesos de intercambio™.

“Es un proceso mediante el cual los individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean creando e
intercambiando productos de valor con otros, haciendo énfasis en los gustos y preferencias de los

consumidores con el proposito de satisfacer sus deseos”.

c) PLAN DE MERCADEO

Segun promonegocios.net en un articulo publicado en el afio 2006 da a conocer una definiciéon de la
American Marketing Asociation(A.M.A.), “Es un documento compuesto por un andlisis de la situacion de
mercadotecnia actual, el analisis de las oportunidades y amenazas, los objetivos de mercadotecnia, la

estrategia de mercadotecnia, los programas de accion y los ingresos proyectados”.

4 William Stanton, Fundamentos de Marketing (Latinoamérica; McGraw-Hill, 2004), p.46.
SPhilip Kotler, Direccion de Mercadotecnia (México: Prentice Hall Hispanoamérica,1996), p.30.



“Es un instrumento de comunicacion que describe la situacion actual de la empresa, los resultados que se
esperan obtener mediante estrategias de mercado y los recursos con los que se contaran para mantener

un control 6ptimo de competitividad organizacional”.6

“Es un documento guia para el gerente de marketing, el cual contiene un analisis de la situacion del
mercado, objetivo, estrategias, programa de accion y controles con el fin de alcanzar los objetivos de la

organizacion”.’

“Es un documento previo a una inversion, lanzamiento de un producto o comienzo de un negocio donde,
entre otras cosas, se detalla lo que se espera conseguir con ese proyecto, lo que costara, el tiempo y los
recursos a utilizar para su consecucion, y un analisis detallado de todos los pasos que han de darse para
alcanzar los fines propuestos. También puede abordar, aparte de los aspectos meramente econémicos, los

aspectos técnicos, legales y sociales del proyecto”.?

Es un documento guia para el gerente de marketing, el cual contiene un andlisis de la situacion del mercado,

objetivo, estrategias, programa de accidn y controles con el fin de alcanzar los objetivos de la organizacion.®

2. IMPORTANCIA

La importancia de plan de mercadeo de la siguiente manera: Sin un Plan de Mercadeo el area de
produccion no podria hacer planes de fabricacion ya que desconoce el equipo, material y recurso humano
que necesitard. Asimismo, el departamento financiero no puede tomar decisiones en cuanto al

financiamiento que se va a requerir. Por ello, la importancia y funcién del Plan de Mercadeo, este

6Mayén Sandoval, Edgar Isaac, Disefio de Plan de Marketing dirigido al sector agroindustrial de harina de maiz nixtamalizado,
para la introduccion y comercializacion de harina de maiz con alta calidad proteica gpm, en el municipio de Soyapango, UES
2008

’Ibid

*Ibid.

Ibid.



10

especifica la estrategia ideal de producto y mercado para la empresa lo cual es un aspecto clave de la

estrategia empresarial. 10

3. CONTENIDO DEL PLAN DE MERCADEO
La elaboracion de un plan de mercadeo consta de una serie de pasos que se resumen en los siguientes

puntos:

a) RESUMEN EJECUTIVO
Es donde se explica de forma general el curso del plan, englobando puntos que son de vital importancia

para la organizacion tales como la vision, mision, y objetivos.

b) SITUACION ACTUAL DE LA MERCADOTECNIA

Es necesario analizar el entorno en el que gira la empresa, para tener una perspectiva clara de la realidad

en la que se encuentra y poder asi elaborar un diagnéstico que indique la situacion en la que se encuentra

la organizacion.

e Descripcion del mercado: Para elaborar el diagnostico de la situacion actual es necesario que se
realice una descripcion de mercado, la cual se hard a través de instrumentos de recoleccion de
informacion tales como encuestas, entrevistas y observacion, dicho de otro modo esto mostrara los
gustos y preferencias del consumidor analizando sus competidores directos e indirectos para identificar

de esta forma la aceptacion del producto o servicio que ofrece.

o Situacion de precios: Hace énfasis a los precios de las diferentes lineas de productos o servicios,
basandose en los precios que estarian dispuestos a pagar los consumidores en el mercado; ademas al

realizar este anélisis es necesario conocer los costos de elaboracion, el nivel de venta de los productos

www.webnova.com.ar, articulo publicado en el afio 2011.
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Y su respectivo ciclo de vida, entre otros; puesto que, es de suma importancia crear estrategias que

incrementen la demanda de los productos y servicios que se ofrecen.

¢ Analisis de la competencia: Se refiere a conocer todos los competidores de la industria, para que en
base a ello se implementen y creen estrategias de negocio que sirvan para fortalecer su competitividad

en base a sus fortalezas.

e Andlisis de la demanda: El estudio de la demanda se dirige a calcular, con la mayor precision
posible, las cantidades reales y potenciales de consumo de determinado bien o servicio. Desde luego,
se tiene que identificar: grupos sociales, niveles de consumo, lugares o regiones geogréficas que

pueden disponer de recursos para adquirir dicho producto.

e Andlisis de la oferta: El estudio de la oferta, consiste en conocer los volumenes de produccion y
venta de un determinado producto o servicio, asi como saber, el mayor nimero de caracteristicas de

las empresas que los generan.

c) ANALISIS FODA.
Es una herramienta que consiste en determinar la situacion competitiva de las organizaciones, donde
se realiza analisis interno y externo en el ambiente de mercadeo con la finalidad de obtener ventajas

competitivas que ayuden a mejorar el posicionamiento de las empresas.

Primeramente, el anélisis FODA lo constituyen dos elementos muy importantes el analisis interno
compuesto por las fortalezas y debilidades, por otro lado el analisis externo se compone de las

oportunidades y amenazas de cada organizacion.
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c.1) FORTALEZAS
Son todos los elementos positivos que posee una empresa, que la hace diferente de las demas del
mismo sector es decir, que tiene una ventaja competitiva que le permitira obtener mejor crecimiento y

desarrollo organizacional.!

c.2) DEBILIDADES

Son todas las anomalias internas presentes que tiene la empresa por el cual evita que los objetivos
propuestos con anterioridad no se cumplan afectando negativamente el desempefio de las actividades
de la organizacion, cabe mencionar que una vez identificados dichos problemas debe desarrollarse una

estrategia para poder eliminar las debilidades.!2

c.3) OPORTUNIDADES

Son todas aquellas variables no controlables que se generan en el entorno y son atractivas para la
organizacion, permitiran contribuir a un mejor desarrollo y crecimiento siempre y cuando la empresa
las identifique, las utiliza en funcion con sus fortalezas para alcanzar de forma mas eficiente los

objetivos y metas propuestas.?

c.4) AMENAZAS
Son situaciones o acontecimientos que se encuentran en el ambiente externo, son negativos para las
organizaciones por lo tanto, deben de identificarse para emprender estrategias para contrarrestarlos y asi

evitar consecuencias negativas que puedan surgir.14

"Kotler P.&Keller K.Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacién, 2006). p.53.
12|pid. p.53.
13Kotler P.&Keller K.Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). p.52.
14 |bid. p.52.
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Una vez se conozcan las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas deben de implementarse
estrategias segun los resultados obtenidos, dentro de las estrategias que se realizaran estan las

siguientes:

Estrategias defensivas: El objetivo de una estrategia defensiva es la de reducir el riesgo de un ataque y
disminuir el impacto negativo, principalmente se basa en las fortalezas que posee una organizacion con
la finalidad de hacer frente a todas aquellas situaciones y acontecimientos no deseados mejor
conocido como amenazas, el proposito de esta estrategia es incrementar las fortalezas y tratar de
disminuir en niveles minimos las amenazas para desarrollar las actividades de forma normal.
Estrategias ofensivas: Estas estrategias tratan de obtener una ventaja competitiva mediante actuaciones
agresivas contra rivales competidores, antes de que estos puedan establecer una estrategia defensiva,
primeramente este tipo de estrategia utiliza las fortalezas y las oportunidades que tiene la empresa
con el propdsito de ganar mas cuota de mercado con respecto a la competencia.

Estrategias adaptativas: El objetivo de las estrategias adaptativas van encaminadas a reducir las
amenazas y aumentar las oportunidades que se presentan en el ambiente externo con el propdsito de
enfrentarse ala competencia.

Estrategias de supervivencia: Estas estrategias son el resultado de las debilidades y amenazas que
posee la organizacion por esta razén, deben procurar disminuirse al minimo las debilidades y amenazas

para poder seguir en el mercado.

d) MERCADO META

“ Consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o caracteristicas comunes a los que

la empresa u organizacion decide servir"1s,

“Philip Kotler y Gary Armstrong, Fundamentos de Marketing (México: Prentice Hall, 2001). P. 255.
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"Es la parte del mercado disponible calificado que la empresa decide captar''é, para lo cual cabe
mencionar que el mercado disponible calificado se refiere al conjunto de consumidores que tiene interés,
ingresos, acceso y cualidades que concuerdan con la oferta del mercado en particular. Es decir, que
representa el principal grupo de clientes que posee la organizacién, con el propdsito de satisfacer sus

gustos y necesidades al maximo; esta formado por adultos jubilados, adultos, nifios, jovenes efc.

d.1) SEGMENTACION DE MERCADO

N\

S

16PhiIip Kotler, Direccion de Mercadotecnia (México: Prentice Hall, 2006). P. 246.
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Enla figura anterior se muestran los tipos de segmentaciéon de mercado las cuales se describen a

continuacion:

Segmentacion demografica: Consiste en dividir el mercado en distintos grupos segun variables
como la edad, el tamafio del nucleo familiar, el ciclo de vida familiar, el sexo, los ingresos, la
ocupacion etc. Existen muchas razones por la que este tipo de segmentacion es tan reconocida
como medio para identificar los diferentes grupos de consumidores. Una es que las necesidades,
los deseos, el nivel de uso por parte de los consumidores y las preferencias del producto suelen

estar estrechamente ligados alas variables demograficas.

Segmentacion geografica: Se caracteriza por dividir el mercado en unidades geogréaficas
diferentes, tales como naciones, estados, regiones. La empresa puede operar en una o varias

areas, pero debe prestar especial atencion a las variables locales.

Segmentacion psicograficas: se divide a los consumidores en grupos diferentes de acuerdo a

su estilo de vida, sus rasgos de personalidad o sus valores.

Segmentacion conductual: Se agrupa a los compradores en funcién de su conocimiento de los

productos, el uso que les dan y respuestas frente a ellos.

e) ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

Para Jerome McCarthy y William Perreault, la estrategia de mercadotecnia es un tipo de estrategia que

define un mercado meta y la combinacién de mercadotecnia relacionada con el. “Se trata de una especie

de panorama general sobre el modo de actuar de una empresa dentro de un mercado”. Son un factor clave

para las empresas que consiste en centrarse en los clientes, los negocios deben disefiar estrategias genéricas para

alcanzar sus metas para ser competitivas.
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f) MEZCLA DE MERCADOTECNIA
Kotler y Armstrong, lo definen como "el conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia

que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta.

Tiene como finalidad establecer estrategias nuevas que permitan alcanzar los objetivos y las metas que se
han previsto, considerando los siguientes elementos: precio, plaza, producto y promocion, siendo estas,

variables controlables para la organizacion.

f.1) PRODUCTO:
Es algo que puede ser ofrecido a un mercado con la finalidad de que se le preste atencién, sea adquirido,

utilizado o consumido, con objeto de satisfacer un deseo o una necesidad?’.

f.1.1) DIMENSIONES 76

o Beneficio Sustancial

e Producto Genérico

e Producto Esperado

e Producto Incrementado

e Producto Potencial

£.1.2) JERARQUIA

La jerarquia del producto debe entenderse como una clasificacion que va desde las familias de
necesidades hasta las lineas de productos.

o Familia de necesidades:

Representada por las necesidades basicas que subyacen en esa familia de productos. Por ejemplo:
seguridad

17Philip Kotler, Direccion de Mercadotecnia (México: McGraw Hill, 1999). P. 473.
8]bid. P.474.
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o Familia de productos:
Compuesta por todas las clases de productos que pueden satisfacer una necesidad fundamental con

mayor o menor efectividad. Por ejemplo: ahorros e ingresos.

o Clase de productos:
El grupo o conjunto de productos que pertenecen a una misma familia porque se considera que tienen una

cierta coherencia funcional. Por ejemplo: instrumentos financieros.

¢ Linea de productos:

El grupo de productos que pertenecen a una misma clase y que se encuentran estrechamente
relacionados entre si bien porque funcionan de forma parecida o porque se venden a los mismos grupos de
consumidores, se comercializan utilizando los mismos tipos de procedimientos o tienen unos precios

similares. Por ejemplo, un seguro de vida.

£.1.3) CLASIFICACION?
Los productos pueden clasificarse en tres grupos segun su durabilidad o tangibilidad.

15’Philip Kotler, Direccion de Mercadotecnia (México: McGraw Hill, 1999). P. 477.


http://www.monografias.com/trabajos11/grupo/grupo.shtml
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f.1.4) PRINCIPALES ESTRATEGIAS PARA LA MEZCLA DE PRODUCTOS2

1. Ampliacion de la mezcla de productos

Una empresa puede optar por ampliar su actual mezcla de productos aumentando el numero de lineas o la
profundidad dentro de una linea. Las nuevas lineas pueden o no tener relacién con los productos actuales.
Por Ej. Lenox, un fabricante de vajillas de porcelana de alta calidad, agregd una linea de joyeria de

porcelana: dijes y prendedores.

2. Reduccion de la mezcla de productos

Otra estrategia de producto es reducir la mezcla de productos, mediante la eliminacién de una linea
completa o simplificando el surtido de una linea. El cambio de lineas abundantes y largas a escasas y
breves tiene como finalidad eliminar productos de escaso rendimiento y obtener mayores utilidades de un
numero menor de productos. Por Ej. Xerox, RCA y General Electric abandonaron sus lineas de

computadoras.

3. Modificacion de los productos existentes
Mejorar un producto establecido puede resultar, con frecuencia, mas util y menos arriesgado que crear uno
nuevo.

El redisefio es, con frecuencia, la clave del renacimiento de un producto.

4. Posicionamiento del producto

Es la imagen que éste proyecta en relacion con los de la competencia y con otros de la misma compaiiia.
Para establecer la posicion, los ejecutivos de mercadotecnia pueden escoger entre una variedad de
estrategias, las cuales pueden ser agrupadas en las siguientes categorias:

*William Stanton, Fundamentos de Mercadotecnia (México: McGraw Hill, 1987). P.218.
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a. Posicionamiento en relacion con un competidor
Para algunos productos (automoviles, por ejemplo) la mejor posicién es la oposicion directa a la
competencia. De esta manera, el Chevrolet Chevette y Ford Escort fueron posicionados dentro de la

competencia directa de los vehiculos importados de bajo precio.

b. Posicionamiento en relacion a los atributos del producto

Una compafia puede asociar su producto con una caracteristica del mismo o con una ventaja para el
consumidor. Considere por ejemplo, como los fabricantes extranjeros han empleado esta estrategia
para establecer el posicionamiento de sus productos. Toyota y Datsun hacen referencia a la economia y

confiabilidad, volvo subraya la durabilidad.

c. Posicionamiento por el precio y la calidad
Algunas tiendas de ventas al detalle son reconocidas por sus articulos de suprema calidad y por sus
precios altos. Colocados en la posicién opuesta de la escala, en cuanto a la calidad y precio, se

encuentran las tiendas de descuento como por ejemplo en la actualidad “Almacenes bomba”.

d. Posicionamiento en funcion del mercado meta
Johnson & Johnson cambio el posicionamiento de su champu suave para infantes, para extender su

uso tanto madres como a padres y a las personas que necesitan lavar su cabello con frecuencia

e. Posicionamiento en relacion con una clase de productos
En algunas ocasiones las estrategias de una compafiia para establecer el posicionamiento de sus

productos implica asociarlo o disociarlo de una clase comun de productos.
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5. Combinacion comercial ascendente y descendente de una linea de productos

Esto implica una ampliacion en la linea y un cambio en el posicionamiento de los productos, la combinacion
comercial ascendente significa agregar un producto de alto precio y prestigio a una linea, con la esperanza
de aumentar las ventas de los productos existentes de menor precio, mientras que la combinacion
comercial descendente es cuando una compariia agrega un articulo de bajo precio a su linea de productos
de prestigio, pues ésta espera que quienes no pueden adquirir el producto original desearan comprar el

nuevo porque éste posee algo de prestigio del producto de mayor precio.

6. Diferenciacion del producto

La diferenciacion del producto implica provocar una conciencia acerca de las diferencias del producto de
una compainiia y de los competidores, esta estrategia se aplica en compafiias que desean alejarse de una
competencia basada en precios, mientras que la segmentacion de mercado se intenta penetrar en un
mercado limitado en lo profundo. Todo esto quiere decir que mientras que el diferenciador busca asegurar
una capa del pastel de mercado, el que emplea la diferenciaciéon trata de asegurarse una 0 mas

rebanadas.

7. Segmentacion de mercado
Se basa en la profundidad lo cual se mide por el surtido de tamafios, colores, y modelos que se ofrecen en
la linea de productos mientras que la diferenciacion persigue la extension en un mercado mas

generalizado, la cual se mide por el niumero de lineas de productos disponibles.

f.1.5) CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

Es el conjunto de etapas (introduccion, crecimiento, madurez y declinacién) por las que atraviesa una
categoria genérica de productos; y cuyos conceptos son utilizados como una herramienta de
administracion de la mercadotecnia para conocer y rastrear la etapa en la que se encuentra una
determinada categoria de productos, con la finalidad, de identificar con anticipacidén los riesgos y

oportunidades que plantea cada etapa para una marca en particular.



21

1. INTRODUCCION:

Esta primera etapa del Ciclo de vida del Producto, se inicia cuando se lanza un nuevo producto al
mercado, que puede ser una innovaciéon (como en su momento fue el televisor, el celular o la
reproductora de videocasetes) o puede tener una caracteristica novedosa que dé lugar a una nueva
categoria de producto (como el caso del horno microondas y el televisor a color).

Esta etapa se caracteriza por presentar el siguiente escenario:

e ~

No existen competidores, y en el caso que los haya son muy pocos.

e ™

Los precios suelen ser altos en esta etapa, debido a que existe una sola oferta, o unas cuantas.

4
- ~
Los clientes que adquieren el producto son los innovadores. ‘
El objetivo principal de la promocién es informar.
[ Las utilidades son negativas o muy bajas. }

{ Los gastos en promocidn y distribucion son altos.

Segun William Stanton, Michael Etzel y Bruce Walker, en su libro Fundamentos de Marketing, la
etapa de Introduccion es la etapa mas arriesgada y costosa de un producto porque se tiene que
gastar una considerable cantidad de dinero no solo en desarrollar el producto sino también en
procurar la aceptacion de la oferta por el consumidor.

Por ello, son muchos los nuevos productos que fracasan en esta etapa debido principalmente a que

no son aceptados por una cantidad suficiente de consumidores.
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2. CRECIMIENTO:
Si una categoria de producto satisface al mercado y sobrevive a la etapa de introduccion, ingresa a la
segunda etapa del Ciclo de Vida del Producto que se conoce como la etapa de Crecimiento; en la cual,

las ventas comienzan a aumentar rapidamente.

Esta etapa suele presentar el siguiente escenario:

Las ventas suben con rapidez.

Muchos competidores ingresan al mercado.

Aparecen productos con nuevas caracteristicas (extensiones de producto, servicio o garantia).
\

~

-
Los precios declinan de manera gradual como un esfuerzo de las empresas por incrementar las
ventas y su participacion en el mercado.

La promocién tiene el objetivo de persuadir para lograr la preferencia por la marca.

La distribucion pasa de ser selectiva a intensiva.

e ™

Las utilidades aumentan, a medida que los costos unitarios de fabricacion bajan y los costos de
promocion se reparten entre un volumen mas grande.

Los clientes que adquieren el producto en esta etapa son los adoptadores tempranos.

Para Charles Lamb, Joseph Hair y Carl McDaniel, en su libro Marketing en la etapa de Crecimiento las
ventas suelen incrementarse a tasas crecientes, muchos competidores ingresan en el mercado, las
grandes compafiias pueden comenzar a adquirir pequefios negocios pioneros y las utilidades son

saludables.
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3. MADUREZ:
Es en esta tercera etapa del Ciclo de Vida del Producto, el crecimiento de las ventas se reduce y/o se
detiene.
Las caracteristicas que distinguen esta etapa son las siguientes:
- ™

En una primera etapa, las ventas siguen aumentando, pero a ritmo decreciente, hasta que llega el momento en
que se detiene.

s Y
La competencia es intensa, aunque el nimero de competidores primero tiende a estabilizarse, y luego comienza a
reducirse.

& ™

Las lineas de productos se alargan para atraer a segmentos de mercado adicionales. El servicio juega un papel
muy importante para atraer y retener a los consumidores.

Existe una intensa competencia de precios.

Existe una fuerte promocién (cuyo objetivo es persuadir) que pretende destacar las diferencias y beneficios de la
marca.

Las actividades de distribucién son atn mas intensivas que en la etapa de crecimiento.

Las ganancias de productores y de intermediarios decaen principalmente por la intensa competencia de precios.

Los clientes que compran en esta etapa son la clase media

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong, en su libro Fundamentos de Marketing esta etapa normalmente
dura mas tiempo que las etapas anteriores y presenta retos importantes para la direccion de
mercadotecnia. La mayor parte de los productos se encuentran en la etapa de madurez de su ciclo de

vida, por lo que casi toda la direccion de mercadotecnia se ocupa de productos maduros.
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4. DECLINACION:
En esta cuarta etapa, la demanda disminuye, por tanto, existe una baja de larga duracion en las ventas, las

cuales, podrian bajar a cero, o caer a su nivel mas bajo en el que pueden continuar durante muchos afios.

Las caracteristicas que permiten identificar esta etapa, son las siguientes:

.
( Las ventas van en declive.

-

La competencia va bajando en intensidad debido a que el nimero de competidores va decreciendo

o
A
[ Se producen recortes en las lineas de productos existentes mediante la discontinuacion de presentaciones. )
- \I
Los precios se estabilizan a niveles relativamente bajos. Sin embargo, puede haber un pequefio aumento de
precios si existen pocos competidores (los Ultimos en salir). )
- R
La promocién se reduce al minimo, tan solo para reforzar la imagen de marca o para recordar la existencia del
producto.
-
Las actividades de distribucién vuelven a ser selectivos. Por lo regular, se discontinuan los distribuidores no
rentables ‘
. . o . . . B
[ Existe una baja en las utilidades hasta que éstos son nulos, e incluso, se convierten en negativos.
{ Los clientes que compran en esta etapa, son los rezagados

Segun William Stanton, Michael Etzel y Bruce Walker, en su libro Fundamentos de Marketing, esta etapa
de Declinacién, medida por el volumen de ventas de la categoria total, es inevitable por una de las razones

siguientes:



25

Se crea un producto mejor 0 menos costoso para satisfacer la misma
necesidad.

La necesidad del producto desaparece, a menudo por el desarrollo de otro
producto.

