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RESUMEN

La industria del turismo en El Salvador se le ha dado mucha importancia en
los Ultimos afios, ya que contribuye en gran manera con la economia nacional. Es
por ello que desde el afio 1924 se han venido creando instituciones de apoyo para
este sector, sin embargo, hasta el afio 2004 con la legislacion del presidente Elias
Antonio Saca se cred el Ministerio de Turismo, debido a que se visualiza el turismo
como uno de los pilares mas fuertes en la economia nacional y también porque el

pais tiene un gran potencial turistico que puede ser aprovechado.

La Bahia de Jiquilisco ubicada en el Departamento de Usulutan y posee
veintisiete islas, dentro de estas se encuentra el Canton Isla de Méndez que se
localiza dentro de la peninsula San Juan del Gozo, es por esa razon que no esta
rodeada de agua por todos sus lados, por lo que en adelante se denominara Isla
de Méndez. La Isla de Méndez posee fauna y flora propia del lugar y una belleza
natural que no ha sido tan explorada por turistas usulutecos y de otras regiones de

El Salvador.

El propdsito de la investigacion es disefiar y proponer un plan de mercadeo
para fomentar el turismo en la Isla de Méndez, para realizarla se utilizé el método
cientifico y se recolectaron los datos a través del método cuantitativo en lugares
estratégicos de la cabecera Departamental de Usulutan, debido a la delimitacién

geografica de la investigacion.



El andlisis de la informacion demostr6 que son pocos los habitantes de la
Cabecera Departamental de Usulutan los que conocen la Isla de Méndez y que
para ingresar a esta existen dos vias de acceso maritimo y terrestre. Ademas la
mayoria de turistas visitan las playas y turicentros nacionales, sin embargo desean

conocer la Isla de Méndez.

A través del analisis de toda la informacion que proporcionaron los
instrumentos, se procedié a disefiar el Plan de Mercadeo para el fomento del
turismo en la Isla de Méndez; en dicho plan se proponen mision, vision, filosofia,

estrategias, tacticas, programas de accion, presupuestos y la evaluacion o control.



INTRODUCCION

La Isla de Méndez posee un potencial turistico que no es conocido por la
mayoria de los turistas, como vegetacion, fauna marina, ambiente acogedor,

ademas de la amabilidad de los pobladores.

De acuerdo al poco conocimiento que los turistas tienen sobre la Isla de
Méndez, se propone un plan de mercadeo para incrementar la afluencia de ellos a
dicho lugar; para realizarlo es necesario conocer aspectos generales sobre
mercadotecnia aplicada al sector servicios especificamente al area de turismo,
informacion relacionada con el turismo en El Salvador, generalidades de la Isla de

Méndez, entre otros aspectos basicos que guiaran el disefio de la propuesta.

La investigacion se desarroll6 a través de la obtencion de informacion sobre
la Isla de Méndez, es decir analizando las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas; asimismo, se aplico la encuesta como instrumento a fin de conocer la

opiniodn de los turistas potenciales en la cabecera Departamental de Usulutan.

La informacidn recolectada sirvio de base para la propuesta del plan, ya que
a través de ésta se conocen las debilidades y fortalezas que posee la Isla de
Méndez y con ello formular las estrategias, tacticas, planes de accién, entre otros

aspectos que se incluyen en el plan de mercadeo.



Bé4sicamente el objeto principal de la investigacion es brindar una
herramienta fundamental de mercadotecnia para el incremento de los turistas en la
Isla de Méndez y sobre todo que los turistas potenciales conozcan la belleza
natural con la que cuenta dicha Isla, es necesario destacar que este plan de
mercadeo puede ser aplicado por los propietarios de Restaurante, cabafas,

comedores y lanchas.



CAPITULO 1
MARCO DE REFERENCIA DE UN PLAN DE MERCADEO PARA
FOMENTAR EL TURISMO EN LA ISLA DE MENDEZ. MUNICIPIO
DE JIQUILISCO, DEPARTAMENTO DE USULUTAN

1.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.1.1 GENERAL

e Diseflar un plan de mercadeo para fomentar el turismo en la Isla de
Méndez

1.1.2 ESPECIFICOS

e Analizar los factores que inciden en la poca afluencia de turistas en la Isla

de Méndez.

e Proponer estrategias de mercadotecnia que permitan el fomento del turismo

en la Isla de Méndez.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 ANTECEDENTES

En El Salvador, el turismo es uno de los servicios que durante mucho tiempo
no se le habia dado el impulso necesario, sino hasta en los ultimos cinco afos el

gobierno lo ha visualizado como una gran oportunidad para crear ingresos al pais,



asi como también para la generacién de empleo en dicha area, ya que cuenta con
una diversidad de recursos naturales que se pueden explotar como atractivos

turisticos.

La Isla de Méndez es una de las veintisiete islas que posee la Bahia de
Jiquilisco, en el municipio de Jiquilisco, Departamento de Usulutan, dicha Isla esta
ubicada en la peninsula San Juan del Gozo la cual no escapa a tal realidad, ya
gue posee un gran potencial turistico, entre los cuales se pueden mencionar:
diversidad de aves, reptiles, especies marinas, flora, asi como también alojamiento
para los turistas; ademas cuenta con playas pacificas debido a que en un costado
esta rodeada por la Bahia de Jiquilisco, y en el otro costado por playas con un
oleaje alto ya que esta rodeada por el Océano Pacifico. Todos los recursos antes
mencionados no han sido aprovechados porque los turistas no tienen

conocimiento de su existencia.

1.2.2 SITUACION PROBLEMATICA

La Isla de Méndez a pesar de tener un potencial de recursos naturales no es
conocida por la mayoria de los turistas por no contar con una herramienta basica
de informacion como lo es un plan de mercadeo, por lo cual se considera de
mucha importancia conocer los aspectos basicos del lugar, las estrategias y otros
factores que son incluidos en dicho plan, con el propdsito de impulsar el turismo

en la Islay asi lograr explorar aquellos lugares que aun no han sido conocidos.

También limita la generacion de fuentes de trabajo en la Isla de Méndez,
tales como: transporte, alimentacion y alojamiento de los turistas; y en
consecuencia hay un estancamiento en el desarrollo de las actividades

econdmicas de la zona.



El turismo en la Isla de Méndez es una de las areas que no ha sido tomada
en cuenta, ya que no se han realizado investigaciones para incrementar la
afluencia de turistas; por lo que las personas que son afectadas directamente son
los pobladores de la Isla, los cuales ascienden a 2500 habitantes; ya que no han
visualizado el turismo como otra forma de generar ingresos a sus familias, debido
a que en la actualidad la Unica forma de generaciéon de ingresos lo constituye la

pesca artesanal y la comercializan de manera informal.

Para aprovechar el potencial turistico que posee la Isla de Méndez es
necesario elaborar un plan de mercadotecnia, el cual incluya un analisis de las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA), que tiene la Isla; a
partir de este andlisis se realizarda un estudio sobre las cuatro variables
fundamentales de mercadotecnia, las cuales son: producto, precio, plaza y

promocion.

Para llevar a cabo la investigacion, es importante contar con la colaboracion
de la Alcaldia Municipal de Jiquilisco, de los pobladores de la Isla de Méndez y la

de los turistas; ademas de los recursos materiales y financieros.

1.3 JUSTIFICACION

El turismo es una de las areas fundamentales para el desarrollo econémico
de la Isla de Méndez, ya que cuenta con una belleza natural atractiva, alojamiento

para los turistas con servicios de restaurante.

El acceso a la Isla de Méndez puede ser via terrestre a través de la carretera
gue se encuentra ubicada en la rivera del rio Lempa y via maritima embarcandose
en “La Terminal Turistica el Malecén” ubicada en el Municipio de Puerto El Triunfo,
por lo que se considera trascendental realizar un plan de mercadeo que permita

fomentar el turismo en la Isla.



La motivacion para llevar a cabo la investigacion es el potencial de recursos
naturales que tiene la Isla de Méndez, los cuales deben aprovecharse. Ademas, lo
interesante de la investigacion es mostrar a través del plan de mercadeo lo
atractivo del lugar, el cual ser4 una propuesta que posibilite el fomento del turismo

en la Isla de Méndez.

La investigacion beneficiara a los turistas, por que tendrian la informacion y
conocimientos sobre los atractivos turisticos que posee, ademas consideraran a la
Isla de Méndez como una opcion mas para divertirse sanamente con sus
familiares y amigos, y en consecuencia se generaria empleo. Con el aumento de
los turistas se incrementaran los servicios demandados por ellos, tales como
transporte, alimentacion y alojamiento, entre otros; generando asi mayor

dinamismo en las actividades econdmicas de la zona.

Asi mismo, se incrementara el Producto Interno Bruto (PIB) salvadorefio,
debido al crecimiento de la participacion turistica. También se mostrara una
imagen turistica atractiva sobre la Isla de Méndez a los turistas potenciales del

extranjero.

La investigacion se considera oportuna ya que antes no se habian realizado
estudios en esta area debido a que no se visualizaba el turismo como una fuente

de ingresos y de desarrollo en la zona.

El tema en estudio se considera factible de ejecutar, por que ademas de
contar con los recursos humanos, materiales y financieros existe disponibilidad de
la informacién y apertura por parte de los habitantes de la isla, alcaldia Municipal

de Jiquilisco y de los turistas.



1.4 SISTEMA DE HIPOTESIS

1.4.1 HIPOTESIS GENERAL

e Con la implementacion de un plan de mercadeo se fomentard el turismo en

la Isla de Méndez.

1.4.2 HIPOTESIS ESPECIFICAS

e La falta de conocimiento de los lugares atractivos por parte de la poblacion,
no permite el fomento del turismo en la Isla de Méndez.

e La poca afluencia de turistas en la Isla de Méndez se debe a la falta de
publicidad de los lugares turisticos de la Isla de Méndez.

e Con laimplementacion de estrategias de mercadotecnia se incrementara la

demanda de turistas en la Isla de Méndez.

1.5. ESTRATEGIA TEORICO - METODOLOGICA

1.5.1 ESTRATEGIA TEORICA

La mercadotecnia es un proceso social y administrativo por medio del cual los
individuos y los grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion

y el intercambio de productos y valores con otros®.

! Philip Kotler y Otros “Mercadotecnia para hoteleria y turismo”, P.8



El turismo estd aumentando importancia como area de comercio de servicios.
Ya que cada visitante de otro pais contribuye a incrementar el Producto Interno
Bruto nacional. Los recursos naturales y la belleza que ofrecen los lugares
turisticos han hecho que el turismo se convierta en uno de los componentes mas

importantes del comercio de servicios.

El propoésito de toda empresa es crear y mantener clientes rentables, y se logra
cuando las empresas satisfacen las necesidades de los clientes, ya que no solo
regresan a usar el servicio que brindan sino que también hablan favorablemente
de estas a otras personas; de acuerdo a lo anterior, el objetivo principal de la
mercadotecnia de la hospitalidad y el turismo es la satisfaccion de los clientes y
esto conducira a la obtencion de utilidades.

En sus inicios, la mercadotecnia se desarroll6 en relacion con la venta de
productos fisicos como pastas dentales, automaoviles, entre otros; sin embargo,
actualmente una de las tendencias en muchas partes del mundo es el crecimiento
de los servicios 0 productos con un contenido escaso o nulo. Dentro del sector
servicios, la industria de la hospitalidad y el turismo son rubros de mucha
importancia; por ello, actualmente se ha visualizado como una necesidad el hecho

de realizar investigaciones en las areas de operacion y mercadotecnia.

Una forma de investigar o de evaluar como marcha una empresa, es
realizando cuidadosamente la planeacion de mercadotecnia, ya que esta
proporciona una guia para realizar todas las actividades de mercadotecnia para el
préximo afio; ademas, los gerentes de mercadotecnia estan obligados a revisar y
a pensar con objetividad a través de todas las etapas del proceso de
mercadotecnia, asimismo se comparan los resultados reales en relacién con los

esperados.



Lo descrito anteriormente, nos indica que un plan de mercadotecnia es de
trascendental importancia para la estabilidad de las empresas ya que dicho plan

pretende disminuir el riesgo y aprovechar al maximo las oportunidades.

1.5.2 ESTRATEGIA METODOLOGICA

1.5.2.1 POBLACION

Para efectos de la investigacion, la poblacion estara constituida por el nimero

de habitantes de la cabecera Departamental de Usulutan, El Salvador.

De acuerdo a los datos proporcionados por la Direccion General de
Estadisticas y Censos (DIGESTYC), el numero de habitantes de dicha Cabecera
Departamental es de 69,099 habitantes; esta cantidad constituye la poblacion para

determinar el tamafo de la muestra en la investigacion.

1.5.2.2 MUESTREO

El tipo de muestreo que se utilizard en la investigacion es el muestreo
probabilistico aleatorio simple, ya que cada integrante de la poblacion tendra
iguales probabilidades de ser seleccionado para integrar la muestra. Debido a que
se conoce la poblacion se usard la formula para poblaciones finitas para

determinar el tamafio de la muestra, la cual es la siguiente:

Z>. P.Q.N

(N-1) E?+Z% P.Q



Donde:

Z = Nivel de confianza requerida
P = Probabilidad de éxito

Q = Probabilidad de fracaso

N = Poblacion

E = Error maximo

n = Tamano de la muestra

Aplicando la formula se tiene
Datos:

n="?

Z=1.96

P=0.80

Q=0.20

N = 69,099 habitantes

E =0.05

n= (1.96)% (0.80) (0.20) (69,099)

(69,099 — 1) (0.05)2 + (1.96)%(0.8) (0.2)

n= _42472.11494
173.359656

n = 244.99
n = 245 habitantes.

La muestra de la poblacién es de 245 personas.



También se utilizara el muestreo por cuotas o de porciones, ya que es
necesario determinar la submuestra o nimero de encuestas que se administraran
en los siguientes lugares: el area Metropolitana de Usulutan, Playa el Espino,
Circulo Estudiantil, Shulton Park, Laguna Palo Galan, Tiro al Blanco y Rio Molino.
Las proporciones se determinaron en base al juicio de las investigadoras tomando

en consideracion la afluencia de personas en cada uno de estos lugares.

MUESTREO POR CUOTAS

CUADRO 1

LUGAR PROPORCION | SUBMUESTRA
Personas que se encuentren en el area
metropolitana de Usulutan 25% 61
Playa el Espino 25% 61
Circulo Estudiantil 15% 37
Shulton Park 12% 29
Laguna Palo Galan 10% 24
Tiro al Blanco 8% 20
Rio Molino 5% 13

TOTAL 100% 245

Fuente: Grupo de investigacion



1.5.2.2 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE MEDICION DE DATOS

1.5.2.2.1 OBSERVACION

La observacion es una técnica que se emplea a través de visitas
preliminares para reconocer y delimitar el 4rea de investigacion con el fin de
obtener informacion con la cual se pueden afinar las hipétesis. El instrumento que
se aplicara es la guia de observacion estructurada, por que establecen los puntos
especificos a observar, es decir los datos que se necesitan indagar para la

investigacion.

1.5.2.2.2 ENCUESTA

La técnica que se aplicara en la investigacion es la encuesta y se utilizara el
cuestionario (ver anexo 1) como instrumento de la investigacion para la
recoleccion de datos, ya que se estudiard una muestra de una poblacion
determinada. El cuestionario contendra un conjunto de preguntas que miden las
variables que contienen las hipotesis y se aplicard de manera auto administrado,

es decir que se proporcionara directamente a los encuestados.

1.5.2.2.3 ENTREVISTA

En la investigacion se aplicara la entrevista estructurada o dirigida para
complementar la informacidén que se obtenga de la observacion y la encuesta. Las
entrevistas estaran dirigidas al Sefior Alcalde de La Alcaldia Municipal de
Jiquilisco, a los propietarios de comedores, restaurante y cabafias; ya que ellos
son informantes claves porque poseen la experiencia y conocimientos relevantes
sobre el turismo en la Isla de Méndez. La entrevista se realizard mediante una
guia estructurada con preguntas relacionadas con los indicadores que se desea

indagar.



1.5.2.2.4 PROCEDIMIENTOS

La guia de observacion la realizaran las investigadoras, mediante visitas a la
Isla de Méndez, las cuales se llevaran a cabo por dos vias de acceso que posee
(maritimo y terrestre); donde se observaran los atractivos de la Isla, las diferentes
especies marinas, de aves, reptiles y vegetacién con las que cuenta; Yy los
servicios de transporte, alimentacion y alojamiento que hay en la Isla. También se
tomaran en cuenta todos los factores que son importantes y que no se

consideraron en la investigacion preliminar.

Las encuestas se aplicaran a los turistas reales y potenciales de la Isla de
Méndez, por lo que se ha considerado encuestar a personas que estén en los
siguiente lugares: 61 personas en el area metropolitana de Usulutan, 61 en la
Playa el Espino, 37 en el Circulo Estudiantil, 29 en el Shulton Park, 24 en Laguna

Palo Galan, 20 en el Tiro al Blancoy 13 personas en el Rio Molino.

Las entrevistas se aplicaran al Sefior Alcalde de La Alcaldia Municipal de
Jiquilisco, a los propietarios de comedores, restaurante y cabafias de la Isla de
Méndez, mediante visitas realizadas por las investigadoras a cada una de las

personas mencionadas anteriormente.



CAPITULO 2
ANTECEDENTES DE UN PLAN DE MERCADEO PARA FOMENTAR
EL TURISMO EN LA ISLA DE MENDEZ. MUNICIPIO DE
JIQUILISCO, DEPARTAMENTO DE USULUTAN

2.1 ANTECEDENTES DEL TURISMO EN EL SALVADOR

Durante la administracion del Dr. Alfonso Quifiones Molina en el afio 1924, el
gobierno de El Salvador consciente de la importancia que representaba la
industria del turismo en el pais, tanto para las personas nacionales como
extranjeras, acordo la creacién de la primera “Junta de Fomento al Turismo y
Propaganda Agricola e Industria” con el objetivo de establecer nuevas relaciones
gue beneficiaran al comercio, a la industria y a la agricultura; y ademas mostrar el
grado de cultura y dar a conocer los lugares historicos, de recreo y de interés

cientifico.

Sin embargo se carece de informacion de actividades relacionadas con el
turismo, realizadas por la Junta de Fomento; en 1930 cuando se cre0 la Junta
Nacional de Turismo, la cual desarrollo las primeras campafias de turismo a nivel

nacional durante el gobierno del Dr. Pio Romero Bosque.

En el transcurso de los afios “40, se crearon las Junta de Progreso y Turismo,
las cuales funcionaban en cada departamento de la Republica, con el objetivo de
incrementar el progreso material en beneficio del sector turistico; en el afio de
1960 estas Juntas desaparecieron con la formacion del Departamento de Fomento
de la Industria Turistica. No obstante; a bases de esfuerzos realizados por dichas
Juntas fue inaugurado el primer turicentro del pais denominado “Parque Balboa”
situado en San Salvador, nombrado asi en memoria del Sr. Vasco Nufez de

Balboa descubridor del Océano Pacifico.



En el afio de 1953, siendo Presidente de la Republica él Teniente Coronel
Oscar Osorio, el turismo habia crecido en el pais y por ende se veia la necesidad
de incrementar la infraestructura a fin de proporcionar un mejor servicio que
respondiera a la necesidad de alojar adecuadamente a los visitantes extranjeros,

esto motivo la creacién de la “Ley de Fomento de la Industria Hotelera”.

En 1961 el Directorio Civico Militar, habia derrocado al Presidente, General
José Maria Lemus, por lo que considerd la formacién de un organismo con
autonomia y personeria juridica para que administrara al sector de la industria
turistica, fue entonces que decreto la creacion y Ley del Instituto Salvadorefio del
Turismo (ISTU), con el propésito de realizar la promocion y estimulo del turismo en
todos los aspectos.

A partir del afio 1970 época considerada como los afios de oro del turismo
en El Salvador debido a que contaban con una vida economica y politica
caracterizada por una relativa estabilidad; fue entonces durante el gobierno de él
Coronel Arturo Armando Molina que se dio énfasis a la industria turistica y se
deleg6 al Banco Central de Reserva (BCR) para que la desarrollara, ya que en

esta época ya era considerada como fuente generadora de ingresos y empleos.

En el afio de 1975, como resultado del esfuerzo orientado a la explotacion del
turismo se logré la sede del certamen “Miss Universo” uno de los eventos de
belleza mas importantes del mundo, que proporciond al pais la oportunidad de
solidificar las bases de este sector, ya que permitio una mayor afluencia de turistas
extranjeros; y para esa época solamente se contaba con el Hotel San Salvador y

el Hotel El Salvador Intercontinental, el cual pasoé a ser Hotel Radisson Plaza.

En el afio de 1978, el sector privado salvadorefio viendo la importancia de la
industria del turismo y los beneficios que trae al pais funddé en San Salvador la

Camara Salvadorefia del Turismo (CASATUR), una entidad apolitica, no lucrativa,



ni religiosa; y esta conformada por todas las personas naturales o juridicas que se

dedican a la explotacion de actividades turisticas y afines.

En 1979 después de la larga dictadura militar que finaliz6 con golpe de
Estado al entonces Presidente General Carlos Humberto Romero, se inicié la
crisis politica y el clima de violencia que desat6 el conflicto armado a lo largo de
los afios “80. Este hecho ocasion6 un detrimento en todos los aspectos relativos al

turismo y el mismo pais sufrié un retroceso econémico, social y politico.

Con la firma de los acuerdos de paz (1992), Chapultepec México, siendo
presidente de la Republica el Lic. Alfredo Cristiani, se dio fin al conflicto armado; y
en consecuencia el pais comenzoé a recobrar los niveles de turistas extranjeros.
Sin embargo este hecho se vio limitado por un alto indice de violencia e
inseguridad social en las zonas turisticas, debido a las secuelas que dejo la guerra

y colocé al pais en el ultimo lugar a nivel Centroamericano en la industria turistica.

El 25 de Julio del aflo 1996 durante la administracion del Dr. Armando
Calderon Sol, se proporcioné una reestructuracion a la administracion de la
industria turistica como una estrategia para resurgir el turismo, creando una
institucion que coordinara la afluencia de turistas a nivel nacional y principalmente
la del extranjero denominada Corporacion Salvadorefia de Turismo (CORSATUR)
por Decreto Legislativo No 779, el cual inicié sus actividades a partir de enero de
1997 y dejando al Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU) Unicamente la

administracién de turicentros nacionales (parques y balnearios).

Durante el gobierno del Licenciado Francisco Flores en el periodo 1998-2000,
EL Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU) realizé una inversién de doce millones
de colones en la remodelacion de turicentros nacionales, esta inversion fue
realizada una parte otorgada por el gobierno y la otra parte ha sido de lo que se

recolecta con el funcionamiento de los turicentros.



En afio 2004 con el gobierno de él Sr. Elias Antonio Saca se creé el
Ministerio del Turismo, ya que se ha visualizado dicha industria como uno de los
pilares mas fuertes para la economia nacional, por que El Salvador cuenta con
recursos naturales y atractivos turisticos que deben aprovecharse, ademas que la
participacion de la Industria del turismo en el Producto Interno Bruto (PIB) es mejor
en comparacion con otros rubros como el café, por que en el afio 2003 fue de
372.9 millones de dolares y el Café en el afio 2003 fue de 101.0 millones de
dolares su generacion de divisas al PIB?.

2.2 ASPECTOS GENERALES DEL TURISMO

2.2.1 TIPOS DE TURISMO

El tipo de turismo se puede clasificar desde el punto de vista de los niveles de
ingreso y el tiempo libre, desde esta perspectiva se divide en tres clases:

¢ Turismo de menos de veinticuatro horas. Este solicita restaurantes,
parques, balnearios, poblaciones tipicas, centros de recreo, artesanias,
etc. la localizacion de los lugares de esparcimiento para este tipo de
turismo, comunmente llamado excursionista, se detecta en su mayoria
dentro de una distancia de aproximadamente 75 Km. por carretera, o sea,
una jornada de duracion de una a dos horas desde el punto donde se
radica, y corresponde fundamentalmente a la poblacién con ingresos
menores.

¢ Turismo de fin de semana. EIl cual pide alojamiento, restaurante y
atracciones diversas, la localizacién de los sitios de albergue demandados
por este tipo de turismo esta regularmente a unos 150 Km. por carretera,

es decir, un trayecto de unas dos a tres horas a partir de la localidad de

2 Banco Central de Reserva



residencia, generalmente la poblacion que hace uso de este tipo de
turismo son individuos con ingresos medios y altos.

¢ Turismo de destino. Es el que desea hospedaje por un periodo mas
largo y exige servicios complementarios y variados. Los destinos turisticos
se hallan en cualquier parte, donde se dispongan de rutas de acceso
adecuadas asi como de atractivos y entretenimientos suficientes para
mantener al visitante por mas de dos noches, siempre y que su tiempo
libre y capacidad econdmica le permita una permanencia prolongada.
Este tipo de turismo es usado en su mayor parte por personas con
ingresos medios y altos.

2.2.2 PAPEL E IMPORTANCIA DEL TURISMO EN LA ECONOMIA

El papel e importancia del turismo en la economia de un pais, se puede
analizar a partir de cuatro consideraciones genéricas que fundamentan la decision
de promover las acciones turisticas:

¢ La primera, y la mas frecuente hace alusion a que el turismo brinda a los

pueblos menos afortunados en su economia singulares oportunidades
para invertir recursos.

¢ La segunda indica que si bien varios paises han aprovechado los diversos

mercados turisticos, es de dedicar una mayor intervenciéon de su parte,
pues algunos han llegado hasta el declive en el gusto de los solicitantes,
acentuandose irremisiblemente las presiones en su balanza de pago y
obligandolos a volver los ojos a otras esferas generadoras de divisas
dentro de los planes de crecimiento en conjunto.

¢ La tercera consideracion alude a la presencia de oportunidades concretas

para que las naciones no muy industrializadas recuperen su lugar como
abastecedoras del mercado internacional del turismo, de ello se tienen

claros indicios por el lado de la demanda y el de la oferta, presentandose



incluso dificultades con respecto a elegir donde y como extender los
servicios.

¢ El ultimo punto sefala que si ademas de los fines exclusivamente
turisticos, se atiende a los objetivos de incremento econdémico y social en
lo colectivo, se concibe una vision mucho mas amplia para la seleccion

entre las diferentes opciones.

2.2.3 AGENTES QUE DETERMINAN EL DESARROLLO TURISTICO

Cualquiera que sea el procedimiento adoptado para la planificacion en el
campo turistico, tendra una validez de simple indicador, dado que este negocio
esta sometido a rudos vaivenes de temporalidad o estacionalidad en la oferta y en

la demanda, a dificultades de indole econdmica, social y politica.

Lo anterior significa agregar posibles elementos de analisis de mercados
emisores y de competencia que pudieran afectar el flujo de desplazamientos. Los
elementos a considerar son los siguientes:

¢ Estabilidad politica, economica y social.

¢ Ampliacién de transporte turistico en general, ya sea aéreo, terrestre o
acuatico.

Convenios con naciones limitrofes.
Fomento de la conciencia turistica nacional.
Tarifas mas bajas que de los paises competitivos.

Mayor equipamiento turistico.

*® & & o o

Apertura y optimo mantenimiento de vias de comunicacidén con naciones

cercanas.

¢ Creacion de nuevos polos de turismo y consolidacidon de los que estan en
funciones.

¢ Alicientes a los visitantes de las ciudades fronterizas para que se internen

al pais.



¢ Refuerzo a la publicidad y promocion turistica.
¢ Construccién de aeropuertos.

¢ Programas de capacitacion turistica.

2.2.4 DEMANDA TURISTICA

La demanda se puede medir contabilizando el total de turistas que concurren
a una region, pais, zona, centro turistico o atractivo, y a los ingresos que generan;
y si se profundiza en el analisis, midiendo como se distribuyen esos datos entre

los distintos tipos de servicios que se ofrecen en esas mismas unidades.

2.2.5 OFERTA TURISTICA

La oferta turistica esta en una fase de adaptacion a las nuevas tendencias de
la demanda que responden a su vez a nuevos valores culturales: preocupacion

por la naturaleza y el medio ambiente, calidad de vida, etc.

La oferta ha de estar mas integrada en el medio ambiente, ya no se aceptan
tan facilmente grandes complejos masificados; se han de utilizar energias
alternativas no contaminantes, minimizar los residuos y, en definitiva, ofrecer al
turista calidad ambiental. Ademas, los argumentos ecolégicos pueden ser el eje de

una campafa de comunicacion ya que lo verde, también ayuda a vender.

2.2.6 FACTORES QUE INCIDEN EN LOS MOVIMIENTOS TURISTICOS.

Los movimientos turisticos no alcanzan a ser constantes ni a estabilizarse

con la ausencia de los siguientes factores:



¢ |Infraestructura: Es un conjunto de obras y servicios ofrecidos
mayormente por el Estado para beneficio no Gnicamente del turismo sino
del progreso econémico y social en comun (agua potable, drenaje,
energia eléctrica, carreteras).

¢ Estructura: Se refiere a instalaciones, equipo y personal, como
alojamiento, alimentacion, transporte, recreacion 0  servicios
complementarios (aseguradoras, casa de cambio de moneda, sal6n de
belleza, etc.).

¢ Supraestructura: comprende las instituciones y agrupaciones publicas y
privadas, nacionales o internacionales, que reglamentan, impulsan y
coordinan las tareas del sector turistico, bajo la conformacion de
secretarias, ministerios o direcciones, camaras, sindicatos y asociaciones

gue reunen a los distintos prestadores de servicio del ramo de turismo.

2.3 ASPECTOS GENERALES DE LA MERCADOTECNIA

2.3.1 DEFINICION DE MERCADOTECNIA.

La mercadotecnia es un proceso social y administrativo por medio del cual los
individuos y los grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion

y el intercambio de productos y valores con otros® .

La mercadotecnia no se debe entender en el sentido antiguo de “vender” o
realizar una venta, sino en el sentido moderno de satisfacer las necesidades de

los clientes.

* Philip Kotler y Otros “Mercadotecnia para hoteleria y turismo”, P.8



2.3.2 IMPORTANCIA DE LA MERCADOTECNIA.

¢ Importancia de la mercadotecnia en las organizaciones.

Las consideraciones de la mercadotecnia deben formar parte de la

planeacion a corto y largo plazos de cualquier compafiia. Debido a que:

El éxito de un negocio se basa en satisfacer las necesidades y deseos de
sus clientes, lo cual constituye el fundamento socioeconémico de la
existencia de una empresa.

Si bien muchas actividades son indispensables para el crecimiento de una
corporacién, la mercadotecnia es la Unica que aporta directamente

ingresos.

¢ Importancia de la mercadotecnia en nuestra vida.

La mercadotecnia tiene una importancia global en la economia de un paisy

en cada empresa en particular; ademas la mercadotecnia influye en la vida de las

personas por las siguientes razones:

La mercadotecnia esta presente en muchisimas actividades cotidianas, ya
gue las empresas consideran a las personas como parte de su mercado. En
respuesta a los esfuerzos de mercadotecnia de las empresas, las personas
ven los comerciales de television, compran diversos articulos en varias
tiendas.

El estudio de la mercadotecnia nos permite ser consumidores mejor
informados, ya que entenderemos lo que esta detras de los precios, cOmo
se escogen los nombres de las marcas y también el papel de la promocién
y de la distribucién.

La mercadotecnia tiene relacion directa o indirecta con nuestras
aspiraciones profesionales, si se decide estudiar mercadeo, o si reproyecta

dedicarse a la contabilidad, a las finanzas u otra area de la administracion



de empresas, aprenderd como el marketing influye en la toma de

decisiones administrativas en esos campos.

2.4 ASPECTOS GENERALES DE LA MERCADOTECNIA DE TURISMO

2.4.1 DEFINICION DE MERCADOTECNIA DE SERVICIO

La mercadotecnia de servicios es la especialidad del marketing que se ocupa
de los procesos que buscan la satisfaccion de las necesidades de los
consumidores sin que para ello sea fundamental la transferencia de un bien hacia

el cliente.

Marketing o mercadotecnia, es ante todo, una determinada actitud, filosofia u
orientacidon con la que el conjunto de la empresa u organizacion se enfrenta a su

entorno y a su actividad.*

2.4.2 IMPORTANCIA DE LA MERCADOTECNIA DE TURISMO

La industria de la hospitalidad y el turismo es una de las mas importantes del
mundo y la mercadotecnia esta desempefiando un papel cada vez mas importante
en este sector. Tradicionalmente, las empresas de servicios en general, y en
particular las empresas turisticas, han ido a la zaga de las empresas del sector

industrial en el uso de la planificacion estratégica de marketing.

* Carmen Altés Machin “Marketing y Turismo” Espafia, editorial Sintesis
Pag. 14



Esto se debe, entre otras razones, a que hasta hace relativamente poco
tiempo, la industria turistica ha estado compuesta mayoritariamente por empresas
de pequefia dimension, que tienden a considerar el marketing, o bien como algo

escasamente Util o bien como excesivamente caro.

Esta también muy extendida la creencia de que el marketing se reduce Unica
y exclusivamente a la promocién, concepto extraordinariamente difuso puesto que
en el tienen cabida desde la promocion de ventas a la publicidad, pasando por la
presencia en ferias, la edicién de publicaciones, entre otros.

Por otra parte, el propio desarrollo expansivo de la industria turistica durante
las ultimas décadas, caracterizada por altos y crecientes voliumenes de demanda,
ha contribuido a que muchas empresas consideraran innecesario dedicar recursos

a la planificacion y a la accion de marketing.

Las nuevas condiciones y exigencias del mercado son, sin embargo,
implacables; y a menos que se resignen a la desaparicion o a la marginalidad, las
empresas y destinos turisticos deben incorporar decididamente a su gestion las

herramientas del marketing.

El marco en el que se desarrolla actualmente la competencia se ha
endurecido extraordinariamente, como consecuencia, entre otras, de las
siguientes circunstancias:

¢ El mercado turistico ha experimentado en su conjunto un descenso en el

ritmo de crecimiento.

¢ Las motivaciones, gustos y preferencias de la demanda han

experimentado grandes cambios.

¢ Aparecen y se desarrollan nuevos destinos y productos-servicios

turisticos, que se traducen en una mayor cantidad y variedad de oferta.

¢ El desarrollo del transporte aéreo ha transformado la antigua nocion de

distancia fisica y psicologica, permitiendo el acceso de millones de



personas a destinos turisticos considerados hasta hace unos afos solo al
alcance de pocas personas.

¢ Los costos operacionales contindan creciendo.

¢ Las nuevas tecnologias han facilitado la implantacion de sofisticadas

técnicas de comercializacion.

Todo ello ha dado origen a una dura lucha entre destinos y empresas
turisticas que buscan no solo incrementar sino, en el mejor de los casos, mantener
sus respectivas porciones de un mercado que, aun siendo grande vy

encontrandose en continuo crecimiento, cuenta cada vez con mas consumidores.

Esta lucha se manifiesta en continuas y agresivas “batallas” publicitarias,
“‘guerras” de precios, creacion y mejora de productos y servicios, busqueda de
nuevos mercados, etc. Para los destinos y empresas turisticas pertenecen al
pasado aquellos afios, décadas enteras, en que la demanda crecia sin cesar y se

detenian, sin grandes esfuerzos, buenos resultados.

Ante este panorama, las empresas y destinos turisticos que pretendan seguir
aspirando a una parte sustancial del mercado turistico deberan modificar
radicalmente su orientacion, filosofia y procedimientos de gestion. Es en estas
circunstancias en las que la planificacion de marketing, como filosofia y como
proceso sistematico de gestion orientado a anticipar y satisfacer las necesidades

del consumidor, adquiere toda su importancia.

2.4.3 CARACTERISTICAS DE LA MERCADOTECNIA DE TURISMO

Todo mercaddlogo de servicios debe conocer las cuatro caracteristicas de la

mercadotecnia de los servicios. Las cuales se explican a continuacion:



Intangibilidad

A diferencia de los productos fisicos, los servicios no pueden verse,
degustarse, sentirse, oirse ni olerse antes de su adquisicion. Previo a abordar un
avion, los pasajeros no tienen mas que un boleto y la promesa de una llegada
segura a su destino. Los integrantes de la fuerza de ventas de un hotel no pueden
llevar consigo una habitacién de hotel cuando realizan una cita de ventas. De
hecho ellos no venden una habitacion, sino que venden el derecho de usar una

habitacion durante un periodo especifico de tiempo.

Para reducir la incertidumbre causada por la intangibilidad, los compradores
buscan una evidencia tangible que les proporcione informacion y confianza sobre
el servicio. La fachada de un restaurante es lo primero que ve un cliente al llegar.
El estado de las instalaciones y la limpieza general del restaurante proporciona
informacion sobre la manera en que el restaurante es dirigido, por tanto, varios
aspectos tangibles proporcionan sefiales sobre la calidad del servicio intangible

gue brinden informacion y confianza en el servicio.

Inseparabilidad

En la mayoria de los servicios de hospitalidad, tanto el proveedor de servicios
como el cliente deben estar presentes para que la transaccion se lleve a cabo. Los
empleados que establecen contacto con los clientes forman parte del producto.
Los alimentos servidos en el restaurante pueden ser excelentes, pero si el
personal de servicio muestra poco interés o proporciona un servicio desatento, los
clientes no apreciaran su experiencia en el restaurante puesto que no se sentiran

satisfechos.

La inseparabilidad también significa que los clientes forman parte del

producto, es decir, que los gerentes deben acomodar sus clientes de tal manera



gue no creen insatisfaccion en otros clientes. La caracteristica fundamental de la
inseparabilidad es que los gerentes de empresas dedicadas a la hospitalidad

manejen tanto a sus empleados como a sus clientes.

Heterogeneidad

Los servicios son muy variables. Su calidad depende de quien los
proporciona y de cuando y donde se ofrecen. Existen varias causas de la
heterogeneidad; los servicios se producen y se consumen en forma simultanea, lo
cual limita el control de calidad. La demanda fluctuante dificulta la entrega de

productos consistentes durante los periodos de demanda excesiva.

El alto grado de contacto entre el proveedor de servicios y el huésped
significa que la consistencia de los productos depende de las habilidades y el
desempeiio del proveedor de servicios en el momento del intercambio. Un
huésped puede recibir un excelente servicio un dia y un servicio mediocre de la
misma persona al dia siguiente. La heterogeneidad o falta de consistencia en el
producto es una causa importante de la insatisfaccion del cliente en la industria de

la hospitalidad.

Caracter perecedero

Los servicios no pueden almacenarse. Para que los proveedores de servicios
aumenten al maximo las ganancias, deben manejar la capacidad y la demanda, ya

gue no pueden mantener en operaciones el inventario no vendido.



2.4 ADMINISTRACION DE LA MERCADOTECNIA DE SERVICIO EN EL AREA
DE TURISMO

La administracion segun Stanton. Etzel. Walker se define como el proceso de
planear, instrumentar y evaluar las actividades de un grupo de personas que

trabajan para la consecucién de una meta comin®.

El usar el término administracion en mercadotecnia es por que en ésta
también se aplica el proceso administrativo, el cual es el siguiente:

1. La etapa de la planeacion incluye establecer metas y disefiar estrategias y
tacticas para cumplirlas.

2. La implementacion requiere formar la organizacion de mercadotecnia y
dotarla de personal, asi como dirigir sus operaciones de acuerdo con un
plan.

3. La etapa de la evaluacion consiste en analizar el desempefio pasado en
relacion con las metas organizacionales; esta etapa indica el caracter

interrelacionado y constante del proceso administrativo.

2.4.1 PLANEACION DE MERCADOTECNIA

Toda organizacion necesita planes generales y especificos para lograr el
éxito; sin embargo muchas empresas funcionan sin planes formales, en el caso de
las empresas nuevas los gerentes suelen estar tan ocupados que no tienen tiempo
para hacerlos, en las empresas pequefias los gerentes en ocasiones piensan que
solo las grandes sociedades los requieren, en las empresas maduras muchos
gerentes argumentan que han podido funcionar bien sin planes formales y que,

por ende, estos no son demasiado importantes.

Stanton.Etzel.Walker. Fundamentos de Marketing 112% edicidén. México Editorial Mc

Graw Hill 1999 P&g. 56



Los gerentes de mercadotecnia quizds se resistan a elaborar un plan por
escrito, porque argumentan que los mercados cambian con demasiada rapidez
como para que los planes sean Utiles, y que estos acaban empolvandose en el
fondo de un cajon. Sin embargo, los planes formales pueden ofrecer muchas
ventajas a todo tipo de empresas ya que hacen que la gerencia sistematicamente
piense en el futuro y obligan a la empresa a afinar sus objetivos y politicas
permitiéndole coordinar mejor sus actividades y ofrecen normas mas claras para

controlar el rendimiento.

La planeacion de mercadotecnia es una necesidad impuesta por la creciente
complejidad de un mercado cada dia mas competitivo. La planeacion no garantiza
el éxito pero contribuye a reducir considerablemente las posibilidades de fracaso.

Un proceso de planeacion supone esencialmente, la fijacion de objetivos
claros y realistas y la definicion precisa de objetivos y estrategias para alcanzarlos.
En el caso del turismo, este método es valido no solo para las empresas (hoteles,
agencias de viajes, etc.) sino que se puede aplicar también a los destinos

turisticos, ya sean localidades, regiones o paises.

2.4.1.1 DEFINICION DE PLAN DE MERCADEO

¢ Es preparar planes a corto plazo para las principales funciones de la
organizacion. El plan de marketing que abarca un periodo especifico,
normalmente un afo, se basa en la planeacién estratégica de marketing

de la organizacion.®

6 Stanton.Etzel.Walker. Fundamentos de Marketing 112 edicién. México Editorial Mc Graw Hill 1999
Pag. 60



¢ Documento escrito que presenta el programa maestro de las
actividades de marketing del afio de una division especifica de una

empresa o de un producto muy importante.’

¢ Implica decidir cuales seran las estrategias de mercadotecnia que le
serviran a la empresa para alcanzar los objetivos estratégicos globales.®

2.4.1.2 NIVELES DE LA PLANEACION ORGANIZACIONAL

La secuencia de la planeacién organizacional es la siguiente: Planeacién
estratégica de la compafiia, Planeacion estratégica de marketing y planeacion

anual de marketing.

1. Planeacion estratégica de la compaifiia.

En este nivel la direccion define las misiones de la organizacion, establece
metas a largo plazo y formula estrategias generales para cumplirlas. Estas metas
y estrategias globales de la organizacion se convierten después en el marco de
referencia para planear las areas funcionales que constituyen la empresa, como

producto, recursos humanos, investigacion y desarrollo, y marketing.

2. Planeacioén estratégica de marketing.

Los ejecutivos de alto nivel de marketing fijan metas y estrategias para las
actividades de marketing de la empresa. Una vez concluida la planeacion
estratégica de la organizacion en su conjunto, los directivos necesitan hacer
planes para las principales areas funcionales, entre las que figuran marketing y
produccion. La mision y los objetivos globales servirdan de guia para la planeacion

de cada funcion.

" Stanton.Etzel.Walker. Fundamentos de Marketing 112 edicidén. México Editorial Mc Graw Hill 1999
Pag. G-16
® Philip Kotler — Gary Armstrong. Mercadotecnia 62 Edicién. México, Editorial Prentice Hall 1996
Pag. 57



3. Planeacién anual de marketing.

Ademas de la planeacién estratégica que abarca varios afios, también es
indispensable una planeacibn mas especifica y de mas corto plazo. Asi, la
planeacion estratégica de marketing en una empresa desemboca en la
preparacién de un plan anual de marketing., el cual es el esquema principal de las
actividades que realizara en el afio una divisién o un producto importante; pero se
dan excepciones, por ejemplo, debido a la estacionalidad de algunos productos o

mercados, se recomienda preparar planes para periodos menos largos.

2.4.1.3 NATURALEZA DEL PLAN DE MERCADEO

Una parte fundamental de cualquier plan de negocios es el plan de

mercadotecnia; este opera en dos niveles:

1. El plan estratégico de mercadotecnia desarrolla los objetivos amplios de
mercadotecnia y la estrategia con base en la situacién actual del
mercado y las oportunidades.

2. El plan tactico de mercadotecnia describe las estrategias especificas
para el periodo, incluye publicidad, comercializacion, fijacion de precios,

canales, servicios y demas.

Los mercadélogos tienen que conocer las principales técnicas para medir el

mercado potencial y pronosticar la demanda futura.

2.4.1.4 PROPOSITOS DE UN PLAN DE MERCADEO

Un plan de mercadotecnia sirve para varios propésitos en cualquier empresa
dedicada a la hospitalidad:
¢ Proporcionan una guia para todas las actividades de mercadotecnia de la

empresa para el afio proximo.



¢ Asegura que las actividades de la empresa concuerden con el plan
estratégico corporativo.

¢ Obligan a los gerentes de mercadotecnia a revisar y pensar con
objetividad a través de todas las etapas del proceso de mercadotecnia.

¢ Ayuda en la determinacion del presupuesto para que los recursos
concuerden con los objetivos de mercadotecnia.

¢ Crea un proceso para evaluar los resultados reales en comparacion con

los esperados.

2.4.1.5 COMPONENTES DEL PLAN DE MERCADEO

Los planes de mercadeo varian segun la industria, el tamafio de la empresay
el nivel de crecimiento. La forma no es tan importante como lo es el proceso de
preparacion. El procedimiento le hace reflexionar sobre las metas del negocio y

determinar cuales son las estrategias de mercadeo que utilizara para alcanzarlas.

Los componentes de un plan de mercadeo son los siguientes:

- Resumen Ejecutivo

- Misiodn, Vision y filosofia de la empresa
- Anadlisis de la situacion actual

- Formulacién de objetivos

- Disefo de estrategias y tacticas

- Programa de accién

- Presupuesto

- Seguimiento y Evaluacion



2.4.1.5.1 RESUMEN EJECUTIVO

Sirve para que la alta gerencia encuentre de inmediato los puntos centrales
del plan y este debe realizarse de la siguiente manera:

- Escribirlo para los ejecutivos de alto nivel.

- Limitar el nmero de paginas entre dos y cuatro

- Usar oraciones y parrafos cortos. Evitar el uso de palabras de dificil

comprension.

- Organizar el resumen de la siguiente manera: especificar  los objetivos del
afo siguiente en términos cuantitativos; definir brevemente las estrategias de
mercadotecnia que se utilizaran para cumplir las metas y los objetivos; incluir
una descripcion de los mercados meta; precisar los resultados esperados por

trimestre; determinar los costos e identificar los recursos claves necesarios.
2.4.1.5.2 MISION, VISION Y FILOSOFIA DE LA EMPRESA
2.4.1.5.2.1 MISION
La mision de la organizacion indica que clientes atiende, que necesidades
satisface y que tipos de productos ofrece. Una declaracion de misién contiene en
términos generales, los limites de las actividades de la organizacion, y no debe ser
ni demasiada extensa o vaga, ni demasiada limitada o especifica.
2.4.1.5.2.2 VISION
La vision de la empresa indica cual es la meta que la compafiia persigue a

largo plazo, asi como la forma en que ésta se concibe asi misma en la actualidad
y en el futuro.



El establecimiento de la visién tiene una correspondencia directa con la

mision y los objetivos empresariales.

2.4.1.5.2.3 FILOSOFIA DE LA EMPRESA

La filosofia es conocida también como valores de la empresa, se refiere a la
forma en que una empresa trabaja, la comunicacién y espiritu que existe en la

misma y la adopcion de valores, que trata de transmitir a los empleados.

La filosofia en muchas ocasiones se confunde con la mision o la visién de la
empresa, pero difiere de estas en que ella refleja conceptos de valor humano mas

profundos.

2.4.1.5.3 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En este paso del plan de marketing se realiza un analisis riguroso y
exhaustivo de la situacion actual de la empresa o negocio. El ambito del analisis

es doble: interno y externo.

2.4.1.5.3.1 Andlisis Interno

El objetivo particular de este analisis es responder a las clasicas preguntas:
¢,Dbénde estamos? y ¢ COmo estamos compitiendo?, para identificar y evaluar los
puntos fuertes y los puntos débiles de cada uno de los componentes estructurales

o funcionales de la empresa o destino turistico.



La consideracibn mas importante que debe tenerse en cuenta en este
analisis es que “fortalezas” y “debilidades” son conceptos relativos, es decir, son

puntos fuertes o puntos débiles en relacion a una referencia completa.

La primera referencia es la mision o finalidad que tiene asignada cada uno de
los componentes de la empresa. Se trata de analizar la situacién y establecer las
fortalezas y debilidades en relacién con esa finalidad.

2.4.1.5.3.2 Anélisis Externo

El objetivo particular del analisis externo es responder a las preguntas: ¢Qué
esta ocurriendo y que puede ocurrir ahi fuera? ¢De que manera puede afectar a
mi empresa 0 negocio? Las respuestas a estas preguntas permitiran identificar y
evaluar las oportunidades y amenazas que se presentan para el desarrollo del

turismo en general y para determinados negocios turisticos en particular.

El andlisis externo consiste en un detallado examen de la situacion y
perspectiva del entorno general de caracter econoémico, social, tecnoldgico, etc. y
su incidencia en el desarrollo de la actividad turistica y del entorno de mercado

especificamente turistico.

Este analisis permitira dibujar los escenarios mas probables en los que se
desarrollara la actividad turistica y valorar los efectos que sobre esta tendra la
evolucion de la economia, determinados cambios sociales, geopoliticos,

culturales, demogréficos, cientificos, tecnologicos, etc.

En el ambito turistico sera necesario valorar aspectos como: cambios en el
comportamiento vacacional de la poblacion, desarrollo de nuevos destinos,

implantacion de nuevas tecnologias en la comercializacion, etc.



En un entorno competitivo, lo mas importante es determinar la posicion

relativa frente a los competidores y, en particular frente al lider.

Cada uno de los aspectos anteriores puede presentar oportunidades y/o
amenazas. ldentificarlas y evaluarlas es una tarea que corresponde a esta etapa

del proceso de planificacion de marketing.

2.4.1.5.4 FORMULACION DE OBJETIVOS

La identificacion de oportunidades y amenazas, por un lado, y de fortalezas y
debilidades, por otro posibilitara establecer un diagnostico estratégico: saber
donde estamos, cual es nuestra posicion competitiva, cuales son nuestras
potencialidades (fortalezas mas oportunidades) y cuales son nuestras

vulnerabilidades (debilidades mas amenazas).

Sobre esta base es posible fijar los objetivos de marketing. Los objetivos
planteados deben reunir para ser operativos, los siguientes requisitos:

¢ Deben ser precisos y cuantificables en términos de volumen de ventas,
ingresos, beneficios, cuota de mercado, etc.

¢ Deben ser jerarquizados en funcidbn de importancia: prioritarios y
complementarios.

¢ Deben ser definidos en funcién del tiempo: a corto, medio o largo plazo.

¢ Deben ser realistas y rigurosos, en coherencia con las condiciones del
mercado y con la disponibilidad presupuestaria.

¢ Deben ser asumidos por el conjunto de la organizacion.

¢ Deben ser controlables, directa e indirectamente.



2.4.1.5.5 DISENO DE ESTRATEGIAS Y TACTICAS.

Las estrategias de mercadotecnia constituyen un plan de accién amplio para
utilizar los recursos de una organizacién a fin de que se logren los objetivos de

mercadotecnia.

Las estrategias de mercadotecnia se disefian como el vehiculo para lograr los
objetivos de mercadotecnia. A su vez, las tacticas de mercadotecnia son
herramientas que apoyan las estrategias. Existen diferentes tipos de estrategias,

las cuales se mencionaran a continuacion:

Estrategia de producto — mercado

El “mercado turistico” es una abstraccion, un concepto que no existe en la
practica. Lo que existe son decenas de mercados y productos turisticos, y cada

uno de ellos tiene sus propias reglas del juego y unas claves de éxito especificas.