La gente sencillamente se cansa de un producto (un estilo de ropa, por
ejemplo), asi que este desaparece del mercado.

Por ello, y al ver pocas oportunidades de lograr ventas o ganancias revitalizadas, la mayoria de

competidores abandonan el mercado en esta etapa.

f.2) PRECIO

Es el valor monetario que se le otorga a un bien o servicio, el cual depende de los costos, la participacion
de mercado o de la satisfaccion de sus necesidades, este componente de la mezcla de mercadotecnia es
uno de los mas sensibles, pues la organizacion puede realizar cambios en el mercado conforme al

incremento o disminucidn en los precios, es por ello que se considera un factor de competitividad.

Para la fijacion adecuada de precios es necesario determinar los siguientes elementos: Elasticidad de la
demanda (de lo cual va a depender si se incrementan o disminuyen los precios), estimacion de los costos,
valor del producto, y la competencia. Cabe mencionar que las empresas tienen tres opciones para fijar el

precio:2!

e Un precio Unico generalizado: es cuando la empresa decide poner un precio determinado para su
producto sin importar en el lugar que se encuentre el producto el precio sera el mismo. Ademas,
esta estrategia daria como resultado que el precio de un producto o servicio puede ser muy elevado

en los paises pobres y no lo suficientemente alto en los paises ricos.

*!Kotler P.&Keller K. Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). p.684.
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e Un precio para el mercado: en este caso la empresa fijara el precio conforme al mercado meta en

el que esta posicionada la empresa.

e Precio segun los costos: en este casola empresa define su precio de venta con respecto a los

costos obtenido para la fabricacién del producto o prestacion del servicio.

£.3) PROMOCION

La promocién es una forma de comunicacion; por tanto, incluye una serie de elementos que son parte de
un proceso que se utiliza para transmitir una idea o concepto a un publico objetivo, ademas para realizar
este proceso es necesario que se inicie con un emisor, el cual codificara un mensaje que se transmitira al
publico en general a través de un canal que el mismo elegira e interpretara ofreciendo una respuesta al

mismo.22

PROMOCION DE VENTAS
Es un elemento clave en las campafias de marketing que consiste en un conjunto de instrumentos de
incentivos, por lo general a corto plazo disefiados para estimular rdpidamente o en mayor medida la

compra de determinados productos o servicios, la cual se divide en:

Promocion de ventas para el consumidor: incluye herramientas tales como: muestras gratuitas,
reembolsos, descuentos, garantias, entre otros.23
Promocion de ventas para distribuidores: incluye herramientas como descuentos, publicidad,

exhibiciones de productos y mercancias de obsequios.2

22Stanton& Walker. Fundamentos de marketing (México: McGraw Hill, 2004). P. 211.
ZKotler P.&Keller K.Direccidn de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). P.585.
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Promocion de ventas empresarial para la fuerza de ventas: incluye reuniones de ventas, concursos de

ventas, ferias comerciales y la publicidad especializada.>

f.4) PLAZA

Es como un conjunto de organizaciones interdependientes involucradas en el proceso de poner un
producto o servicio a disposicion del consumidor o del usuario del negocio para su utilizacion o
consumo”. Por lo tanto, cabe mencionar que la distribucion o plaza es una de las actividades de mayor
influencia en el éxito de los productos y servicios que se hacen llegar al consumidor, con la finalidad

de que lo conozcan.z

g) PRESUPUESTO
Es el célculo anticipado de los ingresos y gastos de una actividad econdémica (personal, familiar, una

empresa, un gobierno) durante un periodo, por lo general en forma anual .2

24Kotler P.&Keller K.Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006).

25bid. P.586.

2 Kotler P. & Armstrong G. Fundamentos de mercadotecnia. (México : Prentice-Hall, 1998). P.63
27 gs. wikipedia.org/wiki/Presupuesto


http://es.wikipedia.org/wiki/Presupuesto
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g.1) TIPOS DE PRESUPUESTOS?

Proyecciones

de venta
Pres;g:%ssto de PLAN Presupuesto
financieros FINANCIERO de ventas

Presupuesto de
gastos de
administracion

o Proyecciones de venta: establece lo que seran las ventas reales de la empresa a un
determinado grado de esfuerzo de mercadeo de la compafiia, mientras que el potencial de ventas
evalla qué ventas son posibles en los diversos niveles del esfuerzo de mercadeo, suponiendo que

existan ciertas condiciones del entorno.

También se denomina como, la técnica que le permite calcular las proyecciones de ventas de una
manera rapida y confiable, utilizando como fuentes de datos, ya sea las transacciones de

inventarios o la facturacion de ventas realizadas

*®Welsch, Hilton, Gordon & Rivera. Presupuestos planificacién y control. (México: Pearson educacion, 2005).P.51.
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Presupuesto de venta: normalmente indica, para cada producto, la cantidad de ventas estimada
y el precio de venta unitario esperado. Esta informacion es reportada frecuentemente por regiones

y por representantes de ventas.

Presupuesto de gastos de administracion: El objetivo es determinar en forma anticipada para el
periodo de la proyeccion todos los gastos del periodo que no correspondan directamente a la

financiacion o la gestion de ventas.

Presupuesto de gastos financieros: Una herramienta de gravitante importancia para poder
disponer de informacion fundamentada en la estimacion de los resultados financieros netos, esta
representada por el presupuesto financiero y sus saldos emergentes. El conocimiento anticipado
de la generacién de excedentes financieros o de surgimiento de déficits financieros habilita el
desarrollo alternativo de decisiones anticipadas. Ante la necesidad de cubrir saldos financieros
negativos se han de analizar las distintas fuentes de recursos, tales como: bancarias, financieras,
proveedores, accionistas; En cuanto a su factibilidad y costo. A partir de alli se podran determinar

los gastos financieros estimados de ese endeudamiento o fuente.

Presupuesto de compras: este presupuesto se refiere exclusivamente a las compras de materia
prima para la elaboracion de los productos, pero antes hay que hacer el presupuesto de materiales
con el objeto de determinar cuéntas unidades de materiales se requiere para producir el volumen

indicado y con esto se sacara el presupuesto de compras

h) CONTROLES

Una vez terminado el Plan de mercadeo es necesario valorar los resultados. Hay que establecer una
metodologia de evaluacion para asegurar un control permanente de las ejecuciones del Plan.

A pesar de evaluar y controlar todas las actividades encaminadas al plan de mercado muchas empresas

utilizan procedimientos inapropiados como los siguientes:

Las empresas mas pequefias no fijan objetivos claros ni cuentan con sistemas para medir los

resultados.



e Las empresas

conocen la rentabilidad de

sus productos a pesar
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de eso no poseen

procedimientos adecuados para controlar y eliminar lineas de productos que solo generan

costos.

e Muchas de las empresas no comparan los precios con los de la competencia.

h.1) TIPOS DE CONTROLZ2

TIPO DE CONTROL

1. Control del plan anual

RESPONSABLE

- Alta direccion
-Nivel medio de direccion

PROPOSITO DEL
CONTROL

- Examinar si estan
alcanzando los resultados
previstos

ENFOQUES

-Analisis de venta
-Analisis de mercado
-Relacion entre gastos y
venta

-Analisis financiero

2.Control de rentabilidad

-Controlador de Marketing

-Determinar si la empresa
registra ganancias o pérdidas

-Producto

-Area

-Cliente

-Segmento

-Canal comercial
-Tamafio del pedido

3.Control de eficacia

-Administracién on line y staff
controlador de marketing

-Evaluar y mejorar la eficacia
del gasto y el impacto de los
gastos de marketing

-Fuerza de ventas
-Publicidad
-Promocion de ventas
-Distribucion

4. Control estratégico

- Alta direccién auditor de
marketing

-Determinar si la empresa va
tras las mejores
oportunidades con respectos
alos mercados, productos y
canales

- Instrumento de valoracion
de eficiencia de marketing
-Auditoria de marketing
-Revisién del nivel de
excelencia del marketing
-Revisién de la
responsabilidad ética y social
de la empresa

*Kotler P.&Keller K. Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). P.717.
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CONTROL DE EFICIENCIA

Algunas empresas cuentan con un departamento de control de marketing para controlar la eficiencia del
marketing. El personal de este departamento esta integrado en el departamento de administracion de

control, pero se especializa en los temas de marketing relacionados con el negocio.30

CONTROL ESTRATEGICO

En ocasiones las empresas deben realizar una revision exhaustiva de los objetivos y en la eficiencia del
marketing en términos generales. Cada empresa debe reexaminar su orientacion estratégica al mercado
con estudios de eficiencia y auditorias de marketing. También es recomendable realizar estudios de la

excelencia del marketing.3!

D. COMPETITIVIDAD
Puede definirse como la capacidad de descubrir y entrar en un mercado logrando, no solo mantenerse en

él, sino crecer dentro del mismo.32

1. DEFINICION

La competitividad, es la capacidad de generar la mayor satisfaccion de los consumidores al menor precio, o
sea con produccidn al menor costo posible. Es decir que es la capacidad que posee una organizaciéon de
hacerle frente a todas la dificultades que se encuentran en su entorno, utilizando sus fortalezas y

oportunidades para satisfacer de la mejor manera alos consumidores.3

*%otler P.& Keller K. Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). P.717.
31
Ibid.
*www.zonaeconomica.com, articulo publicado en el afio 2010
*www.wikipedia.com, articulo publicado el 15 de mayo de 2011.


http://www.zonaeconomica.com/
http://www.wikipedia.com/
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2. NIVELES DE COMPETITIVIDAD

a) COMPETITIVIDAD INTERNA

Se refiere a la capacidad de organizacion para lograr el maximo rendimiento de los recursos disponibles,
como personal, capital, materiales, tecnologia, ideas, efc., y los procesos de transformacion, mediante un

continuo esfuerzo de superacion.

b) COMPETITIVIDAD EXTERNA

Esta orientada a la elaboracion de los logros de la organizacion en el contexto del mercado, o el sector al
que pertenece. Debe considerar variables exdgenas, como el grado de innovacién, el dinamismo del
sector, la estabilidad econdmica, para asi estimar su competitividad a largo plazo. La empresa, una vez
que ha alcanzado un nivel de competitividad externa, debera disponerse a mantener su competitividad

futura, basada en generar nuevas ideas y productos y de buscar nuevas oportunidades de mercado.
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3. VENTAJA COMPETITIVA

Una empresa posee una ventaja competitiva cuando tiene alguna caracteristica diferencial respecto de sus
competidores, que le confiere la capacidad para alcanzar unos rendimientos superiores a ellos, de manera

sostenible en el tiempo.34

La ventaja competitiva consiste en una 0 mas caracteristicas de la empresa, que puede manifestarse de
muy diversas formas. Una ventaja competitiva puede derivarse tanto de una buena imagen, de una
prestacion adicional de un producto, de una ubicacion privilegiada o simplemente de un precio mas

reducido que el de los rivales.?

Esta particularidad ha de ser diferencial, es decir, ha de ser Unica. En el momento en que los competidores
la posean deja de ser una ventaja. La ventaja competitiva otorga a la empresa una posicion de monopolio
parcial, en el sentido de que debe ser la Unica empresa que disponga de dicha propiedad. Ademas, la
caracteristica que constituya la base de la ventaja competitiva debe ser apreciada por los consumidores o
clientes de la empresa. No se trata, unicamente de ser diferente, sino de ser mejor en un ambito donde los
clientes representan el papel de juez. Una ventaja no percibida o no valorada por los clientes no constituye

realmente una ventaja

4. TIPOS DE VENTAJA COMPETITIVA3s
a) VENTAJA EN COSTE

La ventaja en costes significa que la empresa es capaz de operar con los costes méas bajos del sector. Se

trata de la capacidad para gestionar todas sus actividades de manera que los costes de elaborar y vender

*www.elergonomista.com, articulo publicado en el afio 2009
35 s

Ibid.
**www.elergonomista.com, articulo publicado en el afio 2009


http://www.elergonomista.com/
http://www.elergonomista.com/
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cada unidad de producto, sean mas reducidos que los de cualquier competidor. Aunque dicho producto o
servicio no sea mejor, ni cuente con ningun atributo especial, existiran consumidores cuyo principal factor

por el que decide sus compras sea el precio.

b) VENTAJA EN DIFERENCIACION

Significa que la empresa posee una propiedad diferencial, algo que las demas no tienen y que le permite
poner un precio de venta superior al de otras compafiias. Se trata de incorporar algun atributo especifico a
los productos o servicios que ofrece la empresa, de manera que se genere una especie de monopolio

parcial, referido exclusivamente a ese atributo.

5. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS®

Michael Porter propone tres estrategias genéricas de competitividad como un punto adecuado para el

pensamiento estratégico los cuales son:

a) LIDERAZGO EN COSTOS

La empresa se esfuerza para obtener los costos de produccion y distribucion més bajos y asi vender a
precios mas bajos que sus competidores y conseguir una mayor participacion de mercado. Las empresas
que apliquen este enfoque deben ser buenas en: ingenieria, compras, produccion y distribucion. No es
necesario tener una gran destreza en marketing. El problema que plantea esta estrategia es que siempre
surgiran otras empresas con precios aun mas bajos, lo que puede perjudicar a la empresa que apueste

todo su futuro en costos.

b) DIFERENCIACION

La empresa se concentra en alcanzar mejores resultados con base en alguna ventaja importante que

valora la mayor parte del mercado. La empresa debe centrarse en aquellas fortalezas que contribuyan a la

*Kotler P.&KellerK. Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). p.56
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diferenciacion. Asi, la empresa que busca liderazgo en calidad, por ejemplo, debe fabricar productos con
los mejores componentes, ensamblarlos profesionalmente, inspeccionarlos con cuidado, y comunicar su

calidad de forma eficaz.

¢) ENFOQUE

La empresa se concentra en uno 0 mas segmentos estrechos de mercado. La empresa llega a conocer

estos segmentos en profundidad, y busca ser lideres en costos o diferenciacién dentro del segmento meta.

E. COMPETENCIA

1. COMPETENCIA SECTORIAL
Es un conjunto de productos o clases de productos que pueden modificarse. Los sectores se
clasifican segun su nimero de vendedores, grado de diferenciacion, presencia o ausencia de barrera de

entrada y salida, estructuras de costos, grado de integracion vertical y grado de globalizacion.38

2. NUMERO DE VENDEDORES Y GRADO DE DIFERENCIACION®

El punto de partida para describir un sector consiste en especificar el numero de vendedores y la

homogeneidad o diferenciacién de sus productos, estas caracteristicas dan lugar a cuatro tipos de
estructura sectorial:

e Monopolio puro: se presenta cuando una sola empresa ofrece un cierto producto o servicio en

un determinado pais o area. Si un monopolista no estd sometido a regulaciéon podré cobrar un

precio mas alto, no necesitara publicidad, y ofrecera servicios minimos.

**Kotler P.&KellerK. Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). p.344.
39
Ibid.



36

e Oligopolio: Se da cuando unas cuantas empresas fabrican productos fuertemente diferenciados,
0 bien, estandarizado. Un oligopolio puro esta formado por pocas empresas que producen
basicamente el mismo producto. Estas empresas tendran dificultades para fijar un precio por
encima de lo normal. Si los servicios y los precios de la competencia son similares.Un oligopolio
diferenciado se compone de unas cuantas empresas que producen bienes parcialmente
diferentes en cuanto a las distintas calidades, prestaciones, estilos o servicios. Cada competidor
buscara el liderazgo en algunos de sus atributos principales y cobrara un sobreprecio por él.

e Competencia monopolistica: Existen muchos competidores que son capaces de diferenciar su
oferta total o parcialmente. Los competidores se concentran en aquellos sectores del mercado
cuyas necesidades pueden satisfacer mejor y por eso cobrar un precio mas alto.

o Competencia pura: Numerosos competidores ofrecen el mismo producto o servicio. Como no

existen bases para la diferenciacion, los precios de la competencia seran los mismos.

3. BARRERAS DE ENTRADA, DE MOVILIDAD Y DE SALIDA

Los sectores industriales difieren notablemente en cuanto a la facilidad de entrada. Las principales
barreras de entrada son, las necesidades de capital, las economias de escala, los requisitos de patentes,
materiales, distribucion y necesidades de reputacion. A menudo, las empresas han de enfrentarse a
barreras de salida tales como las obligaciones legales, morales, restricciones gubernamentales, bajo
valor residual de los equipos a causa de la super especializacion, falta de oportunidades alternativas y

gran integracion vertical 40

“%Kotler P.&KellerK.Direccién de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). p.345.
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4. ESTRUCTURA DE COSTOS

Cada sector tiene una estructura de costos especifica que determina, en gran medida, su
comportamiento estratégico. Por ejemplo, la fabricacion del acero implica unos costos en la distribucion y
en marketing. Las empresas deben intentar reducir sus costos mas importantes. Asi, la empresa de

acero que tenga la planta productiva mas moderna tendra una ventaja sobre las demas.*!

5. GRADO DE INTEGRACION VERTICAL

Las empresas pueden obtener ventajas de una integracion hacia delante y hacia atrés ( integracion
vertical). Las empresas integradas verticalmente pueden manipular los precios y costos en las diferentes

fases de la cadena de valor para obtener utilidades alli donde los impuestos son menores.42

6. GRADO DE GLOBALIZACION

Algunos sectores tienen un caracter notablemente local mientras que otros son mas globales. Las
empresas de sectores globales compiten a nivel mundial para lograr economias de escala y mantenerse al

dia con los ultimos avances tecnoldgicos3

7. COMPETENCIA DESDE EL PUNTO DE VISTA DEL MERCADO

Desde el punto de vista del mercado, los competidores son aquellas empresas que satisfacen una misma
necesidad de los consumidores. Este punto de vista revela un conjunto mas amplio de los competidores

reales y potenciales.*

*Kotler P.&KellerK.Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). 346.
a2,
Ibid.
“Ibid.
*Ibid.
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8. TIPOS DE COMPETIDORES*

Una vez que la empresa realiza un anélisis del valor para los consumidores y examinan su competencia,

ya puede concentrar su ataque en uno de los siguientes tipos de competidores:

e Fuerte o débil: La mayoria de las empresas apuntan a los competidores mas débiles por esto
requiere menos recurso, sin embargo la empresa debe de competir con empresas fuertes para
estar a la altura de los mejores. Incluso los competidores mas fuertes tienen un punto débil.

o Sillar o diferente: La mayoria de las empresas que compiten con otras que son similares a ellas

e Bueno o malo: En todo sector existen competidores “buenos” y competidores “malos”, una
empresa debe de respaldar a sus competidores ‘buenos” y atacar a sus competidores “malos”,
los competidores buenos juegan acuerdo con las normas del sector, hacen calculos realistas
sobre el sector saludable, se limitan o parte del sector que le corresponde. Los competidores
malos intentan comprar su participacion de mercado en lugar de ganarsela, asumen riesgos

mayores, intervienen en exceso de capacidad y desequilibran el sector.

El Marco Conceptual de este capitulo es de suma importancia debido a que es necesario para conocer el
contenido de un Plan de Mercadeo, el cual ayudara a visualizar la situacion actual de la asociacién, e

identificard las areas en donde debe mejorar para incrementar la  competitividad.

*Ibid Kotler P.&KellerK.Direccion de Marketing. (México: Pearson Educacion, 2006). P.348.
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CAPITULO Il
Il. DIAGNOSTICO PARA INCREMENTAR LA COMPETITIVIDAD DE LA ASOCIACION
JAYAQUE TOUR DEL CAFE.

A. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

El siguiente capitulo dard a conocer los datos obtenidos del estudio de campo, que se efectu6 a la
Asociacion Jayaque Tour del café ubicada en el Municipio de Jayaque, Departamento de La Libertad para
incrementar su competitividad turistica, en cuanto a la calidad y precio de los productos y servicios que
ofrece, ademas conocer los gustos y preferencias de los turistas asi como también determinar el analisis

interno y externo para crear ventajas competitivas a la Asociacion en cuanto al sector turismo.

B. OBJETIVOS

1. GENERAL

“Elaborar un Plan de Mercadeo, para Incrementar la Competitividad de la Asociacion Jayaque Tour del

Café, Ubicada en el Municipio de Jayaque, Departamento de la libertad”.

2. ESPECIFICOS

1. Analizar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas para mejorar el desarrollo turistico de

la Asociacion Jayaque Tour del Café.

2. Determinar estrategias relacionadas con elementos de la Mezcla de Mercadotecnia, para incrementar

el posicionamiento de la marca Jayaque Tour del Café.

3. Identificar los gustos y preferencias de los turistas, para desarrollar nuevas estrategias de publicidad
en la Asociacion Jayaque Tour del Café.
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C. METODO Y TECNICAS DE INVESTIGACION

1. METODO

El método que se utilizé para la investigacion fue el Método Cientifico, segun su definicion es un
proceso destinado a explicar fenémenos, establecer relaciones entre los hechos y enunciar leyes que

expliquen los fenémenos fisicos del mundo y permitan obtener con estos conocimientos Utiles al hombre.

Para la investigacion se utilizo el método Hipotético Deductivo, primeramente investigando el problema
de la Asociacion Jayaque Tour del Café como un todo, luego se analizé con las definiciones que se

presentaron en el marco de referencia.

2. TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion fue de caracter descriptivo y tiene como objetivo indagar la incidencia de las

variables enla poblacion.

3. TIPO DE DISENO DE INVESTIGACION

El disefio de la investigacién es la estructura fundamental para alcanzar los objetivos de estudio con la
finalidad de dar soluciones a interrogantes planteadas con anterioridad y asi mismo resolver una
problematica.

El disefio de investigacion que se utilizo para la Asociacién Jayaque Tour del Café fue el no

experimental.

En éste tipo de investigacion se elaboraron estudios que se realizaron sin la manipulacion deliberada de

las variables y en los que se observo el fendmeno en su ambiente natural para analizarlos.
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4. FUENTES DE RECOLECCION DE DATOS
a) PRIMARIAS

Son aquellas que se consideran como la fuente documental con material de primera mano relativo a un
fendmeno que se desea investigar. En el caso de la Asociacion Jayaque Tour del Café se utilizaron
estudios documentales anteriores que se elaboraron a dicha Asociacion como también informacién

proporcionada por la Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE).

b) SECUNDARIAS

Son documentos que compilan y resefian la informacion publicada en las fuentes primarias es decir, que
son fuentes informativas ya elaboradas anteriormente con la finalidad de dar a conocer al investigador
definiciones teoricas con respecto a otros casos diferente de la nuestra y se dividen de la siguiente
manera: Libros, Publicaciones periddicas, Diccionarios, Resumenes, Tesis, Enciclopedias, Normas,

Paginas web.

5. IDENTIFICACION DE LAS UNIDADES DE ANALISIS

La unidad de analisis corresponde a la entidad mayor o representativa de lo que va a ser objeto especifico
de estudio en una medicién y se refiere al qué o quién es objeto de interés en una investigacion, es decir,
que para la investigacion las unidades de analisis fueron:

e Turistas

e Lacompetencia

e Miembros de la Asociaciéon.

6. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Son los diversos medios a través de los cuales el investigador se relaciona con los participantes para

obtener la informacion necesaria que le permita lograr los objetivos de la investigacion.