No hay empresa o destino turistico que reuna las condiciones para competir
con éxito en todos los productos-mercados turisticos y, aunque pudiera, no
resultaria rentable hacerlo. Por eso, es necesario elegir cuidadosamente los
productos-mercados en los que se puede, se debe o se quiere competir y

concentrar los esfuerzos en ellos.

La actuacion de la empresa o del destino turistico debera ser diferente en
cada uno de los mercados— segmentos. Cada uno exigira recursos, habilidades,

ofertas y acciones de marketing especificas.

Las variables a considerar para evaluar la atractividad de un producto—
mercado son las siguientes:
¢ Volumen: Un producto—mercado sera mas atractivo en funcion de las

actividades absolutas que lo componen (personas, viajes, etc.).



¢ Valor econémico: Los ingresos que genera.

¢ Tasa de crecimiento: Sube con rapidez, est4 estancada o baja.

¢ Inversiones necesarias: Cuanto hay que invertir para poder dedicarse al
mismo y que rentabilidad se espera.

¢ Costos de marketing: Cuanto hay que invertir para entrar.

¢ Contribucion a los objetivos generales: es un producto—mercado que
encaja y que ayuda a conseguir los objetivos marcados.

¢ Caracteristicas de la situacion competitiva: Que nivel de competencia
existe. ¢ podemos competir con éxito?

¢+ Etc.

Una vez evaluada la actual actividad del producto— mercado es importante
tener en cuenta las variables que hay que considerar para hacerlo propio con la
capacidad competitiva, estas variables son:

¢ Grado de adecuacion de los recursos, equipamientos, instalaciones,

estructura empresarial, etc.. ¢Esta organizada en su estado presente
preparada para afrontar dicho mercado?

¢ Potencialidad del posicionamiento relativo: ¢Qué posibilidad existe de

alcanzar un buen posicionamiento en relacion con la competencia?

¢ Potencialidad de la participacion (cuota) de mercado: ¢Qué cuota

(porcentaje del mercado) se puede llegar a conseguir?

¢ Capacidad de comercializacion y promocion: ¢ De que medios se dispone,

son adecuados, son suficientes?

¢ Complementariedad con otros productos—mercados: ¢ES un producto—

mercado que se complementa o tiene posibilidades de complementarse
con otros o es algo completamente distinto que requerira un esfuerzo y
dedicacion especial?

¢ Etc.



Estrategia de ambito geografico.

No parece practico ni serd probablemente rentable para una empresa o
destino turistico salir a captar turistas o clientes en todos los paises del mundo.
Por ello es aconsejable elegir un ambito geografico determinado y concentrar alli

los esfuerzos.

La estrategia geografica determina cuales son los mercados nacionales,
regionales y locales en los que deberan concentrar los esfuerzos de marketing y
establece las prioridades de acuerdo a la atractividad de cada mercado
geogréfico.

Los criterios para seleccionar los mercados geograficos son practicamente
los mismos que se utilizan para determinar la atractividad de los productos—

mercados.

2.4.1.5.5.3 Estrategia de segmentacion

El proceso de segmentacion consiste en configurar grupos homogéneos de
consumidores, de modo que se facilite la realizacién de una accién sistematica de
marketing dirigida especificamente a cada uno de ellos, lo que permitird obtener

mejores resultados con menos recursos.

Un segmento de mercado para ser operativo desde el punto de vista de
marketing debe reunir las siguientes caracteristicas:
¢ Volumen importante, es decir formado por un numero de personas
suficientemente amplio.
¢ Identificable, lo que da la posibilidad de conocer los habitos de

informacion, compra y uso.



¢ Accesible, condiciébn que se relaciona con la posibilidad de establecer
comunicacion con los componentes de ese segmento.

¢ Apropiado, es decir, que esté en coherencia con las caracteristicas del
producto—servicio ofertado, con la imagen y posicionamiento global de la

empresa o destino turistico.

Las variables utilizadas para la configuracion de segmentos son de tres tipos:
¢ Variables sociodemogréficas, las cuales incluyen:
Edad, sexo, estado civil, nivel de estudio, profesion u ocupacién, nivel de

ingresos, clase social, lugar de residencia, nacionalidad, etc.

¢ Variables psicolégicas, las cuales son: motivaciones, estilos de vida,
ideologia, escala de valores, etc.

¢ Variables de comportamiento de consumo, dentro de estas se encuentran:
los habitos de informacidn, habitos de compra, habitos de uso, habitos de

post — uso.

2.4.1.5.5.4 Estrategia de posicionamiento

El posicionamiento es la percepcion que tienen los clientes reales y
potenciales de un producto o servicio a través de la imagen que proyecta y de las
necesidades que satisface. El objetivo del posicionamiento es conseguir crear la
posicion deseada del producto en relacién con los competidores en la mente del

publico.

Los tres elementos del posicionamiento son:
¢ Imagen: personaliza y ofrece garantias al consumidor.
¢ Beneficio: es la promesa que se hace al consumidor.

+ Diferenciacion: elementos que facilitan la eleccion.



Pasos para desarrollar una estrategia de posicionamiento:
a) Ildentificar la posicion actual a través de la investigacion de mercado que
es la base para un buen posicionamiento:
¢ Investigacibn de mercado. Hay que conocer a fondo el mercado, su
segmento y la oferta de los competidores.
¢ |Investigacion de la imagen. Interesa investigar el conocimiento y la
comprensién del producto—marca y las actitudes de los consumidores al
respecto.

b) Representa graficamente los resultados por medio de un mapa perceptual

gue es una herramienta que permite ilustrar el posicionamiento.

El reposicionamiento de destinos turisticos es un proceso lento y costoso que
requiere un gran nivel de esfuerzo e inversion y un compromiso a largo plazo. El
proceso a seguir para el reposicionamiento de destinos turisticos es el siguiente:

¢ Diagnostico del grado de conocimiento: Cuando mas afianzada esté una

marca mas dificil sera el cambio, cambiar una imagen siempre es mas
dificil que crear una nueva, y por ello, en este caso, cuando mas difundida
sera peor.

¢ Hay que reestructurar el producto para dotarlo de credibilidad y garantia.

De nuevo, en turismo, nos encontramos con un problema que es la gran
influencia del factor geogréfico, ya que si un destino tiene mala imagen o
esta situado en una zona que la tiene no es posible cambiarle el nombre o
decir que esta en otro lugar.

¢ Un cambio de posicionamiento implica dirigirse a un nuevo publico

objetivo. Como ya hemos dicho con anterioridad, cuando menos
afianzada esté la mala imagen entre el nuevo publico mejor.

¢ La transicion sera larga y su gestiéon dificil ya que la convivencia de

publicos tradicionales y nuevos puede ser peligrosa.



Un buen posicionamiento debe apoyarse y responder a las siguientes
caracteristicas:

¢ Simplicidad.

¢ Coherencia, aunque existe una cierta flexibilidad y se puede elegir entre

varias opciones.

Los errores que se deben evitar en el posicionamiento son los siguientes:

¢ Que el posicionamiento sea una decision auténoma del planificador, ya
gue ha de decidirse en funcién del publico.

¢ Que se trate de una propuesta excesivamente genérica y dificil de
comunicatr.

¢ Que la propuesta de posicionamiento sea engafosa y no coincida con la
realidad y en cuyo caso solo podemos obtener resultados negativos.

¢ Inflexibilidad: falta de voluntad y capacidad de adaptacion a nuevas

situaciones.

2.4.1.5.5.5 Estrategia de precios

El precio es un componente que no se ha de considerar de manera individual
sino en relacion con los otros aspectos del marketing mix y su fijacion dependera
de los objetivos empresariales, ya que puede considerar muchos aspectos de un
negocio desde el volumen de la demanda y el tipo de clientes, a la imagen, los

ingresos brutos, el margen de beneficios. En definitiva, su rentabilidad.

El precio, es sin duda, algo mas que la expresion de un valor de intercambio
ya que:

a) La estrategia de precios puede influir en los otros aspectos del
marketing mix. Por ejemplo, la eleccion de los canales de comercializacion
dependera del precio fijado para el producto, ya que si se trata de un precio bajo

pensado para ganar cuota de mercado, se debera optar por una distribucién



intensiva, mientras que si se ha fijjado un precio deliberadamente alto, por
cuestiones de imagen, lo mas probable es que se opte por una distribucion

selectiva o exclusiva.

El disefio del producto o los componentes de un servicio también estaran

condicionados por el nivel de precios al que se desee vender.

b) El precio puede utilizarse como un factor estratégico para influenciar a la
demanda. Un precio bajo ayuda a vender, pero el precio también tiene un efecto
en la imagen del producto—servicio en la mente del cliente. Un precio alto se
asocia con una calidad elevada y, en algunos casos, se llegan a crear nuevas
marcas para poder vender a un precio mas bajo aprovechando el prestigio de la

marca madre pero sin afectar a su imagen.

En el sector turistico la fijacion de estrategias de precios esta influenciada por
los aspectos siguientes:

¢ Demanda muy elastica al precio.

¢ Las decisiones del precio se toman con mucha anticipacion respecto del
momento de compra.

¢ Los distribuidores (agencias minoristas) no comparten las decisiones
relativas a la fijacién de precios ni los riesgos derivados de una capacidad
de produccién no vendida.

¢ El turismo es una actividad internacional y los precios se ven influenciados
por las fluctuaciones en los cambios de divisas.

¢ Los recortes tacticos de precios son frecuentes en el sector debido por un
lado a la gran competencia que existe y por otro a los altos costos fijos lo
gue conduce a guerras de precios.

¢ La estacionalidad obliga a modificar los precios para incentivar la

demanda en temporada baja.



ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS DE PRECIOS

En teoria, la base de la fijacion de precios parece facil. Se han de vender al
precio mas alto posible que permita obtener, al mismo tiempo, el mayor beneficio.
Pero, a la hora de la verdad, no es tan simple; habitualmente, la decision de fijar
precios se toma de dos maneras:

¢ Enfoque activo: utiliza el valor estratégico del precio a favor de los

objetivos empresariales.

¢ Enfoque pasivo: hay que fijar el precio de alguna manera y se ha de

buscar un sistema facil.

Enfoque activo

A continuacion se plantean las posibles estrategias de precios en funcion de
los objetivos empresariales, es decir desde el punto de vista del enfoque activo:

a) Incrementar ingresos. Fijar precios con la finalidad de incrementar ingresos
puede conducir a la empresa a una interpretacion engafosa de los resultados, ya
gue es posible aumentar los ingresos y, al mismo tiempo, perder cuota de

mercado.

b) Conseguir una alta rentabilidad. En turismo, utilizar la rentabilidad,
beneficios en relacion con la inversion, como indicador para fijar precios no tiene
mucho sentido, ya que algunos activos empresariales pueden generar mas
beneficios que los ingresos por explotacion (un hotel bien situado puede obtener
mas ganancias con la revalorizacion del edificio y sus terrenos que con la venta de
Sus servicios) mientras que, las empresas tales como las agencias de viajes, la
inversién es muy baja y no estd en relacion con las ventas y beneficios que se

pueden obtener.



c) Conseguir penetracion o ganar cuota de mercado. Se puede conseguir fijando
un precio por debajo del nivel estandar. El éxito de esta estrategia esta sujeto a los
siguientes requisitos:
¢ Existe una oportunidad de situarse rapidamente en un mercado.
¢ No se prevé una reaccion por parte de los competidores.
¢ El producto o servicio es una copia y esta basado en la produccion a bajo
costo.

¢ Se necesita una cuota de mercado alta para tener rentabilidad.

d) Maximizacion de beneficios. Para ellos se fijard un precio elevado dirigido
a la parte de mercado poco accesible al precio. Se opta esta estrategia si:

¢ Se han de recobrar los costos de investigacion y desarrollo.

¢ El producto es Unico, es nuevo o sirve a un pequefio segmento inelastico.

¢ Hay poco peligro por parte de la competencia a corto plazo.

¢ Se necesita controlar la demanda hasta conseguir una mayor capacidad

de produccién.

Enfoque pasivo

A continuacion se presentan las estrategias de fijacion de precios llamadas

pasivas.

a) Precio de mercado. EIl precio se fija en relacion con los lideres que se
supone van marcando la pauta del precio que acepta el mercado.
¢ Es el precio adoptado por pequefias o medianas empresas en sectores
dominados por lideres.
¢ Los productos no tienen rasgos caracteristicos. En el caso de la mayoria
de pequefios hoteles sin personalidad o de paquetes de vacaciones.
¢ Puede generar fluctuaciones agresivas que pueden acabar en guerras

dafinas de precios.



Estas estrategias estan limitadas a pequefias empresas porque dificulta la
realizacion de reservas con anterioridad lo cual no pueden permitirse las grandes

empresas turisticas.

b) Costos mas grandes. Se calcula sumando al costo de produccién el costo
de los gastos generales de administracién y una cantidad correspondiente al
beneficio que se desea obtener, pero tiene ciertas limitaciones:

¢ En servicios es dificil predecir el costo real por anticipado.

¢ Es un precio rigido basado en el producto més que en el mercado.

2.4.1.5.5.6 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

El objetivo de la distribucion es poner al alcance de los distribuidores las
ofertas de las empresas y prestatarios de servicios y tiene un papel estratégico
fundamental, ya que de ella depende que el producto llegue al mercado—segmento

adecuado en el momento adecuado.

El significado de la distribucion en servicios, debido a su naturaleza
intangible, no es posible la distribucion fisica y por tanto no hay stocks, ni
almacenes, ni transporte de mercaderia. Pero, por otro lado, en servicios, la
capacidad de produccion se ha de vender “cada dia” y una venta perdida no se

recupera nunca.

Para la empresa de servicios, la red de distribucion se convierte en una red
de venta de derechos de uso de unos determinados servicios en un lugar y tiempo
también determinados. Son redes de reserva (contrataciébn) y cobro por
adelantado. De hecho venden promesas, la promesa de que el cliente recibira el

servicio contratado en el lugar y momento acordado.



ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION DIRECTA E INDIRECTA

La estrategia de distribucion ha de ser coherente con la estrategia general y

con los demas aspectos relacionados con la accion de marketing. Se ha de tener

en cuenta que la eleccion de un canal de distribucion implicara un compromiso a

largo plazo con otras empresas y el acceso a determinados mercados Yy

segmentos. En definitiva, se trata de que o escogemos el canal adecuado a

nuestra oferta o podemos vernos obligados, sin querer, a tener que adaptar la

oferta al canal.

Las caracteristicas generales que definen un canal de distribucién, son las

siguientes:

¢

Se crea o0 es utilizado para ofrecer puntos de venta comodos para el
cliente.

Actua fuera del punto de prestacién-consumo.

Se paga con el presupuesto asignado a la accion del marketing.

Genera un volumen de ventas en un periodo determinado que no puede
se previsto de antemano, pero puede ser influenciado por la accién del
marketing.

Ayuda a vender por anticipado y por lo tanto permite una cierta prevision
en la gestion de la prestacion. Para ello se requieren buenos y eficaces
sistemas de reservas.

Pueden ser directos e indirectos.

Su eleccién implica normalmente un compromiso a largo plazo, ya que no

se puede cambiar facilmente.



Distribucién directa

La distribucion sin intermediarios permite un mayor control sobre el canal,
aungue su costo y gestion puede suponer una cobertura limitada del mercado. No
obstante las nuevas tecnologias estan abriendo muchas posibilidades en este
ambito. El concepto tradicional de comercializacion directa se refiere a la reserva o
la compra directa por parte de un cliente que toma la iniciativa poniéndose en

contacto con el prestatario.

En un mercado cada dia mas competitivo, en el que las otras empresas o
destinos llevan a cabo agresivas acciones de comercializacion, es muy arriesgado
depender de la eleccion aleatoria y casual por parte del cliente. Si bien también es
cierto que un establecimiento pequefio que ofrezca un buen servicio y una buena
relacion calidad-precio tendra en sus clientes habituales a sus mejores agentes

comerciales.

La comercializacion directa son técnicas de marketing basadas en la idea que
si conocemos quienes son nuestros clientes potenciales podemos dirigirnos a ellos
directamente utilizando métodos que permiten lograr una mayor eficiencia que las

técnicas tradicionales.

Uno de los sistemas adoptados por las empresas turisticas para la venta
directa son las centrales de reserva y estas son comunes entre las cadenas
hoteleras, pero también se han comenzado a introducir a nivel de ofertas de

turismo alternativo cuya comercializacion no es rentable para los intermediarios.

Un sistema de reserva tiene que ser de la siguiente forma:
¢ Simple y facil de utilizar.
¢ Rapido en su utilizacidbn y en la transmision y procesado de la misma

informacion.



¢ Fiable, garantizado al cliente la prestacion contratada, y al empresario la
venta y el cobro.

¢ Rentable. Su costo ha de poder amortizarse con las ventas generadas.

¢ Eficaz, permitiendo que el cliente obtenga el servicio deseado y los

empresarios unos buenos resultados en las ventas.

Distribucién indirecta

Implica la existencia de algun tipo de intermediarios entre productor-
prestatario y usuario. En el sector turistico los intermediarios por excelencia han

sido las agencias de viajes.

Organizar un sistema de distribucion indirecta contiene los siguientes
aspectos:
¢ Acercar los puntos de venta.
¢ Establecer acuerdos con los vendedores.

'3 El costo econdmico de remunerar al vendedor.

Para el propietario la utilizacion de intermediarios supone poner su producto-
servicio al alcance de muchos clientes potenciales, pero es un sistema que a
pesar de que resulta bastante fiable, reduce su margen de beneficio, le resta
dominio sobre su oferta y a menudo solo le resuelve la venta de lo que es facil de

vender.

Las estrategias basicas de distribucion indirecta son las siguientes:
¢ Intensiva: maximizar puntos de venta. Esta estrategia es recomendable
cuando se busca un alto volumen de ventas como es el caso de los paquetes

vacacionales a bajo precio.



¢ Selectiva: sin llegar a la exclusividad se hace una seleccion de canales y
puntos de venta. Se recomienda esta estrategia cuando interesa dar una
imagen de especializacion.

¢ Exclusiva: limitacién, por parte del productor, de los canales y puntos de
venta que en algunos casos significa la venta de un solo producto en

franquicia o con control total del canal.

La distribucion selectiva o exclusiva es mas apropiado cuando el cliente
percibe el producto como diferente o especial. También cuando se requiere una
venta compleja con gran implicacion personal por parte del cliente. La eleccion
dependera del tipo de producto y de su posicionamiento en el segmento al que se

dirige y de laimagen y cobertura de mercado deseada.

CANALES DE DISTRIBUCION INDIRECTA EN TURISMO

Los productos turisticos son un conjunto de prestaciones que suponen una

experiencia de viaje que el cliente puede contratar como un todo o por separado.

El hecho de que los prestatarios sean numerosos y de que, en muchos casos
no exista ninguna relacion entre ellos, ha generado la aparicion de intermediarios
gue actian en mercados emisores para facilitar el acceso del cliente a los
multiples destinos y servicios del sector, y son de dos tipos:

a) Mayoristas o tour operadores: son los “fabricantes” de viajes. Normalmente
no venden directamente al publico, crean, planifican, comercializan, y a veces
operan paguetes que integran diversos servicios que el usuario contrata por un
precio danico.

b) Minoristas o agencias de viajes: son las “tiendas” de viajes. Venden
paguetes organizados por los mayoristas y también ofrecen servicios sueltos o
combinados “a medida” del cliente. Son comisionistas y en principios, su servicio

no tiene ningun costo para el cliente.



2.4.1.5.5.7 ESTRATEGIA DE PROMOCION

Las promociones han de canalizarse para satisfacer necesidades especificas
y deben incorporarse en el plan global de mercadotecnia, en una forma ordenada.
Para desarrollar un plan promocional se requieren pensamientos y creatividad.

Una vez establecidos los objetivos promocionales han de formularse
estrategias de promocién que demuestren como alcanzar dichos objetivos. Estas
estrategias deberan incluir:

¢ Tipo de instrumento promocional

¢ Elincentivo de promocion.

¢ El hecho de que se implantara una promocion cerrada o abierta.

.

El método de entrega o de prestacion del servicio.

LA MEZCLA PROMOCIONAL

La mezcla promocional esta compuesta por las siguientes combinaciones:
a) Promocién de ventas

b) Ventas personales

c) Publicidad

d) Relaciones publicas

a) PROMOCION DE VENTAS

Los incentivos promocionales se pueden dividir en las cuatro siguientes
areas:

1. Incentivos de precios: alguna forma de rebajar los precios originales de los

productos, por ejemplo; rebajas/ofertas, cupones, descuentos comerciales.

2. Producto: ofrecer una muestra de productos.



3. Mercancias o regalos: dar a los clientes la oportunidad de obtener
mercancias o regalos en la compra de un producto: sobre el empaque,
reembolsos, regalos.

4. Una experiencia: participacién de un individuo o grupo de individuos en
eventos especiales como torneos, rifas, fiestas 0 una experiencia singular,

por ejemplo; rifas, eventos, juegos.

b) LA VENTA PERSONAL

La venta por medio de representantes comerciales es todavia uno de los
mejores métodos para construir relaciones estables con los distribuidores o puntos
de venta o para conseguir clientes directamente.

El nimero de representantes que necesita una empresa dependera de su
tamafo, necesidades y objetivos. Las grandes y medianas empresas cuentan con
departamentos propios dedicados a la actividad comercial o ventas, pero en
algunos casos, se contratan profesionales de forma eventual para llevar a cabo

campanfas especificas. También esta creciendo la funcién comercial por teléfono.

Las fases de la venta personal son las siguientes:

- Averiguar las necesidades de los clientes.

- Presentar el producto.

- Argumentar los beneficios y neutralizar las barreras a la compra.

- Invitar a la accién: compra, firma, contrato, asentar pruebas o demostracion.

c) PUBLICIDAD

Generalmente se puede definir la publicidad como aquellos mensajes
pagados por el emisor que van dirigidos a un publico especifico, con el objetivo de

influir en sus actitudes y comportamiento ante un producto o servicio determinado,



lejos del lugar de compra. A partir de este concepto se deduce que las principales
caracteristicas de la publicidad son:

a) Se paga. El control del mensaje utilizando medios de difusion ajenos
tiene un precio.

b) El emisor se identifica y tiene un control total sobre el mensaje. Es un
mensaje firmado.

c) Persigue un objetivo claro aunque puede variar: dar a conocer-recordar
un producto o marca, influenciar el comportamiento de compra, alterar
percepciones, dar confianza, estimular deseos, generar respuestas, etc.

d) Utiliza como soporte de los mensajes los medios de comunicacién de
masas para llegar a los clientes no identificados.

e) Se realiza en un espacio y tiempo limitado que esta en relacién con el

precio pagado.

PLANIFICACION DE LA CAMPANA

La publicidad es un elemento entre los mas utilizados por las empresas para
comunicarse con su publico. La decision de hacer o no publicidad, asi como el
presupuesto que se le asigne, es una decision estratégica que se ha de reflejar en

el plan general de comunicacion.

Una vez que se decide hacer publicidad, se ha de escoger un equipo de
profesionales o agencias que sean capaces de traducir los objetivos de marketing
y comunicacién en soluciones creativas y que puedan asesorar sobre los medios
mas adecuados que se han de contratar en funcion de los objetivos y de

presupuesto disponible.

La publicidad hay que plantearlas en forma de campafa debido a que se ha
de insistir con el mensaje al mismo tiempo que se optimiza la inversion. Las

principales fases de una camparia son:



¢ Formular objetivos de comunicacion. Lo que se pretende conseguir de un
publico determinado por medio de la comunicacién.

¢ Identificar y seleccionar publicos objetivos. Es necesario conocer al
publico al cual nos dirigimos ademas de tener conocimientos generales de
psicologia especialmente en los aspectos motivacionales y de
comportamiento de consumo.

¢ Seleccionar los medios de difusion. Para poder desarrollar una solucion
creativa adecuada a los mismos.

¢ Determinar el contenido del mensaje. El mensaje ha de responder y no
ser un mero juego de palabras ingenioso para el lucimiento del creativo.

¢ Disefar un plan de medios en impactos publicitarios. La planificacion de
medios es un pilar fundamental en la eficacia de la campafa de
publicidad. El plan de medios ha de ponderar los diferentes soportes y
escoger los mas adecuados para obtener los mejores resultados a partir

del presupuesto disponible.

CONTROL DEL IMPACTO PUBLICITARIO

La publicidad es cara, y sus efectos no siempre faciles de medir, y si lo son,
es algo que solo ocurre a posteriori. Para minimizar riesgos, y teniendo en cuenta
la garantia de la inversion, se utilizan una serie de indices que permiten
determinar previamente el impacto de la campafia y que, si bien no garantizan el
éxito, si que ayudan a tomar decisiones que de otro modo serian totalmente

arbitrarias y subjetivas.



VENTAJAS E INCONVENIENTES DE LOS PRINCIPALES MEDIOS

PUBLICITARIOS

Periédicos

O

e VENTAJAS
Los anuncios en periddicos resultan efectivos para
eventos y aspectos especificos tales como precio,
especiales, etc.
Se pueden recortar y guardar.
Pueden ser leidos por mas de una persona.
Flexibilidad y rapidez en la insercion.
Segmentacion del mercado segun tipo de publicacion.

Suplementos y secciones especializadas.

e INCONVENIENTES
Ciertos tipos de consumidores no leen los periddicos.

Vigencia de un dia que requiere varias inserciones.

Revistas

= VENTAJAS
Sirven para crear conocimiento de producto
Segmentacién por publicaciones.
Es posible utilizar imagenes en color.
Mayor duracion que los periédicos.

Las revistas se leen u hojean varias veces.

= INCONVENIENTES

Mayor tiempo de preparacion.

anunciar

ofertas



Radio

e VENTAJAS
o Inmediatez, actualidad.
o Posibilidad de segmentar audiencia.
o Repeticidn.

o Llega a todas partes: oficina, aire libre, coche, etc.

° INCONVENIENTES
o Es facil que el oyente pierda o mal interprete la informacion.

o No se puede guardar o revisar

Television

e VENTAJAS
o Util para crear imagen.

o Concede credibilidad a los mensajes para ciertos tipos de audiencia.

e INCONVENIENTES
o Elevado costo de preparacion y emision.

o Dificultad de segmentar.