En el desarrollo de la investigacion, se utilizaron las técnicas e instrumentos estadisticos basicos que

sirvieron para la recoleccion de la informacion.


http://www.tizimin.uady.mx/biblioteca/recursosinfo/publicacionesperiodicas.html
http://www.tizimin.uady.mx/biblioteca/recursosinfo/enciclopedias_diccionarios.html
http://www.tizimin.uady.mx/biblioteca/recursosinfo/resumenes.html
http://www.tizimin.uady.mx/biblioteca/recursosinfo/enciclopedias_diccionarios.html
http://www.tizimin.uady.mx/biblioteca/recursosinfo/normas.html

42

La recoleccion de la informacion fue precisa y objetiva, por lo que se aplicaron las siguientes técnicas e

instrumentos que facilitaron la elaboracién de la investigacién, los cuales fueron:

a) TECNICAS

a.l) OBSERVACION DIRECTA

Esta es una técnica que consiste en observar atentamente los fendmenos, hechos o casos, relacionados
al objeto en estudio. En todo proceso investigativo es un elemento fundamental debido a que a través de
la observacion se obtiene mayor numero de datos esenciales para la investigacion.

Para hacer efectiva ésta técnica nos enfocamos a observar el comportamiento de los turistas con los
miembros de la asociacién en donde se determind que es una valiosa informacién para elaborar el

plan mercadeo para incrementar la competitividad.

a.2) ENCUESTA

La encuesta es una técnica que al igual que la observacion esta destinada a recopilar informacion, para
ello se utilizd un conjunto de preguntas preparadas cuidadosamente, sobre los hechos y aspectos que
interesan en la investigacion, para ser contestado por la poblacién o su muestra; en éste caso fue los

turistas y la competencia.

Esta técnica se utilizd con la finalidad de conocer la opinion de las personas que visitan el municipio
de Jayaque, para recopilar ésta valiosa informacion, se elaboraron cuestionarios dirigidos
especialmente a los turistas cuyo contenido fue de 25 preguntas, tanto cerradas como abiertas, donde
se utilizaron los elementos de la mezcla de marketing para elaborarlo, asi mismo se disefid un
cuestionario dirigido a la competencia de la Asociacion Jayaque Tour del Café, el cual estaba
compuesto por 22 preguntas a través de las cuales se determinaron las fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades para los Municipios de Jayaque, Concepcion de Ataco y Juayua. En ésta

unidad de analisis también se utilizaron los elementos de la mezcla de marketing.
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a.3) ENTREVISTA

La entrevista es un didlogo en el cual una de las partes busca obtener informacion, a las interrogantes
planteadas, por el investigador. Se considera como una interrelacion entre el investigador y las personas
que componen el objeto de estudio. La entrevista se dirigié a los miembros de la Asociacion Jayaque Tour
del Café, que son quienes ofrecen sus productos y servicios a los turistas. Con el objetivo de conocer las
diversas opiniones de los afectados, detectando pequefios detalles que afectan de manera econémica y

productiva a este Municipio.

b) INSTRUMENTOS

b.1) GUIA DE OBSERVACION
Fue elaborada previamente, relacionada con el objeto en investigacion y se definieron los elementos a

observar.

b.2) CUESTIONARIO
Este es un instrumento muy popular, es el mas utilizado para la recoleccion de datos y se define como un

conjunto de preguntas respecto a una o mas variables a medir. Esta es una técnica para recolectar
informacion en el cual existen dos tipos de preguntas cerradas o abiertas, las cuales deben ser claras y
concisas. Este cuestionario se realizo a los turistas y a la competencia de Jayaque Tour del Café para

tener una perspectiva mas amplia de la competitividad que la Organizacién presenta.

b.3) GUIA DE PREGUNTAS
La guia de preguntas que fueron previamente formuladas nos permitieron visualizar de manera global un

tema a discutir proporcionando respuestas especificas.

D. UNIVERSO Y MUESTRA
1. DETERMINACION DEL UNIVERSO
Universo, es el conjunto de todos los elementos o sujetos de interés en un estudio, es por ello que para el

desarrollo de esta investigacion, se tomaron en cuenta:
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Turistas
Se han considerado como turistas todos aquellos visitantes que de una u otra forma hacen turismo
de montafa. El universo se determind por medio de la informacién proporcionada por la
Asociacion Jayaque Tour del Cafe.

N=490

La competencia
La asociacion ha catalogado como su competencia a cierto lugares que se dedican a la explotacion
del mismo producto turistico como Concepcion de Ataco y Juayua.

N=2

Miembros de la Asociacion
Se han considerado todos los miembros de la asociacion en general que comprenden desde el
presidente hasta el Ultimo asociado, los cuales fueron de suma importancia para el desarrollo de la
investigacion, por lo tanto se consideraran como miembro a cada uno de los micros y pequefios
empresarios que forman parte de la asociacién y que al mismo tiempo contribuyen a su
crecimiento. Informacién proporcionada por la Asociacion Jayaque Tour del Café.

N=23

2. MUESTRA

Muestra es un subconjunto de la poblaciéon, que se obtiene para investigar las propiedades o

caracteristicas de ésta ultima.

Es decir, que lo que interesa es que sea un reflejo de la poblacion, que sea representativa de ella por lo
cual se tomaran cuatro, una que procede de los turistas, competencia, miembros de la asociacion y los
habitantes de Jayaque.

Formula Estadistica que se utilizd para la obtencion de la muestra:

3 N.Z%2.P.Q
(N —1)e2+22.P.Q

n
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Donde:

n: Es el Tamafio de la muestra que representa la incognita, o lo que se desea encontrar.

N: Es el Universo o poblacidn, que en ésta investigacion representa a turistas, miembros de la Asociacion

y la competencia.

Z: Para utilizar esta formula se asume que la poblacion presenta un comportamiento normal y por ello se
usa el valor que representa Z. Asi, para un nivel de confianza del 95%, se presenta en las tablas de areas

bajo la curva normal un valor de Z=1.96.

P: Es la probabilidad de éxito de que las caracteristicas que se desean estudiar estén dentro de la

poblacion, la cual es el objeto de estudio, por esta razén tendré un valor de P=0.5

Q: Es la probabilidad de fracaso de que las caracteristicas que se desean estudiar no estén en la poblacién

la cual es objeto de estudio, es por esta razon que se asumiraque Q=10.5

E: Representa el error de estimacion. Es decir, que este valor expresa el error maximo que se tolerara al

hacer la investigacion. El cual en éste caso sera de: E=0.10

a) TURISTAS
Segun datos proporcionados por la Asociacién Jayaque Tour del Café, en el mes de mayo se

contabilizaron 490 turistas que visitaron el municipio, por lo que al aplicar la férmula se obtienen los

siguientes datos:
_ N.Z2.P.Q 3 (490)(1.96)2(0.5)(0.5)
T IN-De2 +22.P.Q "= 490 — 1)(0.10)% + (1.96)2(0.5)(0.5)

_470.6 = 79.8 = 80
n= 59 n= .0 =

n =80 Turistas
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b) COMPETENCIA
Considerando que los lugares turisticos parecidos a Jayaque son dos, no se calculo el tamafio de la
muestra, es decir que fue igual a la poblacion, por lo cual no se utilizé la férmula estadistica,
determinéndola
a través de un censo del que se tomaron como muestra los siguientes lugares turisticos:

e Concepcion de ataco

e Juayua

e n=2 Competencia

c¢) MIEMBROS DE LA ASOCIACION
Debido a que el numero de miembros que conforman la Asociacion Jayaque Tour del Café son solo 23 no
se calculd el tamafio de la muestra, es decir que la muestra sera igual a la poblacion por lo cual no se

hizo uso de la férmula estadistica (Se realizd un censo).

n = 23 Miembros

Por consiguiente para un universo 23 socios y 80 turistas, junto a los 2 lugares turisticos competitivos se
obtuvo una muestra de:

n = 105 Muestra total

E. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Después que la informaciéon ha sido recolectada, a través de las técnicas y herramientas necesarias para la
investigacion, se realizd el procesamiento de la informacion por medio de la tabulacion de datos, lo cual
consistio en realizar un recuento de los datos plasmados en las herramientas utilizadas, tal es el caso de
los cuestionarios y guias de observacion, con el proposito de presentar los resultados obtenidos en tablas
ylo gréficos que expliquen las relaciones existentes entre las diversas variables analizadas.

Una vez que se tabuld la informacion obtenida se procedid a comentar los datos, que se realizd por
medio de un analisis que mostré de forma numérica las variables de estudio y lo cual nos sirvi6 como
insumo para brindar conclusiones sobre la investigacion y ofrecer las respectivas recomendaciones

parala asociacion.
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F. DIAGNOSTICO DE LA ASOCIACION JAYAQUE TOUR DEL CAFE

En este apartado se presentan los resultados obtenidos de la investigacion sobre la competitividad de la
Asociacion Jayaque Tour del Café, municipio de Jayaque, departamento de La Libertad. Ademas, se
incluyeron aspectos relativos a la Organizacion, su filosofia institucional, al estudio de factores internos y
externos del ambiente, andlisis de la oferta y demanda de los productos y de las variables de la mezcla de

mercadotecnia como lo son Precio, plaza, promocion, y producto.

1. GENERALIDADES DE LA ASOCIACION

La Asociaciéon Jayaque Tour del Café estd conformada por personas que ayudan voluntariamente al
desarrollo del municipio entre los cuales podemos mencionar propietarios de fincas, artesanos, guias
turisticos entre otros, que facilitan la estadia de los turistas en el municipio, los cuales tienen como
finalidad incrementar el desarrollo del municipio; asi mismo a través del estudio realizado se determin6 que
poseen un plan de mercadeo del cual la mayoria de los miembros estan enterados de su existencia, pero
expresaron que el plan no se esta ejecutando conforme a lo acordado, sin embargo los miembros de dicha
asociacion realizan sus actividades de acuerdo a las recomendaciones y opiniones brindadas por los

turistas haciendo énfasis en la poca organizacion que poseen. (Ver anexo 3 de la pregunta 1 ala 2).

Segun el estudio de campo realizado las principales estrategias mercadolégicas que utiliza la Asociacion
Jayaque Tour del Café para incrementar la afluencia de turistas es la publicidad, junto a nuevas estrategias
generadas por los miembros tal es el caso del TOUR NOCTURNO, que es un recorrido a través de las
fincas de café el cual brinda resultados positivos para incrementar la afluencia de turistas al municipio, sin
embargo algunos miembros desconocen las estrategias para alcanzar las metas organizacionales, asi
mismo, expresaron que la afluencia de turistas en el periodo de estudio no es la indicada a pesar de que el
municipio de Jayaque posee hermosos atractivos turisticos, y esto se debe a que el municipio no cuenta
con publicidad necesaria para brindan un excelente servicio al cliente volviéndose necesario que se les
capacite en esta area con el propdsito de buscar la mejora continua en los productos y servicios que se

ofrecen.
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En cuanto a la higiene que se ofrece en los productos y servicios existen algunos restaurantes que no lo
aplican de forma adecuada, lo cual afecta negativamente las actividades turisticas del municipio generando
una diversidad de factores que disminuyen la afluencia de turistas en lo cual podemos mencionar la mala
calidad de las comidas, sumandole los altos indices delincuenciales de nuestro pais, carreteras en mal
estado, y la falta de equipos policiales en los alrededores del municipio que garanticen la seguridad de los

visitantes(Ver anexo 3 de la pregunta 3 a la 6).

Ademas, posee cualidades que la diferencian de otras organizaciones dedicadas a hacer turismo, en las
cuales podemos mencionar las estrategias mercadologicas utilizadas para incrementar la afluencia de los
turistas es la publicidad, el tour nocturno, innovacién en los productos entre otros; también cuenta con
promociones entre las cuales podemos mencionar bebidas gratis, musica en vivo y promociones en
comidas, lo cual brinda resultados positivos sin embargo algunos miembros desconocen las promociones

y estrategias a aplicar para alcanzar las metas organizacionales. (Ver anexo N° 3 pregunta 4, 22 y 23).

2. FILOSOFIA DE LA ASOCIACION
a) MISION, VISION Y OBJETIVOS

La mision y vision (descritas en el capitulo I), que posee actualmente la Asociacion Jayaque Tour del
Café con respecto a Juayua y Concepcion de Ataco, son apropiadas a las necesidades de dicha
Asociacion, pues estan estrechamente comprometidos a ofrecer un lugar en el cual los turistas encuentren
lo que necesitan, pues es necesario ser reconocido como uno de los mejores destinos turisticos de El
Salvador, sin embargo cuando se realizd el estudio de campo se determiné que no todos los
miembros que conforman Jayaque Tour del Café las conocen, y esto es debido a que existe poca
comunicacion y organizacion entre sus miembros lo cual es de suma importancia pues es el motor que da
direccién a la Asociacion, ademas no poseen mucho conocimiento sobre sus objetivos, ya que son estos
el punto de partida del desarrollo competitivo de la asociacion, también cabe recalcar que muchos
desconocen sobre planes de mercadotecnia y estrategias mercadoldgicas que se deben utilizar para
incrementar la afluencia de los turistas; es por ésta razon que se considera necesario dar a conocer
estos temas de suma importancia a todos los miembros de la Asociacidn para mejorar tanto su actividad

turistica como su organizacion.
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3. ANALISIS DE LA OFERTA Y LA DEMANDA
a) OFERTA

hoy en dia la Asociaciéon Jayaque Tour del Café ofrece a sus visitantes una gran variedad de
productos y servicios como lo son las fincas de café, gastronomia, Tour nocturno, hosteleria entre otros,
jayaque es uno de los municipios con excelentes atractivos naturales que posee el pais, un clima

tropical benigno y paisajes exuberantes sin dejar atras la amabilidad y gentileza de sus habitantes.

La ruta turistica se realiza en Jayaque, visitando las fincas La Esperanza, Santa Elena, Linda Vista y/o El
Carmen. En estas fincas se puede disfrutar de un lindo paisaje, también conocer el proceso del café, las
fincas ofrecen sendero y miradores ademas de servicios de Restaurante con su excelente gastronomia de

calidad.

Como parte del tour se ofrece también una visita a la Finca EI Carmel, lugar declarado patrimonio Nacional
con mas de 100 afos de historia en este lugar se puede apreciar bellos jardines en un ambiente muy
exclusivo, rodeado de Orquideas, en esta histérica finca se disfrutar de un café Gourmet de excelente
calidad a precios muy accesibles dependiendo de la altura del café se determinan sus precios, hay
precios que van desde $1.00 hasta $4.00 la tasa de café, refrescos naturales con precios de $1.50 a

$2.50, licuados y vinos que se disfrutan en armonia con la naturaleza.

Cada una de las Fincas ofrece algo diferente: miradores y café, bellos paisajes naturales que le ofrecen
caminatas en sendero entre Naturaleza y los cultivos de Café. Se puede disfrutar de exquisitos almuerzos
en cualquiera de los Restaurantes: Santa Elena, La Esperanza, Finca El Carmen y Linda Vista, donde cada
uno ofrece sus propias especialidades: Sopas de Gallina India, Gallina y Carnes Asada acompafiado de
sus deliciosos Cafés o bebidas frias como también con sus respectivo postres siempre hechos de café
los Precios oscilan entre $5.00 a $12.00 por persona los almuerzos y otras especialidades como combos

para 4 personas por el precio de $35.00 los precios depende de las especialidades del dia.

Asi mismo también se comercializa otros tipos de productos como son las artesanias de metal
elaboradas por los PEPES son dos hermanos artesanos que se dedican a fabricar este tipo de

artesanias, los precios de dichos artes pueden variar dependiendo el tipo de disefio del producto que
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se elabore a manera de ejemplo plumas de metal con logos de Jayaque Tour del Café, decorativos

para el hogar hechos de latas de gaseosas entre otros.

También se comercializan prendas de croché tales como: bolsos, cubre camas, manteles para mesas,
bisuteria elaborada de croché a precios accesibles, los cubre camas tienen un valor de $35.00, los
bolsos valor de $15.00, los manteles de mesas para el hogar con valor de $20.00 y la bisuteria con
precios de $2.00 a $7.00.

El municipio de Jayaque es para las personas que disfrutan de la naturaleza , la ecologia, clima
agradable y por supuesto para las personas que anhelan conocer el cultivo del café como también el
procesamiento de unas de las bebidas favoritas de El Salvador. EI tour del café es excelente para
grupos familiares y jovenes que les interesa la aventura de tal manera que Jayaque Tour del Café se
considera como una de las mejores ofertas turisticas con las que cuenta el municipio hacia la

poblacién salvadorefia.

b) DEMANDA

Estudio de la demanda turistica de los clientes potenciales de la Asociacién Jayaque Tour del Café.

La demanda turistica es el conjunto de necesidades requeridas por el turista durante su desplazamiento y
en el lugar de estancia; esta formada por todas las personas que se desplazan y realizan actividades de

consumo dentro del destino turistico, con el fin de conocer y aprender sobre el lugar.

En nuestro pais la demanda de café, artesanias, tours por las fincas de café, productos gastrondmicos, y
hosteleria en la zona occidental, es muy representativa, pues a través de la investigacion se determin6 que
de los 80 turistas encuestados sélo a 12 personas no les gusta hacer turismo interno; y la mayoria de ellos
visita con mas frecuencia el municipio de Jayaque, por sus peculiares caracteristicas, las cuales lo vuelven
diferente por su clima, naturaleza, fiestas patronales, su historia y cultura ( ver anexo N° 1 de la pregunta 3
ala5y lapregunta 21).

Segun datos recolectados en las encuestas dirigidas a los turistas en nuestro pais, las caracteristicas

primordiales que los turistas consideraron necesarias para ir de paseo fueron la seguridad, pues estando
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en un lugar cuya seguridad sea buena las familias salvadorefas disfrutaran tranquilamente su estadia en el
lugar, ademéas el municipio posee vias de acceso en muy buenas condiciones, no dejando atras un

excelente clima e higiene del lugar, lo cual le da confort al viaje (ver anexo N° 1 pregunta 7).

Todo esto se debe tomar en cuenta, para crear la fidelizacion de los turistas en los productos y servicios
ofrecidos por la Asociacion, recordando siempre que el éxito de todo buen negocio se basa en la atencion
que se le pueda brindar a nuestros clientes, un cliente satisfecho nos recomendara con otros clientes,

quienes nos recomendaran con otros y asi sucesivamente.

4. MEZCLA DE MERCADOTECNIA
a) PRODUCTO

En la actualidad la Asociacién Jayaque Tour del Café ubicada en el municipio de Jayaque,
departamento de La Libertad ofrece una gran variedad de productos y servicios tales como: artesanias,
platillos gastrondmicos, fincas de café, cabafias, turismo nocturno, entre otros. Dentro de la Asociacion
existen diversas fincas, entre ellas las mas populares son finca El Carmen, La Esperanzay Santa Elena,
y la preferida finca EI Carmel en los cuales los turistas pueden visitar y degustar sus platillos o simplemente
pasar un tiempo en familia en un lugar con clima agradable, disfrutar de la naturaleza y apreciar los

paisajes de los diversos miradores.

Ademas, algunos de los empresarios que conforman la Asociacion, estan introduciendo nuevos productos
en sus negocios, entre ellos esta la miel de abejas, la cual es totalmente natural, Tours nocturnos, también,
curtidos elaborados de manera artesanal, y accesorios femeninos hechas a mano elaborados con lana, sin
olvidar aquellas realizadas con madera y materiales reciclados, como latas, partes de bicicleta, ramas de
arboles etc...que le dan un toque Unico y original, convirtiéndolas en piezas de arte como lo hacen las
artesanias de Los Pepes que elaboran con esos materiales carritos, cuadros, mufiecos, boligrafos de
diversas figuras y colores.
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Sin embargo los productos predilectos por los turistas es el Café y los platillos gastronémicos como las
pupusas y la sopa de gallina, (ver anexo1, pregunta 9), debido a que el café es sembrado y procesado en
las diversas fincas locales, contribuye al desarrollo local y nacional, otro producto que los visitantes
consumen son las artesanias, por ser unicas y exclusivas, ademas de trabajar bajo especificaciones que
los clientes desean en sus productos. El café es el producto mas ofertado en los diversos restaurantes de
la Asociacion (ver anexo N°3, pregunta 9), el cual se convierte en el mas vendido, asi mismo, la

gastronomia (ver anexo 3, pregunta 10),

Los turistas consideran que los productos y servicios que ofrece la Asociacidn son muy atractivos (ver
anexo N°1, pregunta 11), lo cual llena de satisfaccion a los empresarios de la localidad e incentiva a otros a
mejorar y crear nuevos y mejores productos o servicios, con el objetivo de satisfacer el paladar de los
turistas y llenar sus expectativas, respecto a la calidad de los mismos consideran que esta es buena, sin
embargo se puede mejorar un poco mas asi como crear nuevos platillos, y nuevas actividades de
entretenimiento, pero también, algunos turistas desconocen de la calidad de los productos (ver anexo N° 1,
pregunta 10), esto se debe a que muchas personas solo visitan el lugar sin adquirir ningiin producto. Un
excelente servicio al cliente es el elemento que distingue a los negocios de la localidad, su patrimonio
cultural es también excelente, ya que celebran fiestas que nuestros antepasados realizaban en esa
localidad como lo es el festival de la chicha y el chaparro que se lleva a cabo la primera semana de junio y

la festividad de los Cumpas (ver anexo n°1, pregunta 13).

Debido a que los restaurantes que conforman la Asociacién ofrecen productos y servicios similares, estos
se convierten en rivales y compiten entre ellos para tener la mayor afluencia de turistas (anexo n°3,

pregunta12), lo cual puede ser dafino para todos los socios, incluyendo a los pobladores de la localidad.

Los empresarios afirman que los productos y servicios que ofrecen son rentables, (ver anexo n° 3, pregunta

17), lo que contribuye al desarrollo y fortalecimiento de los miembros de la asociacién.
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b) PRECIO

La Asociacion Jayaque Tour del Café determina los precios de sus productos y servicios en base ala

calidad con la finalidad de satisfacer alos turistas.

De acuerdo al estudio realizado a los miembros de la asociacion los precios que se ofrecen sobre los
productos y servicios se consideran accesibles para todos los turistas que visitan el municipio de
Jayaque, sin embargo algunos turistas afirmaron que los precios de dichos productos y servicios si son
accesibles mientras que otros consideraron que son muy caros y que no satisfacen sus necesidades

pues no poseen la calidad necesaria.

Asi mismo algunos turistas expresaron que los precios de los productos en general en relacién con otros
municipios de la zona occidental son mas elevados, esto se da debido a que ellos establecen sus
precios en base a la calidad de los mismos, aunque cabe mencionar que algunas personas afirmaron que
la calidad de los productos y servicios que ofrecen no estan de acuerdo al precio, mientras que otros
mencionaron que los precios son mas accesibles en comparacién a los municipios de Concepcion de

Ataco y Juayua (Ver anexo N° 2 de la pregunta 14 a la 15).