Vallas

e VENTAJAS
o Pueden transmitir una idea de forma memorable
o Continuidad del mensaje visible durante 24 horas
o Posibilidad de instalacion en o cerca del punto de ventas

o Precio y posibilidad de contratarla periodos cortos



° INCONVENIENTES
o Limitacion del mensaje.
o La simplicidad puede ser mal interpretada.
o Localizacion y disponibilidad.

o Contratacion por “paquetes”.

d) RELACIONES PUBLICAS

Las relaciones publicas, se pueden definir como el conjunto de actividades y
mensajes, dirigido a publicos especificos, que tiene por objetivo crear
conocimiento, buena imagen y una actitud favorable sobre una empresa, entidad o

producto lejos del punto de venta-presentacion.

Las relaciones publicas crean conocimiento principalmente a través de los
medios de comunicacion de masa con articulos, entrevistas y noticias provocadas
o inducidas; es la llamada publicidad no pagada. Se dirigen a un colectivo; no
persigue la venta inmediata ni tener poder para generarla, no siempre se pagan, al
menos directamente, y el control sobre el mensaje por parte del emisor es menor

gue en el caso de la publicidad.

La publicidad no pagada positiva, se puede dar con la organizacién y
difusion de actos que provoquen noticia como pueden ser:

¢ Apertura de establecimientos, celebracion de aniversarios, convocatoria
de premios.
Organizacion de festivales.
Celebracion de cumbres.

Ser la sede de juegos olimpicos.

* & o o

Ser protagonista de una serie de television.



La publicidad no pagada negativa; se puede dar en los casos y situaciones
siguientes:
¢ Anuncios exagerados en la prensa de una enfermedad o intoxicacion en
un area turistica.
¢ Noticias sobre aguas contaminadas, peces muertos o mareas.
¢ Banda de delincuentes que atracan a los turistas en las carreteras.

¢ Noticias relacionadas con acciones terroristas.

PROGRAMA DE ACCION

Un programa de accidon es una agrupacion de las tareas especificas para
conseguir un objetivo o la aplicacion de una estrategia. El programa organiza y
sintetiza la forma de realizar el plan; por lo que define con precision: quién, como,

cuando, donde y con qué se realizaran las tareas.

Elementos de un programa de accion

¢ PERSONAL
El personal es el recurso mas costoso y dificil, necesario para garantizar el
éxito de las estrategias de mercadotecnia/venta. La gerencia por lo regular
considera que la contratacion del nuevo personal es innecesaria, impractica y
poco aconsejable, debido a las limitaciones comunes de presupuesto, sin
embargo, existen momentos en que la contratacién de vendedores, secretarias,

analistas y otros es absolutamente esencial.

Un plan de mercadotecnia debe especificar el tipo de individuos requeridos
para un puesto si este perfil no esta descrito en otro documento, como el de las

politicas y procedimientos de la empresa. Algunas empresas dedicadas a la



hospitalidad operan con la filosofia de “siempre contratamos a personas

excelentes”

¢ EQUIPO Y ESPACIO
La adquisicion de equipo como computadoras personales, maquinas de fax,
teléfonos celulares y equipo audiovisual podrian ser necesarios o Utiles para lograr
los objetivos de mercadotecnia.

El espacio también puede ser un problema, sobre todo si se contrata un
nuevo personal. La solicitud del espacio adicional, como una oficina regional o un

area de almacenamiento, en ocasiones se incorpora al plan de mercadotecnia.

¢ OTRO APOYO MONETARIO
El apoyo monetario que no se destina al pago de salarios, sueldos y
beneficios debe considerarse cuidadosamente e incluirse en el plan. El apoyo
abarca los gastos de viaje, los costos para motivar a los empleados y otras

necesidades monetarias.

¢ INVESTIGACION, ASESORIA Y CAPACITACION
Las empresas dedicadas a la hospitalidad a menudo necesitan contratar a
profesionales externos para que les ayuden a realizar investigacion de mercado,
como la investigacion de grupo de enfoque; capacitacion, como la capacitacion en
ventas; 0 asesoria externa que proporcione una evaluacion externa objetiva y

consejos.



¢ COSTOS VARIOS
Esta area no debe ser una fuente de fondos utilizados con fines deshonestos.
Muchos gastos como la suscripcién a libros o a revistas profesionales, podrian

incluirse aqui.

2.4.1.5.7 PRESUPUESTO

En las organizaciones grandes, las politicas y los procedimientos corporativos
pueden dirigir a los gerentes de mercadotecnia a establecer categorias de gastos

y articulos que podrian incluirse en el plan.

Los gerentes de mercadotecnia de empresas pequefias necesitan elaborar
su propia lista y utilizarla cada afio como una guia para estar seguro de que se

incluyen todos los recursos esenciales.

Los presupuestos deben determinarse de tal manera que reflejen los costos
calculados por semana, mes, trimestres y afios. Estos calculos no son
simplemente para facilitar el trabajo del proximo afio del personal del area de

finanzas y contabilidad.

SEGUIMIENTO Y EVALUACION

La evaluacidon describe las metas numéricas, que métodos utilizaran para
medir los resultados, al implementar el plan de mercadeo; ademas, incluye el

limite de cual es el tiempo para realizar las metas.

El control de la mercadotecnia es un proceso mediante el cual se miden y
evallan los resultados de las estrategias y los planes de mercadotecnia y se

toman medidas correctivas para garantizar que se cumplan los objetivos.



CAPITULO 3
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL CUESTIONARIO
DIRIGIDO A LOS TURISTAS REALES Y POTENCIALES.

DATOS GENERALES

¢ Lugar.
Objetivo: Conocer la opinidon de las personas sobre el turismo en la Isla de

Méndez en diferentes lugares de el Departamento de Usulutan.

LUGAR DONDE SE REALIZO LA ENTREVISTA

CUADRO 2
NUMERO DE
LUGAR MUNICIPIO DEPARTAMENTO PERSONAS
ENCUESTADAS

Area metropolitana Usulutan Usulutan 61
Playa el Espino Jucuaran Usulutan 61
Circulo Estudiantil Usulutan Usulutan 37
Shulton Park Usulutan Usulutan 29
Laguna de Palo Galan Santa Maria Usulutan 24
Tiro al Blanco Santa Elena Usulutan 20
Rio Molino Usulutan Usulutan 13
TOTAL 245

Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

Como muestra en el cuadro 2 y en el grafico 1, la encuesta se realiz6 a 61
personas elegidas de forma aleatoria que se encontraban en el area
metropolitana de Usulutan, a 61 en la playa ElI Espino, a 37 en el Circulo
Estudiantil, a 29 en Shulton Park, a 24 en La laguna de Palo Galan, a 20 en Tiro
al Blanco y a 13 personas en el Rio Molino; ya que anteriormente se habian
determinado estos lugares y el nimero de encuestas que se pasaria en cada uno
de ellos, por que se considera que es donde se localizan parte de la demanda real

y potencial de la Isla de Méndez.

¢ Sexo de las personas encuestadas
Objetivo: Determinar el sexo de las personas que se encuestaron sobre el

turismo en la Isla de Méndez.

SEXO DE LOS ENCUESTADOS

CUADRO 3
Sexo Frecuencia Porcentaje
Masculino 126 51
Femenino 119 49
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:
En el cuadro 3 y en el grafico 2, se muestra que de la poblacién encuestada

el 51% fue del sexo masculino y un 49% del sexo femenino.

Comentario:
Cuando se realizaron las encuestas se trat6 de hacerse mas 0o menos

equitativo en cuanto al sexo, para no tener sesgos y conocer la opinion de ambos.

¢ Edades de los encuestados
Objetivo: Determinar las edades de las personas encuestadas sobre el turismo

en la Isla de Méndez.

EDADES DE LOS ENCUESTADOS

CUADRO 4
Rango de Edad Frecuencia Porcentaje
10-15 Afos 11 4.49
16-20 Afos 33 13.47
21-25 Afos 71 28.98
26-30 Afos 56 22.86
31-35 Afos 32 13.06
36-40 Afos 19 7.76
41-45 Afos 11 4.49
46-50 Afos 7 2.86
Mas de 51 afos 5 2.04
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:

Como lo refleja el cuadro 4 y en el grafico 3, el 28.98% de las personas
encuestadas se encuentran dentro del rango de edades comprendidas entre 21-25
afnos, 22.86% en el rango de 26-30 afios, 13.47% en el rango de 16-20 afios,
13.06% entre 31y 35 afios 7.76% entre 36 y 40 afos, 4.49% en el rango de 10-15
afos, asi mismo otro 4.49% tiene edades entre 41 y 45 afos, 2.86% se encuentra

dentro del rango de 46-50 afios y unicamente un 2.045 tiene mas de 51 afos.

Comentario:

Los datos mostrados anteriormente muestran que la mayoria de los turistas
encuestados tienen una edad entre 21 y 30 afios; se tomd este intervalo con mas
énfasis, ya que las respuestas de ellos tienen veracidad por que la mayoria son

personas independientes que toman sus propias decisiones.

DATOS ESPECIFICOS
PREGUNTA N°1

¢, Que nivel de estudio posee?

Objetivo: Establecer el nivel de estudio de las personas encuestadas sobre el

turismo en la Isla de Méndez.



CUADRO 5

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

3° grado y menos 12 4.90
De 4° a 6° grado 9 3.67
De 7° a 9° grado 28 11.43
Bachillerato 47 19.18
Técnico 29 11.84
Estudios Universitarios 115 46.94
Postgrado 5 2.04
Otros 0 0

TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

De acuerdo a los datos mostrados en el cuadro 5 y en el grafico 4, de todas
las personas encuestadas, un 46.94% tienen estudios universitarios, 19.18% se
encuentran dentro del nivel de bachillerato, 11.84% poseen estudios técnicos,
11.43% estan en el rango de 7°a 9°grado, 3.67% tienen estudios de 4°a 6° grado,
4.90% solamente poseen estudios de 3° grado y menos; Unicamente el 2.04%

tienen estudios de postgrado.

Comentario:
Para que las personas frecuenten lugares turisticos no necesariamente

tienen que tener un cierto nivel de estudio, sin embargo en las encuestas se nota



que hay cierto sesgo hacia la poblacién universitaria debido a que generalmente
en los centros turisticos y playas se encuentran mayormente grupos de amigos

universitarios que deciden tener esparcimiento sano en estos lugares.

PREGUNTA N° 2
¢,Cuantas personas viven en su casa?

Objetivo: Determinar el nimero de personas promedio que conforman el grupo

familiar.

CUADRO 6

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 Persona 3 1.22
2 personas 11 4.49
3 personas 35 14.29
4 personas 72 29.39
5 personas 63 25.71
6 personas 34 13.88
7 personas 14 5.71
8 personas 8 3.27
Mas de 8 personas 5 2.04
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

A través de los datos mostrados en el cuadro 6 y en el gréfico 5, se observa
qgue el 29.39% de las personas encuestadas poseen un grupo familiar integrado
por cuatro miembros, 25.71% integrada por cinco personas, 14.29% conformada
por tres, el 13.88% tienen un grupo familiar conformado por seis, 5.71% esta
compuesta por siete personas, el 4.49% solamente estd integrada por dos
personas, el 3.27% por ocho personas, 2.04% por mas de ocho personas vy el
1.22% vive solo.

Comentario:

Cuando se analizan aspectos relacionados con el turismo, el nimero de
personas que conforman el grupo familiar es trascendental para el estudio; ya que
este determina el numero de personas por familia que frecuentan lugares

turisticos.

PREGUNTA N° 3
¢,Cuadl es su ocupacion u oficio?
Objetivo: Determinar la ocupacion u oficio de las personas encuestadas sobre el

turismo en la Isla de Méndez.

CUADRO 7
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Empleado publico 48 19.60
Empleado privado 57 23.27
Comerciante 18 7.34
Ama de casa 13 5.30
Estudiante 97 39.60
Obrero 7 2.86
Otros 5 2.04

TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:

Segun los datos mostrados en el cuadro 7 y en el gréfico 6, la ocupacién u
oficio de la mayoria de las personas encuestadas es estudiante con un 39.60%, el
23.27% son empleados privados, 19.60% estan dentro del gremio de empleados
publicos, 7.34% son comerciantes, 5.30% se dedican a labores del hogar y el

2.04% son abogados, los cuales tienen sus propios bufetes.

Comentario:

La ocupacion u oficio al que se dediquen las personas no tiene relacion
directa con el turismo, ya que para que las personas visiten lugares turisticos, no
existen reglamentos en cuanto a la ocupacion que ellos tengan. Sin embargo, se
relacionan unicamente cuando se estudian los diferentes tipos y clases de lugares
turisticos; ya que las personas que se encuentren en estos depende de los

ingresos que ellos tengan.

PREGUNTA N° 4
¢ Le gusta salir a pasear a lugares turisticos con su familia y/o amigos?
Objetivo: conocer el porcentaje de personas que les gusta salir a pasear a

lugares turisticos con su familia y/o amigos.



CUADRO 8

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 242 98.78
No 3 1.22
TOTAL 245 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

Como se observa en el cuadro 8 y en el gréafico 7, el 98.78% de las personas
encuestadas les gusta salir a pasear a lugares turisticos con familia y/o amigos y

solamente el 1.22% contestaron que no les gusta.

Comentario:

La Mayoria de las personas les gusta frecuentar lugares turisticos, ya que lo

ALTERNATIVAS

utilizan como un sano esparcimiento con la familia y amigos.

PREGUNTA N°5

¢,Cuando sale a divertirse a lugares turisticos con familiares o amigos, en

promedio cuantos conforman el grupo?

Objetivo: Determinar el promedio de personas que conforman el grupo cuando

salen a divertirse a lugares turisticos.




CUADRO 9

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de 3 personas 5 2.04
De 3 a 6 personas 121 49.39
De 7 a 10 personas 81 33.06
De 10 a 12 personas 17 6.94
Mas de 12 personas 21 8.57
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

De acuerdo con los datos mostrados en el cuadro 9 y en el grafico 8, de
todas las personas encuestadas el 49.39% opina que cuando sale a lugares
turisticos con familia y amigos el promedio de personas esta en un rango de tres a
seis personas, 33.06% contestd que el intervalo de personas con el que sale a
divertirse es de siete a diez, 8.57% respondio que su grupo de familia y amigos es
de mas de doce personas, 6.94% sale acompafiada entre un rango de diez a
doce personas y Unicamente el 2.04% de la poblacién encuestada respondié que

el promedio de personas con el que sale es de menos de tres.

Comentario:
Es importante considerar el promedio de personas que conforman el grupo
de amigos o familia, ya que de este depende el humero de turistas en los lugares

turisticos independientemente sean turistas reales o potenciales.



PREGUNTA N° 6

¢, Que lugares turisticos visita frecuentemente?

Objetivo: Analizar cuales son los lugares turisticos que las personas visitan con

mayor frecuencia.

CUADRO 10

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Playas 171 69.80
Centros Recreativos 55 22.45
Islas 11 4.49
Montafas 8 3.26
Otros 0 0

TOTAL 245 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

Como se observa en el cuadro 10 y en el grafico 9, el 69.80% de la poblacion
encuestada visitan con mayor frecuencia las playas, 22.45% contesto que los
centros recreativos, 4.49% opina que son las islas los lugares que visita

mayormente y Unicamente un 3.26% visitan con mayor periodicidad las montafas.

Comentario:
Los lugares turisticos a los que las personas estan acostumbradas a visitar

frecuentemente son las playas, debido a la ubicacion geografica que estas tienen,



por lo que facilita el acceso a estas y también por que el gasto es minimo en

comparacién con otros lugares turisticos.

PREGUNTA N° 7
¢, Con que frecuencia visita estos lugares turisticos?

Objetivo: Analizar la frecuencia con la que las personas visitan los lugares

turisticos.
CUADRO 11
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Cada fin de semana 63 25.71
Cada quince dias 31 12.65
Cada mes 39 15.92
Vacaciones 112 45,72
TOTAL 245 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

A través de los datos mostrados en el cuadro 11, de la poblacion
encuestada el 45.72% visitan lugares turisticos solamente en vacaciones, 25.71%
contest6 que lo hacen cada fin de semana, 15.92% opiné que sus visitas a dichos

lugares son cada mes y el 12.65% opind que salen de turistas cada quince dias.



Comentario:

la mayoria de personas visita lugares turisticos solamente en vacaciones y
esto se debe al nivel de ingresos que tienen, por lo que disponen de poco dinero
para salir con mas frecuencia y los que lo hacen en intervalos de tiempo menores
visitan mas las playas, ya que el gasto en estas es menor en comparacion con

otros lugares turisticos.

PREGUNTA N° 8
¢, Conoce Usted la Isla de Méndez?
Objetivo: Analizar si las personas conocen la Isla de Méndez.

CUADRO 12
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 47 19.18
No 198 80.82
TOTAL 245 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:
Los datos mostrados en el cuadro 12, revelan que el 80.82% de las personas
encuestadas no conocen la Isla de Méndez y solamente un porcentaje minimo de

19.18% la conocen.



Comentario:
La mayoria de personas no conocen la Isla de Méndez, debido a factores de
geografia, publicidad, miedo de las personas a visitar las islas, comodidad, costo,

seguridad.

PREGUNTA N°9
¢ Tiene algun tipo de informacion sobre la Isla de Méndez?
Objetivo: Determinar si las personas tienen informacion sobre la Isla de Méndez.

CUADRO 13
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 39 19.70
No 159 80.30
TOTAL 198 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:

Segun los datos mostrados en el cuadro 13, del 80.82% de la poblacion
encuestada que no conoce la Isla de Méndez reflejada en la pregunta ocho, el
80.30% de ellos no tienen ningun tipo de informacién sobre la isla y solamente un

19.70% si tienen informacidén o conocimiento de que esta isla existe.



Comentario:

Las personas que no conocen la Isla de Méndez, la mayoria no tienen
informacion sobre esta debido a que existe poca publicidad de la isla, y el
porcentaje de las personas que la conocen es poco, debido a lo anterior también
la publicidad de boca en boca es reducida.

PREGUNTA N° 10
¢, Como obtuvo esta informacion sobre la Isla de Méndez?
Objetivo: conocer la forma en que las personas han obtenido informacion sobre

la Isla de Méndez.

CUADRO 14
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Alguna persona le coment6 28 71.79
Leyo en un periodico 7 17.95
Escucho en una radio 4 10.26
TOTAL 39 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Anélisis:
El cuadro 14 y en el grafico 13, muestra que del 19.70 de la poblacién

encuestada que no conoce la isla de Méndez, pero que tiene informacién sobre



esta; un 71.79% alguna persona le coment6 aspectos sobre la isla, 17.95% obtuvo

la informacién a través de un periddico y un 10.26% lo escuché en una radio.

Comentario:

La mayoria de la poblaciéon que no conocen la isla y que tienen informacion
sobre esta es porque otra persona se lo comentd, sin embargo es un porcentaje
minimo en comparacién con poblacidn encuestada, ya que la mayor parte de las

personas no tienen conocimiento sobre la isla de Méndez.

PREGUNTA N° 11
¢Le gustaria conocer la Isla Méndez?

Objetivo: Analizar si a las personas les gustaria conocer la Isla de Méndez.

CUADRO 15
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 198 100
No 0 -
TOTAL 198 100%
Fuente: Investigacion de Campo-
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Andlisis:

Como se puede observar en el cuadro 15 y en el grafico 14, el 100% de las

personas encuestadas que no conocen la Isla de Méndez les gustaria visitarla.




Comentario:

Todas las personas que no conocen la isla quieren experimentar algo nuevo
para ellos, ya que la mayoria de estas personas cuando salen a divertirse con
familia y amigos antes no la habian considerado como una alternativa debido a

gue no tenian informacion sobre la isla.

PREGUNTA N° 12
¢ Ha visitado otras Islas anteriormente?

Objetivo: Determinar el nUmero de personas que han visitado islas.

CUADRO 16
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 87 43.94
No 111 56.06
TOTAL 198 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:
Como se muestra en el cuadro 16 y en la gréafica 15, del 80.82% de las
personas encuestadas que no conocen la Isla de Méndez, el 56.06% han visitado

otras islas anteriormente y un 43.94% no lo han hecho.

Comentario:
Las personas no se rehusan a conocer islas, ya que la mayoria de los

encuestados que no conocen la Isla de Méndez han visitado otras islas, pero sus



visitas no son frecuentes debido al costo de transporte, comodidad en este y el

mantenimiento que se les da no es el adecuado.

PREGUNTA N° 13
¢, Por que considera Usted que las personas no visitan las islas?
Objetivo: Determinar los factores por los cuales las personas no visitan las islas.

CUADRO 17
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Por miedo a embarcarse 64 26.12
Por falta de informacién sobre las 172 70.20
islas
Por que no les gusta 9 3.68
TOTAL 245 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Anélisis:

Como se puede observar en el cuadro 17 y en el grafico 16, de toda la
poblacién encuestada el 70.20% piensan que las personas no visitan las islas por
falta de informacion sobre estas, 26.12% opinan que es por miedo a embarcarse y
solamente un 3.68% contestaron que se debe a que a las personas no les gusta

visitar islas.



Comentario:

La mayoria de las personas estdn conscientes que la falta de informacion
sobre las islas es determinante para el turismo en estas, ya que si los turistas
potenciales no tienen conocimiento de las islas no lo pueden tomar como una
alternativa cuando toman decisiones hacia donde se van a dirigir un fin de semana

para distraerse con familia y amigos.

PREGUNTA N° 14
¢Sabia Usted que la Isla de Méndez tiene dos vias de acceso (maritima y
terrestre)?

Objetivo: Determinar el nivel de conocimiento que tienen los turistas sobre la Isla

de Méndez.
CUADRO 18
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 86 35.10
No 159 64.90
TOTAL 245 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

Como muestra el cuadro 18 y en el gréfico 17, del total de personas

encuestadas, un 35.10% tienen conocimiento de las dos vias de acceso a la Isla

ALTERNATIVAS




de Méndez tanto maritima como terrestre; sin embargo un 64.90% desconocen

esta informacion.

Comentario:

Una de las ventajas que posee la Isla de Méndez por estar ubicada en la
peninsula San Juan del Gozo es que tiene acceso por via terrestre ademas de la
maritima, lo cual favorece a todas las personas que tienen miedo embarcarse y

guieren conocer la isla.

PREGUNTA N° 15
¢, Si decidiera visitar la Isla de Méndez que tipo de transporte elegiria?
Objetivo: Analizar los gustos y preferencias de los turistas para elegir el medio de

transporte hacia la isla de Méndez.

CUADRO 19
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Maritimo Express 129 52.65
Maritimo colectivo 33 13.47
Via terrestre 83 33.88
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Anélisis:

En el cuadro 19 y en el grafico 18, se muestra que el 52.65% de la poblacion
encuestada piensan que si decidieran visitar la Isla de Méndez elegirian el
transporte maritimo Express, 33.88% opind que prefieren el transporte terrestre y
el 13.47% contest6 que les gustaria utilizar el maritimo colectivo.

Comentario:

La mayoria de las personas tienden a preferir el transporte maritimo Express,
ya que en este solamente los usuarios son los familiares y amigos, ademas se
reduce el peligro de la embarcacion aunque sea mas el mas caro de los tres. El
transporte terrestre lo prefieren mas aquellas personas que tienen miedo a

embarcarse.

PREGUNTA N° 16
¢ Por que elegiria este tipo de transporte?
Objetivo: Determinar los aspectos importantes que los turistas toman en cuenta

cuando eligen un determinado tipo de transporte

CUADRO 20
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Seguridad 95 38.78
Comodidad 117 47.75
Costo 33 13.47
TOTAL 245 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Anélisis:

Como se puede observar en el cuadro 20 y en el gréfico 19, el 38.78% de los
encuestados prefieren el transporte elegido en la pregunta 15 por la seguridad,
47.75% por comodidad y el 13.47% por el costo.

Comentario:

De acuerdo al tipo de transporte elegido, también es necesario conocer por
que los turistas prefieren ese tipo de transporte, la mayoria de ellos eligen el tipo
de transporte a utilizar en base a la seguridad, luego por la comodidad y un grupo

mas reducido piensa que elige el tipo de transporte en base al costo de este.

PREGUNTA N° 17

¢, Si decidiera utilizar el transporte maritimo Express, cuanto estaria dispuesto a
pagar por este?

Objetivo: Conocer la disposicion economica de los turistas para costear el

transporte maritimo Express.

CUADRO 21
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
De $25 a $35 91 71
De $35 a $50 38 29
TOTAL 129 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Anélisis:

Como se muestra en el cuadro 21 y en el grafico 20, del 52.65% que
corresponde a los turistas que elegirian el transporte maritimo express al momento
de visitar la isla, el 71% estaria dispuesto a pagar entre 25 y 35 ddélares vy

Unicamente el 29% pagaria entre 35y 50 délares.

Comentario:

De acuerdo a los datos mostrados anteriormente la mayoria de personas
puede costearse un viaje con su familia y amigos cuando el precio no sea mayor a
$35, asi mismo, hay otro grupo de personas que pueden pagar un poco mas,
siempre y cuando no sea mayor de $50, esto es asi por que los turistas piensan
ante todo en la seguridad y comodidad al momento de elegir el transporte

maritimo.

PREGUNTA N° 18
¢, Considera necesario que en el transporte maritimo tenga chalecos salvavidas?

Objetivo: Establecer la necesidad de chalecos salvavidas en el transporte

maritimo.
CUADRO 22
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 243 99
No 2 1
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:

Como se refleja en el cuadro 22 y el grafico 21, el 99% de las personas
encuestadas considera que es necesario que en el transporte maritimo se le
proporcione a los turistas chalecos salvavidas y solamente el 1% opina que no es

necesario.

Comentario:
La mayoria de las personas encuestadas estan conscientes de la necesidad
e importancia de que el transporte maritimo brinde el servicio de chalecos

salvavidas para garantizar seguridad en el momento requerido.

PREGUNTA N° 19
¢, Como realizaria Usted su viaje la Isla de Méndez?
Objetivo: Analizar el tiempo que los turistas reales y potenciales les gustaria

permanecer en la Isla de Méndez.

CUADRO 23
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
En el transcurso del dia 107 44
Pasaria un fin de semana 138 56
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

Como se observa en el cuadro 23 y en el gréafico 22, el 56% de la poblacién
gue se encuesto les gustaria permanecer un fin de semana en la isla y el 44%

opind que prefieren visitar la isla en el transcurso del dia.

Comentario:
Los turistas en la mayoria de los casos cuando realizan actividades
relacionadas con el turismo prefieren utilizar un fin de semana completo para el

sano esparcimiento con la familia y amigos.

PREGUNTA N° 20
¢, Si decidiera quedarse en la Isla de Méndez que tipo de alojamiento elegiria?
Objetivo: Establecer los gustos y preferencias de los turistas referente a la clase

de alojamiento en la Isla de Méndez.

CUADRO 24
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Tiendas de campar 39 16
Cabafias 206 84
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Anédlisis:

De acuerdo a los datos mostrados en el cuadro 24 y en el grafico 23, se

puede observar que el 84% del los encuestados prefieren hospedarse en cabafnas

B Tiendas de

campar

ALTERNATIVAS

B Cabarfias

y solamente un 16% prefieren hacerlo en tiendas de campar.

Comentario:

En cuanto al alojamiento se refiere, la mayoria de los turistas tienden a tener

preferencia por las cabafas, ya que estas proporcionan mayor seguridad y

comodidad.

PREGUNTA N° 21

¢,Cual es el medio de comunicaciéon nacional que Usted utiliza mas?

Objetivo: Identificar el medio de comunicacion que mas utiliza la poblacion.

CUADRO 25
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 49 20
Television 166 68
Revistas 0 0
Periddico 19 8
Internet 11 4
Otro 0 0
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

Segun el cuadro 25 y en el grafico 24, el 68% de la poblacion encuestada
utiliza mas la television como un medio de comunicacion, el 20% la radio, 8% el

periodico y el 4% el Internet.

Comentario:
Los datos anteriores reflejan que los medios de comunicacion mas comunes
son la television y la radio y en una menor proporcion el periodico y el Internet,

debido a que estos son utilizados por una poblacion selecta.

PREGUNTA N° 22
De acuerdo con la respuesta anterior. ¢ Especifique cudl utiliza mas?
Objetivo: Determinar que canal de television, estacién de radio y cual periédico

utilizan mas las personas.



CUADRO 26

ALTERNATIVA OPCION FRECUENCIA [ PORCENTAJE
Doble C 19 38.78
Estacion  de | KL 8 16.33
radio La Chévere 12 24.48
La Dial 7 14.29
La Cariflosa 3 6.12
total 49 100%
Canal 2 20 12.05
Canal de Canal 4 75 45.19
television Canal 6 30 18.07
Canal 10 2 1.20
Canal 12 39 23.49
total 166 100%
La prensa Grafica 11 57.89
Periddico
El Diario de Hoy 8 42.11
total 19 100%
TOTAL 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

De acuerdo al cuadro 26 y en el grafico 25, del 20% de las personas que
opinaron que el medio de comunicacién nacional que utilizan mas es la radio, el
38.78% dijo que la estacién que prefieren es la “Doble C”, el 24.48% “La Chévere”,
el 16.33% “Radio KL”, el 14.29% “Estereo Dial”’ y 6.12% “la Carifiosa”.

De acuerdo al cuadro 26 y en el grafico 26, del 68% de los encuestados que
opinaron que el medio de comunicacion nacional que mas utilizan es la television,
el 45.19% opinaron que el canal que mas sintonizan es el 4, el 23.49% el canal 12.
18.07% canal 6, 12.05% canal 2 y el 1.20% canal 10.



De acuerdo al cuadro 26 y en el gréfico 27, del 8% de los encuestados que
opinaron que el periddico es el medio de comunicacion nacional que mas utilizan,

57.89% opind que la Prensa Grafica y el 49.11% que el Diario de Hoy.

Comentario:

El medio de comunicacion nacional mas utilizado por las personas
encuestadas es la television, ya que la ven cuando descansan y se informan del
acontecer nacional e internacional, ademas pueden observar un programa de
entretenimiento. La radio es utilizada en menor proporcion que la television, sin
embargo las personas la escuchan cuando van en carro, en el bus, o en sus
casas. El periodico es un medio de comunicacién utilizado en menor proporcion
gue la radio, porque se incurre en un costo monetario, ademas a algunas
personas no les gusta leer, por lo que es utilizado por un segmento de mercado

selecto.

PREGUNTA N° 23

¢ Considera importante el apoyo de la Alcaldia Municipal de Jiquilisco para
impulsar el turismo en la Isla de Méndez?

Objetivo: Determinar si es importante el hecho de que la Alcaldia Municipal de

Jiquilisco apoye el turismo en la Isla de Méndez.

CUADRO 27
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 238 97.14
No 7 2.86
TOTAL 245 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:

Segun el cuadro 27, el 97.14% de las personas encuestadas consideran
importante el apoyo de la Alcaldia Municipal de Jiquilisco para impulsar el turismo
en la Isla de Méndez y el 2.86% opinaron que no es necesario.

Comentario:

La mayoria de personas opinaron que la Alcaldia Municipal de Jiquilisco es la
gue debe proporcionar el apoyo necesario para impulsar el turismo en la isla de
Méndez, sin embargo es un menor porcentaje opinaron gque no era necesario
porque es la Alcaldia Municipal de Puerto el Triunfo quien debe proporcionar el

apoyo, ya que el puerto da acceso a la Isla de Méndez.

ANALISIS GENERAL DE LOS RESULTADOS DEL CUESTIONARIO
DIRIGIDO A LOS TURISTAS REALES Y POTENCIALES.

Medianote la tabulacion de los resultados obtenidos a través de una
encuesta dirigida a los turistas reales y potenciales de la Isla de Méndez, se

puede hacer un analisis general que permita una mayor compresion de los datos.

La encuesta se realiz6 en el area Metropolitana de Usulutan, La Playa El
Espino, El Circulo Estudiantil, Shulton Park, La Laguna del Palo Galan, El Tiro al

Blanco y El rio molino, por considerar que en estos lugares se encuentran los



turistas reales y potenciales que pueden incrementar la afluencia de turistas en la

Isla de Méndez.

La encuesta se ejecutd a 126 hombres y 119 mujeres para no tener sesgos
en cuanto al sexo; ademas las edades se eligieron desde 10 afios hasta mas de
51 afios, ya que independientemente del sexo y la edad son turistas reales y

potenciales que pueden visitar la Isla de Méndez.

La mayoria de personas encuestadas poseen un nivel de estudios
universitarios y en un menor porcentaje menos de tercer grado, aunque se realizé
en diferentes lugares los resultados fueron del 49.94% las personas que tienen
estudios universitarios y de este porcentaje esta dividido aproximadamente la
mitad para hombres y la otra mitad para las mujeres, esto se debe a que en la
actualidad las personas se esfuerzan por estudiar independientemente del sexo y

la clase social.

Los grupos familiares estan compuestos generalmente por cuatro o cinco
personas segun los datos obtenidos en la encuesta, por lo que este numero de
personas constituye el promedio de la demanda real y potencial por familia que

pueden visitar la Isla de Méndez.

En su mayoria la ocupacion de los encuestados son estudiantes, empleados
publicos y privados, y en una menor proporcion amas de casa y obreros, esto se
debe a que la encuesta fue administrada en lugares turisticos en un tiempo no
vacacional, sin embargo casi el total de la poblacion opinaron que les gusta visitar
lugares turisticos y los que no lo hacen frecuentemente, sino Unicamente en
vacaciones, es por su nivel de ingresos promedios, ya que en su mayoria el grupo
de familia y/o amigos en promedio cuando salen a divertirse lo conforman entre
tres y seis personas, las cuales visitan mas las playas por la cercania y el costo

en estas.



Del total de la poblacion encuestada el 80.82% no conocen la Isla de
Méndez, y el 80.30% del porcentaje anterior, no tienen ningun tipo informacion
sobre este lugar y los que la tienen, la obtuvieron a través de personas que la han
visitado y un porcentaje menor la leyeron en un periddico o la escucharon en la
radio, esto se debe ha que la informacion disponible sobre la Isla de Méndez es

escasa.

De la poblacion encuestada que no conoce la Isla de Méndez a todos les
gustaria visitarla y Unicamente una muestra de 43.94% ha visitado otras islas

anteriormente.

La mayoria de personas que respondieron las encuestas piensan que no
visitan las islas por falta de informacion sobre estas y en una menor proporcion

opinaron que es por el miedo a embarcarse 0 por que simplemente no les gustas.

Un porcentaje minimo de los encuestados sabe que la Isla de Méndez tiene
dos vias de acceso (terrestre y maritima) y que en su mayoria prefieren el
transporte maritimo Express y gran proporcion de ellos estan dispuestos a pagar
por este, de $25 a $35; en un porcentaje menor prefieren la via terrestre y por
ultimo el maritimo colectivo; esta elecciéon la hacen en primer lugar por la
comodidad, en segundo lugar la seguridad y por ultimo, lo que toman en cuenta es

el costo.

La mayor parte de la poblacion encuestada tiene en cuenta que es necesario
gue en el transporte maritimo se cuente con chalecos salvavidas y también
opinaron que si visitaran la Isla de Méndez pasarian un fin de semana en esta y
para el alojamiento prefieren las cabafias en su mayoria; en una menor

proporcion lo harian en el transcurso del dia y les gusta las tiendas de campar.

El medio de comunicacion que las personas utilizan mas en orden de

prioridad son: television “canal 4”, radio “doble C”, periddico “La prensa Grafica”.



La mayoria de los encuestados considera importante el apoyo de la Alcaldia

Municipal de Jiquilisco para impulsar el turismo en la Isla de Méndez, ya que a

esta le corresponde geograficamente, sin embargo el Municipio con el que tiene

mas cercania es con El puerto el Triunfo.

3.3 TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL CUESTIONARIO
DIRIGIDO AL GERENTE DE RESTAURANTE Y CABANAS

TIPOS DE TURISTAS

CUADRO 28
TIPOS DE
INFORMANTE TURISTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Gerente Nacional 350 70
Gerente Extranjero 150 30
TOTAL 500 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:
Los datos mostrados en el cuadro 28 y en el grafico 29 reflejan que los
turistas que visitan este restaurante, el 70% son Salvadorefios y el 30% son de

nacionalidades extranjeras.

Comentario:
La investigacion de campo en este restaurante reflejo los datos contenidos en
el cuadro 28 los cuales no representan el total de la poblacion que visita la Isla de

Méndez, sino el total que visita ese restaurante.

PERIODO EN QUE VISITAN LOS TURISTAS LA ISLA DE MENDEZ

CUADRO 29
INFORMANTE PERIODO FRECUENCIA PORCENTAJE
Gerente Lunes a viernes 150 15
Gerente Fin de semana 350 35
Gerente Vacaciones 500 50
TOTAL 1000 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

El cuadro 29 y en el gréfico 30, proporcionan los datos a cerca del periodo en
el que los turistas visitan méas la Isla de Méndez. Un 50% de los turistas la visitan

solamente en vacaciones, 35% en los fines de semana y un 15% son turistas que

deciden pasear cualquier dia de se

Comentario:

El periodo en el que hay mayor nimero de turistas en la Isla es en
vacaciones y esto se da generalmente por que es un tiempo especial para

descansar o salir a pasear, ademas en la mayoria de los casos no se cuenta con

mana laboral.

las condiciones econémicas como para hacerlo con mas regularidad.

En porcentajes menores estan los que visitan la isla los fines de semana o

cualquier dia entre lunes y viernes, generalmente estos turistas son grupos de

amigos o familias que no tienen un trabajo con demasiadas obligaciones.

ALIMENTOS CON MAYOR DEMANDA EN EL RESTAURANTE (MENSUAL)

CUADRO 30
TIPO DE
INFORMANTE PLATILLO FRECUENCIA PORCENTAJE
Gerente Pescado 200 40
Gerente Camarones 100 20
Gerente Pollo 125 25
Gerente Carnes 75 15
TOTAL 500 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:
El restaurante en el cual se aplicO este cuestionario se sirve diversidad de
platillos, sin embargo los que tienen mayor demanda son los mostrados en el

cuadro 30 y en el grafico 31.

Un 40% prefiere platillos hechos a base de pescado, un 25% tiene
preferencia por el pollo, 20% opta por camarones y en porcentajes menores eligen

las carnes.

Comentario:

En cuanto a gustos y preferencias de alimentos demandados por los turistas,
sobresale el hecho de que la mayoria prefiere degustar platillos elaborados con
especies marinas ya sea pescado o camarones; sin embargo hay turistas que
prefieren platillos tradicionales como pollo y carnes. Debido al hecho de tratarse
de una isla y por tener variedad de comida elaborada a base de especies

maritimas esto ocasiona que la mayoria de turistas elijan estos platillos.



BEBIDAS CON MAYOR DEMANDA EN EL RESTAURANTE (MENSUAL)

CUADRO 31
TIPO DE BEBIDA
INFORMANTE FRECUENCIA PORCENTAJE
Gerente Refrescos 300 14.12
Gerente Licuados 100 4.71
Gerente Sodas 500 23.53
Gerente Café 125 5.88
Gerente Cervezas 1000 47.05
Gerente Licor(Trago) 100 4.71
TOTAL 2125 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

De acuerdo a los datos mostrados en el cuadro 31 y en el grafico 32, las

bebidas con mayor demanda en términos mensuales son en primer lugar las

cervezas ya que representan un porcentaje de 47.05%, un 23.53% representa la

demanda de las sodas, los refrescos tienen un porcentaje de 14.12%, el café

también es demandado por los turistas pero en menor escala ya que su demanda

mensual es de 5.88%; por ultimo las bebidas con menos demanda son los

licuados y los licores con una demanda de 4.71%.

Comentario:

En cuanto a las bebidas, los turistas no pueden tener ninguna queja de que

no hay variedad, ya que en el restaurante en analisis (Unico en esta categoria en



la Isla de Méndez) se venden diversidad de bebidas para satisfacer los gustos y

preferencias de los clientes.

Como es comun en lugares de esparcimiento, las bebidas mas demandadas
son las cervezas, debido a que generalmente van grupos de familia y amigos;
también las sodas tienen una gran demanda, ya que en los grupos de turistas que
tienen miembros menores de edad o que no toman bebidas alcohdlicas
generalmente tienen preferencia por las sodas.

También hay otras bebidas que los turistas demandan pero en menor
cantidad tal es el caso de los refrescos, licuados, café y licor en tragos; estos
ultimos se venden de acuerdo a los tragos que el cliente pida y en el restaurante

hay una variedad de licores tanto nacionales como extranjeros.

CABANAS CON MAYOR DEMANDA

CUADRO 32
TIPO DE
INFORMANTE CABANA FRECUENCIA PORCENTAJE
Gerente De Lujo 60 60
Gerente Sencillas 40 40
TOTAL 100 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:

El restaurante en andlisis también posee el servicio de alojamiento para los

turistas, y cuentan con dos tipos de cabafas, las de lujo son preferidas en un 60%

y las sencillas en un 40%.

Comentario:

El cuadro 32 y en el grafico 33 muestran las cabafias que tienen mas

demanda por los clientes; la mayoria de turistas que deciden contratar el servicio

de alojamiento prefieren rentar una cabafa de lujo debido a las comodidades que

esta ofrece.

ESTADIA DE LOS TURISTAS EN LA ISLA DE MENDEZ (MENSUAL).

CUADRO 33
INFORMANTE PERIODO FRECUENCIA PORCENTAJE
Gerente Solo un dia 350 70
Gerente Fin de semana 100 20
Gerente Una semana 50 10
TOTAL 500 100%
Fuente: Investigacion de Campo
GRAFICO 34
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El cuadro 33 y en el grafico 34, muestra la estadia en cuanto al tiempo que

permanecen los turistas en la Isla de Méndez, los datos reflejan que el 70% de los



turistas llegan solo por un dia; un 20% representa a los que deciden pasar un fin

de semana en el lugar y en un 10% se quedan una semana completa.

Comentario:

Los turistas generalmente para divertirse en lugares de esparcimiento,
dedican solamente un dia debido a que entre mayor sea el tiempo de permanencia
se incrementan los gastos. Ademas la mayoria de grupos familiares estan

formados por cuatro o mas personas y por ende los gastos se incrementan.

Los turistas que deciden quedarse un fin de semana o una semana completa
son minimos, posiblemente se deba a que tienen mayores ingresos como para

poder costearse el alojamiento y la alimentacion durante este periodo de tiempo.

TURISTAS QUE VISITAN EL OTRO COSTADO DE LA ISLA DE MENDEZ
CUADRO 34

INFORMANTE ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Gerente La visitan 10 2
Gerente No la visitan 490 98
TOTAL 100 100%

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:

Segun los datos mostrados en el cuadro 34 y en el grafico 35, solamente un

2% de los turistas que llegan a la Isla de Méndez visitan la playa que se encuentra

a su costado y un 98% no la visitan.

Comentario:

De los turistas que visitan la Isla de Méndez son pocos los que deciden dar

una vuelta por la playa que se encuentra al otro costado de la Bahia de Jiquilisco,

posiblemente no lo hacen por la seguridad en la zona o los costos que se generan

ya que hay que contratar transporte terrestre o caminar, porque se encuentra a

una distancia de aproximadamente 21/2 kilometros de este lugar.

TURISTAS DE ESTANCIA DE MAS DE 24 HORAS Y QUE SALEN A PASEAR

DE NOCHE
CUADRO 35
INFORMANTE PASEAN DE FRECUENCIA PORCENTAJE
Gerente Si 75 75
Gerente No 25 25
TOTAL 100 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Anélisis:

El cuadro 35 y el grafico 36 muestran los datos de los turistas se quedan en
la Isla de Méndez los cuales salen a pasear en la noche. Un 75% de los turistas
salen a disfrutar la belleza que ofrece este lugar, mientras que un 25% prefiere no

salir en la noche.

Comentario:

De los turistas que permanecen en la isla por mas de un dia, la mayoria de
ellos salen a disfrutar en la noche los atractivos turisticos que esta posee, sin
embargo hay unas personas que no salen posiblemente por temor o por otras

circunstancias.

PRECIOS DE ALIMENTOS EN EL RESTAURANTE

CUADRO 36
INFORMANTE TIPO DE PLATILLO PRECIO
Gerente Pescado $6.00
Gerente Camarones $12.00
Gerente Pollo $5.00
Gerente Carnes $5.00
Fuente: Investigacion de Campo
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Anélisis:

En cuanto a los precios de los platillos en este restaurante, se observa en el
cuadro 36 y en el gréfico 37 que los de mayor costo son los elaborados con
camarones y pescado, en menor precio las carnes y pollo. Segun los datos del
cuadro 30 el pescado es el mas demandado, a pesar de tener un precio mas alto
que el pollo y las carnes. El platillo con un costo mas alto es el elaborado a base
de camarones, debido a que los ingredientes para su elaboracién tienen un mayor

precio.
PRECIOS DE BEBIDAS EN EL RESTAURANTE
CUADRO 37
INFORMANTE TIPO DE PLATILLO PRECIO
Gerente Refrescos $0.35
Gerente Licuados $1.00
Gerente Sodas $0.50
Gerente Café $0.35
Gerente Cervezas $1.00
Gerente Licor(Trago) $3.00
Fuente: Investigacion de Campo
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Anélisis:

En el cuadro 37 se observan los datos de las bebidas con mayor demanda y
se explicé que son las cervezas y las sodas; en el cuadro 33 y en el gréfico 38, se
detallan los precios de los diferentes tipos de bebidas que tiene a disposicion el
restaurante para los turistas. Las bebidas que tienen precios mas altos son los
tragos de licores ya sean nacionales o extranjeros, asimismo las cervezas y los
licuados tienen precios mas altos en relacion a las otras bebidas pero son
accesibles al cliente; las sodas, refrescos y el café tienen precios mas comodos.
La eleccion del tipo de bebida dependera de los gustos y preferencias del cliente

asi como también de su disponibilidad econdmica.

PRECIOS DE CABANAS

CUADRO 38
INFORMANTE TIPO DE CABANA PRECIO
Gerente De Lujo $40
Gerente Sencillas $12
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

Los precios de las cabafias estan mostrados en el cuadro 38 y en el grafico
39, las cabafias de lujo tienen un precio de $40 debido a que su infraestructura es
segura, cuentan con cuatro camas, dos ventiladores, dos mesas, depdésito para

almacenar la ropa y su piso es de ceramica.



Las cabafias sencillas tienen un precio menor ya que estan fabricadas a base
de palmas de coco, solamente cuentan con dos camas, una mesa, cinco sillas y

Nno poseen piso de ceramica.

MEDIO DE TRANSPORTE MAS UTILIZADO PARA LA ISLA DE MENDEZ

CUADRO 39
INFORMANTE MEDIO DE FRECUENCIA PORCENTAJE
TRANSPORTE
Gerente Maritimo 150 30
Gerente Terrestre 350 70
TOTAL 500 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

Segun los datos mostrados en el cuadro 39 y en el grafico 40 en cuanto al
medio de transporte utilizado para llegar a la Isla de Méndez, el 70% lo hacen via

terrestre y el 30% a través del transporte maritimo.

Comentario:
El tipo de transporte a utilizar para llegar a la isla dependera de los gustos y
preferencias del turista, existen dos tipos de transporte: maritimo y terrestre; el

maritimo tiene un precio mas alto en relacion al terrestre, es por ello que la



mayoria utiliza este ultimo, ademas por que muchas personas tienen miedo a

embarcarse, ya que solamente dos embarcaciones poseen chalecos salvavidas.

MEDIO DE PUBLICIDAD MAS UTILIZADO POR EL RESTAURANTE

CUADRO 40
INFORMANTE MEDIO DE PUBLICIDAD PORCENTAJE
Gerente La prensa Gréfica (paginas 15
amarillas)
Gerente Panfletos 35
Gerente Tarjeta de presentacion 50
TOTAL 100%
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

En cuanto al medio de publicidad que utiliza el restaurante para anunciarse,
el cuadro 40 y en el grafico 41 se reflejan los porcentajes de los medios mas
utilizados. 50% utilizan tarjeta de presentacion, 35% panfletos y 15% anuncio en el
perioddico “La Prensa Grafica” especificamente en la seccion de las paginas

amarillas.

Comentario:
La publicidad es un aspecto de suma importancia para dar a conocer los

servicios que ofrece el restaurante. EI medio mas usado son las tarjetas de



presentacion posiblemente porque se entrega personalmente al turista y este ya
ha comprobado la calidad de los productos y servicios que se le han ofrecido.
Asimismo utilizan la seccion de las paginas amarillas en “La Prensa Grafica” pero
no se obtienen realmente los resultados esperados porque la mayoria de las

personas no lee esta seccion.

EMPLEADOS
CUADRO 41
INFORMANTE PUESTO FRECUENCIA
Gerente Administracion 1
Gerente Cocina 2
Gerente Meseros 2
Gerente Seguridad 2
TOTAL 7
Fuente: Investigacion de Campo
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Analisis:

El cuadro 41 y en el gréafico 42, muestra el nimero de personas que laboran
en el restaurante y el area especifica de trabajo, cuentan con 7 personas las
cuales desempefian su cargo de forma responsable y estan distribuidas en:
administracion, cocina, meseros y seguridad. Es necesario destacar que para
desempefar todos los puestos los empleados han recibido su respectiva

capacitacion de personas expertas en el area.



3.4 TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL CUESTIONARIO
DIRIGIDO AL ENCARGADO DE LOS COMEDORES

TIPOS DE TURISTAS (MENSUAL)

CUADRO 42
TIPO DE TURISTA FRECUENCIA PORCENTAJE
INFORMANTE
NACIONALES EXTRANJEROS NAC EXT NAC. EXT.
1 “Casi solo el fin de “Trabajan en 35 65 35 65
semana” cooperativas en la zona”
2 “Son pocos los turistas “Personas que trabajan 35 15 70 30
que vienen” con asociaciones”
3 “Turistas de fin de “Personas que visitan la 20 25 44.44 55.56
semana” Isla de Méndez”
4 “Turistas y personas que “Trabajadores de 20 35 36.36 63.63
trabajan en la zona” organizaciones de otros
paises”
TOTAL 110 | 140
Fuente: Investigacion de Campo
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INFORMANTE 3
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Analisis:
Como se muestra en el cuadro 42, la informacion proporcionada por los

encargados de 4 comedores reflejo los siguientes resultados:

El informante 1 expresd que en promedio 35 personas nacionales vienen a
la Isla casi solo los fin de semana y 65 extranjeros por que trabajan en la zona,
constituyendo un total de 100 turistas al mes, estos datos se reflejan en el grafico
43.

Los datos reflejados en el grafico 44 representan la informacion
proporcionada por el informante 2, el cual dijo que las personas en promedio que
visitaban su comedor son 35 nacionales por que son pocos los turistas que vienen

y 15 extranjeros los cuales la mayoria trabajan con asociaciones.

El propietario de otro de los restaurantes que hay en la Isla de Méndez, es

decir el informante 3 expresd segun lo mostrado en el gréafico 45, que los turistas



nacionales que visitan la Isla en promedio son 20 y estos son personas que llegan
a divertirse sanamente ya sea con familia y/o amigos los fines de semana; los
turistas extranjeros en promedio son 25 estos son Unicamente exploradores de

nuevos lugares.

El informante 4 opind que aproximadamente 20 personas son turistas
nacionales, sin embargo varias de esas personas visitan la Isla porque tienen
algun trabajo se dedican a realizar investigaciones en el area. En cuanto a los
turistas extranjeros son aproximadamente 35 los que la visitan mensualmente y
son personas que se dedican a organizaciones internacionales como ONG’S,
estos datos estan reflejados en el gréafico 46.