Por otro lado la competencia de la Asociacion en éste caso Concepcion de Ataco y Juayua consideran
que ellos ofrecen mejores precios de sus productos y servicios con respecto a otros municipios que se
dediquen a la misma actividad turistica, estos municipios también utilizan el mismo criterio de
asignacién de precio a los productos y servicios el cual esla calidad (Ver anexo N°1 pregunta 14y 15y

anexo N°3 de la pregunta 16 a la 19).

c) PLAZA

En lo que concierne al lugar turistico el Municipio de Jayaque es catalogado como uno de los pueblos
vivos en nuestro pais y haciendo referencia a ello los miembros de la Asociacion consideran que las
bellezas naturales, sus fincas de café, turismo nocturno, cultura y artesanias es lo que lo diferencia de

otros municipios de la zona occidental tales como: Concepcién de Ataco y Juayua, también cabe
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mencionar el facil acceso al municipio de Jayaque pues existe suficiente sefializacién para que los

turistas visiten facilitando su viaje al municipio. (Ver anexo N° 3 pregunta, 7, 22, 23, 24 y 26).

Sin embargo algunos turistas expresaron que han visitado el municipio en el lapso de un mes, asi mismo
hay personas que lo visitan cada semana y otros una vez al afio, pues lo que les motiva a visitar este
municipio es la recreacion, gastronomia , seguridad y la relajacion para disfrutarlo en familia y entre

amigos (Ver anexo N° 1 de la pregunta 19 a la 21).

También, los turistas opinaron que existe una muy buena sefalizacion para orientar a los turistas en
su visita y recorrido sobre las fincas de café y el municipio en general, pero algunas personas también
consideran lo contrario. Ademas se determind segun estudio de campo que la accesibilidad para
llegar a este municipio es muy buena, es decir que las carreteras estan debidamente sefalizadas y en
buen estado brindandole a los turistas un agradable y relajante paseo. (Ver anexo N°1 de la pregunta 19 a

la 24 y anexo N°3 de la pregunta 24 a la 28).

b) PROMOCION

Segun la investigacion de campo la Asociacidn Jayaque Tour del Café utiliz6 la publicidad para promover
y dara conocer sus productos y servicios para incrementar la demanda de las personas, a traves de: la
television por medio de programas que ayudan a incentivar el turismo en El Salvador, el internet a

traves de paginas web y Facebook, hojas volantes y radio.

Con respecto a las promociones, los miembros de la Asociacién implementan algunas promociones en
sus negocios con la finalidad de incentivar alos turistas que visitan Jayaque Tour del Café, asi mismo
las promociones que se implementan se consideran que son una herramienta para atraer mayor
numero de turistas satisfaciendo de la mejor manera sus necesidades como visitante brindandole
higiene, muy buena atencién al cliente y ante todo seguridad, sin embargo de algunos miembros que
conforman la Asociacién Jayaque Tour del Café manifestaron no realizar ningun tipo de promocién ya
que son nada mas personas que ayudan administrativamente a la Asociacion. Dentro de las promociones

que algunos miembros implementaron en sus negocios en el periodo del estudio de campo se encuentran
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las siguientes: bebidas gratis (este tipo de promocidn se implementan en las fincas de café), musica en
vivo para convivir con la familia los amigos sin dejar atras el excelente clima, descuentos en las
comidas tanto en almuerzos tipicos como también platos del dia y en los postres que son hechos de café

como el pie de café.

Por otro lado la publicidad que se ejecuta por la Asociacion no es del todo efectiva ya que los turistas
opinan que no escuchan ni observan frecuentemente los anuncios publicitarios sobre la Asociacion
Jayaque Tour del Caféy son pocas las personas que perciben dichos anuncios publicitarios, segun el
estudio de campo que se realizd los turistas opinaron que escucharon u observaron dichos anuncios una
vez al mes por el cual se determiné que la publicidad que se implementa en la asociacion no es
progresiva por lo tanto se considera que hay poca inversidn en la publicidad, sin embargo la mayoria de
personas que visitan el municipio de Jayaque nunca ha escuchado ni observado la publicidad y conocen
el municipio por familiares y amistades, por lo que considera que la Asociacidn no estéa implementando la
publicidad necesaria para dar a conocer su Municipio de tal manera esto afecta al desarrollo
turistico y a la imagen de la marca ganando mayor posicionamiento su competencia como lo es

Concepcion de Atacoy Juayua.

Asi mismo de los turistas que fueron encuestados, se determind que descubrieron la existencia de
Municipio de Jayaque por los siguientes medios de comunicacion: la televisidn, el internet y otros medios
en éste caso engloba a las relaciones interpersonales, ya que muchas personas que con anterioridad
han visitado el municipio daban recomendaciones a sus familiares y amigos para visitar este lugar

turistico que se encuentra muy cerca de la ciudad capital.

Los turistas encuestados, opinaron sobre las promociones que les gustaria recibir de la Asociacion
Jayaque Tour del Café son: descuentos en las estadias, es decir en las cabafias que poseen las
fincas de café y café al 2x1, pero la mayoria de visitantes creen no tener la necesidad de recibir
promociones de parte de la Asociacion Jayaque Tour del Café, ya que expresaron que los productos y
servicios son accesibles y de muy buena calidad. (Ver anexo N°1 de la pregunta 16 a la 18 y anexo N°3

de la pregunta 20 a la 23).
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5. SITUACION ACTUAL DEL MERCADO
a) DESCRIPCION DEL MERCADO

Jayaque es una pintoresca ciudad que esta ubicada en el corazon de la cordillera del balsamo,
departamento de La Libertad. Ademas de su clima y su acogedora gente, le brinda al visitante un atractivo
y relajante tour para que conozca el cultivo del café, ofrece variedad de productos vy servicios a los
turistas que visitan este municipio tales como: La ruta del Tour del Café que abre las posibilidades al
turista de tener una experiencia diferente, un Turismo-Café acompafiado de una oferta gastronémica que
satisface los gustos mas exigentes, artesanias de los PEPES ofrecen adornos para el hogar elaborados
con productos Unicos, artisticos y exclusivos, como aluminio y materiales reciclados, manualidades hechas
de croché , no olvidando los deliciosos encurtidos elaborados a base de diferentes frutas tipicas del

pais, un clima agradable entre otros.

Asi mismo segun la investigacién realizada se determind que la afluencia de turistas en el municipio de
Jayaque no es la indicada y se debe a diversas causas como la mala atencion al cliente, poca publicidad,
productos y servicios con precios elevados, poca higiene en ciertos restaurantes esto afecta
negativamente las actividades turisticas del municipio y le da ventajas a sus principales competidores
que son los municipios de Concepcion de Ataco y Juayua. También se da a conocer los principales
factores que disminuyen la demanda de los turistas al municipio de Jayaque los cuales se consideran
que son inevitables por ser factores externos parala Asociacion pero que de alguna medida se pueden

prevenir unos de esos factores son: la delincuencia y el mal estado de las carreteras.

Actualmente la Asociacion Jayaque Tour del café recibe apoyo publicitario por parte de instituciones
gubernamentales como también privado dentro de estas instituciones se encuentra Corporacion
Salvadorefia de Turismo (CORSATOUR), Centro para la Micro y pequefia Empresa (CENTROMYPE),
Centro de Estudios Sociales de América Latina (CESAL) pero se considera que este apoyo es

insuficiente para incrementar la publicidad de una forma efectiva.
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Através del estudio de campo que se realizé a los turistas se determin6 que el municipio de Jayaque
no es muy conocido turisticamente ya que dichos visitantes manifestaron que casi no escuchan ni
observan anuncios publicitarios sobre Jayaque Tour del Café, es decir que la marca turistica no se
encuentra posicionada en el mercado y esto beneficia a otros municipios que poseen similares
actividades turisticas a consecuencia de esto los turistas tienen un alto grado de preferencia por otros

municipios que en éste caso son Concepcion de Ataco y Juayua.

Entre las principales causas sobre el posicionamiento de la marca es la poca publicidad que se
implementa por parte de la Asociacion asi como también el poco apoyo que ofrece tanto el sector

publico como privado. (Ver anexo N°3 de la pregunta 6 a la 8 y Observacion directa)

b) SITUACION DE LA COMPETENCIA

Del estudio realizado los turistas consideran que prefieren visitar el municipio de Jayaque, dejando como
segunda opcion los siguientes municipios Concepcidn de Ataco y Juayua, asi mismo el estudio de
campo que se realizé en los municipios considerados como la competencia se determind que poseen
mayor atractivo turistico tanto como en bellezas naturales, artesanias, gastronomia, hoteles, cabafas,

centro recreativos entre otros sin dejar atras su gente amable y acogedora.

Las principales fortalezas de los municipios de Concepcion de Ataco y Juayua son un clima agradable,
ambiente acogedor, orden y seguridad el cual hacen que estos municipios posean un buen atractivo
turistico en comparacién con el municipio de Jayaque, pero también cabe mencionar las debilidades que
poseen el cual son la lejania de la ciudad capital, y deslaves cuando es época de invierno ya que
estos sitios turisticos se consideran como vulnerables con respecto a las condiciones climéticas, asi
mismo dichos municipios tienen las siguientes Oportunidades: cada uno se encuentra en cercania de la
naturaleza y forman parte de la ruta de las flores, lo que los hace municipios muy reconocidos, pero

también poseen amenazas alto grado de competencia por otros centros turisticos y calles de dificil acceso.

Cabe mencionar también que Los municipios de la zona occidental en este caso Concepcion de Ataco y

Juayua reciben apoyo de instituciones gubernamentales como el ministerio de turismo a través de la
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Corporacién Salvadorefia de Turismo (Corsatur) con la finalidad de incrementar el turismo interno en El
Salvador de tal manera se considera que el municipio de Concepcidn de Ataco recibe apoyo publicitario
por parte de las instituciones gubernamentales y consideran que es suficiente para atraer nuevos turistas a
su localidad a excepcion del municipio de Juayua que reconoce que el apoyo publicitario no es el adecuado
para atraer turistas e implementar sus actividades turisticas innovadoras. Estos municipios los productos
ylo servicios que mas ofrecen son los hoteles, las cabafias como también caminatas sobre los senderos y
la gastronomia de los restaurantes se consideran que son buenos para los turistas que los visitan, de tal
manera los empresarios que se encuentran en estos municipios opinaron que es necesario introducir

nuevos productos y servicios para mejorar las actividades turisticas.

Asi mismo la publicidad que se realiza en estos municipios es mas que el de la Asociacién Jayaque
Tour del café, los medios publicitarios implementados por la competencia son los periddicos, banners,
internet a través de las redes sociales y las hojas volantes, pero segun el estudio de campo se
determin6 que la demanda de estos municipios ha disminuido a consecuencia de la poca publicidad y

la mala atencion al turista

Por otro lado los precios de los productos y servicios son muy accesibles a los turistas que visitan estos
municipios cabe mencionar también que dichos precios estan basados en la calidad de los productos, por
consiguiente los empresarios de estos municipios consideran que la estadia de los visitantes es muy
satisfactoria ya que cada dia que transcurre llegan nuevos turistas a conocer estas ciudades. (Ver anexo

N°2 de la pregunta 2 a la 14)

Los empresarios de los municipios de Concepcidn de Ataco y Juayua expresaron que las rutas de acceso
para llegar a los municipios son accesible para la ciudadania como para los turistas que los visitan también
poseen una excelente sefalizacion para una mejor guia al turista en su visita a estos municipios dichos
empresarios opinaron que Los factores claves para incrementar y mejorar la actividad turistica para estos
municipios es la seguridad y mayor publicidad; con éstos aspectos se considera que el desarrollo de los
municipios mejore de manera relevante y se incremente el desarrollo social y cultural de cada uno de

los municipios. (Ver anexo N°2 de la pregunta 19 a la 22)
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6. ANALISIS FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES, AMENAZAS)
a) FORTALEZAS.

Son todos los elementos positivos que posee una empresa, que la hace diferente de las demas del
mismo sector es decir, que tiene una ventaja competitiva que le permitira obtener mejor crecimiento y
desarrollo organizacional.
Algunas fortalezas que se determinaron son las siguientes:

e Productos y servicios de alta calidad

e Bellezas naturales

e Cultura

e Seguridad

e Higiene del municipio

b) OPORTUNIDADES.

Son todas aquellas variables no controlables que se generan en el entorno y son atractivas para la
organizacién, permitiran contribuir a un mejor desarrollo y crecimiento siempre y cuando la empresa
las identifique, las utiliza en funcion con sus fortalezas para alcanzar de forma mas eficiente los
objetivos y metas propuestas las cuales podemos mencionar las siguientes:

e Elclima

¢ Apoyo financiero de instituciones internacionales

e Carreteras en buen estado

e Creacion de estrategias para el desarrollo del sector turistico nacional por parte del gobierno

e (Creciente desarrollo del turismo a nivel mundial

c) DEBILIDADES.

Son todas las anomalias internas que posee la empresa por las cuales evita que los objetivos
propuestos con anterioridad no se cumplan afectando negativamente el desempefio de las actividades
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de la organizacion, cabe mencionar que una vez identificados dichos problemas debe desarrollarse una

estrategia para poder eliminarlas.

Algunas debilidades que se encontraron fueron las siguientes:

e Falta de unidad entre los miembros
e Pobre organizacion

e Poca publicidad

e Falta de innovacion

¢ Falta de recursos humanos con la formacién adecuada para el sector turistico

d) AMENAZAS.

Son todas aquellas variables no controlables que se generan en el entorno y no son atractivas para la
organizacién, permitiran contribuir a un mejor desarrollo y crecimiento siempre y cuando la empresa
las identifique, las utiliza en funcién con sus fortalezas. Las principales amenazas en el sector turistico

para alcanzar de forma mas eficiente los objetivos y metas propuestas son las siguientes:

e La alta competitividad de otros lugares turisticos.

e Alta vulnerabilidad ante situaciones climatoldgicas  (desbordes de rios y quebradas,
desprendimientos de tierras)

e Carencia del servicio de transporte publico dentro del municipio

o Falta de apoyo por parte de los pobladores del municipio

o Falta de promocion
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7. MATRIZ FODA (FORTALEZAS, OPORTUNDADES, DEBILIDADES, AMENAZAS)

Al conocer las fortalezas oportunidades, debilidades y amenazas que influyen en la Asociacion se procedio

a realizar el cruce de variables FODA, el cual se realizo entre los elementos del andlisis interno y del

externo, surgiendo asi estrategias ofensivas (fortalezas-oportunidades) defensivas (amenazas-fortalezas);

de supervivencias (amenazas-debilidades) y adaptativas (oportunidades-debilidades).

FODA

FORTALEZAS

Productos y
servicios de alta
calidad

\

‘Bellezas naturales

I Seguridad |

Higiene del
municipio

\_

OPORTUNIDADES

“ Clima Fresco ﬂ

Apoyo financiero
de instituciones
internacionales

Carreteras en
buen estado

Creacion de
estrategias para el
desarrollo del
sector turisticio
nacional por parte
del gobierno

Creciente
desarrollo del
turismo a nivel

mundial

DEBILIDADES

entre los

IFata deunidad ‘
miembros

Pobre
organizacion

Poca puincidadl

Falta de
innovacion

Ita competitividady]
de otros lugares

Falta de recursos
humanos con la
formacion
adecuada para el
sector turistico

AMENZAS

turisticos

ante situaciones
climatologicas

4 Carenciadel
servicio de
transporte publico
dentro del

Municipio

I alta de l
promocion

|A|ta vunerabilidadl

Falta de apoyo por
parte de los
pobladores del
Municipio




a) ESTRATEGIAS OFENSIVAS (FORTALEZAS-OPORTUNIDADES)

Crear nuevos programas
de promocion y publicidad
para incrementar el
crecimiento econémico de

la asociacion

Aprovechar la calidad de
los productos y servicios
para incrementar  su

demanda

Generar  publicidad al
municipio para
incrementar afluencia de

turistas

Invertir  en  nuevos
proyectos que
mantengan el concepto
de Pueblos vivos y sus

fiestas patronales.

Crear  convenios  con
transportistas para brindar a
los turistas mayor seguridad.

a9



b) ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA (AMENAZAS-DEBILIDADES

Crear alianzas estratégicas

entre los miembros para

incrementar la competitividad
de la asociacion.

Crear planes de Crear un plan de mercadeo
prevencion en caso de que para mejorar la
suceda un desastre competitividad de la
natural. Asociacion
Utilizar medios publicitarios
para dar a conocer los
productos y servicios que
se ofrecen.
Creacién de un nuevo Crear nuevos paquetes
sistema de transporte turisticos que  atraigan
turistico en la Asociacion clientes potenciales.

Capacitar a los Miembros
de la Asociacion en nuevas

estrategias Turisticas.

€9



c) ESTRATEGIAS DEFENSIVAS (AMENAZAS-FORTALEZAS)

Promover los productos y
servicios que ofrece la
Asociacion a través de
diferentes medios
publicitarios con la finalidad

de atraer nuevos turistas.

Realizar  campafias  de
concientizacion que orienten
a los habitantes del municipio

a cuidar su habitat natural

Realizar ~ campafias  de
concientizacion que orienten
a los habitantes del municipio
a mantener su patrimonio

cultural.

Crear un nuevo sistema de
transporte para brindar mayor
seguridad a los turistas que

no cuenten con dicho medio.

¥9



d) ESTRATEGIAS ADAPTATIVAS (DEBILIDADES-OPORTUNIDADES)

Realizar reuniones constantes
que promuevan la unidad de
los miembros para aprovechar
el creciente  desarrollo

turistico.

Aprovechar el apoyo financiero
de Instituciones Intemacionales
para implementar publicidad y

promociones en La Asociacion

Disefiar nuevas estrategias
que motiven a desarrollar

turismo de aventura

Capacitar
constantemente en la

rama del turismo

Aprovechar capacitaciones
impartidas por MITUR para
desarrollar nuevas
habilidades en el RRHH

59
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G. ALCANCES Y LIMITACIONES

1. ALCANCES

e Con la ejecucidn de éste proyecto se logré obtener los datos que sirvieron para realizar el Plan de
Mercadeo, contando con el apoyo de los turistas y miembros de la Asociacion quienes nos
proporcionaron su colaboracion en el momento de realizar las encuestas y entrevistas, con el objetivo
de extraer los datos sirvieron para diagnosticar la situacion actual y disefiar un plan que responda a

las necesidades que presenta.

2. LIMITACIONES

e Existe una reduccion en la muestra de los miembros de la asociacién, debido a que los datos
proporcionados al inicio de la investigacion estaban desfasados, durante el proceso investigativos se

obtiene los datos actualizados y estos se reducen a 23 miembros.

e El transporte fue una limitante, por encontrarse el lugar de estudio fuera del area de San Salvador, el
tiempo de movilizarse fue extenso, por lo que nos llevdo mucho mas tiempo tomar las muestras de las
encuestas, el servicio de transporte hacia el municipio de Jayaque es cada 30 minutos y no existe
transporte publico adecuado dentro del municipio obstaculizando nuestra movilidad hacia otras fincas

para seguir realizando las encuestas a los turistas.
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CONCLUSIONES

e Los miembros de la Asociacién Jayaque Tour del Café desconocen la filosofia corporativa: mision,
vision y objetivos, por la falta de comunicacion existente entre sus miembros, y debido a ello La
Asociacion no se encuentra organizada, es decir que no hay un control interno que designe a cada
persona una tarea especifica para enfrentar o aprovechar las oportunidades del mercado que los

vuelvan mas competitivos para generar asi nuevas fuentes de ingreso.

e La Asociacion no se capacita constantemente en temas de interés para ellos tales como Atencion y
servicio al cliente, cursos de cocina, idioma inglés entre otros, por lo cual no poseen los
conocimientos necesarios para que sus miembros puedan aprovechar todos los recursos con los

que cuenta, resguardando su propio crecimiento y desarrollo.

e La asociacidn no realiza mucha publicidad sobre Jayaque Tour del Café, lo cual no permite que
mas turistas potenciales conozcan el municipio, y ademas algunos de sus miembros no realizan

promociones que vuelvan sus productos y servicios mas atractivos.

e Los miembros de la asociacién no realizan constantemente innovaciones en los productos y
servicios que se ofrecen, lo cual impide que los mismos se vuelvan atractivos y solicitados por los

turistas.

e Los miembros de la asociacién para fijar el precio de los productos y/o servicios que ofrecen lo

hacen en base a la calidad de los mismos, lo cual representa una fortaleza como Asociacién.
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RECOMENDACIONES

e La Asociacién Jayaque Tour del Café debe preocuparse por motivar a sus miembros a que
conozcan su filosofia corporativa: mision, vision y objetivos para que exista una mejor
comunicacion y organizacion entre ellos y asi volverse mas competitivos, generando a la vez

nuevas fuentes de ingreso.

e Esnecesario que se imparta a los miembros de la Asociacion capacitaciones en atencién y servicio
al cliente, cursos de cocina, idioma inglés entre otros temas de interés necesarios para aprovechar
los recursos con los que cuentan para respaldar su propio crecimiento y desarrollo que los vuelvan

competitivos en el sector turismo al fortalecer la unidad entre ellos.

e La Asociacion debe crear alianzas estratégicas ya sea con empresas publicas o privadas, que
utilicen toda clase de medios publicitarios para promover y a dar a conocer las promociones en
productos y servicios que poseen, con el fin de ser frecuentados tanto por turistas del territorio
nacional como internacional, aprovechando que el municipio posee como fortaleza  principal

bellezas naturales y productos y servicios de calidad.

e Los miembros de la Asociacion deben informarse sobre toda clase de productos y/o servicios
turisticos, para estar a la vanguardia en los gustos y preferencias de los turistas no afectando la

calidad ni el precio de los mismos.

e Los miembros de la asociacion deben ser eficientes al momento de elaborar sus productos y
brindar sus servicios, asegurandose de mantener siempre la calidad en los mismos y que a la vez
estos puedan cubrir los costos de produccion, generando ganancias que permitan incrementar su

crecimiento competitivo como Asociacion.

El diagndstico elaborado en este capitulo, es de suma importancia pues ayudara a conocer la situacion
actual de la Asociacion, con el propésito de crear estrategias que ayuden a incrementar su competitividad

con respecto a los Municipios de Concepcién de Atacoy Juayua.
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CAPITULO Il
lil. PROPUESTA DE PLAN DE MERCADEO PARA INCREMENTAR LA COMPETITIVIDAD DE
LA ASOCIACION JAYAQUE TOUR DEL CAFE, MUNICIPIO DE JAYAQUE DEPARTAMENTO
DE LA LIBERTAD.

A. IMPORTANCIA

Es importante realizar un Plan de mercadeo, ya que se recopila informacion histérica relevante de los
productos, servicios, mercados, competidores y clientes de la Asociacion Jayaque Tour del Café,
fomentando unidad entre los miembros de la Asociacion para contribuir a su buen funcionamiento,
formando alianzas estratégicas entre ellos mismos para que sus productos y/o servicios sean reconocidos
en la zona, con el propdsito de atraer mas visitantes para incrementar la competitividad de la Asociacion y

de esta forma apoyar al desarrollo del turismo en nuestro pais.

El plan de mercadeo contribuira fundamentalmente en lo siguientes aspectos: Ayudar a la consecucion de
los objetivos relacionados con el mercado: captacion de nuevos clientes y fidelizacion de los mismos,
mejorar la participacion en el mercado, la competitividad y el posicionamiento de la marca; a formar
alianzas estratégicas entre los miembros de la Asociacién con la finalidad de ayudar en todas las
actividades turisticas de la Asociacién Jayaque Tour del Café, Ademas a través de la elaboracién del plan
de mercadeo, se podra diferenciar los productos y/o servicios que se ofrecen en la Asociacion tanto los de
Juayua como los de Concepcion de Ataco, creando de ésta manera ventajas competitivas al ser

reconocidos por su calidad y buen servicio.
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B. OBJETIVOS

1. GENERAL

Disefiar una propuesta de plan de mercadeo, para incrementar la competitividad de la Asociacidn Jayaque
Tour del Café, con respecto a los municipios de Concepcion de Ataco y Juayua.

2. ESPECIFICOS

e Crear estrategias de Mercadeo orientadas a los gustos y preferencias de los turistas, para

incrementar el niumero de visitantes al Municipio.

e Proponer una misién y vision a la Asociacién Jayaque Tour del Café de acuerdo a sus condiciones

y naturaleza, para mejorar su imagen turistica.

e Proponer una estructura organizacional que posea las areas funcionales necesarias, para

desarrollar con éxito las actividades de comercializacion.

C. ESTRUCTURA DEL PLAN DE MERCADEO

1. DETERMINACION DEL PENSAMIENTO ESTRATEGICO

La Asociacion Jayaque Tour del Café cuenta con un pensamiento estratégico deficiente y con el propésito

de aprovechar todos sus recursos se elaboro la siguiente propuesta.

a) MISION

Innovar, producir y comercializar productos y/o servicios que satisfagan las necesidades de los turistas,

mejorando de manera continua la actividad turistica del municipio de Jayaque.

b) VISION

forma las necesidades de los turistas, actuando dentro de un marco de responsabilidad social.
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c) VALORES
(
* Generar lazos de unanimidad, acuerdo y armonia con los miembros afiliados; logrando
con ello trabajar por una misma finalidad.
T
*Brindar un buen trato a los visitantes, logrando que se sientan satisfechos con la
atencion proporcionada.
I
T
* Impulsar mecanismos de comunicacion, que permitan dar a conocer a los miembros de
la Asociacion los objetivos y metas organizacionales propuestas.
-
p
+ Ofrecer a los visitantes un precio justo de los productos y/o servicios.
L i
4 X . .’ - -
*Lograr la participacion de todos los miembros y colaboradores para la solucién de los
problemas de la Asociacién Jayaque Tour del Café.
(Y A
)
+Estilo particular e innovador de las actividades turisticas que se desarrollan en el
municipio de Jayaque.
—/
-
+Garantizar a los turistas la calidad de los productos y/o servicios.
.
d) OBJETIVOS

Innovar los productos y/o
servicios  turisticos  para
obtener una mayor
competitividad turistica.

Fortalecer el posicionamiento
de la marca Jayaque Tour del
Café, a través de medios
publicitarios.

[ Desarrollar publicidad de fos

productos y/o servicios con
énfasis en las caracteristicas
mas importantes para
incrementar su
pocisionamiento en la mente del
consumidor

Satisfacer las necesidades de
los turistas, ofreciendo
productos ylo servicios de
calidad.

Promover un ambiente de
trabajo seguro y libre de riesgos
para salvaguardar la seguridad
de los turistas y el personal.
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2. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA
a) ORGANIGRAMA

Actualmente la Asociacion Jayaque Tour del Café, cuenta con un organigrama deficiente conformado
solamente por las siguientes areas funcionales: Presidente, Vicepresidente, Sindico, Secretario, Tesorero,
1er, 2do y 3er Vocal, Es por ello que se propone un nuevo organigrama para satisfacer los requerimientos

y exigencias que la Asociacion necesita:

Junta Directiva

Presidente

Vicepresidente

Departamento

de
Comercializacion

Departamento
de Produccion

Departamento
de Finanzas

P
Departamento
de Recursos

Humanos

Area de
Reclutamiento
y Seleccién

‘ Departamento
de Control de
Calidad

Area de

Area de Area de

Area de Area de Area de

Publicidad

Area de Area de

Contraloria

Control de

s Tesoreria
caliidad

Produccién

Ventas Capacitacion

Compras

Simbologia utilizada

Unidades o segmentos administrativos de operacion

Relacion de autoridad y mando

——— Comunicacion

Elaborado por: Equipo_de Investigacion. Fecha: Abril de 2012
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b) FUNCIONES PRINCIPALES

Junta directiva

Es la principal responsable de la definicion de las estrategias corporativas, de la determinacion de las
politicas de negocio, fijacion y control de la direccion estratégica de la institucion. Ademas, supervisa la
gestion de las diferentes areas de negocios y soporte de la organizacion. De igual manera, evalUa los
resultados mediante su comparacion con los planes y estrategias previamente aprobados, con la gestion
de afos anteriores y el sistema en su entorno. y

Presidente

turisticas que se realizan, y contribuye en la elaboracién de informes que se presentan a los miembros

Es la persona que ejerce la representacion legal de la Asociacion, apoya en todas las actividades
de la Asociacion.

Vicepresidente

Es el que se encarga de tomar las funciones principales del presidente en caso de que no esté
disponible y a la vez colabora en todos los asuntos que le sean requeridos.

Departamento de comercializacion

Es donde se realizan investigaciones de mercado, la planeacién de la comercializacion y de la publicidad
y promocion de la Asociacion.

Departamento de control de calidad

Es donde se revisan los puntos criticos del proceso de operacion para validar que se estan satisfaciendo
las necesidades de nuestra cartera de clientes.
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Departamento recursos humanos

Es el departamento encargado del seguimiento sobre la entrada y salida de miembros a la Asociacion,

ademas de programar reuniones periddicas y capacitaciones necesarias para brindar un excelente

Servicio.

Departamento de Produccién

Aqui se realiza las compras de materia prima para elaborar los productos que son ofrecidos por la
Asociacion y planea toda la produccion en general.

Departamento de finanzas

Es el departamento encargado de realizar toda la planeacion financiera de la asociacion, elabora

presupuestos, maneja todo lo relacionado a contabilidad y a la vez realiza un estadistico sobre todos los

gastos de la Asociacion.

3. OFERTA Y DEMANDA

a) OFERTA

En la actualidad el municipio de Jayaque posee variedad de productos y servicios tales como: tours
nocturnos por las fincas de café, restaurantes, hosteleria, artesanias entre otros, por los cuales la
Asociacién Jayaque Tour del Café se vuelve mas reconocida en el sector turistico, por eso es de suma
importancia mejorar la calidad en todo lo que se ofrece, con el propdsito de generar nuevas ventajas

competitivas que se posicionen en la mente de los turistas como un pueblo vivo.
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b) DEMANDA

Hoy en dia las personas que visitan los municipios turisticos de nuestro pais presentan mas exigencia a la
hora de consumir productos y servicios tales como: la calidad en los productos como en los servicios que
se ofrecen, pues deben cubrir ciertas necesidades imprescindibles al momento que los turistas realizan el
recorrido por la zona, no olvidando la sefalizacion y seguridad adecuada para que el viaje sea mas

placentero.

4, ESTRATEGIAS DE MERCADEO

a) POSICIONAMIENTO

Para que la Asociacion Jayaque Tour del Café se distinga de otros lugares turisticos, deben
implementarse estrategias de posicionamiento que le permita competir, crecer y permanecer en el mercado
turistico salvadorefio, para ello se debe hacer énfasis en el clima agradable el cual es propio del
Municipio, ademas se pueden realizar festivales gastronémicos para dar a conocer todos los productos y
servicios con los que cuenta la Asociacion , y a la vez aprovechar la preferencia sobre la tradicional

bebida del café, que ha sido consumido por las familias salvadorefias.

Asimismo se debe hacer uso de herramientas que permitan penetrar en la mente del consumidor tales
como: la utilizacién del Slogan de la marca, para que cuando se hable de Jayaque Tour del Café en la
mente del consumidor predomine la aventura y experiencia de un paseo inolvidable, asi como tambiéen el
seguimiento post venta a los turistas para que permita conocer la percepcion y apreciacion del producto o
servicio que se ofrece, haciéndole sentir al cliente que es importante y que su opinién sera tomada en

cuenta.

b) SEGMENTACION

La Asociacion Jayaque Tour del Café ubicada en el municipio de Jayaque, departamento de La
Libertad ofrece productos y servicios tales como: artesanias, platillos gastronémicos, cabafias, turismo
nocturno, entre otros. De tal manera se propone a la Asociacién una estrategia de segmentacion de

mercado compuesta por perfiles de segmentacion geogréficos y demogréficos.
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En el perfil geografico se determin6 el Municipio de Santa Tecla ya que sus habitantes visitan con mucha
frecuencia Jayaque por la cercania que existe entre ambos municipios, con el propésito de disfrutar un
clima fresco para convivir en familia y amigos un momento agradable. El perfil demografico esta
compuesto por la edad de los habitantes que suelen visitar Jayaque, la cual es de los 25 afios en

adelante entre hombres y mujeres que perciben ingresos de $350.00.

c) COMPETITIVIDAD

La Asociacion Jayaque Tour del Café se enfoca hacia el turismo salvadorefio, por lo cual debe diferenciar
sus productos y servicios por medio de caracteristicas que los vuelva unicos en comparacion al resto de
lugares turisticos en nuestro pais, haciendo uso de diferentes estrategias para incrementar su
competitividad tales como: la innovacion de los platillos gastronémicos agregéndoles nuevos ingredientes
que le den un sabor Unico e incomparable, ademas de revisar periddicamente los menus para evitar que se

vuelvan comunes, basandonos en los gustos y preferencias del consumidor.

Asimismo se realizaran tours nocturnos, con el propdsito de incrementar el nimero de visitas de turistas al
municipio, asi como también fortalecer el apoyo tanto de organizaciones gubernamentales como Fundacion
Promotora de la Competitividad de la Micro y Pequefia Empresa, Ministerio de Turismo y el de

organizaciones no gubernamentales como Centro de Estudios Sociales de América Latina.



5. MEZCLA DE MERCADEO

El desarrollo de una mezcla de mercadeo para mejorar las actividades turisticas de la Asociacién Jayaque Tour del café se efectuara a través de
los cuatro componentes que se mencionan a continuacion:
a) PRODUCTO

Detalle Costo Calculo Costo

Estrategia unitario total YEEHTE

Se enviara a capacitacion a los
Mejorar la atencion al cliente. jefes de los 5 departamentos de la
Asociacion Jayaque Tour del Café. $281.37 $281.37x 5 $1.406.85
(Ver plan de capacitacion en la
pagina 78)

Mantener la calidad de los
productos yl/o servicios que se
ofrecen mediante el redisefio de
procesos y la revision periodica de
productos. los  mismos, los cuales se
implementaran desde la recepcion No se requiere costo
de materias primas de los
proveedores hasta que se entrega
al cliente el producto terminado, de
los cuales estaran pendientes cada
duefio del negocio o miembro de la
Asociacion

Redisefio 'y revision periddica de

Total $1,406.85

Fuente: Fundacion Empresarial para el Desarrollo Educativo.

LL



PLAN DE CAPACITACION PARA LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION JAYAQUE TOUR DEL CAFE.

OBJETIVO:

Aportar conocimientos teoricos en términos de habilidades y actitudes para un mejor desempefio de los miembros de la Asociacion, a través del
mejoramiento de su clima organizacional y la atencion al cliente con el propdsito de satisfacer a los turistas que visitan el municipio de Jayaque.
IMPORTANCIA:

Es de suma importancia para la Asociacion Jayaque Tour del Café considerar un plan de capacitacion como un proceso continuo que se enfoca
en la busqueda de conocimientos y habilidades para estar al dia con los cambios repentinos que se dan en el sector , pues al poseer un recurso

humano calificado y una buena organizacion se obtiene una ventaja competitiva con respecto a los municipios de Concepcidn de Ataco y

Juayua.
Temario Dias Hora Impartido

Medicién y satisfaccién del cliente. Lunes y Martes 8:00 am a 5:00pm
Clima organizacional. Miércoles 8:00am a 12:00md
Hoteleria y turismo. Lunes y martes 8:00 am a 5:00pm
servicio de mesa Lunes y Martes 8:00 am a 5:00pm
Gastronomia. Jueves 8:00am a 12:00md . ) B

i . — : Facilitador asignado por la Fundacion
Trabajo en Equipo. Miércoles y Viernes 1:00pm a 5:00pm |

Empresarial para el Desarrollo
Desarrollo Empresarial. Lunes 8:00am a 12:00md Educativo.(FEPADE)
Sistemas Integrales de Gestion para la competitividad. Lunes y Martes 8:00am a 5:00pm
Aseguramiento de la calidad en productos alimenticios. Viernes 1:00am a 5:00pm
Desarrollo de habilidades emprendedoras. Lunes y Miércoles 8:00am a 5:00pm
investigacion de Mercado y Planes de Marketing Miércoles y Jueves 8:00am a 12:00md
Costo de capacitacion $1,406.85

Fuente: Fundacién Empresarial para el Desarrollo Educativo.
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b) PRECIO

Para asignar precios competitivos en el mercado con el propésito de que el municipio de Jayaque sea aceptado y conocido por los turistas, es

necesario implementar una estrategia de precios adecuada, que beneficie tanto a la Asociacién Jayaque Tour del Café como al municipio.

Referencia de precio

en base a

Competencia

Gastronomia. $ 6.00 - $12.00 $6.00 - $15.00 $6.00 - $15.00
Artesanias. $1.50 - $25.00 $2.00 - $ 30.00 $2.00 - $ 30.00
Estancia. $35.00 $ 35.00 $40.00
Bebidas frias y calientes. $1.50 - $4.00 $2.00-$6.00 $1.50 - $5.00

Fuente: Asociacion Jayaque Tour del Café, Juayua, Concepcion de Ataco

6.



¢) PLAZA

Se pretende definir los medios de comercializacién a utilizar para los productos y/o servicios que ofrece la Asociacion Jayaque Tour del Café.

Estrategia

Detalle

Costo : Costo
Calculo

unitario total

Diseno

Establecer lugares de

comercializacion eventuales

Se estableceran en los diferentes
departamentos que realicen sus fiestas
patronales, 2 veces al afio, en los meses
de mayo y agosto, con la finalidad de dar
a conocer los productos y/o servicios que
se ofrecen, entre los cuales podemos
encontrar: bellezas naturales, fincas de
café, turismo nocturno, cultura y
artesanias, utilizando para ello:
- 1000 Hojas volantes
- Viadticos para 2 personas que
participen en las ferias llevando los
productos que se ofrecen.

$0.02 ctvs. | $0.02x1000x2 | $40.00

$50.00 $50.00x2x 2 $200.00

Ofrecer en los negocios de |la
Asociacion Jayaque Tour del Café los
productos y/o servicio de cada uno

de los miembros.

Ofrecer los productos elaborados por
los miembros de la Asociacion,
como por ejemplo: que en los
diferentes restaurantes se vendan
artesanias, café para preparar vy
encurtidos, asi también en los lugares
donde se venden los productos
mencionados  anteriormente  se
recomienden los diferentes servicios
gastrondmicos, de hosteleria vy
turismo, para lo cual contribuiran los
23 miembros de la Asociacion.

No se requiere costo

Total

$240.00

Fuente: Intercolor Printing.
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d) PUBLICIDAD Y PROMOCION

Las estrategias que a continuacion se presentan, han sido elaboradas con el proposito de captar la atencion de las personas que les gusta

turismo en El Salvador.

hacer

Costo : Costo -
_ Detalle o Calculo Disefio
Estrategia unitario total
Los medios de comunicacién a | $0.02 $0.02 x 2000 $40.00
utilizar son: hojas volantes, radio y gj{“ﬁ“ﬂ
Dar a conocer las diferentes actividades | banners con el slogan, se
- o utilizaran en el mes de abril y hsdonpie
turisticas  que se realizaran en el julio. $60.00 $60.00 x 30 $1,800.00 |
municipio de Jayaque. 2000 Hojas volantes - B | cspera por it
1 cufia para quince dias (10
segs.) para ambos meses.
1 banners $85.00 | $85.00x1 | 0000
En este caso es necesario que
Utilizacion de camisas que lleven l(?asmisza?’ d??;nb,&ossé)ci:élilc!)ienpa::
estampado el logotipo y slogan que se | promocionar el lugar turistico, $890 $8.00x2x28 &Y
I P ol dandole a cada uno 2 camisas
disefid para la Asociacién <
una vez al afio
$2,293.00

Sub-total

Fuente: Intercolor Printing, Radio Laser Espaiiol e Ingles,
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CONTINUACION

Proporcionar a  los  Turistas

informacion completa sobre toda | $0.03
actividad turistica por medio de | (Brochures) $0.03x1,000 | $30.00
Entrega de brochures. brochures que se den en la caseta TN
informativa, donde se plasmaran aljaque
fechas, horas, tipo de eventos y los WAL+
productos o servicios que se ofrecen, :
para que de ésta forma puedan hacer | $100 100 x 12 2 A st o T
de su visita un viaje placentero, (Alquiler) $1,200.00
comodo y divertido, utilizando:
- 1000 Brochures
- Alquiler Caseta de informacion
(para el afio)
El slogan de la Asociacién Jayaque
Crear el “slogan” de la marca. Tour del café fue creado por el No requiere costo “La aventura espera por ti”
grupo de investigacion.
Todo empaque de los productos
Elaborar empaques adecuados a los Se contratard_un igBlor grafico ofrecidos por la Asociacion debera
que los cree de acuerdo a su
productos ofrecidos por la Asociacion. actividad comercial, todo esto con la $350.00 $350.00 x 1 $350.00 incluir tanto el logo como el slogan.
finalidad de proyectar una buena ' ' ' —~
imagen de la misma ante nuestros aljaque
clientes. éz(iemm
$1,580.00

Sub-total

Fuente: Grupo BOX Marketing, Intercolor printing corporation.
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CONTINUACION

Costo Costo
Detalle Calculo Disefio
Estrategia unitario total
ﬂlue esperas para visitar\
L B o Las estaciones de radio seran Jayaque Tour del Café, ven
Emisién de cufas publicitarias en las radio Laser en espafiol (20.1 $60.00 | $60.00 x 1 x | $1,800.00 disfruta de un  clima
estaciones de radio. F.M.) e Ingles (92.9 F.M.). Y se 30 agradable, la mejor
trasmitiran 1 vez al dia por todo gastronomia  acompafiado
el mes de julio. de una exquisita tasa de
café. Recuerda
Q.a aventura espera por ti!/
Se utilizaran cuando se realicen
actividades en el Municipio, los
festivales gastrondmicos y las gal{_a ue
fiestas propias del Municipio, para | Anuncio | $374.60 x 1 $374.60 e o ol
Utilizacion de Anuncios por  medios ello se mostraran fotografias g $374.60 o i
las diversas fincas de cafe, ol e B
escritos (Periodicos). destacando la diversidad de flora, vty
ademas el anuncio debera e
contener toda la informacion del g
evento y del contacto para que los i
turistas  estén  debidamente
informados. El anuncio  se
realizard en el mes de julio.
$2,174.60

Sub-total

Fuente: Radio Laser Espanol e Ingles, La prensa Grafica.

€8



CONTINUACION

Estrategia

Detalle

Costo Calculo Costo total
unitario

Disefio

Campafias de concientizacion

Concientizar a los habitantes de
Jayaque sobre la importancia de
cuidar y mantener una adecuada
sefalizacion en el municipio, a
través de reuniones mensuales
realizadas por los 23 miembros
de la Asociacion y representantes
de la municipalidad, para que las
visitas de los turistas sean mas
placenteras al momento de
movilizarse en la zona

No se requiere costo

Actualizar la pagina Web de la Asociacion

Jayaque Tour del Café.

Para actualizar la pagina web se
contratara 1 webmaster para el
mantenimiento del sitio por 12
meses, a fin de dar publicidad a
todos los productos y/o servicios
que se ofrecen en el municipio.

$80.00 $80.00x1x 12 | $960.00

Elaborar campafias publicitarias por medio de las

Las redes sociales que se
utilizaran son: Facebook, con la

redes sociales. finalidad de dar a conocer el No se requiere costo
turismo que se realiza en el
municipio de Jayaque.
Sub-total $960.00
Total $6,979.60
Fuente: Vical
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D. CUADRO INTEGRADO DE INVERSION DEL PROYECTO

85

Inversion del proyecto

Estrategias Costo Costo total
De producto $1,406.85
Mejorar la atencién al cliente $1.406.85
De plaza $240.00
Establecer lugares de comercializacién eventuales $240.00
De publicidad $6,979.60
Dar a conocer las diferentes actividades turisticas que se realizaran en el
municipio Jayaque $1,925.00
Utilizacién de camisetas que lleven estampado tanto el logotipo como el slogan
que se disefid para la Asociacion $368.00
Entrega de brochures $1.230.00
Elaborar empaques adecuados a los productos ofrecidos por la Asociacion. $350.00
Emisién de cufas publicitarias en las estaciones de radio. $1,800.00
Utilizacién de Anuncios por medios escritos (Periédicos). $346.60
Actualizar la pagina Web de la Asociacion Jayaque Tour del Café. $960.00
Sub-Total 8,626.45
*Imprevistos $431.32

Total $9,057.77

*Segun Néstor Mora Secretario de la Asociacion Jayaque Tour del Café, en el afio 2010 surgieron gastos

imprevistos que abarcaron un aproximado de $320.00, mientras que para el afio 2011 ascendieron a

$375.00, en concepto de combustible, reuniones especiales con ejecutivos de instituciones turisticas,

viaticos, entre otros.

En base a estos datos se determiné que para el Plan de Mercadeo propuesto se estima un 5% del costo

total del proyecto de inversion, el cual asciende a un total de $431.32.
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E. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

1. RECURSOS PROPIOS

=

TQUR
peLCAFE

2. DONACIONES

Segun Néstor Mora secretario de la Asociacion Jayaque Tour del Café expresé que desde la fundacidn de
la Asociacion hasta en la actualidad ha recibido apoyo (donaciones) de Instituciones Gubernamentales y
No Gubernamentales para mejorar la actividad turistica del municipio, sin embargo para recibir dicho
apoyo ha sido necesario presentar propuestas de proyectos que se desean ejecutar a instituciones que

promueven el turismo interno.

El presente Plan de Mercadeo seréd sometido a evaluacion por las siguientes instituciones:

MITUR

MINISTERIO DE TURISMO

El Ministerio de Turismo por medio de la Licda. Margarita Elizabeth Zaldafia

EL SALVADOR

CENTROMYPE

undacén de i C
de la Micro y Pequeds Empress




F. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

“PLAN DE MERCADEO, PARA INCREMENTAR LA COMPETITIVIDAD DE LA ASOCIACION JAYAQUE TOUR DEL CAFE, MUNICIPIO DE
JAYAQUE, DEPARTAMENTO DE LA LIBERTAD”

Investigadores

Asociados

Junta Directiva
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ANEXO
N° 1



CUESTIONARIO DIRIGIDO A TURISTAS
Pregunta 1

Género de los turistas

Objetivo: Conocer el género de los turistas que visitan la Asociacion Jayaque Tour del
Café.