TIPOS DE ALIMENTOS MAS DEMANDADOS (MENSUAL)

CUADRO 43
TIPO DE PLATILLO FRECUENCIA PORCENTAJE
INFORMANT | 1. PESCADO 2. POLLO 3. CARNE 1 2 3 1 2 3
E

“Pgr_ que es lo “Por rgpide% al “Porque al

. tipico de a cocinarlo a'gé:i%f:;‘%‘es 50 | 30 | 20 | 50 | 30 | 20
“La m_ayorl’a “Porque es"mas “Porque l,ef

2 g;if(.;zeg, barato gusta mas 25|15 | 10 | 50 | 30 | 20
“Porque"es “Porque les “Les gufta

. fresco ab;er;iac((;crper carne 25 15 5 55.55| 33.33 |11.12
“P_orque es el “Porque les i “porgue I?

A rigrsnigi;nulea gusta el pollo prefieren 30 20 5 54.55 |36.36 9.09

TOTAL 130 | 80 | 40

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:

En cuanto a los tipos de alimentos mas demandados en promedio mensual
por los turistas que visitan la Isla de Méndez, se obtuvo la informacion reflejada en
el cuadro 43.

El gréfico 47 muestra la informacion proporcionada por el informante 1 el cual
expres6 que los alimentos que tienen mas demanda son en primer lugar el
pescado, debido a que la mayoria de visitantes quiere saborear pescado fresco,
ya que es el alimento mas tipico en la isla. En segundo lugar prefieren el pollo, ya
gue es mas rapido para cocinarlo. En tercer lugar los turistas prefieren las carnes,

debido a que hay personas que no les gusta el pescado y el pollo es muy comun.

El informante 2 dijo que en su establecimiento de comida lo que mas
demandan los turistas es el pescado, al igual que lo expreso el informante 1. El
pollo tiene menor demanda ya que de los turistas que visitan al mes solamente el
30% lo prefiere debido a que es mas barato. Las carnes son preferidas por un
20% de los turistas mensuales, debido a que su alimento preferido son las carnes,

los datos de esta informacidon son mostrados en el gréafico 48.

El informante 3 indicé que los turistas demandan mas el pescado porque es
fresco y generalmente de los turistas que lo visitan mensualmente 25 piden
pescado. Hay otro tipo de turistas que prefieren el pollo, a lo cual el informante dijo
gue aproximadamente son 15 turistas mensuales los que demandan ese alimento,
debido a que les disgusta comer pescado; y el alimento con menos demanda son
las carnes, ya que son pocos los que llegan a demandar ese tipo de comida, el

grafico 49 muestra la tendencia de los datos que proporciono el informante 3.

Como se observa en el cuadro 43 y en el grafico 50, todos los informantes
incluyendo el 4 indica que los alimentos mas demandados de acuerdo al gusto son
el pescado, el pollo, las carnes; en el local del informante 4, 30 de los turistas

mensuales piden pescado por que es el alimento que existe mas en la zona, otros



demandan alimentos elaborados a base de pollo, generalmente 20 de los turistas

mensuales; Unicamente 5 turistas del promedio mensual prefiere carnes.

PRECIOS DE ALIMENTOS MAS DEMANDADOS (MENSUAL)
CUADRO 44

PRECIO DE PLATILLO
INFORMANT
E PESCADO POLLO CARNE
1 $3.00 $2.00 $1.50
2 $2.5 $1.25 $1.25
3 $2.25 $1.75 $1.50
4 $2.00 $1.50 $1.50

Fuente: Investigacion de Campo
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INFORMANTE 3
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Analisis:

El cuadro 44 muestra los datos de los precios de los diferentes alimentos.

El grafico 51 muestra la tendencia de los datos proporcionados por el
informante 1, expresd que los precios varian en cada tipo de alimento y el que
tienen un costo mas alto es el elaborado a base de pescado ya que cuesta $3.00,
el pollo tiene un precio de $2.00 y las carnes $1.50; es necesario destacar que
estos platillos no traen bebida incluida, solamente arroz y ensalada. De acuerdo a

esta informacion los precios mas altos son los proporcionados por el informante 1.

El informante 2 indicé que su establecimiento tiene los siguientes precios:
pescado $2.50, pollo $1.25 carnes $1.25. Estos precios son establecidos en
cuanto al total de gastos de ingredientes al elaborarnos y no incluyen bebida,

estos datos se reflejan en el gréfico 52.



El informante 3 dijo que el platillo con mayor costo en su comedor es el
pescado ya que cuesta $2.00, se observa en el cuadro 44 que este
establecimiento es el que tiene el precio de este platillo con un costo mas bajo. El
platillo elaborado a base de pollo tiene un precio de $1.50 al igual que las carnes,
la tendencia de los datos que este informante proporcioné se reflejan en el grafico
53.

El informante 4 opind que en su establecimiento los precios de los platillos
son los siguientes: pescado $2.00, pollo $1.50 y las carnes $1.50, es necesario
destacar que en cuanto al platillo elaborado a base de pescado el informante 4
expreso que en su establecimiento tiene un menor precio en comparacion con los
otros establecimientos de comida, la tendencia de los datos se muestra en el

gréfico 54.
Todos los informantes expresaron que es el turista quien decide que

establecimiento visitar y que sus precios los mantienen fijos.

PRECIOS DE BEBIDAS MAS DEMANDADOS (MENSUAL)
CUADRO 45

TIPO DE BEBIDAS
INFORMANT
E GASEOSAS REFRESCO CERVEZAS
1 $0.35 $0.12 $0.75
2 $0.35 $0.12 $0.75
3 $0.35 $0.12 $0.75
4 $0.35 $0.12 $0.75

Fuente: Investigacion de Campo
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Andlisis:
El cuadro 45 muestra los precios de las bebidas que se demandan mas en

los establecimientos que se estan analizando.

Todos los informantes expresaron que mantienen precios iguales en cuanto a
las bebidas ya que las cervezas y gaseosas son distribuidas por el mismo
vendedor y da precios iguales a todos, fijando el mismo margen de ganancia. En
cuanto a los refrescos también tienen los mismos precios a pesar de que en cada

lugar se fabrican.

3.5 TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL CUESTIONARIO
DIRIGIDO AL ALCALDE MUNICIPAL DE JIQUILISCO

APOYO AL TURISMO EN LA ISLA DE MENDEZ.

CUADRO 46
INFORMANTE OPINION
Alcalde Municipal de Jiquilisco. “si proporcionamos apoyo pero no en
grandes escalas, solamente
mostrando la belleza de la Bahia.”

Fuente: Investigacion de Campo

Analisis:

En cuanto al apoyo que brinda la Alcaldia Municipal de Jiquilisco al turismo
en la Isla de Méndez, segun lo muestra el cuadro 46; el apoyo es poco debido a
gue generalmente la Alcaldia Municipal de Puerto El Triunfo es quien explota mas

el area por su cercania geogréfica.

La forma en que se apoya la Isla de Méndez es proporcionando informacién

sobre el lugar a quien lo amerite, dicha informacion son aspectos generales como



las actividades a las que se dedican la poblacion, area geogréfica, tipos de

transporte, entre otros.

POLITICAS DE FOMENTO AL TURISMO A NIVEL DE MUNICIPIO

CUADRO 47
INFORMANTE OPINION
Alcalde Municipal de Jiquilisco. “No, como Alcaldia no tenemos
politicas que apoyen el turismo”

Fuente: Investigacion de Campo

Andlisis:

De acuerdo a lo mostrado en el cuadro 47, la Alcaldia Municipal de Jiquilisco
no tienen politicas establecidas para apoyar el turismo a nivel de municipio,
posiblemente porque actualmente no lo ven como una fuente generadora de

ingresos y de desarrollo de la Isla de Méndez.

REPRESENTACION DEL TURISMO EN CUANTO AL CRECIMIENTO
ECONOMICO DE LA ISLA DE MENDEZ Y DEL MUNICIPIO DE JIQUILISCO
CUADRO 48

INFORMANTE OPINION

Alcalde Municipal de Jiquilisco. “Si, porque se (generarian mas
empleos en la zona y por lo tanto se
tendria mayor desarrollo”

Fuente: Investigacion de Campo

Analisis:

De acuerdo a lo mostrado en el cuadro 48, el Alcalde Municipal de Jiquilisco
considera que el turismo es una de las areas que puede dar un crecimiento
econdmico a la Isla y por lo tanto al Municipio de Jiquilisco; expresé que se
pueden generar mayores empleos y se mostraria la belleza natural que tiene la

Isla lo cual contribuira a tener mayores ingresos econémicos en la zona.



CONTRIBUCION DE LA ALCALDIA PARA EL DESARROLLO
ECONOMICO DE LA ISLA DE MENDEZ
CUADRO 49

INFORMANTE OPINION

Alcalde Municipal de Jiquilisco. “Si hemos contribuido, ya que se han
realizado proyectos de apoyo a la isla,
tratamos de brindar los servicios
basicos”

Fuente: Investigacion de Campo

Andlisis:

Segun lo mostrado en el cuadro 49, la gestién de la Alcaldia Municipal de
Jiquilisco ha sido buena, ya que se cuentan con los servicios basicos en el lugar
como energia eléctrica, agua potable, clinica, centro escolar y se le da

mantenimiento a la carretera que da acceso a la Isla de Méndez.

ESTABLECIMIENTO DE ALIANZAS ESTRATEGICAS CON OTROS
MUNICIPIOS PARA EL FOMENTO DEL TURISMO
CUADRO 50

INFORMANTE OPINION

Alcalde Municipal de Jiquilisco. “No, no hemos establecido alianzas
debido a cuestiones de diferencias
entre el partido que gobierna cada
alcaldia”

Fuente: Investigacion de Campo

Analisis:

A través de lo mostrado en el cuadro 50, la Alcaldia Municipal de Jiquilisco no
establece alianzas con otras alcaldias cercanas y con jurisdicciones en la bahia
debido a la diferencia de partidos politicos, ya que no tienen los mismos objetivos
y existen diferencias entre ellos con respecto a la realizacion de determinados

proyectos.



CAPITULO 4
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

Al finalizar el analisis la investigacion documental y de campo relacionada
con la industria del turismo en El Salvador y especificamente en la Isla de Méndez,
Municipio de Jiquilisco en el Departamento de Usulutan se plantean las siguientes

conclusiones:

En El Salvador para el fomento de la industria turistica desde el afio 1924,
se crearon diversas instituciones y leyes que regularon esta industria a
consecuencia del dinamismo en los ambitos econdmico, politico, y social del pais.

Estas instituciones y leyes son las siguientes:

La Junta de Fomento al Turismo y Propaganda Agricola e Industria, que
fue creada en el afio 1924 durante la presidencia del Dr. Alfonso Quifiones Molina,
con el objetivo de dar a conocer lugares histéricos, de recreo y de interés

cientifico.

La Junta Nacional de Turismo, que fue Fundada en el afio 1930 en la
administracion del Dr. Pio Romero Bosque, esta institucion desarroll6 las primeras

campafas de turismo a nivel nacional.

La Junta de Progreso y Turismo, constituida en el transcurso de los afios
'40; estas juntas funcionaban en cada departamento y su objetivo era incrementar
el progreso material en beneficio del sector turistico, desaparecieron en el afio
1960.



La Ley de Fomento de la Industria Hotelera, Creada en el afio 1953 en el
gobierno del Teniente Coronel Oscar Osorio, motivada por incremento del turismo

en el pais y por ende se veia la necesidad de incrementar la infraestructura.

El Departamento de Fomento de la Industria Turistica, constituido en el

afo 1960 en sustitucion de la Junta de Progreso y Turismo.

El Instituto salvadorefio de Turismo (ISTU), fundado en el afio 1961 por el
Directorio Civico Militar, por que consideraban la necesidad de un organismo con
autonomia y personeria juridica para que administrara el sector de la industria

turistica.

En el afio 1970 durante el gobierno del Coronel Arturo Armando Molina,
se deleg6 al Banco Central de Reserva (BCR) para que desarrollara la industria
turistica, por considerar éstos los afios de oro del turismo en el pais, debido a que

el ambito econdmico y politico se encontraba con una relativa estabilidad.

La Camara Salvadorefia de Turismo (CASATUR), fue creada en el afio
1978 por sector privado salvadorefio, es una entidad apolitica, no lucrativa, ni
religiosa, fundada debido a la importancia que tenia el turismo en esa época y los

beneficios que traer al pais.

La Corporacion Salvadorefia de Turismo (CORSATUR), fue creada el 25
de Julio de 1996, por el entonces Presidente de la Republica Dr. Armando
Calderdn Sol, la funcion fundamental de esta entidad es coordinar la afluencia de
turistas a nivel nacional y esencialmente los turistas extranjero; y dejando al
Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU) con la Unica funcion de administrar los

turicentros nacionales, ya sean parques o balneario.



En el afio 2004 se cred el Ministerio de Turismo, en el actual gobierno del
Sefior Elias Antonio Saca, ya que la industria del turismo representa uno de los

ejes fundamentales en la economia salvadorefa.

PRODUCTO

El turismo en la Isla de Méndez se analiza desde los siguientes factores

gue inciden en los movimientos turisticos:

¢ INFRAESTRUCTURA

La Isla de Meéndez cuenta con una infraestructura relativamente
aceptable, por que posee los siguientes servicios:

- Agua potable,

- Energia eléctrica,

- Sefal de telefonia movil,

- Senal de television nacional,

- La via de acceso maritima es buena por que hay transporte colectivo
que sale cada 15 minutos desde “La Terminal Turistica EI Malecon”
ubicada en el Puerto El Triunfo y transporte Express que el turista puede
elegir entre diversos precios.

- La via de acceso terrestre que conecta directamente con la Isla de
Méndez se encuentra en el desvio de San Marcos Lempa, desde este
lugar hay 28 kilbmetros para llegar a la Isla, sin embargo de estos solo
15 kilbmetros tienen asfalto y 13 kilbmetros se encuentran en

condiciones no tan apropiadas para atraer al los turistas.



¢ ESTRUCTURA

La estructura la Isla de Méndez es aceptable para generar afluencia de

turistas, ya que cuenta con los elementos siguientes:

Belleza natural lo cual hace que este lugar sea un atractivo turistico, ya
gue cuenta con playas, especies marinas, vegetacion tipica de la zona
costera, vistas panoramicas, entre otros

Transporte maritimo existen dos tipos los cuales son: transporte sencillo
en el cual las lanchas son pequeiias generalmente son las utilizadas
para la pesca y también como medio de transporte; las lanchas lujosas,
las cuales tienen 12 asientos cémodos, chalecos salvavidas y toldo
protector de los rayos solares.

Transporte terrestre colectivo este se aborda en Jiquilisco con destino a
la Isla de Méndez, los buses estan en buen estado por lo tanto su
comodidad es aceptable.

Cabafias sencillas y de lujo accesibles a la condicion econdmica de
cada cliente,

Restaurante para cliente con gustos exigentes, en donde pueden
degustar diversidad de patillos, bebidas nacionales y extranjeras,
Comedores, en estos lugares los turistas pueden degustar platillos con
precios mas bajos en relacion al restaurante,

Ademas de la amabilidad de los pobladores

¢ SUPRAESTRUCTURA

La supraestructura esta comprendida por las organizaciones nacionales e

internacionales que impulsan el turismo. En la Isla de Méndez no existe un apoyo

directo por parte del Ministerio Salvadorefio de Turismo y por las demas

organizaciones relacionadas con la Industria, ya que la publicidad que dan estas

instituciones es a nivel general de la Bahia de Jiquilisco.



La Alcaldia Municipal de Jiquilisco no proporciona apoyo en el area
turistica a la Isla de Méndez, por que no han establecidos politicas, ni planes para
fomentarlo. Ademas esta Alcaldia no ha creado alianzas con el Municipio de
Puerto El Triunfo, que es donde se encuentra “La Terminal Turistica EI Malecén”
que es la via de acceso maritima hacia la Isla de Méndez, esto se debe a

diferencias de caracter politico entre ambas municipalidades.

PRECIO

El precio es uno de los elementos fundamentales del las cuatro “P” de

mercadotecnia, y es analizado a través de las siguientes maneras:

¢ PRECIO DEL TRANSPORTE MARITIMO

El transporte maritimo para llegar a la Isla de Méndez es abordado en “La
Terminal Turistica El Malecon” ubicada en el Puerto El Triunfo; existen dos
modalidades de transporte maritimo:

- Colectivo: el cual es utilizado por la mayoria de personas que viene
desde la Isla de Méndez hacia el Puerto El Triunfo a realizar actividades
comerciales, sin embargo puede ser usado por los turistas ya que cada
guince minutos sale una lancha y tiene un costo de $1.00 desde El
Puerto el Triunfo hacia la Isla de Méndez y $1.00 el regreso.

- Express: este tipo de transporte es utilizado generalmente por un grupo
de turistas, los cuales gustan de pasear y conocer no solo la Isla de
Méndez sino también toda la bahia de Jiquilisco, su precio depende del
tamafo de la lancha y de la comodidad que ofrece, los precios de la
lancha sencilla oscilan entre $30.00 y $40.00 y los de las lanchas

lujosas flucttan entre $30.00 y $60.00, los precios dependen de la



época, ya que los precios en temporada de vacaciones se incrementan

un poco por la demanda de turistas.

¢ PRECIO DEL TRANSPORTE TERRESTRE

El transporte terrestre colectivo (buses) sale desde Jiquilisco con destino
hacia la Isla de Méndez cada hora, su precio es de $1.00 desde Jiquilisco hacia la
Isla de Méndez y el regreso también tiene un precio de $1.00.

Para fijar el precio los propietarios de los buses se basan en la cantidad de
kilbmetros que recorren desde un punto a otro y el costo de los combustibles, sin

embargo estas tarifas estan reguladas por el Ministerio de Transporte.

¢ PRECIO DE LAS CABANAS

En cuanto al precio de las cabafas, este dependera del tipo de cabafa que el
cliente elija, las cabafas sencillas tienen un precio de $12 y las de lujo $40, esta

tarifa es diaria.

Para fijar el precio el gerente del restaurante y cabafas se basa en los costos

gue incluye la cabafia como la energia eléctrica, agua, comodidad, etc.

¢ PRECIO DE PLATILLOS Y BEBIDAS EN RESTAURANTE

Los platillos que se elaboran en el restaurante son diversos, los que tienen
mayor demanda son los siguientes: pescado, camarones, pollo, carnes; el precio
para cada uno de ellos respectivamente es el siguiente: $6.00, $12.00 $5.00 y

$5.00. El precio para cada platillo es fijado de acuerdo a los insumos utilizados y



a la manera de preparacion de estos, ademas los precios pueden variar

dependiendo del tamafio de los mariscos.

En cuanto al precio de las bebidas en el restaurante, hay variedad de precios
ya que hay diversidad de bebidas tanto nacionales como extranjeras. El precio de
una bebida extranjera (licor) esté fijado en base a cada trago, y cada uno de estos
tiene un precio desde $3.00, las cervezas $1.00, licuados $1.00, sodas $0.50,
refrescos y café $0.35 cada uno.

El gerente del restaurante asigna los precios a cada tipo de bebida
dependiendo de los costos en que incurre para llevarlos al restaurante, asi mismo

dependiendo de la calidad de las bebidas.

¢ PRECIO DE PLATILLOS Y BEBIDAS EN COMEDORES

En los comedores los platilos mas demandados son los siguientes y los
precios varian de un establecimiento a otro:

- pescado, el cual tiene un precio desde $2.00 a $3.00 que depende del
establecimiento y del tamafio del pescado.

- Pollo, su precio oscila entre $1.25 y $2.00, dependiendo del
establecimiento y los ingredientes que utilicen para su elaboracion.

- Carne, el precio es fijado dependiendo de la forma de elaborarla, asi
como de los ingredientes utilizados y fluctia entre $1.25 y $1.50 en los
diferentes establecimiento que hay en la Isla de Méndez.

- Las bebidas generalmente tienen precios similares en los
establecimientos que se realizé el estudio; las gaseosas $0.35 o mas
dependiendo del tamafio, refresco $0.12 y las cervezas $0.75; estos
precios los fijan los propietarios de los negocios de comida fijando un

margen de ganancia.



DISTRIBUCION

En cuanto a la distribucion, se realiza de manera directa ya que los
servicios turisticos Unicamente se ofrecen a los turistas que llegan a la Isla de

Méndez y no existen agencias que ofrezcan paquetes turisticos.

PROMOCION

La promocién para mostrar los atributos que posee la Isla de Méndez es
escasa, ya que no se anuncian en ningun medio de publicidad, el gerente del
restaurante lo realiza en ciertos periodos de tiempo, sin embargo no provee los

resultados esperados.

COMPETENCIA

La competencia para el turismo en la Isla de Méndez, son las otras islas de la
Bahia de Jiquilisco, ademas como lo reflejo la encuesta las playas especialmente

la del Espino se convierte en una fuerte competencia, y los centros turisticos.

DEMANDA

Segun la encuesta realizada el 19.18% que equivale a 45 personas
encuestadas conocen la Isla de Méndez y el 80.82% no la conocen, por lo que la
mayoria personas les gustaria conocerla y por ende se convierte en un mercado

potencial.



4.2 RECOMENDACIONES

La Isla de Méndez es uno de los lugares turisticos de El salvador con un gran
potencial turistico natural, que se puede explotar tomando en consideracién las
leyes de proteccion del medio ambiente y las demas leyes que regulan el area de

turismo en el pais.

La Isla de Méndez aunque esta ubicada cerca de la Cabecera Departamental
de Usulutdn, que es donde se concentra principalmente las actividades
comerciales y empresariales del Departamento, y que por ende tiene una
poblacion en su mayoria econémicamente activas; sin embargo los lugares que
mas frecuentan las personas son las playas y los centros turisticos. Esto se debe
especialmente a la falta de informacion de los atractivos turisticos que posee la

Isla de Méndez.

Para incrementar la afluencia de turistas en la Isla de Méndez es necesario
aplicar técnicas y herramientas de mercadotecnia que permitan incrementar la
demanda. Esta técnica es un plan de mercadeo que se ajuste a las necesidades

de marketing de la Isla de Méndez.

Ademas es importante que los Alcaldes de las municipalidades de Jiquilisco y
Puerto El Triunfo se asocien para brindar un mejor desarrollo social a la poblacion
de la Isla de Méndez, a través de la creacién de micro regiones con el objetivo de

crear proyectos con impacto social.

A continuacion se presenta un plan de mercadeo para fomentar el turismo en
la Isla de Méndez, que fue elaborado en base al analisis de la informacién
documental y de campo de la investigacion, que manifiesta a una propuesta para

incrementar la afluencia de turistas en la Isla de Méndez.



CAPITULO 5
PROPUESTA DE UN PLAN DE MERCADEO PARA FOMENTAR EL
TURISMO EN LA ISLA DE MENDEZ. MUNICIPIO DE JIQUILISCO,
DEPARTAMENTO DE USULUTAN

5.9 RESUMEN EJECUTIVO

El plan de mercadeo muestra las oportunidades que tiene la Isla de Méndez
para incrementar la afluencia de turistas, por que es una de las Islas con mas
belleza natural de la Bahia de Jiquilisco, ademas cuenta con cabafas, restaurante

y comedores.

El acceso maritimo a la Isla de Méndez se hace a través de “La Terminal
Turistica EI Malecén” en el Municipio de Puerto El Triunfo; la Isla por pertenecer a
la peninsula San Juan del Gozo tiene acceso terrestre, para utilizar este tipo de
acceso se tiene que hacer por medio del desvio de San Marcos Lempa y hay 28
kilbmetros para llegar a la Isla, de estos solo 15 kilometros tienen asfalto y 13
kilbmetros se encuentran en condiciones no tan apropiadas para atraer al los

turistas.

El segmento de mercado esta limitado a la poblacion de la Cabecera
Departamental de Usulutan, por su cercania geografica y por considerarse un

buen mercado potencial para incrementar el turismo en la Isla de Méndez

Con la aplicacion del plan de mercadeo se pretende el primer semestre del
afio 2005 aumentar la afluencia de turista a la Isla en un 50%, ademas lograr que
por lo menos un 35% de la poblacion de la Cabecera Departamental de Usulutan
tenga informacién sobre los atractivos turisticos naturales que le ofrece la Isla de

Méndez.



Asimismo se planea que el 50% del transporte maritimo cuente con chalecos
salvavidas para el afio 2005, para que los turistas sientan mayor seguridad cuando
utilicen este tipo de transporte.

En el primer semestre del afio 2005 se intenta motivar a la Alcaldia Municipal
de Jiquilisco para que contribuya con el fomento del turismo en la Isla de Méndez,
mejorando la carretera que conduce hacia la Isla de Méndez y creando alianzas
con la Alcaldia Municipal de Puerto El Triunfo.

También se espera incentivar a los inversionistas nacionales a que inviertan
en la Isla de Méndez y de esa manera poder mejorar los servicios turisticos, y por
ende convertir a la Isla en una de las primeras opciones para los turistas

nacionales y extranjeros.

Las estrategias que se implementaran para alcanzar los objetivos propuestos
en el plan de mercadeo son: estrategia de ambito geografico, que consiste en
concentrar los esfuerzos de mercadotecnia en la Cabecera Departamental de

Usulutan y lugares proximos a la Isla de Méndez.

Estrategia de posicionamiento a través de campafias publicitarias bien
elaboradas que influyan en la mente de los turistas para que visiten la Isla de

Méndez.

Estrategia de precios que consiste en mantener los precios estables en el

transcurso del afo, sin que influya el periodo de vacaciones.

Estrategia de publicidad para incrementar la afluencia de turistas en la Isla de
Méndez sera mediante la creacién de una pagina Web, suplementos, panfletos,

anuncios en television y radio.



Estrategia de promociones de venta se hara creando y publicando
promociones de venta establecidas por los propietarios de lanchas, cabafas,
restaurante y comedores; y la estrategia de relaciones publicas a través de
actividades deportivas realizadas en la Isla de Méndez por el Club Deportivo Luis
Angel Firpo.

5.10 MISION, VISION Y FILOSOFIA DE LA EMPRESA

5.10.1 MISION
Somos una alianza estratégica compuesta por Alcaldia Municipal de
Jiquilisco y El Puerto el triunfo, propietario de restaurantes y lanchas; dedicada a
desarrollar actividades que fomenten el turismo en la Isla de Méndez, ya que
posee atractivos turisticos naturales, diversidad de flora y fauna; ademas de
alojamiento y alimentacién, por lo que ofrece a los turistas un ecoturismo con

exuberantes paisajes que les permite un contacto directo con la naturaleza.