Tabla #1
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAIJE
Masculino 36 45%
Femenino 44 55%
Total 80 100%
Gréfico #1

Género de los turistas

B Masculino

B Femenino

Comentario

Las personas que visitan més la Asociacion Jayaque Tour del Café son mujeres.



Pregunta 2

Ingreso mensual de los Turistas.

Objetivo: Conocer el ingreso mensual de los turistas que visitan la Asociacion Jayaque
Tour del Café.

Tabla #2
ALTERNATIVAS FRECUENCIA |PORCENTAJE
De $200 a $500 40 50%
De $501 a $1000 27 34%
Mas de $1000 13 16%
Total 80 100%
Grafico #2

Ingresos de los turistas

M De $200 a $500
m De $501 a $1000
1 Mas de $1000

Comentario:

Los ingresos de los turistas que visitan la Asociacion perciben ingresos entre $200.00 y
menos de $500.00 mensuales, algunos de los visitantes tienen ingresos superiores a los
$1,000.00 mensuales.



Pregunta 3

¢Le gusta hacer turismo en El Salvador?

Objetivo: Saber sia los turistas encuestados les gusta hacer turismo en nuestro pais.

Tabla #3
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 68 85%
No 12 15%
Total 80 100%
Gréafico #3

Personas que hacen turismo en
El Salvador

mSi

B No

Comentario:

De los turistas encuestados, se observa que si les gusta hacer turismo en El Salvador
para pasarla bien con la familiay amistades.



Pregunta 4

¢, Qué lugares de la zona occidental de El Salvador prefiere visitar?

Objetivo: Conocer que lugar de la zona occidental prefieren visitar con mas frecuencia,

los turistas.
Tabla #4
ALTERNATIVA |FRECUENCIA| PORCENTAJE

Juayua 21 26%
Jayaqgue 34 43%
Concepcion de

Ataco 25 31%
Total 80 100%

Gréfico #4

Lugares de la zona occidental que prefiere
visitar el turista

M Juayua
W Jayaque

Concepcion de Ataco

Comentario:

En El Salvador el lugar de la zona occidental que los turistas prefieren visitar es el

Municipio de Jayaque, seguido de Concepcion de Ataco y Juayua.



Pregunta 5
Del lugar seleccionado anteriormente ¢qué es lo que mas le atrae?

Objetivo: Identificar las cualidades por las cuales los turistas prefieren visitar los diversos
pueblos vivos de la zona occidental del pais.

Tabla #5
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Clima y naturaleza 63 79%
Fiestas patronales 9 11%
Historia y Cultura 7 9%
No sabe 1 1%
Total 80 100%
Grafico #5

Gustos y preferencias de los turistas

"

0%
H Fiestas patronales
Hlstorla y Cultura

No sabe

Comentario:

De los lugares mencionados anteriormente los turistas prefieren visitarlos por su climay
naturaleza, asi mismo por sus fiestas patronales ya que estos municipios dan a
conocer todas sus tradiciones.



Pregunta 6

¢En qué temporada prefiere visitar lugares turisticos?

Objetivo: Identificar en que temporada los turistas prefieren realizar sus paseos.

Tabla #6
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Dias de semana 3 4%
Fines de semana 58 72%
Vacaciones de semana santa 3 4%
Vacaciones de agosto 5 6%
Otros dias (temporada navidefa) 11 14%
Total 80 100%

Gréafico #6

Temporadas en las que realizan turismo las
personas

4%

M Dias de semana
4%
M Fines de semana

Vacaciones de semana santa
M Vacaciones de agosto

M Otros (Temporada navidefia)

Comentario:

La temporada en las que realizan actividades turisticas los visitantes son los fines de
semana a excepcion de las personas que optan por realizarlo en otros dias del afio

(temporada navidefia).



Pregunta 7

¢, Qué caracteristicas considera necesarias para ir de paseo?

Objetivo: Conocer las caracteristicas que los turistas consideran necesarias para hacer

turismo en nuestro pais.

Tabla #7
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE

Seguridad 34 42%
Clima agradable 23 29%
Higiene 11 14%

Vias de acceso 11 14%
Otros (Calidad en los productos,

amabilidad de la poblacion, cercania) 1 1%

Total 80 100%

Gréfico #7

Caracteristicas necesarias para ir de paseo

M Seguridad

1%

B Clima agradable

Higiene

M Vias de acceso

Comentario:
La caracteristica mas importante que los turistas consideran necesaria para ir de paseo es

la seguridad, mientras que otros prefieren un clima agradable.



Pregunta 8

¢, Qué medio de transporte utiliza para hacer turismo interno?

Objetivo: Identificar el tipo de transporte que los turistas utilizan habitualmente para hacer

turismo en nuestro pais.

Tabla #8
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE

Vehiculo propio 58 73%
Transporte de Politur 5 6%
Transporte colectivo 15 19%

Taxi - -
Motocicleta 1 1%
Otros (Excursiones) 1 1%

Total 80 100%

Grafico #8

Medio de transporte que utilizan los
turistas

0% 1% 1%

6% ‘

M vehiculo

M Politur

m Colectivo

B Taxi

B Motocicleta
m Otros

Comentario:

(Excursiones)

El medio de transporte que habitualmente utilizan las personas encuestadas para hacer
turismo interno es su vehiculo propio, sin embargo otros prefieren utilizar el transporte

colectivo para trasladarse a estos sitios turisticos.



Pregunta 9

¢Mencione los productos y servicios que ofrece Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Conocer los productos y servicios que ofrece la Asociacion Jayaque Tour del

Café, para identificar cual de ellos tiene mayor demanda.

Tabla #9
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Restaurante y café 34 43%
Artesanias 24 30%
Tour del café 5 6%
No sabe 16 20%
Gastronomia 1 1%
Total 80 100%
Gréfico #9

Productos y servicios que ofrece la
Asociacion Jayaque Tour del Café

1%

M Restaurante y café
6% M Artesanias

Tour del café
B No sabe

M Gastronomia

Comentario:

Entre los productos y/o servicios que conocen los visitantes del municipio de Jayaque se

encuentran los restaurantes y el café, seguido de las artesanias.



Pregunta 10

¢,Qué opina de la calidad de

Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Conocer la opinion respecto a la calidad de los productos y servicios que ofrece

los productos y servicios que ofrece la Asociacion

la Asociacion Jayaque Tour del Café.

Tabla #10
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
No los conoce 25 31%
Buenos 26 32%
Muy buenos 6 7%
Excelentes 18 24%
De mala calidad 5 6%
Total 80 100%
Gréfico #10

Opinidn sobre la calidad de los
productos y servicios de Jayaque

6%

B No los conoce
M Buenos

Muy buenos
H Excelentes

® De mala calidad

Comentario:

En cuanto a la calidad de los productos y/o servicios que ofrece la Asociacion, los turistas

los consideran bueno, a excepcion de algunos que no los conocen.




Pregunta 11

¢ Considera atractivos los productos y servicios que la Asociacion Jayaque Tour del Café

ofrece?

Objetivo: Conocer la opinién de los turistas, si consideran atractivos los productos y

servicios que la Asociacion Jayaque Tour del Café ofrece.

Tabla #11
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 59 74%
No 6 8%
No contestd 15 19%
Total 80 100%
Gréfico #11

Atractivo de los productos y servicios de
Jayaque

S
H No

" No contesto

Comentario:

Los turistas que visitan Jayaque Tour del Café, consideran atractivos los productos y

servicios que la Asociacién ofrece.



Pregunta 12

¢Mencione dos productos y/o servicios que mas prefiere de la Asociacion Jayaque

Tour del Café?

Objetivo: Investigar si los turistas conocen los productos y /o servicios que la Asociacion

ofrece.
Tabla #12
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
No sabe 30 38%
Gastronomia y café 32 40%
Café y miel 4 5%
Café y artesanias 5 6%
Tour del café 9 11%
Total 80 100%
Grafico #12
Productos que los turistas mas prefieren de la
Asociacion
M No sabe
M Gatronomia y café
Café y miel
B Café y artesanias
E Tour del café
Comentario:

Los productos que mas demanda presenta la Asociacion Jayaque tour del café es la

gastronomia y el café.



Pregunta 13

Califiqgue segun su criterio los productos y servicios de Jayaque Tour del Café del nimero
1 al 4, Asumiendo la siguiente escala (1: Malo, 2: Necesita Mejorar, 3: Bueno, 4:
Excelente)

Objetivo: Evaluar la satisfaccion en los servicios que obtuvieron los turistas encuestados

a través de la puntuacion que se le otorgue a los mismos

Tabla #13
Calificacion
Necesita mejorar
Malo (1) (2) Bueno (3) Excelente (4) No saben (5)
Alternativas frecuencia % frecuencia % frecuencia % frecuencia % frecuencia % Total
Atencion al cliente 3 4% 8 10% 22 28% 40 50% 7 9% 80
Café 3 4% 10 13%, 20 25% 37 46% 10 13% 80
Restaurantes 0 0% 16 20% 20 25% 26 33% 18 23% | 80
Fincas 2 3% 16 20% 16 20% 34 43% 12 15% 80
Artesanias 0 0% 10 13% 17 21% 36 45% 17 21% | 80
Estadia 20 25% 9 11% 13 16% 15 19% 23 29% | 80
Patrimonio Cultural 2 3% 11 14% 26 33% 39 49% 2 3% 80
Gréfico #13

Calificacion de los productos y servicios de
jayaque
40

g B Atencion al cliente
c .
(8]
e W Restaurantes
Malo Necesita Bueno Excelente No saben -
mejorar M Fincas
Calificacion M Artesanias

Comentario: Los turistas expresaron que el servicio al cliente es excelente en el
municipio de Jayaque, el café es otro producto que la Asociaciéon ofrece que es muy

degustado por los turistas.




Pregunta 14

¢ Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece Jayaque Tour del
Café son accesibles?

Objetivo: Determinar si los precios de los productos y servicios establecidos en la

Asociacién Jayaque Tour del Café se encuentran al alcance de los turistas.

Tabla #14
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 53 66%
No 14 18%
No contestd 13 16%
Total 80 100%

Gréfico #14

Opinion de los turistas sobre los productos y
servicios de Jayaque

M Si
M No

No contesté

Comentario:

Los turistas consideran que los precios de los productos y servicios que la Asociacion
ofrece son accesibles.



Pregunta 15
¢, Qué opina sobre los precios de los productos y servicios de Jayaque Tour del Café con

respecto a los de otros municipios?

Objetivo: Comparar los precios de los productos y servicios que ofrece la Asociacién con

respecto a los de otros municipios.

Tabla #15
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
No sabe 27 33%
Accesibles 21 26%
Elevados 22 28%
Estandar 10 13%
Total 80 100%
Gréfico #15

Opinion sobre los precios de los
productos y servicios de la Asociacion
con otros municipios

13%

B No sabe
M Accesibles

Elevados

M Estandar

Comentario:

La opinion de los turistas sobre los precios de los productos y/o servicios que ofrece la
Asociacion Jayaque Tour del Café, comentan que desconocen si son 0 no son accesibles,
la razén de su respuesta es que solo han visitado las diversas fincas sin adquirir

productos del lugar.



Pregunta 16

¢Observa o escucha frecuentemente anuncios publicitarios de la Asociacién Jayaque
Tour del Café?

Objetivo: Investigar la periodicidad con la que la Asociacion realiza anuncios publicitarios

para darse a conocer en el pais como un pueblo vivo.

Tabla #16
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 31 39%
No 44 55%
No contest6 5 6%
Total 80 100%
Grafico #16

Opinion sobre la frecuencia de anuncios
publicitarios

6%

\ mSi

® No

No contestd

Comentario:

Los turistas que visitan el municipio de Jayaque consideran que no observan o
escuchan frecuentemente anuncios publicitarios de la Asociacion Jayaque Tour del
Café, mientras que otras personas encuestadas si perciben la publicidad de la
Asociacion.



Si su respuesta en la pregunta anterior fue Si, ¢Cada cuanto tiempo las observa o
escucha?

Tabla #16-A
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Todos los dias 6 8%
Una vez a la semana 8 10%
Una vez al mes 12 15%
No ha escuchado u observado 21 26%
No contestd 33 41%
Total 80 100.%

Gréfico # 16-A

Frecuencia que el turista observa o
escucha publicidad de la Asociacion

B Todos los dias

B Una vez a la semana
© Unavez al mes
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Comentario:

Los turistas encuestados algunos respondieron que si observan o escuchan publicidad
de la Asociacién, otros turistas comentaron que no han escuchado u observado publicidad

de la misma.



Pregunta 17

¢ Por qué medio publicitario se enterd de la existencia de Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Conocer el medio publicitario por el cual los turistas se enteraron de la

existencia de Jayaque como una opcién de hacer turismo en el pais.

Tabla #17
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Television 34 42%
Internet 10%
Vallas publicitarias 1%
Periédicos 5%
Radio 2 3%
Relaciones interpersonales 31 39%
Total 80 100%
Gréafico # 17
Medios de Comunicacion
M Television
H Internet

W Vallas publicitarias
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 Relaciones interpersonales

% 1%

Comentario:

Los turistas encuestados se enteraron de la existencia del municipio de Jayague como
opcién para hacer turismo interno por la television, asi mismo se enteraron por

relaciones interpersonales de cada uno de los visitantes.



Pregunta 18
Mencione dos promociones que le gustaria recibir de la Asociacion Jayaque Tour del

Café

Objetivo: Conocer diferentes tipos de promociones que les gustaria recibir a los turistas

cuando visiten el municipio de Jayaque.

Tabla #18
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Ninguna 48 60%
Estadia 13 16%
Café al 2x1 5 6%
Econocombos 11 14%
Café gratis por postre 3 4%
Total 80 100%
Grafico #18

Promociones que el turista le gustaria
recibir

4%
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Café al 2x1
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Comentario:

Algunos de los turistas comentaron que no estan interesados en recibir promocion por
parte de la Asociacién, sin embargo otros de ellos les gustaria recibir alguna promocién
respecto con la estadia en una de las fincas.



Pregunta 19

¢ Ha visitado anteriormente Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Saber si los turistas han visitado anteriormente el municipio de Jayaque.

Tabla #19
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 34 42%
No 46 58%
Total 80 100%
Gréfico #19

Visita de los turistas a Jayaque

M Si

H No

Comentario:

Las personas encuestadas expresaron que nunca han visitado con anterioridad el
municipio de Jayaque, pero también otros turistas opinaron que si han visitado dicho

municipio.



Pregunta 20

¢, Cuando fue la dltima vez que visitd Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Identificar cuando fue la Gltima vez que el turista visité el Municipio de Jayaque.

Tabla #20
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Hace una semana 7 9%
Mas de un mes 35 44%
Mas de un afio 10 13%
No contest6 28 35%
Total 80 100%
Gréfico #20

Ultima visita que el turista realizé al
municipio de Jayaque

M Hace una semana
B Mas de un mes
1 Mas de un ano

B No contesto

Comentario:

La frecuencia con la que visitan los turistas el municipio de Jayaque, es mas de un
mes, otras personas no contestaron debido a que es su primera vez que Vvisita

Jayaque.



Pregunta 21

¢, Qué le motiva visitar Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Conocer las razones que motivan a los turistas a visitar el Municipio de

Jayaque.
Tabla #21
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Recreacion 27 33%
Alimentacién 11 14%
Seguridad 15 19%
Relajacién 27 34%
Total 80 100%
Grafico #21
Razones para visitar Jayaque
B Recreacion
B Alimentacién
m Seguridad
M Relajacion
Comentario:

Las razones que motivan a los turistas a visitar el municipio de Jayaque es para

relajarse, también lo visitan para recrearse Yy divertirse en familia y amigos.



Pregunta 22

¢ Existe suficiente sefalizacion que le oriente en su visita a la Asociacién Jayaque Tour
del Café?

Objetivo: Saber si el municipio de Jayaque se encuentra debidamente sefializado para

facilitar la visita de los turistas a la zona.

Tabla #22
ALTERNATIVA | FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 43 54%
No 37 46%
Total 80 100%
Gréafico # 22

Opinion sobre la seinalizacion en
Jayaque
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H No

Comentario:

Los turistas consideran que si existe una muy buena sefializacion para orientarse a los
lugares claves del municipio, sin embargo otras personas mencionaron que no posee la

sefializacién necesario para hacer turismo enla zona.



Pregunta 23

¢, Como considera el acceso para llegar a Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Conocer la opinién de los turistas con respecto a la accesibilidad para visitar el

municipio.
Tabla #23
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Accesible 61 76%
Inaccesible 6 8%
No contestd 13 16%
Total 80 100%
Grafico # 23
Opinidn sobre las vias de acceso para
llegar alJayaque
M Accesible
M Inaccesible
No contesto
Comentario:

Los turistas consideran que existe accesibilidad para llegar al municipio de Jayaque, ya
gue las carreteras estan debidamente sefializadas y en buen estado, otros visitantes no
contestaron.



Pregunta 24

¢, Qué opina de Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Conocer la opinién de los turistas sobre Jayaque Tour del Cafe.

Tabla #24
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

No sabe 21 26%
Les parece

agradable 39 49%
Necesitan mejorar 20 25%
Total 80 100%

Grafico # 24

Opinion sobre Jayaque Tour del Café

B No sabe
M Les parece agradable

Necesitan mejorar

Comentario:

La opinion que poseen los turistas sobre el municipio de Jayaque es que consideran
de su agrado para convivir con la familia y las amistades , pero otras personas se

reservaron opinar sobre el municipio, expresando que necesita mejorar la ciudad.



Pregunta 25.
¢, Qué aspectos considera necesarios para mejorar la actividad turistica del municipio?

Objetivo. Determinar los aspectos que el turista considera necesarios para mejorar la

actividad turistica del municipio.

Tabla #25
ALTERNATIVA FRECUENCIA| PORCENTAJE

Pargque Acuatico 8 10%
Precios Bajos 22 28%
Mejorar sefializacion 8 10%
Estadia 12 15%
No saben 5 6%

Sensibilizacién 8 10%
Publicidad 17 21%
Total 80 100%

Gréfico #25

Aspectos para mejorar el turismo en Jayaque

B Parque Acuatico

B Precios Bajos
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Comentario:

Las aspectos necesarios que los turistas creen que ayudara a mejorar la actividad
turistica en el municipio, es disminuir los precios de los productos y servicios, como
también incrementar la publicidad para que mas personas se enteren de la existencia del

municipio.



ANEXO
N° 2



CUESTIONARIO DIRIGIDO A LA COMPETENCIA (CONCEPCION DE ATACO Y
JUAYUA)

Pregunta 1

Mencione ¢ Cudl es la misién turistica del Municipio Concepcion de Ataco y Juayua?

Objetivo: Conocer cudl es la misién turistica del Municipio Concepcién de Ataco y

Juayua.
Tabla #1
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
Expandir el negocio familiar como un hostal 1 50%
No sabe 1 50%
Total 2 100%
Grafico #1
Misidn turistica de la competencia
M Expandir el negocio
familiar como un hostal
H No sabe
Comentario:

La mision turistica de Concepcion de Ataco es expandir el negocio familiar a través del
turismo, sin embargo el municipio de Juayua no posee una mision para mejorar el

turismo enla zona.



Pregunta 2

Mencione ¢ Cual es la visién turistica del Municipio Concepcién de Ataco y Juayua?

Objetivo: Conocer cual es la visién turistica del Municipio Concepcién de Ataco y Juayua.

Tabla #2
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Ser reconocidos por la ciudadania y los turistas 1 50%
No sabe 1 50%
Total 2 100%
Gréfico #2

Vision turistica de la competencia

B Ser reconocidos por la
ciudadania y los turistas

H No sabe

Comentario:

De los municipios en estudio, Concepcion de Ataco le apuesta a ser reconocido por
la ciudadania y los turistas que los visitan; en cambio Juayua no posee una Vision
sobre las actividades turisticas que realizan.



Pregunta 3

¢Mencione 2 fortalezas 'y 2 debilidades turisticas del municipio?

Objetivo: Investigar las fortalezas y debilidades mas notorias del municipio.

Tabla #3-A

FRECUENCIA

ALTERNATIVAS DEBILIDADES | PORCENTAJE

Tabla #3
FRECUENCIA
ALTERNATIVAS FORTALEZAS | PORCENTAJE
Clima favorable y
Ambiente acogedor 1 50%
Orden y Seguridad 1 50%

Clima favorable y
Ambiente acogedor - -

Lejania de la cuidad - -

Deslaves en época
lluviosa - -

Total 2 100%

Gréfico #3

Debilidades de la
competencia

M Lejania de la
cuidad

H Deslaves en
epoca lluviosa

Orden y Seguridad - -

Lejania de la cuidad 1 50%

Deslaves en época

lluviosa 1 50%

Total 2 100%
Gréfico #3-A

Fortalezas de la
competecia
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Comentario:

De los municipios en estudio, las fortalezas que poseen cada uno son Clima favorable,

Ambiente acogedor, Orden y Seguridad de tal manera que los hace unos municipios

con buen atractivo turistico, sin embargo poseen debilidades como la lejania de la

cuidad y deslaves en época lluviosa.




Pregunta 4

¢Mencione 2 oportunidades y 2 amenazas turisticas del municipio?

Objetivo: Visualizar las oportunidades y amenazas mas relevantes del municipio.

Tabla #4 Tabla #4-A
FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVA | OPORTUNIDADES PORCENTAJE ALTERNATIVA AMENAZAS | PORCENTAJE
Cercania de la Cercania de la
naturaleza y naturalezay
formar parte de la formar parte de
ruta de las flores 1 50% la ruta de las
No sabe 1 50% flores - -
Alto grado de No sabe - -
competencia - - Alto grado de
calle de dificil competencia 1 50%
acceso - - calle de dificil
acceso 1 50%
Total 2 100% Total 2 100%
Gréfico #4 Gréafico #4-A
Oportunidades de |la Amenazas de la
competencia competencia
M Cercania de la
naturalezay m Alto grado.de
formar parte competencia
50%
° R i) AR EiHa
las flores NA\
No sabe
Comentario:

De los municipios en estudio, las Oportunidades que poseen cada uno son Cercania de

la naturaleza y formar parte de la ruta de las flores lo que los hace municipios muy

reconocidos,

pero también poseen amenazas alto grado de competencia y calles de

dificil acceso.




Pregunta 5

¢ Considera que el turismo en este municipio es rentable?

Objetivo: Determinar si el turismo en el municipio es rentable

Tabla #5
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 2 100%
No - -
Total 2 100%
Gréfico #5

Rentabilidad de los municipios

mSi mNo

Comentario:

La Actividad turistica de los municipios de Concepcién de Ataco y Juayua es
considerada rentable tanto en sus productos y servicios como por sus bellezas
naturales.



Pregunta 6

¢ Recibe apoyo publicitario de instituciones gubernamentales?