5.10.2 VISION

Convertir la Isla de Méndez en uno de los atractivos turisticos naturales de
El Salvador mas conocidos y con mayor afluencia de turistas, buscando ser una
de las primeras opciones turisticas para las personas de la Cabecera
Departamental de Usulutan y de todo el pais, proporcionando servicios turisticos

de calidad.



5.10.3 FILOSOFIA O VALORES

Calidad.

Belleza natural.

Hospitalidad de los lugareios.
Atencion al cliente.
Comodidad.

Diversion.

Cultura de servicio ciudadano.
Apoyo y solidaridad.

Disponibilidad al trabajo y al cambio.

® & & & 6 o O o o o

Innovacion.

5.11 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
5.11.1 ANALISIS INTERNO
¢ Ubicacion geogréfica

La Isla de Méndez esta ubicada en la Bahia de Jiquilisco y pertenece a la
peninsula de San Juan del Gozo, es por ello que cuenta con dos tipos de playas;
la primera es una playa pacifica por el hecho de estar en la bahia y la segunda,
estd en el otro costado de la Isla la cual tiene oleaje alto por estar ubicada el
Océano Pacifico.

¢ Infraestructura

En lo referente a la infraestructura, la Isla de Méndez cuenta con los servicios

basicos de agua, energia eléctrica, teléfonos locales, unidad de salud, escuela,



iglesias, ademas existe sefial para telefonia movil y para sintonizar los canales de

television nacionales.

En cuanto a la carretera que conecta con la Isla de Méndez esta se
encuentra en el desvio de San Marcos Lempa, desde este lugar hay 28 kildmetros
para llegar a la Isla de Méndez, sin embargo de estos solo 15 kilémetros tienen
asfalto y 13 kilometros se encuentran en condiciones no tan favorables para

atraer a los turistas.

¢ Estructura

El acceso a la Isla de Méndez se puede hacer a través de dos vias: maritima
y terrestre, esto contribuye a satisfacer los gustos y preferencias de los usuarios;
ya que en el medio de transporte maritimo, las lanchas estan en buen estado y se
puede elegir entre el colectivo, el cual es el que utilizan los pobladores de la Isla 'y
el pasaje tiene un costo de $1; y el Express que es contratado por un grupo de
familia y/o amigos para el periodo de tiempo que lo requieran, las lanchas sencillas
tienen un costo entre $30 y $40 y los precios de las lanchas lujosas fluctian entre

$30.00 y $60.00, sin embargo solo dos lanchas cuentan con chalecos salvavidas.

El transporte terrestre es otra alternativa que tienen los pobladores de la Isla
de Méndez, es por ello que en este medio también existe el colectivo, que tiene
una tarifa de $1 desde Jiquilisco hasta la Isla de Méndez. Para los turistas esta via
representa otra opcion, ya que lo pueden hacer a través del transporte colectivo o
utilizar sus propios vehiculos para llegar a la Isla; sin embargo ellos deben tener

en cuenta que las carreteras no estan un su totalidad en buenas condiciones.

En cuanto al alojamiento y alimentacion en la Isla de Méndez, existen
diversas alternativas para los turistas, ya que se cuenta con restaurante y
comedores, los cuales ofrecen platillo elaborados con especies marinas y platillos

tradicionales; la eleccibn de estos dependera de la preferencia de los



consumidores, asi como de la disposicion econ6mica que posean. De igual
manera el tipo de alojamiento que elijan, ya que hay dos tipos de cabafas
(sencillas y de lujo), o si lo prefieren pueden llevar sus propios implementos para

alojarse.

¢ Faunay flora

En la Bahia de Jiquilisco se han identificado una diversidad de aves de las
cuales algunas son migratorias, entre ellas se pueden mencionar: garzas,
pelicanos blancos, y pardos, pichiches, garcetas, gavilanes, halcones, entre otros.
También existen diferentes clases de reptiles como los siguientes: masacuates,
boas, iguanas, tortugas, cocodrilos, etc. Ademas posee diversidad de peces como
marquetas, rébalos, pez espada, vela, marlin, entre otros; y dentro de los

moluscos se encuentran: casco de burro, curil, mejillén, etc.

La vegetacion esta adaptada para soportar altas temperaturas y salinidad,
como por ejemplo, el mangle y otros tipos de vegetacion maritima, los cuales son

propios de este ambiente.

5.11.2 ANALISIS EXTERNO

El ambiente externo en general del turismo en la Isla de Méndez para
identificar, analizar y evaluar las oportunidades y amenazas que se presentan para

el desarrollo del turismo, se analizan desde los siguientes ambitos:

¢ Competencia

La competencia para la Isla de Méndez es muy amplia por ser parte de una

de las 27 islas de la Bahia de Jiquilisco, es por ello que existe una diversidad de

opciones para el turista. Una de las mejores islas es la llamada “Puerto Barillas” ya



gue sobresale en cuanto a infraestructura, pero es exclusivamente para clientes

selectos, debido a sus altos costos.

La Isla de Méndez posee una infraestructura aceptable y lo mas relevante de
esta es que se encuentra al alcance de toda la poblacién considerando los
ingresos promedios que existen en el pais. Las playas constituyen la competencia
mas fuerte, ya que El Salvador, por estar en la zona costera del Océano Pacifico
tiene un facil acceso a las playas y a estas ingresan cualquier tipo de turistas, ya
sean con ingresos altos o bajos, debido a la diversidad costos en cuanto a
alimentos y alojamiento. Ademas, la mayoria de carreteras hacia las playas estan

en buenas condiciones.

Los centros turisticos también se consideran parte de la competencia aunque
en menor escala porque la mayoria de estos solo poseen servicios de piscina y
alojamiento; sin embargo en el pais existen muchos de estos y para diferentes
tipos de turistas considerando el nivel de ingresos de ellos. También existen otro
tipo de personas que tienen preferencia hacia las montafias pero esto se da en

menor escala considerando los resultados de las encuestas.

¢ Clientes

El segmento de mercado que se abastece la Isla de Méndez son los turistas
nacionales principalmente los de el Departamento de Usulutan y en un menor
porcentaje los de San Salvador, sin embargo este segmento es bastante reducido
por que segun la informacién reflejada en la encuesta la mayoria de personas no

conocen la Isla de Méndez.

La Isla de Méndez puede ser visitada por cualquier tipo de turista, sin que
influyan los ingresos que las personas tengan, ya que existe transporte maritimo y
terrestre colectivo, y transporte maritimo Express, la eleccién depende de las

preferencias y de la disponibilidad econdmica de los turistas.



La clase de alojamiento y alimentacion depende de las preferencias y de los
ingresos de los turistas, por que existen diferentes tipos de cabafias o lugares
donde pueden hospedarse, asi como también diversidad de alimentos.

¢ Ambito Geograéfico

Desde el punto de vista geografico la Isla de Méndez se encuentra en la
peninsula San Juan del Gozo que pertenece al Municipio de Jiquilisco, en el
Departamento de Usulutan, y es una de las 27 islas que posee la Bahia de
Jiquilisco; sin embargo por su proximidad geogréfica y la facilidad de acceso
maritimo a la Isla, se hace a través de el Municipio de Puerto El Triunfo, porque
este tiene un puerto denominado “Terminal Turistica EI Malecdén”, es por esta
razon que la mayoria de pobladores y personas de otros lugares consideran que
pertenece a este Municipio, por que es donde se transportan y generalmente en

donde realizan las actividades comerciales.

Ademas la Isla de Méndez por estar ubicada en la peninsula San Juan del
Gozo tiene un acceso terrestre que es por la carretera litoral en el pueblo de San

Marcos Lempa.

¢ Ambito Demograéfico

El dmbito demografico es un factor externo importante que incide en el
fomento del turismo en la Isla de Méndez, ya que los turistas potenciales son los
habitantes de la Cabecera Departamental de Usulutan, que son de 69,099 segun
los datos proyectados por la Direccion General de Estadisticas y Censos
(DIGESTYC) para el afio 2000; se considera que son los turistas potenciales por la

cercania que existe de Usulutan hacia la Isla de Méndez.



¢ Ambito Econdémico

El &mbito econdmico es trascendental en el desarrollo del turismo en la Isla
de Méndez, ya que el turismo no estd dentro de las principales necesidades
basicas humanas, por lo que es necesario analizar el salario minimo que es de
$158.40, por que de los ingresos promedios de las personas depende la cantidad

de dinero que destinan para el esparcimiento y viajes.

El sector turismo en la economia del pais en los Ultimos 15 afios se ha
incrementado, los ingresos de divisas en concepto de turismo en el afio 1989 fue
de 25.1 millones de délares y en el afio 2003 fue de 372.9 millones de ddlares, por
lo que el turismo en la actualidad es uno de los sectores que se esta tratando de
explotar por que tiene una importante participacién en la economia nacional en
comparacion con otros sectores como lo es el café que para el afio 1989 fue de
228.6 millones de dolares y en el aflo 2003 fue de 101.0 millones de ddlares su

generacion de divisas®.

La inflacion es una variable economica importante por que influye en el
aumento de los bienes y servicios, en El Salvador desde el afio 1993 hasta el

2003 la tasa promedio de inflacion es de 2.34%.

¢ Ambito Politico

El ambiente politico en el turismo de ElI Salvador esta sujeto a las leyes
gue regulan la actividad turistica entre las cuales se encuentran las siguientes:
e Ley de la Corporacion Salvadorefia de Turismo

e Legislacion sobre Recursos Naturales

Las oficinas de gobierno y grupos de presion que ejercen influencia y ponen

limites en el desarrollo de la actividad turistica en El Salvador son las siguientes:

® Banco Central de Reserva



e La Camara Salvadorefia de Turismo (CASATUR). Es una entidad
apolitica, no lucrativa, ni religiosa que esta conformada por todas las
personas naturales o juridicas que se dedican a la explotacion de
actividades turisticas y afines.

e La Corporacion Salvadorefia de Turismo (CORSATUR). Esta
institucién coordina la afluencia de turistas a nivel nacional y
principalmente la de los extranjeros, uno de sus objetivos principales
como Corporacion es la de responder a la necesidades de
informacion requerida por los diferentes sectores dedicados a la
industria del turismo y su desarrollo.

e Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU). Es una entidad encargada
de la administracion de turicentros nacionales (parques y balnearios).

e Ministerio de Turismo. Encargado de desarrollar el turismo como una
actividad economica primordial en el pais, generando asi politicas de
turismo que impulsaran con mas fuerza este sector.

e La Alcaldia Municipal de Jiquilisco. Esta Municipalidad tiene
incidencia directa en el fomento del turismo en la Isla de Méndez,
porque es la facultada en crear proyectos de desarrollo turisticos y

economicos en todo el Municipio.

¢ Ambito Socio-cultural

Un factor socio-cultural que afecta el cambio en las motivaciones y
necesidades de la demanda turistica es el mayor nivel de educacion de la
poblacién, es decir la reduccion del los indices de analfabetismo que para el afio
2002 son de 16.6%", lo cual implica una mayor exigencia de informacién, calidad

en los productos y servicios turisticos.

La aparicién y desarrollo de nuevos valores y estilos de vida influyen en el

turismo de la Isla de Méndez, ya en la actualidad las personas exigen mejor

19 Indicadores sociales, Ministerio de Economia



calidad de vida, y a veces la calidad la relacionan directamente con el precio o
confunden calidad con lujo, esto repercute en el fomento del turismo en la Isla de
Méndez por que a pesar de poseer un restaurante, comedores y cabafias no son
de un lujo excesivo, ademas que son muy pocas las personas a las que les atraen
estos lugares turisticos, ya que la Isla de Méndez ofrece una belleza del paisaje
gue tiene este rincOn mMAagico a sus Vvisitantes proporcionando tranquilidad,

relajamiento y un encuentro Unico con la naturaleza.

¢ Ambito Natural

El @mbito natural incide en el fomento del turismo de la Isla de Méndez,
debido a que por ser un atractivo turistico natural, las leyes ecologicas regulan su
actividad por que se puede aprovechar esta oportunidad sin el deterioro del medio

ambiente.

¢ Ambito Tecnolégico

El desarrollo de nuevas tecnologias aplicadas al transporte maritimo, afectan
en cierta manera al turismo en la Isla de Méndez porque la mayorias de lanchas
estan en buen estado, pero no son modernas y un pequefio porcentaje estan en
condiciones optimas para transportar turistas, ya que tienen asientos mas

coémodos, un toldo para protegerse de los rayos del sol y chalecos salvavidas.

El desarrollo de nuevas tecnologias aplicadas a las actividades de
recreacion, también tienen incidencia por que la creacion de centros turisticos que
posean toboganes acuéticos, rios artificiales y juegos acuéaticos hace que
disminuya la probabilidad que los turistas reales y potenciales visiten la Isla de

Méndez, por que se ven influenciados por estas tecnologias.



El desarrollo de nuevas tecnologias aplicadas a la gestidén hotelera influye
de forma directa, por que los turistas cada vez exigen mas y mejores condiciones
de alojamiento por lo que en la Isla de Méndez no se cuenta con Hoteles de lujo.

5.11.3 ANALISIS DE LAS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES
Y AMENAZAS (FODA)

AMBIENTE INTERNO

ANALISIS FORTALEZAS-DEBILIDADES

¢ Infraestructura

Fortalezas

- En la Isla de Méndez, se cuenta con los servicios de agua potable,
energia eléctrica, teléfonos locales, escuela, unidad de salud, iglesias;
por lo que se considera que los pobladores tienen lo necesario para vivir
dignamente. Ademas pueden brindar a los turistas los servicios basicos
que estos requieren.

- Existe una buena sefial para la recepcion de canales de television
nacional, por lo que la poblacion y los turistas pueden mantenerse
informados de noticias nacionales e internacionales, asi como también
pueden ver una diversidad de programas de entretenimiento.

- Existe buena sefal para telefonia movil, por lo que los turistas pueden

visitar la isla y estar comunicados a través de sus celulares.

Debilidades
- las carreteras internas en la Isla de Méndez no estdn en buenas
condiciones, por lo que el traslado de la playa de la bahia de Jiquilisco

hacia la playa del Océano Pacifico no es eficiente.



- La carretera que conecta con la Isla de Méndez se encuentra en el
desvio de San Marcos Lempa, desde este lugar se recorren 28
kilbmetros, sin embargo de estos solo 15 kilbmetros tienen asfalto y 13
kilbmetros se encuentran en condiciones no aptas o atractivas para

atraer a los turistas.

* Estructura

Fortalezas

Existencia de dos vias de acceso para la Isla de Méndez (terrestre y

maritima).

En el transporte maritimo las lanchas estan en buenas condiciones.

En ambas vias de acceso existe el transporte colectivo, por lo que

beneficia a los turistas con ingresos bajos.

En el transporte maritimo se pueden disfrutar de atractivos naturales que

posee la Bahia de Jiquilisco.

El alojamiento en la Isla de Méndez, depende de los gustos y
preferencias de los turistas; asi como también de los ingresos que estos

tengan.

Los tipos de comida que se ofrecen en la isla son variados, ya que se
preparan platilos de especies marinas; asi como también los
tradicionales, y todos son preparados con higiene y productos de buena
calidad. Ademas los precios son variados, ya que hay un restaurante y

varios comedores por lo que los turistas tienen alternativas para elegir.

Debilidades

En el transporte maritimo solamente hay dos lanchas especialmente

para turistas.

El transporte maritimo Express tiene un alto costo.

La carretera que conduce a la isla esta deteriorada.

La seguridad publica en la carretera es minima.



¢ Faunay Flora

Fortalezas
- Existe una diversidad de especies marinas, aves y reptiles.
- Aprovechamiento de los recursos naturales.

- Se cuenta con una diversidad de vegetacion propia de la zona costera.

AMBIENTE EXTERNO

ANALISIS OPORTUNIDADES-AMENAZAS

¢ Competencia

Oportunidades
- Es una de las islas de la Bahia de Jiquilisco que cuenta con servicios y
productos disponibles para los diferentes turistas independientemente

de su nivel de ingresos.

Amenazas
- las playas constituyen la principal competencia para la Isla de Méndez,
porque geograficamente se encuentran cerca, las carreteras estan en
buen estado y existe accesibilidad para todo tipo de turista.
- La cercania de la Isla de Méndez con las demas islas que pertenecen a
la Bahia de Jiquilisco,
- La diversidad de centros turisticos existentes, por lo que se amplian las

alternativas para los turistas.



'3 Clientes

Oportunidades
- Potencial de crecimiento del segmento de clientes.
- Pueden ingresar diversos tipos de turistas, desde los que tienen los
ingresos minimos hasta las personas con ingresos altos.

- No hay parametros en cuanto a las edades para ingresar a la isla.

Amenazas
- La mayoria de las personas tienen temor a embarcarse.

- Limitacion de informacién sobre los atractivos de la Isla de Méndez.

¢ Ambito Geografico

Oportunidades
- Existe cercania entre el puerto de embarque y la Isla de Méndez.
- Por formar parte de la Peninsula San Juan del Gozo, tiene acceso

terrestre.

Amenazas

- La cercania de la Isla de Méndez con las demas islas que se encuentran
ubicadas en la bahia de Jiquilisco.

- Debido a la proximidad que tiene la Isla de Méndez con el Puerto El
Triunfo, la mayor actividad comercial se realiza en dicho municipio, por
tanto los ingresos provenientes de la isla se concentran en el municipio
de Puerto El Triunfo y no en Jiquilisco que es donde geograficamente

pertenece.



*

*

Ambito Econémico

Amenazas

- El nivel de ingresos promedio de las personas es bajo, por lo que el
dinero que destinan para la actividad turistica también es minimo.

- La inflacién constituye una amenaza porque cuando se incrementan los
precios de los productos y servicios, las personas tienen menos

disponibilidad de dinero para la actividad turistica.

Ambito Politico

Oportunidades
- La creacion del Ministerio de Turismo contribuird al fomento del turismo
en el pais.
- La existencia de CORSATUR contribuye a proporcionar informacion de

todos los aspectos relacionados con la actividad turistica de El Salvador.

Amenazas
- El poco interés en el area turistica de la Alcaldia Municipal de Jiquilisco
no contribuye al fomento del turismo en la Isla de Méndez.
- Las diferencia de ideoldgicas politicas entre los funcionarios de la

Alcaldia Municipal de Jiquilisco y del Puerto El Triunfo.

Ambito Socio-Cultural

Oportunidad
- La reduccion de los niveles de analfabetismo durante los ultimos cinco
afios ocasiona que las personas puedan tener acceso a diferentes

medios de comunicacion.



Amenazas
- los estilos de vida de la mayoria de turistas produce mayores exigencias

en cuanto a comodidad en el alojamiento.

Ambito Natural

Oportunidades
- la Isla de Méndez posee recursos naturales atractivos como lo son las
playas, especies marinas, terrestres y aves; asi como la vegetacion

existente.

Amenazas
- La poca educacion de los turistas en cuanto al uso adecuado de los

recursos naturales.

Ambito Tecnologico

Amenazas
- La poca innovacion que poseen las lanchas hace que los turistas tengan
poca confianza en estas.
- Los centros recreativos poseen variedad de atractivos, ademas estos
desarrollan nuevas tecnologias con el objeto de mejorar las condiciones

del lugar.



5.12 FORMULACION DE OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

¢ Fomentar el turismo en la Isla de Méndez a través de la implementacion de un
plan de mercadeo.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Aumentar en un 50% la afluencia de turistas para el primer semestre del afio
2005.

¢ Lograr que el 35% de la poblacién de la Cabecera Departamental de Municipio
de Usulutan, tenga informacion sobre la Isla de Méndez

¢ Lograr que en el trasporte maritimo se cuente con chalecos salvavidas para el
afio 2005.

¢ Motivar a la Alcaldia municipal de Jiquilisco para que contribuya con el
mejoramiento de la carretera que conduce a la isla, asi como también para que
cree alianzas con la Alcaldia Municipal de Puerto El Triunfo en el primer
semestre del afio 2005.

¢ Que los propietarios de restaurante, comedores y cabafas; brinden buena
atencion a los turistas y que los productos sean preparados con calidad e
higiene.

¢ Incentivar a los inversionistas nacionales a que inviertan en la isla de Méndez;

el siguiente afio.



5.13 DISENO DE ESTRATEGIAS Y TACTICAS

5.5.1 ESTRATEGIA DE AMBITO GEOGRAFICO

ESTRATEGIA
Concentrar los esfuerzos de mercadotecnia en la Cabecera Departamental de

Usulutan y lugares proximos a la Isla de Méndez.

OBJETIVO

Conocer en que regiones se enfocaran mas las estrategias de mercadotecnia
para captar mas turistas
TACTICAS

¢ Enfocar las estrategias de publicidad en la Cabecera Departamental de
Usulutan.
¢ Contribuir con las vias de acceso a la Isla de Méndez.

¢ Mostrar la buena imagen que tiene la Isla de Méndez.

5.5.2 ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

ESTRATEGIA

Determinar el mercado meta para llevar a cabo un programa de publicidad

masivo.

OBJETIVO

Establecer el mercado potencial para la Isla de Méndez.

TACTICAS
¢ Disposicion de pagina Web.
¢ Anuncios en periédicos y revistas nacionales.

¢ Disposicion de panfletos.



¢ Vallas publicitarias.

¢ Programas de turismo en television.

5.5.3 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

ESTRATEGIA

Mediante campafias publicitarias bien elaboradas influenciar la mente de los
turistas a través de mensajes confiables y que muestren la accesibilidad de los

servicios turisticos que ofrece la Isla de Méndez.

OBJETIVO

Alcanzar una posicion deseada en la mente del publico sobre los atractivos

turisticos de la Isla de Méndez en relacion con los competidores.

TACTICAS
¢ Mensajes publicitarios.

¢ Productos y servicios de calidad.

5.5.4 ESTRATEGIA DE PRECIOS

ESTRATEGIA

Mantener precios estables en el transcurso del afio.

OBJETIVO

Tener una estabilidad en los precios de los productos y servicios ofrecidos en
la Isla de Méndez.

TACTICAS

¢ Establecer una programacién anual de los precios de los productos y servicios.



¢ Descuentos especiales en temporadas.

5.5.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

ESTRATEGIA

Estrategia de distribucion selectiva del servicio turistico que ofrece la Isla de
Méndez.

OBJETIVO

Crear una distribucion selectiva para incrementar la afluencia de turistas en la
Isla de Méndez.

TACTICAS
¢ Creacion de paquetes turisticos.

¢ Distribucion de paquetes turisticos por medio de agencias de turismo.

5.5.6 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

ESTRATEGIA

Estrategia de publicidad para incrementar la afluencia de turistas en la Isla de
Méndez.

OBJETIVO

Crear un programa publicitario que de a conocer la belleza natural que posee
la Isla de Méndez.

TACTICAS



¢ Creacion de una pagina Web.

*

Anuncio de la Isla de Méndez en suplementos turisticos de periddicos y
revistas nacionales.

Distribucion de panfletos (ver anexo 2).

Colocacion de vallas publicitarias (ver anexo 3).

Anuncio en programas de radio( ver anexo 4)

* & o o

Anuncios en programas de television nacional de apoyo al turismo.

5.5.7 ESTRATEGIA DE PROMOCIONES DE VENTA

ESTRATEGIA
Determinar promociones de venta entre los propietarios de lanchas,

restaurantes y comedores, asimismo publicitarlas.

OBJETIVO
Incrementar la afluencia de turistas en la Isla de Méndez a través de las

promociones de venta establecidas mediante alianzas estratégicas.

TACTICAS
Establecer alianzas entre propietarios de lanchas, comedores y restaurantes.
Fijar promociones de ventas.

Atencion al cliente.

* & o o

Oferta de productos y servicios de calidad.



5.5.8 ESTRATEGIA DE RELACIONES PUBLICAS

ESTRATEGIA

Establecer relaciones publicas a través del club Deportivo Luis Angel Firpo.

OBJETIVO
Realizar actividades deportivas y medio ambientales en la Isla de Méndez con

la participacion del equipo Luis Angel Firpo para generar publicidad no pagada.

TACTICAS
¢ Promocionar el evento.
¢ Incentivos a proteger el medio ambiente.

¢ Firma de autografos por parte de los integrantes del equipo.
5.14 PROGRAMA DE ACCION

ESTRATEGIA DE AMBITO GEOGRAFICO

Programa de accion para la tactica enfocar las estrategias de publicidad

en la Cabecera Departamental de Usulutan.

Este proceso se lograra cumpliendo las tacticas de publicidad, las cuales son
mostradas posteriormente, hay que destacar, que estas seran aplicada con mayor
fuerza en la Cabecera Departamental de Usulutan y lugares con cercania a la Isla
de Méndez; sin embargo sera mostrada en otros medios de comunicacién a nivel

nacional.

Se llevara a cabo de la forma anterior por que se pretende obtener mejores
resultados, ya que de acuerdo a las encuestas la mayoria de las personas desean
conocer la Isla de Méndez; es por eso que se considera la Cabecera

Departamental de Usulutan y lugares aledafios como el publico objetivo.



Programa de accion para la tactica de contribuir con las vias de acceso

alalslade Méndez.

La Alcaldia Municipal de Jiquilisco deberd realizar proyectos de
mantenimiento de la carretera que conduce a la Isla de Méndez, se realizara dos
veces por afio y se contratard una empresa especialista en el area, dicho proyecto
tendra un costo de $10,000 al afio.

Ademas sera necesario que la Alcaldia Municipal de Jiquilisco solicite a la
Policia Nacional Civil que realicen constante vigilancia en la carretera que conduce
a la Isla. Asimismo sera necesario coordinar actividades con la Alcaldia de Puerto
El Triunfo, en cuanto al transporte maritimo, las cuales vayan encaminadas a
mantenimiento y seguridad del puerto de embarque y las lanchas existentes en

este.

Programa de accién para la tactica mostrar la buena imagen de la Isla de

Méndez.