Objetivo: Inspeccionar si reciben apoyo publicitario de instituciones gubernamentales.

Tabla #6
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 2 100%
No - -
Total 2 100%
Gréfico #6

Opinion sobre el apoyo publicitario
por parte del Gobierno

mSi ®mNo

0%

Comentario:

Los municipios de la zona occidental en este caso Concepcion de Ataco y Juayua
reciben apoyo de instituciones gubernamentales como el Ministerio de Turismo a través
de la Corporacion Salvadorefia de Turismo (Corsatur) para incrementar la afluencia de

turista.



Pregunta 7

Considera que el apoyo publicitario de las instituciones gubernamentales es suficiente:

Objetivo: Identificar si el apoyo publicitario de las instituciones gubernamentales es

suficiente.
Tabla #7
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 50%
No 1 50%
Total 2 100%
Gréfico #7
Apoyo publicitario por parte del
gobierno
mSi mNo
Comentario:

El municipio de Concepcién de Ataco considera que el apoyo publicitario por parte de
las instituciones gubernamentales es suficiente para atraer nuevos turistas a su
localidad a excepcion del municipio de Juayua que reconoce que el apoyo publicitario

no es el adecuado para atraer turistas e implementar sus actividades turisticas.



Pregunta 8

¢, Cudles de los siguientes productos y servicios turisticos ofrece este municipio?

Objetivo: Determinar cuales productos y servicios turisticos ofrece el municipio

Tabla #8
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Hoteles y Cabafas 2 100%
Senderos 2 100%
Artesanias 1 50%
Transporte 1 50%
Centros Recreativos 1 50%
Restaurantes 2 100%
n=2
Gréfico #8

Productos y servicios que ofrece la
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Comentario:

De los municipios de la zona occidental en estudio, los productos y/o servicios que
mas ofrecen son los hoteles, las cabafias como también caminatas sobre los senderos

y la gastronomia de los restaurantes.



Pregunta 9

¢, Como califica los productos y servicios turisticos que ofrece este municipio?

Objetivo: Investigar como los municipios de Concepcion de Ataco y Juayua califican los

productos y servicios ofrecen.

Tabla #9
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Malos - -%
Buenos 2 100%
Total 2 100%
Gréfico #9

Opinion sobre los productos y
servicios que ofrece la competencia

H malos

B Buenos

Comentario:

Los productos y/o servicios que ofrecen los municipios de Concepcion de Ataco y

Juayua consideran que son buenos para los turistas.



Pregunta 10

¢Considera necesario introducir nuevos productos y servicios turisticos a éste

municipio?

Objetivo: Identificar si los empresarios consideran necesarios introducir nuevos

productos y servicios turisticos a éste municipio.

Tabla #10
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 50%
No 1 50%
Total 2 100%
Gréfico #10

Opinion sobre lainnovacion de
nuevos productos y servicios

m Si

H No

Comentario:

Los empresarios del municipio de Juayua consideran que es necesario introducir
nuevos productos y servicios para mejorar las actividades turisticas, sin embargo el
municipio de Concepcion de Ataco cree que no es necesario, ya que se perderia la

tradicion que ofrece a los turistas que los visitan.



Pregunta 11
De los siguientes factores ¢, Cuales considera que hacen que disminuya la demanda de

productos y servicios turisticos?

Objetivo: Detectar los factores que los empresarios consideran que hacen que disminuya

la demanda de productos y servicios turisticos.

Tabla #11
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Poca publicidad 1 50%
Mala atencién al cliente 1 50%
Total 2 100%
Gréfico #11

Factores que disminuyen la demanda
de productos y servicios

M Poca publicidad

B Mala atencion al cliente

Comentario:

Los factores que disminuyen la demanda de turistas a los municipios de la zona
occidental en estudio, se consideran que son la poca publicidad y la mala atencion al

cliente.



Pregunta 12

¢Ayuda a realizar actividades turisticas innovadoras para el municipio?

Objetivo: Descubrir si los empresarios realizan actividades turisticas innovadoras para el

municipio.
Tabla #12
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 50%
No 1 50%
Total 2 100%
Gréafico #12
Ayuda a realizar actividades
turisticas innovadoras
mSi
® No
Comentario:

De los municipios que fueron encuestados, se determind que Concepcién de Ataco si
llevan a cabo actividades turisticas innovadoras para mejorar su desarrollo local,
Juayua no trabaja en dichas actividades.



Pregunta 13

¢ Utilizan medios publicitarios para promover la actividad turistica de este municipio?

Objetivo: Conocer si los empresarios utilizan medios publicitarios para promover la

actividad turistica del municipio.

Tabla #13
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 2 100%
No - 0%
Total 2 100%
Grafico #13

Utilizan medios publicitarios

mSi

m No

Comentario:

Se determind que los municipios de Concepcion de Ataco y Juayua utilizan medios
publicitarios para promover la actividad turistica con la finalidad de mejorar el
desarrollo de cada localidad.



Si su respuesta a la pregunta anterior fue si, ¢ mencione cuales utilizan?

Tabla #13 A
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Banners 1 50%
Periddicos 1 50%
Internet 1 50%
Hojas Volantes 1 50%
n=2

Gréfico #13A

Medios de comunicacion que utiliza
la Competencia
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Comentario:

Los medios publicitarios que usualmente utilizan en el municipio de Juayua y
Concepcion de Ataco para atraer a los turistas son los banners, periddicos, internet y

hojas volantes donde se les da a conocer los productos y servicios.



Pregunta 14

¢ Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece son accesibles a los

turistas con respecto a otros municipios?

Objetivo: Evaluar los precios de los productos y servicios de los municipios en estudio.

Tabla #14
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 1 50%
No 1 50%
Total 2 100%
Gréfico #14

Opinion sobre los precios de los
productos y servicios respecto a otros
municipios
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Comentario:

Los precios que ofrece el

municipio de Concepcion de Ataco, son accesibles sin

embargo, en el municipio de Juayua los precios son elevados para los turistas.



Pregunta 15

¢El precio de los productos y servicios que ofrece Concepcion de Ataco y Juayua esta
basado en la calidad de los mismos?

Objetivo: Investigar si los productos y servicios que ofrece Concepcion de Ataco y

Juayua estd basado en la calidad de los mismos.

Tabla #15
ALTERNATIVA |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 2 100%
No - -
Total 2 100%
Gréfico #15

Los precios de los productos y
servicios estan basados en la calidad
de los mismos

mSi

H No

Comentario:

Los precios que imponen Concepcion de Ataco y Juayua a sus productos y/o servicios
lo determinan por la calidad, con la finalidad de satisfacer las necesidades de los

turistas de la mejor manera.



Preguntal6

¢ Quienes visitan frecuentemente el municipio de Concepcion de Ataco y Juayua?

Objetivo: Identificar quienes visitan frecuentemente el municipio de Concepcion de Ataco

y Juayua.
Tabla #16
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
Estudiantes 1 50%
Grupos de amigos 1 50%
Total 2 100%
Grafico #16
Turistas que visitan los municipios
M Estudiantes
B Grupos de amigos
Comentario:

Las turistas que visitan los municipios de Concepcién de Ataco y Juayua son
estudiantes como también grupos de amigos para disfrutar de las bellezas naturales

del pais.



Pregunta 17

¢Como considera la estadia de los turistas en el municipio de Concepcién de Ataco y

Juayua?

Objetivo: Indagar como los empresarios consideran la estadia de los turistas en los

municipios de Concepcion de Ataco y Juayua.

Tabla #17
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Satisfactoria 2 100%
No satisfactoria - -
Total 2 100%
Grafico #17

Opinion sobre la estadia de los turistas en el
municipio

M Satisfactoria

M No satisfactoria

Comentario:

Los empresarios de Concepcion de Ataco y Juayua consideran que la estadia de los
turistas es satisfactoria cuando los visitan, ya que cada municipio ofrece productosy

servicios de calidad para satisfacer las necesidades de los visitantes.



Pregunta 18

¢, Qué dias considera usted que reciben mas afluencia de turistas?

Objetivo: Examinar que dias los empresarios consideran que reciben mas afluencia de

turistas.
Tabla #18
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Temporada navidefia 1 50%
Dia de farolitos 1 50%
Total 2 100%
Gréfico #18
Afluencia de turistas
B Tempporada navidefia
MW Dia de farolitos
Comentario:

Los dias que los empresarios de los municipio de Concepcion de Ataco y Juayua,
consideran que reciben mas afluencia de turistas es para la temporada navidefia y el dia
de los farolitos, ya que se celebran las tradiciones para éste tipo de temporadas y es

bien visto tanto para los visitantes y la ciudadania de la localidad.



Pregunta 19

¢, Como considera las rutas de acceso parallegar a Concepcion de Ataco y Juayua?

Objetivo: Indagar como los empresarios consideran las rutas de acceso.

Tabla #19
ALTERNATIVA | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Accesible 2 100%
Inaccesible - -
Total 2 100%
Grafico #19

Opinion sobre las rutas de acceso

B Accesible

M Inaccesible

Comentario:

Los empresarios consideran que las rutas de acceso para llegar alos municipios de
Concepcion de Ataco y Juayua son accesibles para la ciudadania como para los

turistas que los visitan.



Pregunta 20

¢,Como considera las rutas de acceso dentro de Concepcion de Atacoy Juayua?

Objetivo: Definir como los empresarios consideran las rutas de acceso dentro del

municipio Concepcién de Ataco y Juayua.

Tabla #20
ALTERNATIVA |FRECUENCIA | PORCENTAJE
Accesible 2 100%
Inaccesible - -
Total 2 100%
Gréafico #20

Opinidn sobre las rutas de acceso dentro de
los municipios

M Accesible

B Inaccesible

Comentario:

Los empresarios consideran que las rutas de acceso dentro de los municipios de
Concepcion de Ataco y Juayua son accesibles para la ciudadania como para los

turistas que los visitan.



Pregunta 21

Considera que Concepcién de Ataco y Juayua cuenta con la adecuada sefializacion
para los turistas.

Objetivo: Investigar si Concepciéon de Ataco y Juayua cuentan con la adecuada

sefalizacién para los turistas.

Tabla #21
ALTERNATIVA |FRECUENCIA| PORCENTAJE
Si 1 50%
No 1 50%
Total 2 100%
Grafico #21

Opinidn sobre la seializacion de los
municipios

mSi

B No

Comentario:

Los empresarios de Concepcion de Ataco expresaron que si poseen la sefalizacion
necesaria para guiar al turista en su visita, en el municipio de Juayua no existe la

sefializacion adecuada para las personas que los visitan.



Pregunta 22

¢, Qué factores considera necesarios para mejorar la actividad turistica del municipio?

Objetivo: Especificar que factores consideran necesarios para mejorar la actividad

turistica del municipio.

Tabla #22
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mayor publicidad 1 50%
Seguridad 1 50%
Total 2 100%
Gréfico #22

Factores para mejorar la actividad
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Comentario:

Los factores claves para incrementar y mejorar la actividad turistica para Concepcion

de Ataco y Juayua es la seguridad y mayor publicidad; con éstos aspectos se

considera que mejore de manera relevante el desarrollo de los municipios.



ANEXO
N° 3



CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION JAYAQUE TOUR
DEL CAFE

Pregunta 1

Nombre de su negocio

Objetivo: Conocer el nombre de los negocios de cada uno de los miembros de la

Asociacién Jayaque Tour del Café.

Tabla #1

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Miembro por Fincas 5 22%
Miembro por
Artesanias 2 8%
Colaboradores 11 48%
Guias turisticos 5 22%
Total 23 100%

Grafico #1
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Comentario:

La Asociacion Jayaque Tour del Café estda compuesto por colaboradores que
voluntariamente ayudan al desarrollo del municipio, como también por miembros que se

dedican a elaborar y vender artesanias.



Pregunta 2

¢Cuenta la Asociacion Jayaque Tour del Café con un Plan de Mercadeo?

Objetivo: Conocer si la Asociacion Jayaque Tour del Café cuenta con un Plan de
Mercadeo.
Tabla #2
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
si 17 74%
no 5 22%
no sabe 1 1%
total 23 100%
Gréfico #2
Opinion sobre la existencia del Plan de
Mercadeo
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Comentario:

Algunos de los miembros encuestados que conforman la Asociacion Jayaque Tour del
Cafée
respondieron que no existe dicho Plan.

afirman que poseen un plan de mercadeo, sin embargo otros miembros



Si su respuesta es Si, ¢ Considera que se esta ejecutando?

Tabla #2A
ALTERNATIVA |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 3 13%
No 13 57%
No sabe 5 22%
n=23
Grafico #2A

Opinidn sobre la ejecucion del plan
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Comentario:
Los miembros de la Asociacion Jayaque Tour del Café concluyen que el Plan de

Mercadeo no lo han ejecutado conforme a lo acordado.



Si su respuesta es No, ¢Qué hace para conocer lo que los turistas prefieren?

Tabla #2B
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE
Por recomendaciones de las personas 3 13%
No contestd 2 9%
Encuestas 1 1%
A través de *CESAL y
*CENTROMYPE 1 4%

n =23
* Centro de Estudios Sociales de América Latina

** Centro para la Micro y pequeiia Empresa

Gréfico #2B
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Comentario:

Los miembros de la Asociacion Jayaque Tour del Café planean sus actividades a través
de la opinibn y recomendaciones que los visitantes les hacen, otros miembros no

expresaron su opinion.



Pregunta 3
¢, Qué estrategias mercadoldgicas utilizan para incrementar la afluencia de turistas?

Objetivo: Conocer las estrategias mercadologicas utilizadas para incrementar la afluencia

de los turistas.

Tabla #3
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
No las conoce 5 22%
Publicidad 10 43%
Tour del café 6 26%
Calidad de los productos 2 9%
Total 23 100%
Grafico #3

Estrategias mercadoldgicas para
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Comentario:

Las estrategias mercadologicas utilizadas para incrementar la afluencia de los turistas en
la Asociacion Jayaque Tour del Café principalmente es la publicidad, Ademés otra
estrategia utilizada por los miembros que conforman la Asociacion es el Tour que

ofrece las fincas de café.



Pregunta 4

¢Mencione las estrategias mercadoldgicas que utilizan para alcanzar las metas

organizacionales?

Objetivo: Conocer las estrategias mercadoldgicas utilizadas para alcanzar las metas

organizacionales.

Tabla #4
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Innovacion en los productos 2 9%
No sabe 7 30%
Tour nocturno 8 35%
Publicidad 5 22%
Atencion al cliente 1 4%
Total 23 100%
Gréfico #4
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Comentario

El tour nocturno realizado por la Asociacion Jayaque Tour del Café, es la estrategia que
les brinda resultados positivos para incrementar la afluencia de los turistas, sin embargo
algunos miembros no saben que estrategia aplicar para alcanzar las metas

organizacionales.



Pregunta 5

¢ Considera que la afluencia de turistas al municipio de Jayaque es constante?

Objetivo: Conocer la opinion de los miembros respecto a la afluencia constante de

turistas al municipio de Jayaque.

Tabla #5
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 11 48%
No 12 52%
Total 23 100%
Grafico #5

Opinion sobre la afluencia de turistas
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Comentario
Los miembros de la Asociacion Jayaque Tour del café, consideran que la afluencia de
turistas no es la indicada, sin embargo otros opinaron que el municipio atrae a varios

turistas para conocer el pueblo de Jayaque.



Si su respuesta a la pregunta anterior es No, marque las posibles causas de la ausencia
de visitantes:

Tabla # 5A
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE

Mala atencion al cliente 5 22%
Poca publicidad 8 35%
Productos y servicios con precios elevados 3 13%
Poca higiene 5 22%
Otros causas 2 8%

Total 23 100%

Gréfico # BA
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Comentario:

Los miembros de la Asociacidon sefialan que la ausencia de visitantes en el municipio de
Jayaque se debe a la poca publicidad, también expresaron la mala atencion al cliente y la
poca higiene de algunos restaurantes afectando negativamente la las actividades

turisticas del municipio.



Pregunta 6

¢ Qué factores considera usted que disminuira la demanda de turistas al municipio?

Objetivo: Identificar los factores que provoca una disminucion en la demanda de turistas

al municipio.
Tabla #6
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Delincuencia 6 26%
Carretera en mal estado 6 26%
Economia 5 22%
Seflales de ubicacion 4 17%
Otros Factores 2 9%
Total 23 100%
Gréfico #6
Factores que disminuyen la demanda de
turistas
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Comentario:

Los factores

que disminuyen la demanda de turistas en el municipio lo atribuyen a las

carreteras en mal estado y la delincuencia, muchos visitantes expresaron que no

observan a miembros policiales a los alrededores del municipio, sienten temor de ser

asaltados.



Pregunta 7
¢ Recibe apoyo publicitario de instituciones gubernamentales?

Objetivo: Investigar el apoyo publicitario proporcionado por las instituciones

gubernamentales para la Asociacion.

Tabla #7
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 15 65%
No 8 35%
Total 23 100%
Gréfico #7

Opinidn sobre el apoyo publicitario

Comentario:
El apoyo publicitario brindado por el Gobierno a las actividades turisticas del municipio de

Jayaque es reconocido por los miembros de la Asociacion, pero algunos de ellos

expresaron no recibir ningun apoyo publicitario.



Pregunta 8

¢ Considera que el apoyo publicitario de instituciones gubernamentales es suficiente?

Objetivo: Conocer si el apoyo publicitario proporcionado por las instituciones

gubernamentales es suficiente.

Tabla #8
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 1 4%
No 22 96%
Total 23 100%
Gréfico #8
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Comentario:

El apoyo publicitario que recibe la Asociacion Jayaque Tour del Café de las instituciones

Gobierno es insuficiente para

desarrollo local.

realizar

actividades turisticas y por

ende mejorar el



Pregunta 9

¢, Qué productos ofrece la Asociacién Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Determinar cuales son los productos que la Asociacién ofrece.

Tabla #9
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Gastronomia 9 39%
Café y artesanias 11 48%
Tour del café 2 9%
Encurtidos 1 4%
Total 23 100%
Gréfico #9

Productos que ofrece el Tour del Café
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Comentario:
El municipio de Jayaque es conocido por su productos el cual es el café convirtiéndose en

el principal y mas importante producto comercializado de la zona, asi mismo sus

artesanias y sin dejar atras la gastronomia.



Pregunta 10

¢Mencione dos productos que los turistas prefieren cuando visitan Jayaque Tour del

Café?

Objetivo: Investigar dos productos que los turistas prefieren cuando visitan la Asociacion.

Tabla #10
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCETAJE
Café y artesanias 8 35%
Pupusas y café 1 4%
Café y tour del café 4 17%
Café y gastronomia 10 44%
Total 23 100%
Gréfico #10

Productos que mas prefieren los turistas
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Comentario:

En la Asociacién Jayaque Tour del Café, existen diversas fincas, la cual han destinado
para convertirlas en restaurantes y ofrecer la gastronomia de El Salvador, convirtiéndose
en la razén principal de las visitas de los turistas, las artesanias es otra que les interesa a

los turistas.



Pregunta 11

¢,Como considera la calidad de los productos y servicios que ofrece la Asociacion

Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Conocer la opinion respecto a la calidad de los productos y servicios que la

Asociacion ofrece.

Tabla #11
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mala 4 17%
Buena 19 83%
Total 23 100%
Grafico #11

Opinidn sobre la calidad de los productos
y servicios de Jayaque
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Comentario:
Los miembros de la Asociacion afirman que la calidad de los productos y servicios que

ofrecen son buenos.



Pregunta 12

¢ Cree que existe rivalidad entre los miembros de la Asociacion por los productos y

servicios que ofrecen?

Objetivo: Verificar si existe rivalidad entre los miembros de la Asociacion respecto a sus

productos y servicios.

Tabla #12
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 15 65%
No 8 35%
Total 23 100%
Gréfico #12

Opinion sobre la existencia de larivalidad con
los miembros del Tour del Café
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Comentario:
Entre los miembros que conforman la Asociacion, existe rivalidad, lo cual ciertos
desacuerdos que no se han solucionado perjudica el crecimiento de sus negocios como

empresarios individuales y como Asociacion.



Pregunta 13

¢Cree que es importante realizar actividades innovadoras en Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Conocer si es importante la realizacién de actividades innovadoras en la

Asociacion.
Tabla #13
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 23 100%
No - -
Total 23 100%
Gréfico #13
Opinidn sobre la implementacion de
actividades innovadoras en Jayaque
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Comentario:

Los miembros de la Asociacion estan de acuerdo que la innovaciébn es un factor

importante para realizar actividades turisticas.



Pregunta 14

¢,Como miembro de la Asociacion Jayaque Tour del Café trabaja en actividades

innovadoras para los turistas?

Objetivo: Conocer si los miembros de la Asociacion trabajan en actividades innovadoras

para ofrecer a los turistas.

Tabla #14
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Mejorar los menus 5 22%
Otras actividades innovadoras 11 48%
Paquetes turisticos 4 17%
Dulces de guisquil 1 1%

No trabaja en actividades

innovadoras 2 9%

Total 23 100%

Gréfico #14
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Comentario:
Algunos miembros de la Asociacién Jayaque Tour del Café trabajan en actividades
innovadoras para ofrecérselas a los turistas, sin embargo otros se dedican a innovar

con los deliciosos dulces de guisquil.



Pregunta 15

¢ Realizan proyecciones de ventas para los productos y servicios de su negocio?

Objetivo: Investigar si los miembros realizan proyecciones de ventas para los productos y

servicios de sus negocios.

Tabla #15
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 13 57%
No 10 43%
Total 23 100%
Grafico #15
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Comentario:

Los miembros de la Asociacioén realizan proyecciones de ventas, para conocer la inversion
que deben hacer para sus productos y servicios que ofrecen en sus respectivos negocios,
para satisfacer los gustos de sus clientes, también hay miembros que no realizan ésta

actividad lo cual perjudica su crecimiento y puede conllevar a una mala administracion.



Pregunta 16

¢Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece la asociacion son

accesibles a los turistas?

Objetivo: Determinar la opinién de los miembros respecto a los precios de los productos y

servicios que ofrecen a los turistas.

Tabla #16
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 17 74%
No 6 26%
Total 23 100%
Gréfico #16

Opinion sobre los precios de los productos y
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Comentario:
Los precios de los productos y servicios ofrecidos por los miembros de la asociacion,

afirman que son accesibles para los visitantes, lo que contribuye a que los turistas sigan

visitando el municipio.



Pregunta 17

¢ Los precios de los productos y servicios que ofrece la Asociacién Jayaque Tour del

Café son rentables?

Objetivo: Investigar si los productos y servicios que ofrece la Asociacion son rentables.

Tabla #17
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 16 70%
No 7 30%
Total 23 100%
Gréfico #17

Rentabilidad de los productos y servicios de
Jayaque
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Comentario:
Los productos y servicios ofrecidos por la Asociacién Jayaque Tour del Café son
rentables, asi lo afirman sus miembros, sin embargo algunos consideran que no son

rentables ya que causan pérdidas.



Pregunta 18

¢Considera que el precio de los productos y servicios que ofrece la asociacion estan

basados en la calidad de los mismos?

Objetivo: Investigar si los productos y servicios que ofrece la Asociacion estan basados

en la calidad de los mismos.

Tabla #18
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 20 87%
No 3 13%
Total 23 100%
Gréfico #18
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Comentario:

Los miembros de la Asociacion Jayaque Tour del Café, expresaron que el precio de los
productos y/o servicios si estd basado en la calidad con la que se producen con la
finalidad de satisfacer a los turistas, sin embargo otros miembros opinaron que no

utilizan la calidad para definir el precio.



Pregunta 19

¢ Cree usted que los precios de los productos y servicios que ofrecen los negocios de
todos los miembros de la Asociacion son similares?

Objetivo: Inspeccionar si los precios de los productos y servicios, que ofrecen los

negocios de la Asociacién son similares.

Tabla #19
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 14 61%
No 9 39%
Total 23 100%
Grafico #19

Opinion sobre la similitud de los precios de
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Comentario:
Los precios de los productos y/o servicios brindados por algunos miembros de la
Asociacion Jayaque Tour del Café son similares, sin embargo hay otros de ellos que

afirman que los precios de sus productos y/o servicios son diferentes de los demas.



Pregunta 20
¢ Utilizan medios publicitarios para promover Jayaque Tour del Café?

Objetivo: Descubrir si la Asociacion utiliza medios publicitarios para promover Jayaque

Tour del Café.

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 20 87%

No 3 13%
Total 23 100%

Medios publicitarios para promover Jayaque

M Si

H No

Comentario:
La publicidad es un factor que ayuda a los miembros a promover sus productos y

servicios, para incrementar su demanda.



Pregunta 21

De los siguientes medios publicitarios, ¢ Cual utiliza la Asociacion Jayaque Tour del Café
para promover el turismo?

Objetivo: Determinar cuales medios publicitario, utiliza la Asociacion para promover el

turismo.
Tabla #21
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Television 20 87%
Banners 9 39%
Periodicos 5 22%
Internet 21 91%
Hoja volante 10 43%
Radio 12 52%
n=23
Gréfico #21
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Comentario:

Los medios publicitarios que mas utiliza la Asociacion Jayaque Tour del Café es el
internet por medio del Facebook y paginas web de cada uno de los negocios , asi
mismo utilizan la televisién por medio de programas que incentivan el turismo en El

Salvador



Pregunta 22

¢ Se implementan promociones en su negocio para atraer mas turistas?

Objetivo: Descubrir si implementan promociones en su hegocio para atraer mas turistas.

Tabla #22
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 9 39%
No 14 61%
Total 23 100%
Gréafico #22
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Comentario:

La implementacién de diversas promociones es una herramienta utilizada para atraer a los

turistas, aun asi algunos miembros no implementan ningun tipo de promocién.



Pregunta 23

¢Mencione algunas promociones que se ejecutan en su negocio?

Objetivo: Identificar cudles son las promociones que los miembros de la Asociaciéon ejecutan

€n sus negocios.

Tabla #23
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Bebidas gratis 3 13%
Musica en vivo 2 9%
Promociones en comidas 6 26%
No implementa 12 52%
Total 23 100%
Gréfico #23
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Comentario:

Algunos miembros de la Asociacion Jayaque Tour del Café, no implementan promociones para
SuUs negocios, pero otros miembros si las implementan y utilizan las promociones en comidas

como también las bebidas gratis.



Pregunta 24

¢ Qué diferencia el municipio de Jayaque como pueblo vivo respecto a otro municipio de la

zona occidental del pais?

Objetivo: Distinguir que diferencia al municipio de Jayague como pueblo vivo respecto a otro

municipio de la zona occidental del pais.

Tabla #24
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Bellezas naturales 14 61%
No hay diferencia 9 39%
Total 23 100%
Gréfico #24
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Comentario:
Las bellezas naturales es el atractivo turistico del municipio de Jayaque, siendo ésta una de sus

principales fortalezas.



Pregunta 25

¢Mencione 2 razones por las que considera que los turistas no visitan el municipio de Jayaque?

Objetivo: Indagar la opinién de los miembros del porque los turistas no visitan el Municipio de

Jayaque.
Tabla #25
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Poca oferta en el
municipio 8 35%
Falta de sefializacion 4 17%
Poca publicidad 8 35%
Poca seguridad 3 13%
Total 23 100%
Gréfico #25
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Comentario:

La poca publicidad y la poca oferta en el municipio repercuten negativamente en la demanda de
los turistas, los miembros de la Asociacion afirman que deben trabajar mas en éstas areas para
incrementar sus ventas.



Pregunta 26

¢, Como considera las rutas de acceso al municipio de Jayaque para los turistas?

Objetivo: Determinar como los miembros consideran las rutas de acceso al municipio de

Jayaque.
Tabla #26
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Accesibles 23 100%
Inaccesibles - -
Total 23 100%
Gréafico #26
Opinion sobre las rutas de acceso
para jayaque
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Comentario:

Los miembros de la Asociacion opinan que las calles para accesar al Municipio de Jayaque se
encuentran en buen estado, reconocen que éste es un factor que contribuye al bienestar de los

turistas, para disfrutar de las actividades turisticas.



Pregunta 27

¢El municipio de Jayaque cuenta con la adecuada sefalizacion para los turistas?

Objetivo: Determinar si el municipio de Jayaque cuenta con la adecuada sefializacion para los

turistas.
Tabla #27
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 14 61%
No 9 39%
Total 23 100%
Grafico #27
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Comentario:

Los miembros de la Asociacién consideran que el municipio se encuentra adecuadamente

sefializado, para que la estadia de los visitantes sea placentera y satisfacer las necesidades de
los mismos.



Pregunta 28

¢, QUé aspectos considera necesarios para mejorar la actividad turistica del municipio?

Objetivo: Conocer los aspectos que los miembros consideran necesarios para mejorar la

actividad turistica del municipio.

Tabla #28
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mayor apoyo turistico de las entidades 6 26%
Incrementar publicidad 12 52%
Mas organizacion 5 22%
Total 23 100%
Grafico #28
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Comentario:

La publicidad es una herramienta esencial para todo negocio, incrementar la demanda de
turistas es el objetivo de los miembros de la Asociacidn, sin embargo el apoyo por parte de
entidades gubernamentales o no gubernamentales es vital para el crecimiento y sostenimiento

de la Asociacion.



ANEXO
N° 4



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cuestionario dirigido a Turistas

Buenos dias, somos estudiantes egresados de la carrera de Administracion de Empresas de la Universidad de El Salvador,
estamos investigando sobre un “Plan de mercadeo, para incrementar la competitividad de la Asociacion Jayaque Tour
del Café, Municipio de Jayaque, Departamento de La Libertad”, la informacion sera utilizada para fines académicos.

OBJETIVO: Conocer la opinidn de los turistas acerca de productos y servicios turisticos que ofrece la Asociacion Jayaque
Tour del café, a fin de disefiar un Plan de Mercadeo para incrementar su competitividad.

INDICACIONES: Marque con una “X” las respuestas que usted considere conveniente
|. DATOS GENERALES

1- Género

Masculino D FemeninoD

2- Ingreso mensual
De $200 a $500 |:| De $501 a $1000 |:| Mas de $1000 |:|

3- ¢le gusta hacer turismo en El Salvador?

Si D No D

éPor qué?

4-  ¢Qué lugares de la zona occidental de El Salvador prefiere visitar?
Juayua |:| Jayaque |:| Concepcidn de Ataco |:|

5- ¢Dellugar seleccionado anteriormente que es lo que mas le atrae?
Clima y naturaleza
Fiestas patronales

Historia y Cultura

Otros, especifique:

6- ¢En qué temporada prefiere visitar lugares turisticos?

Dias de semana D Fines de semana D Vacaciones de semana santa D
Vacaciones de agosto D

Otros, especifique:

7. ¢éQué caracteristicas considera necesarias para ir de paseo?

Seguridad D Clima agradable D Higiene D
Vias de acceso D



Otros, especifique:

8. ¢Qué medio de transporte utiliza para hacer turismo interno?

Vehiculo propio D Transporte colectivo D Taxi D Motocicleta D
Transporte de Politur I:I

Otros, especifique:

1l. PRODUCTO

9. ¢Mencione los productos y servicios que ofrece Jayaque Tour del Café?

10. ¢Qué opina dela calidad de los productos y servicios que ofrece la Asociacidn Jayaque Tour del Café?

11. ¢Considera atractivos los productos y servicios que la Asociacidn Jayaque Tour del Café ofrece?

si[] No []

éPor qué?

12. ¢Mencione 2 productos y/o servicios que mas prefiere de la Asociacion Jayaque Tour del Café?

13. Califique segun su criterio los productos y servicios de Jayaque Tour del Café del nimero 1al4, Asumiendo la
siguiente escala (1: Malo, 2:Necesita Mejorar, 3: Bueno, 4: Excelente)

Atencidn al cliente D D D D
Café |:| |:| |:| |:|
Restaurantes I:I I:I I:I I:I
Fincas D D D D
Artesanias D D D D
Estadia D D D D
Patrimonio cultural D D D D



1ll. PRECIO

14. ¢Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece Jayaque Tour del Café son accesibles?

SiD No D

¢Por qué?

15. ¢Qué opina sobre los precios de los productos y servicios de Jayaque Tour del Café con respecto a los de otros municipios?

IV. PUBLICIDAD
16. ¢éObserva o escucha frecuentemente anuncios publicitarios de la Asociacion Jayaque Tour del Café?
Si I:I No I:I
Si su respuesta es si, cada cuanto tiempo las observa o escucha

Todos los dias |:| Una vez a la semana |:| Una vez al mes |:| No he escuchado D
Ni observado

17. ¢éPor qué medio publicitario se enterd de la existencia de Jayaque Tour del Café?
Television
Periddico
Internet

Radio
Vallas publicitarias D

Otros, especifique:

18. Mencione dos promociones que le gustaria recibir de la Asociacién Jayaque Tour del Café

V. PLAZA

19. ¢Ha visitado anteriormente Jayaque Tour del Café?
Si I:I No I:I

20. ¢Cuando fue la ultima vez que visitd Jayaque Tour del Café?
Una semana D Mas de un mesD Mas de un aﬁoD

Otros, especifique:

21. ¢Qué le motiva visitar Jayaque Tour del Café?
Recreacién D Alimentacion D Seguridad D Relajacion D



22.

23.

24.

25.

¢ Existe suficiente sefalizacidn que le oriente en su visita a la Asociacion Jayaque Tour del Café?
n Vo []

¢Como considera el acceso para llegar a Jayaque Tour del Café?
Accesible D Inaccesible D

¢Qué opina de Jayaque Tour del Café?

¢Qué aspectos considera necesarios para mejorar la actividad turistica del municipio?

Lugar:

Fecha:

Responsable:

N2 de cuestionario:




ANEXO
N° 5



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Cuestionario dirigido al Municipio Juayua

Buenos dias, somos estudiantes egresados de la carrera de Administracion de Empresas de la Universidad de El Salvador,
investigando sobre un “Plan de mercadeo, para incrementar la competitividad” la informacion sera utilizada para fines
académicos.

OBJETIVO: Conocer acerca de productos y servicios turisticos que ofrece el municipio de Juayua.

INDICACIONES: Marque con una “X” las respuestas que usted considere convenientes.

I. DATOS GENERALES
1. Mencione ¢Cudl es la mision turistica del Municipio de Juayua?

2. Mencione ¢Cuadl es la vision turistica del Municipio de Juayua?

3. ¢éMencione 2 fortalezasy 2 debilidades turisticas del municipio?
Fortalezas Debilidades

4. ¢Mencione 2 oportunidades y 2 amenazas turisticas del municipio?
Oportunidades Amenazas

5. ¢Considera que el turismo en este municipio es rentable?

Si|:| No|:|

é¢Por qué?:

6. ¢Recibe apoyo publicitario de instituciones gubernamentales?

si [] No []

7. Considera que el apoyo publicitario de las instituciones gubernamentales es suficiente:

si [] No []

éPor qué?:




1. PRODUCTO

8. ¢Cuales de los siguientes productos y servicios turisticos ofrece este municipio?

Hoteles y Cabafias D Artesanias D
Centros Recreativos Restaurantes I:l
Senderos D Transporte D

9. ¢Cdmo califica los productos y servicios turisticos que ofrece este municipio?
Malo D Bueno

10. ¢Considera necesario introducir nuevos productos y servicios turisticos a este municipio?

si [ No[]

¢Por qué?:

Si su respuesta a la pregunta anterior fue Si, mencione cuales:

11. ¢De los siguientes factores cuales considera que hacen que disminuya la demanda de productos y servicios

turisticos?
Mala atencidn al cliente D Poca higiene y seguridad |:|
Poca publicidad D Precios elevados D

12. ¢Ayuda a realizar actividades turisticas innovadoras para el municipio?

si [] No []

1ll. PROMOCION

13. ¢Se utilizan medios publicitarios para promover la actividad turistica de este municipio?
si ] o []

Si su respuesta a la pregunta anterior fue si, mencione cuales utilizan:

Televisién D Internet D
Banners D Hojas Volantes I:I
Periédicos D Radio D

Otros, especifique:

IV. PRECIO
14. ¢Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece son accesibles a los turistas con respecto a
otros municipios?

si [] No []

éPorqué?




15. ¢El precio de los productos y servicios que ofrece Juayua esta basado en la calidad de los mismos?

Si |:| No

éPorqué?
V. PLAZA
16. ¢Quienes visitan frecuentemente el Municipio de Juayua?
Familias Estudiantes D
Grupos de amigos D

Otros, Especifique

17. éCémo considera la estadia de los turistas en el municipio de Juayua?
Satisfactoria |:| No satisfactoria |:|

18. ¢Qué dias considera usted que reciben mas afluencia de turistas?

Dias de semana Vacaciones de semana santa |:|
Fines de semana Vacaciones de agosto D
Temporada navideia

Otros, especifique

19. ¢Cémo considera las rutas de acceso para llegar a Juayua?
AccesiblesD Inaccesibles

20. ¢Como considera las rutas de acceso dentro de Juayua?
Accesibles D Inaccesibles D

21. Considera que Juayua cuenta con la adecuada sefializacidn para los turistas
s [ v [

22. ¢Qué factores considera necesarios para mejorar la actividad turistica del municipio?

Lugar:
Fecha:
Responsable:

N2 de cuestionario:




ANEXO
N° 6



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Cuestionario dirigido al Municipio Juayua

Buenos dias, somos estudiantes egresados de la carrera de Administracion de Empresas de la Universidad de El Salvador,
investigando sobre un “Plan de mercadeo, para incrementar la competitividad” la informacion sera utilizada para fines
académicos.

OBJETIVO: Conocer acerca de productos y servicios turisticos que ofrece el municipio de Concepcidn de Ataco.

INDICACIONES: Marque con una “X” las respuestas que usted considere convenientes.

I. DATOS GENERALES
1. Mencione ¢Cudl es la mision turistica del Municipio de Concepcion de Ataco?

2. Mencione ¢Cual es la vision turistica del Municipio de Concepcion de Ataco?

3. ¢éMencione 2 fortalezasy 2 debilidades turisticas del municipio?
Fortalezas Debilidades

4. ¢Mencione 2 oportunidades y 2 amenazas turisticas del municipio?
Oportunidades Amenazas

5. ¢Considera que el turismo en este municipio es rentable?

Si|:| No|:|

é¢Por qué?:

6. ¢Recibe apoyo publicitario de instituciones gubernamentales?

si [] No []

7. Considera que el apoyo publicitario de las instituciones gubernamentales es suficiente:

si [] No []

éPor qué?:




1. PRODUCTO

8. ¢Cuales de los siguientes productos y servicios turisticos ofrece este municipio?

Hoteles y Cabafias D Artesanias D
Centros Recreativos Restaurantes I:l
Senderos D Transporte D

9. ¢Cdmo califica los productos y servicios turisticos que ofrece este municipio?
Malo D Bueno

10. ¢Considera necesario introducir nuevos productos y servicios turisticos a este municipio?

si [ No[]

¢Por qué?:

Si su respuesta a la pregunta anterior fue Si, mencione cuales:

11. ¢De los siguientes factores cuales considera que hacen que disminuya la demanda de productos y servicios

turisticos?
Mala atencidn al cliente D Poca higiene y seguridad |:|
Poca publicidad D Precios elevados D

12. ¢Ayuda a realizar actividades turisticas innovadoras para el municipio?

si [] No []

1ll. PROMOCION

13. ¢Se utilizan medios publicitarios para promover la actividad turistica de este municipio?
si ] o []

Si su respuesta a la pregunta anterior fue si, mencione cuales utilizan:

Televisién D Internet D
Banners D Hojas Volantes I:I
Periédicos D Radio D

Otros, especifique:

IV. PRECIO
14. ¢Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece son accesibles a los turistas con respecto a
otros municipios?

si [] No []

éPorqué?




15. ¢El precio de los productos y servicios que ofrece Juayua esta basado en la calidad de los mismos?

Si |:| No

éPorqué?
V. PLAZA
16. ¢Quienes visitan frecuentemente el Municipio de Concepcion de Ataco?
Familias Estudiantes D
Grupos de amigos D

Otros, Especifique

17. éCémo considera la estadia de los turistas en el municipio Concepcion de Ataco?
Satisfactoria |:| No satisfactoria |:|

18. ¢Qué dias considera usted que reciben mas afluencia de turistas?

Dias de semana Vacaciones de semana santa |:|
Fines de semana Vacaciones de agosto D
Temporada navideia

Otros, especifique

19. ¢Cémo considera las rutas de acceso para llegar a Concepcién de Ataco?
AccesiblesD Inaccesibles

20. ¢Como considera las rutas de acceso dentro de Concepcién de Atacg?
Accesibles D Inaccesibles ﬁ

21. Considera que Juayua cuenta con la adecuada sefializacién para los turistas
s [ v [

22. ¢Qué factores considera necesarios para mejorar la actividad turistica del municipio?

Lugar:
Fecha:
Responsable:

N2 de cuestionario:
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UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Cuestionario dirigido a los miembros de la Asociacion Jayaque Tour del Café

Buenos dias, somos estudiantes egresados de la carrera de Administracion de Empresas de la Universidad de El
Salvador, investigando sobre un “Plan de Mercadeo, para incrementar la competitividad de la Asociacion Jayaque
Tour del Café, Municipio de Jayaque, Departamento de La Libertad”, esta informacion serd utilizada para fines
académicos.

OBJETIVO: Conocer la opinidn de los miembros de la Asociacion Jayaque Tour del Café acerca de los productos vy
servicios turisticos que ofrecen.

INDICACIONES: Marque con una “X” las respuestas que usted considere convenientes.

|. DATOS GENERALES:
1. Nombre de su negocio:

2. ¢Cuenta la Asociacion Jayaque Tour del Café conun Plan de Mercadeo?
Si D No |:|

Si su respuesta es Si, ¢Considera que se esta ejecutando?

Si su respuesta es No, éQué hace para conocer lo que los turistas prefieren?

3. ¢éQué estrategias mercadoldgicas utilizan para incrementar la afluencia de turistas?

4. ¢Mencione las estrategias mercadoldgicas que utilizan para alcanzar las metas organizacionales?

5. ¢Considera que la afluencia de turistas al municipio de Jayaque es constante?
si [ No

Si su respuesta a la pregunta anterior es No, marque las posibles causas de la ausencia de visitantes:

Mala atencién al cliente D Poca publicidad D
Productos y servicios con precios elevados H Poca Higiene I:I
Inseguridad

Otros especifique:




6. ¢Qué factores considera usted que disminuira la demanda de turistas al municipio?

Delincuencia B
Economia

Carretera en mal estado D
Sefiales de ubicacién D

Otros especifique:

7. Recibe apoyo publicitario de instituciones gubernamentales:

si [ No [
8. ¢Considera que el apoyo publicitario de instituciones gubernamentales es suficiente?
st [] No ]

1l. PRODUCTO
9. ¢Qué productos ofrece la Asociacion Jayaque Tour del Café?

10. ¢Mencione dos productos que los turistas prefieren cuando visitan Jayaque Tour del Café?

11. ¢Cémo considera la calidad de los productos y servicios que ofrece la Asociacién Jayaque Tour del Café?

Mala |:| Buena |:|

12. ¢Cree que existe rivalidad entre los miembros de la Asociacion por los productos y servicios que ofrecen?

Si |:| No |:|

éPor qué?

13. Cree que es importante realizar actividades innovadoras en Jayaque Tour del Café
st [ No []

éPor qué? :

14. Como miembro de la Asociacidn Jayaque Tour del Café trabaja en actividades innovadoras para los turistas:

15. ¢Realizan proyecciones de ventas para los productos y servicios de su negocio?

Si D No D



11l. PRECIO
16. Considera que los precios de los productos y servicios que ofrece la asociacidn son accesibles a los turistas:

st [] No ]

éPorqué?

17. Los precios de los productos y servicios que ofrece la Asociacion Jayaque Tour del Café son rentables:
st [] No []

éPorqué?

18. ¢Considera que el precio de los productos y servicios que ofrece la asociacidn estan basados en la calidad
de los mismos?

st [] No ]

¢Porqué?

19. ¢Cree usted que los precios de los productos vy servicios que ofrecen los negocios de todos los miembros de la
Asociacién son similares?

st [] No []

éPorqué?

IV. PUBLICIDAD
20. ¢Utilizan medios Publicitarios para promover Jayaque Tour del Café?

st [ No []

21. De los siguientes medios publicitarios, ¢ Cual utiliza la Asociacidon Jayaque Tour del Café para promover el

turismo?
Television Internet
Banners H Hojas volantes H
Periddicos D Radio D

Otros especifique:

22. ¢Se implementan promociones en su negocio para atraer mas turistas?

si [ No ]

23. Mencione algunas promociones que se ejecutan en su negocio:

V. PLAZA
24. ¢Qué diferencia el municipio de Jayague como pueblo vivo respecto a otro municipio de la zona occidental del
pais?
Bellezas naturales D Turismo nocturno D
Fincas de Café D Cultura I:I
Artesanias D

Otros especifique:




25.

26.

27.

28.

¢Mencione dos razones por las que considera que los turistas no visitan el municipio de Jayaque?

¢Cémo considera las rutas de acceso al municipio de Jayaque para los turistas?

Accesible I:I Inaccesible D

¢El municipio de Jayaque cuenta con la adecuada sefializacidn para los turistas?

s [ No [

¢Qué aspectos considera necesarios para mejorar la actividad turistica del municipio?

Lugar:

Fecha:

Responsable:
N2 de cuestionario:
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MAPA DEL DEPARTAMENTO
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FOTOS DE JAYAQUE

FINCA LA ESPERANZA




FINCA SANTA ELENA




FINCA EL CARMEN



http://www.facebook.com/photo.php?op=1&view=global&subj=131459656884438&pid=4898545&id=558255623&oid=33990556503

PUEBLO DE JAYAQUE
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FOTOS DE JUAYUA




FOTOS DE JUAYUA
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FOTOS CONCEPCION DE ATACO




FOTOS CONCEPCION DE ATACO
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