Las autoridades municipales tanto de Jiquilisco como del Puerto El Triunfo
deben establecer alianzas para mostrar la imagen atractiva que tiene la Isla de
Méndez, ya que la isla geograficamente pertenece al Municipio de Jiquilisco, sin
embargo los turistas utilizan con mayor frecuencia el Puerto El Triunfo como via de

acceso hacia la Isla de Méndez.

La imagen es de mucha importancia, ya que da a conocer los atributos del

lugar y debe mostrarse realmente todos los atractivos que posee.



ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

Programa de accion para la tactica disposicién de pagina Web.

En la actualidad la mayoria de las personas utilizan las computadoras como
el medio de comunicacién mas rapido y efectivo, es por ello que teniendo en la red
una pagina Web que muestre la Isla de Méndez se pretende motivar a los usuarios
del Internet tanto nacionales como extranjeros a que visiten la Isla de Méndez o al

menos que cuenten con la informacion y fotografias necesarias sobre este lugar.

Programa de accién para la tactica anuncios en periddicos y revistas

nacionales.

Con los anuncios en suplementos turisticos en periddicos nacionales se
pretende llegar a los lectores, lo cual se considera que es una gran parte de la
poblacion salvadorefia, estos suplementos son vacacionales, pero tienen una gran
ventaja ya que la mayoria de veces los lectores archivan dichos suplementos,
ademas es un tipo de publicidad no pagada al igual que algunas revistas
nacionales, las cuales tienen patrocinadores, estas tienen una ventaja con
respecto a los suplementos publicados en los periddicos debido que su vigencia

€S mayor.

Programa de accién para la tactica disposicion de panfletos.

La distribucién de panfletos estd a cargo de los lugares donde tengan mayor
efectividad como en el caso de las gasolineras y restaurantes; por esta actividad
no es necesario cancelar cuotas, ya que Unicamente se le pide permiso al
Gerente de estas empresas para poner a la disposicion de los clientes los

panfletos que contienen informacion sobre la Isla de Méndez.



Programa de accion para la tactica programas de turismo en television.

En El Salvador, la mayoria de personas utilizan la television como el medio
de comunicacion para mantenerse informados o para divertirse con familia y

amigos.

Los programas a cerca del turismo en El salvador los ven, debido a que gran
parte de la poblacién no conocen la mayoria de los lugares turisticos del pais, ya
gue son demasiado tradicionalistas, es decir, visitan mayormente las playas; sin
embargo esto los puede incentivar a conocer algo diferente como lo es el caso de
la Isla de Méndez.

Es una clase de publicidad no pagada, ya que los productores de estos
programas tienen patrocinadores y ellos solamente contribuyen con el fomento del

turismo creando una mercadotecnia social.

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Programa de accidén para la tactica mensajes publicitarios.

Los mensajes publicitarios deben elaborarse de acuerdo a los medios de
comunicacion que se utilizaran. Cuando se utilice spots en radios debe elegirse la

voz de un locutor que sea llamativa y motivadora en el anuncio.

Los spots en television tienen que mostrar los atractivos turisticos reales de la
Isla de Méndez. En revistas, suplementos de turismo en peridédicos nacionales,
panfletos y pagina Web deben mostrarse fotografias reales y llamativas de la Isla
de Méndez, asi como también la narracion debe contener parrafos que no sean

tan extensos, pero que persuadan al turista a seguir leyendo. El propdésito



fundamental de los mensajes publicitarios, es crear en la mente de los turistas una

imagen positiva de la Isla de Méndez.

Programa de accion para la tactica productos y servicios de calidad.

Los productos y servicios de calidad son una parte fundamental en el
posicionamiento, ya que con las campaifas publicitarias se puede lograr influenciar
en las decisiones de los turistas en cuanto a los lugares turisticos, para el caso

visitar la Isla de Méndez.

Mantener una buena imagen depende también de la forma como los
trabajadores de las lanchas, restaurantes y comedores atiendan a los turistas, es
decir brinden una excelente atencion al cliente y ofrezcan servicios productos con

higiene y calidad.

Para mantener ese posicionamiento que se lograra a través de los mensajes
publicitarios es necesario estar capacitando por lo menos dos veces al afio a los
empleados de las lanchas, restaurantes y comedores con respecto a la buena
atencion al cliente y elaboracion de productos, y sobre todo llevar a cabo lo
aprendido en dichas capacitaciones; el costo de las capacitaciones es de $100.00

cada una.

ESTRATEGIA DE PRECIOS

Programa de accion para la tactica establecer una programacién anual

de precios de los productos y servicios.

Se estableceran precios fijos para todo el afio, esto lo llevaran a cabo los
propietarios de lanchas, comedores y restaurantes; independientemente de la

época del afio. Para fijar los precios se basardn en los costos fijos, costos



variables y algunas fluctuaciones que se den en el mercado, las cuales pueden

afectar el precio de los bienes y servicios.

Ademés para motivar a los turistas a que visiten la Isla de Méndez se
regalaran incentivos tales como muestras de comida y bebida diferente a la que
han ordenado.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Programa de accion para la tactica creacion de paquetes turisticos.

Se crearan paquetes turisticos que incluyan transporte maritimo, alimentacion
y alojamiento, esto se llevara a cabo a través de alianzas estratégicas con los
duefios de lanchas, cabafas y restaurante; este paquete debe ofrecer a los

turistas precios accesibles, y calidad en el servicio y productos.

Programa de accion para la tactica distribucion de paquetes turisticos

por medio de agencias de turismo.

Se distribuirian los paquetes turisticos mediante agencias turisticas
nacionales, ya que ellas se encargaran de distribuirlos para que los turistas visiten
la Isla de Méndez, y asi disfruten de un servicio turistico accesible, confiable y de

calidad.



ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Programa de accion para la tactica creacion de una pagina Web

Se contratara un disefiador grafico para que elabore una pagina Web, cuyo
costo es de $200 donde se muestren todos los atractivos turisticos de la Isla de
Méndez y la Bahia de Jiquilisco; asi como también que la introduzca en la red de
Internet en el sitio Web de CORSATUR, ya que dentro de este se encuentran
aspectos, tales como la historia del turismo en El Salvador, fotos y descripciones
de lugares turisticos del pais, es por ello que se considera que este es el mejor
sitio para informar sobre la Isla de Méndez en la red.

Programa de accion para la tactica anuncio de la Isla de Méndez en

suplementos turisticos publicados en peridédicos y revistas nacionales.

Este tipo de publicidad es no pagada, ya que para mostrar la Isla de Méndez
y sus atractivos turisticos en suplementos de turismo de peridédicos como “El Diario
de Hoy” y “La Prensa Grafica” no se paga, debido a que en estos suplementos se
muestran lugares atractivos del pais y los publican en temporada de vacacion para
gue los turistas tengan mas alternativas; Unicamente se tiene que contactar con
los editores de los respectivos periodicos y ellos se encargan de la elaboracion del

suplemento y de su publicacion.

Otro tipo de publicidad no pagada es dandole promocion a la Isla de Méndez
a través de revistas nacionales, debido a que existen patrocinadores de este tipo
de revistas, lo Unico que se tiene que realizar es contactar con la persona
encargada de la revista. Estos tipos de revistas son mostradas en consultorios,

salas de espera en empresas y en algunos casos en hoteles.



Programa de accion para la tactica distribucién de panfletos

Se contratara un disefiador grafico para el disefio de panfletos cuyo costo
sera de $1000.00, el cual tiene que tomar en cuenta que el disefio de este, debe
ser creativo y llamativo para garantizar resultados eficaces y se imprimiran 2000
ejemplares los cuales se distribuiran en los siguientes lugares:

e 500 panfletos se pondrdn a disposicion de los clientes del
restaurante “El toro pampero” en Usulutan.

e 250 panfletos se pondran a disposicién en la “Gasolinera Puma” en
Usulutan.

e 250 panfletos se distribuiran en “Gasolinera Esso Litoral”, Usulutan.

e 1000 panfletos se pondran a la disposicion de los clientes de los

restaurantes que se encuentran en el “Malecén de Puerto El Triunfo”

Todo lo antes mencionado se realizara unicamente pidiendo permiso a los
propietarios de las diferentes empresas privadas mencionadas anteriormente, ya

gue estos lugares se consideran con mas afluencia de clientes respectivamente.

Programa de accién para la tactica colocacion de vallas publicitarias.

Se crearan dos vallas publicitarias y se colocaran sobre la Carretera Litoral,
un kilometro antes de llegar al desvio de Jiquilisco de la carretera que conduce de

Usulutan hacia San Salvador y otra en sentido inverso.

Las vallas tendran un mensaje atractivo y visible; el costo de elaboracién sera
De $100.00 cada una, y por ser una valla en apoyo al turismo no se pagan

impuestos a la Alcaldia Municipal de Jiquilisco.



Programa de accion para la tactica anuncios en programas de apoyo al

turismo en television.

Se contactara con los productores de los programas de television que apoyan
el desarrollo turistico del pais, con el propdsito que den a conocer los atractivos
turisticos que posee la Isla de Méndez.

Esta forma de publicidad no se paga, ya que existen algunos programas que
fomentan el turismo tal es el caso de “Orgullosamente Salvadorefio” transmitido
los domingos por canal 6, entre otros. Estos programas estan disefiados para
mostrar los lugares atractivos del pais; asimismo se incentiva a los televidentes a

gue los visiten.

ESTRATEGIA DE PROMOCIONES DE VENTA

Programa de accion para la tactica establecer alianzas entre

propietarios de lanchas, comedores y restaurantes.

El establecimiento de alianzas estratégicas entre propietarios de lanchas,
comedores y restaurantes; se realizara primeramente estableciendo reuniones
entre ellos con el propdsito de buscar alternativas y analizar de que manera se
pueden coordinar para tener éxito en dichas alianzas. Luego se verificara si esta

implementacion esta dando los resultados esperados.
Programa de accién para la tactica fijar promociones de ventas
Las promociones de ventas seran fijadas por los propietarios de comedores y

restaurantes que hay en la Isla de Méndez, asi como los propietarios de las

lanchas.



Estas promociones pueden proporcionar un incentivo para los turistas reales
y potenciales, ya que se pretende ofrecer paquetes turisticos que incluyan
transporte, alojamiento y alimentacion, estableciendo precios especiales a grupos
de doce personas 0 menos, para este caso el costo del paquete seria de $102; el
cual incluye transporte desde el Puerto El Triunfo hasta la Isla de Méndez,

almuerzo y estadia.

Programa de accion para la tactica publicidad pagada.

Debido al establecimiento de paquetes turisticos, es necesario que los
propietarios de lanchas, comedores y restaurantes; se coordinen para crear un

mensaje publicitario anunciando los tipos de promociones.

El mensaje debera ser anunciado en las principales radios escuchadas en

Usulutan, que de acuerdo a la encuesta es “Doble C” seguida por “Stereo Dial”.

El contenido del mensaje tendrda una duracion de un minuto y seran cinco
Spots diarios en los programas de mayor audiencia, el costo de este servicio en la
radio “Doble C” es de $1497.60 y en la “Stereo Dial” de $1260.00 este costo sera

pagado por los propietarios.

También se disefiara un Spot televisivo, el cual mostrara las promociones y la
belleza de la isla, dicho spot sera anunciado en los canales locales de Usulutan
que son el “Canal 15” de Multicable y el “Canal 61” de Cablesat, y su costo es de
$113 mensuales por cuatro spot diarios de un minuto cada uno, ya que para
anunciar el spot en los canales de television nacional los costos son demasiado

altos.



Programa de accion para la tactica atencion al cliente

Los propietarios de lanchas, comedores y restaurantes deberan fomentar a
sus empleados que deben tratar con amabilidad a sus clientes, ademas deben

proporcionar una buena imagen y confianza en su servicio.

Programa de accion para la tactica oferta de servicios y productos de

calidad

Los empleados deberan conocer de manera especifica en que consiste el
desempeiio de su cargo, ya que los turistas son parte esencial en el fomento del
turismo en la isla, es por ello que se considera necesario equipar lanchas con
chalecos salvavidas, debido a que todos los encuestados revelan dicha necesidad;
asimismo se deben elaborar los alimentos de manera higiénica y comprobando la

procedencia de los ingredientes.

ESTRATEGIA DE RELACIONES PUBLICAS

Programa de accién para la tactica promocionar el evento.

Los propietarios de lanchas, comedores y restaurantes se contactaran con
los dirigentes del “club Deportivo Luis Angel Firpo” con el objeto de invitarlos a
visitar la Isla de Méndez detallando que sera proporcionado el transporte y la

alimentacion que ellos requieran.

Este evento se realizara con el propdsito de incentivar a los seguidores de
dicho club a que visiten la isla; debido a que los medios de comunicacién
especialistas en deportes siempre estan pendientes de los clubes de fatbol, esto

sera una oportunidad para crear publicidad no pagada, es decir de boca en boca



ya que los periodistas anunciardn que actividades estd desarrollando dicho

equipo.

Programa de accién para la tactica incentivos a proteger el medio

ambiente.

La Isla de Méndez es atractiva en cuanto a belleza natural, por ello los
dirigentes del evento, es decir los propietarios de las lanchas, comedores y
restaurantes pediran a los integrantes del “Club Deportivo Luis Angel Firpo” que
motiven tanto a sus seguidores como a los pobladores de la isla a la conservacion
del medio ambiente, esto creara una actitud favorable sobre la isla y este hecho

provocara una noticia positiva sobre la Isla de Méndez.

Programa de accion para la tactica firma de autégrafos por parte de los
integrantes del equipo.

Debido a que los integrantes del club son personas conocidas por la mayoria
de los pobladores de la zona deberan mostrar una actitud sincera y de amistad
para luego proceder a la firma de autégrafos, con esto también se generara que
muchas personas visiten la isla el dia del evento por el hecho de poder contar con

una firma de su jugador favorito.

Esta actividad dara a conocer la Isla de Méndez, ya que las personas
asistentes comentaran todos los atractivos de la Isla con otras que no asistieron al

evento.



5.15 PRESUPUESTO

CUADRO 51
PRESUPUESTO DE MERCADOTECNIA 2005

ACTIVIDAD NUMERO | DURACION COSTO COSTO
UNITARIO TOTAL
PUBLICIDAD
Pagina Web 1 $200 $200
RADIO
-Doble C 360 30 seg. $4.16 $1497.60
-Stereo Dial 360 30 seg. $3.50 $1260.00
TELEVION
Canal 15 360 1 min. $0.94 $1353.6
Canal 61 360 1 min. $0.94 $1353.6
Panfletos 2000 $ 0.50 $1000.00
Vallas 2 $100.00 $200.00
PROMOCION
Degustaciones de comida 2 $100.00 $200.00
VENTAS
Capacitacion 2 $100.00 $200.00
PRODUCTO
Mantenimiento de carretera 2 $5000.00 | $10,000.00
TOTAL $17264.80

Fuente: Grupo de investigacion




5.16 SEGUIMIENTO Y EVALUACION

Para darle seguimiento al plan de mercadeo propuesto se requiere realizar
una serie de actividades que ayuden a la consecucién efectiva de este. Entre
dichas actividades se pueden mencionar las siguientes: concientizar a los
empleados de las lanchas, comedores, restaurante y cabafas; que trabajen con
empefio en las funciones diarias para que los turistas se sientan satisfechos y

comuniquen esta satisfaccion a otros.

Asimismo se debe de estar capacitando periédicamente a los empleados
mencionados anteriormente con el propésito de perfeccionar sus labores. Un
elemento fundamental en el seguimiento del plan es el apoyo que brinden las
entidades gubernamentales de apoyo al turismo ya que a través de estas se
encaminan todos los esfuerzos de desarrollo turistico nacional; ademas es
necesario que los habitantes de la Isla de Méndez contribuyan a explotar el

potencial turistico que poseen.

El control del plan se llevara a cabo a través de la medicion de los objetivos,
es decir se elaboraran formatos de control en los cuales se determinara si
realmente se estd logrando lo propuesto o0 si estan obteniendo resultados

contrarios a los esperados proponer alternativas de solucidén dichas propuestas.

Los formatos propuestos van encaminados a tomar un parametro si los

objetivos propuestos se estan logrando (ver anexos 2 y 3)



GLOSARIO

Atractivos turisticos: tomando en cuenta que estos son la materia prima del
turismo y constituye una parte determinante de la actividad turistica, su concepto
se define como™odo lugar, objeto o acontecimiento de interés turistico que
constituyen los principales generadores de corrientes turisticas hacia una

localidad.

Distribucion selectiva: cuando se da el derecho de distribuir un producto o
servicio a varios intermediarios y no a todos los que desean trabajarlo en un

mercado.

Industria de la Hospitalidad: Esta integrada por aquellas empresas que realizan
una o mas de las siguientes acciones: proporcionan alojamiento, preparan un

servicio de alimento y bebidas y ofrecen entretenimiento al viajero.

Isla: Porcion de tierra rodeada de agua por todas partes.

Medios publicitarios: los vehiculos a través de los cuales se presenta la
publicidad del patrocinador a los mercados: revistas, television, radio, carteles y

publicidad directa por correo.

Mensaje publicitario: anuncio que contiene un mensaje para el consumidor

potencial.

Mercadotecnia o Marketing: Es un proceso social y administrativo por medio del
cual los individuos y los grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la

creacion y el intercambio de productos y valores con otros.

Marketing de servicios: Consiste en aportar al maximo técnicas adecuadas para

el aprovechamiento de los recursos humanos, materiales y financieros en la



atencion hacia determinado consumidor, a fin de lograr una eficiente satisfaccion

al recibir cualquier tipo de servicio de acuerdo a sus gustos y preferencias.

Mezcla de mercadotecnia: Los elementos de la mercadotecnia incluyen el
producto, el precio, la promocién y la distribucién. En ocasiones la distribucion se

[{el)

denomina plaza y la mezcla de mercadotecnia se conoce como las 4 “p”.

Oferta turistica: Conjunto de servicios que pueden comprar por un precio
determinado para su disfrute en un lugar y tiempo determinado y que permite

disfrutar de una experiencia de viaje completo.

Panfletos: Volante con informacion especifica acerca de una empresa, un

producto o un servicio, etc., que se prepara con fines publicitarios.

Peninsula: tierra rodeada de agua excepto por una parte que comunica con otra

tierra de extension mayor.

Plan de mercadeo: Es preparar planes a corto plazo para las principales
funciones de la organizacion. El plan de marketing que abarca un periodo
especifico, normalmente un afio, se basa en la planeacion estratégica de

marketing de la organizacion.

Posicionamiento: Es el arte de desarrollar y comunicar diferencias significativas
entre la oferta propia y la de los competidores que sirven a un mismo publico

objetivo.

Producto turistico: Es una combinacién de prestaciones y elementos tangibles e
intangibles que ofrecen unos beneficios al cliente como respuesta a determinadas

expectativas y motivaciones.

Promocion de ventas: Incentivos a corto plazo como cupones, premios 0

descuentos que estimulan la compra del cliente.



Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacién no personal y promocién de

las ofertas de una compariia por medio de un patrocinador identificado.

Recursos turisticos: Son atractivos que, en el contexto de un destino, pueden
generar un interés entre el publico, determinar la elecciébn y motivar el

desplazamiento o la visita.

Recursos turisticos relacionados con la naturaleza: Son aquellos que tienen
gue ver con el agua, tales como mares y playas, lagos, rios, cascadas, cataratas,
fondo marino; o relativos a la tierra y su ecosistema: paisajes, valles, montafias,

desiertos, flora y fauna, etc.

Relaciones publicas: Construccion de una imagen favorable de la empresa con
su publico a través de la publicidad no pagada, las relaciones con los medios

informativos y los eventos comunitarios.

Servicio: Cualquier actividad, beneficio o satisfaccion ofrecido en venta. En
esencia es intangible y no resulta en la posicion de nada. Su produccion puede

vincularse o no a un producto fisico.

Spot comercial: Espacio de tiempo durante el cual se emite un mensaje
publicitario para estimular la demanda de un producto o servicio. Cuando se hace
para la radio estan grabadas previamente en cinta magnetofénica; cuando se

hacen para la television se graba con anterioridad en video-tape.

Turismo: es el que constituye un fenbmeno de caracter econdémico, social y
cultural, consistente en el desplazamiento voluntario y temporal, de forma
individual y grupal, del lugar de residencia habitual, con motivos de recreacion,
descanso, cultura y salud, a otro sitio en el que no se realiza actividad remunerada
y en que pueden o no existir actividades, espacios, bienes y servicios planeados,

construidos y operados para su disfrute.
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CUESTIONARIO DIRIGIDO A TURISTAS REALES Y POTENCIALES

PROYECTO: “DISENO Y PROPUESTA DE UN PLAN DE MERCADEO PARA
FOMENTAR EL TURISMO EN LA ISLA DE MENDEZ. MUNICIPIO DE
JIQUILISCO, DEPARTAMENTO DE USULUTAN"

OBJETIVO: Recopilar informacién confiable relacionada con el turismo en
la Isla de Méndez en el Municipio de Jiquilisco, Departamento de Usulutan para

realizar un plan de mercadeo.

Reciba un cordial saludo deseandole éxito en sus labores cotidianas, a la
vez le solicitamos la siguiente informacién, ya que sera de mucha importancia para
realizar la investigacion, por lo que se agradecera responder de forma sincera e

individual las preguntas que se le hacen.

INDICACIONES:
e Favor leer cada pregunta.

e Marque con una “X” la opcién que crea conveniente.

DATOS GENERALES

Departamento: Municipio:

Lugar:

. Sexo? Masculino Femenino



¢, Que edad tiene?
DATOS ESPECIFICOS

1. ¢ Que nivel de estudio posee?

Menos de 3° grado

De 4° a 6° grado

De 7° a 9° grado
Bachillerato

Técnico

Estudios universitarios
Postgrado

Otros

2. ¢ Cuantas personas viven en su casa?

3. ¢ Cual es su ocupacion u oficio?
Empleado publico
Empleado privado
Comerciante
Ama de casa
Estudiante
Obrero

Otros

4. ¢ Le gusta salir a pasear a lugares turisticos con su familia y/o amigos?
Si No

5. ¢Cuando sale a divertirse a lugares turisticos con familiares o amigos, en
promedio cuantos conforman el grupo?

De 3 a 6 personas

De 7 a 10 personas

De 10 a 12 personas



Mas de 12 personas

6. ¢, Que lugares turisticos visita frecuentemente?
Playas___ Centros Recreativos____ Isla___ Montafias____
Otros

7. ¢ Con que frecuencia visita estos lugares turisticos?

Cada fin de semana Cada mes Vacaciones

8. ¢ Conoce la Isla de Méndez?
Si No

Si su respuesta es si, por favor pase a pregunta 13

9. ¢ Tiene algun tipo de informacion sobre la Isla de Méndez?
Si No

10 ¢ Coémo obtuvo esta informacién sobre la Isla de Méndez?
Alguien le conto Leyo6 en un periodico

Escuch6 en una radio Otra

11. ¢ Le gustaria conocer la Isla Méndez?
Si No

12. ¢ Ha visitado Islas anteriormente?

Si No

13. ¢ Por que considera Usted que las personas no visitan las Islas?
Por miedo a embarcarse

Por falta de informacion sobre las Islas

Por que no les gusta



14. ¢Sabia Usted que la Isla de Méndez tiene dos vias de acceso (maritima y
terrestre)?

Si_ No__

15. ¢ si decidiera visitar la Isla de Méndez que tipo de transporte elegiria?

Maritimo Express

Maritimo colectivo

Via terrestre

16. ¢ por que elegiria este tipo de transporte?
Seguridad Comodidad Costo

17. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el transporte maritimo Express?
De $25 a $35
De $35 a $50

18. ¢Considera necesario que en el transporte acuatico tenga chalecos
salvavidas?

Si No

19. ¢ Como realizaria Usted su viaje la Isla de Méndez?

En el transcurso del dia

Pasaria un fin de semana

20. ¢ Si decidiera quedarse que tipo de alojamiento elegiria?

Tiendas de campar Cabarias

21. ¢scual es el medio de comunicacion al que Usted tiene mas acceso?
Radio Television Revistas

Periddico Hojas volantes Otro




22. De acuerdo con la respuesta anterior. ¢ Especifique cual utiliza mas?
Estacion de radio

Canal de television

Revista

Periddico

23. ¢Considera importante el apoyo de la Alcaldia Municipal de Jiquilisco para
impulsar el turismo en la Isla de Méndez?
Si No

iGRACIAS POR SU COLABORACION!



ANEXO 2
PANFLETO

ISLA
B=
MENDEZ




La vegetacion en la Isla de
Méndez es mas que todo,
manglares y plantas propias de las
zonas costeras como huiscoyoles,
los cuales actualmente se

encuentran en peligro de extincion.

Los animales que existen

en la Isla de Méndez son

principalmente las Garza
Blanca, Espatula rosada,
Pelicanos, Cormoranes,

Pichiches, Mapaches, gato
zonto, coyotes, tacuazines,
zorrillos 'y reptiles como la
culebra cotina, iguanas vy

tenguereches.

La belleza del paisaje que ofrece este rincoOn magico a

sus visitantes proporciona tranquilidad, relajamiento y un

encuentro unico con la naturaleza. Ademas de poder practicar

los deportes acuaticos.
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ANEXO 3
VALLA PUBLICITARIA
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ANEXO 4
VALLA PUBLICITARIA




ANEXO 5

SPOT DE RADIO

Ven y conoce la Isla de Méndez uno de los mas hermosos sitios
naturales que pose El Salvador, ubicada en la Bahia de Jiquilisco;
compuesto por una exuberante vegetacion y diversidad de fauna
marina, reptiles y aves, algunas migratorias, ademas la posee
alojamiento y alimentacion por lo que ofrece a los turistas un lugar

para recrearse y tener un contacto directo con la naturaleza.



ANEXO 6

FORMULARIO: De control de ingreso de turistas a la Isla de Méndez

PROPOSITO: Registrar el ingreso de turistas a los diferentes establecimientos en

la Isla de Méndez

DIRIGIDO A: Encargado de comedores, restaurante y cabafias

CONTENIDO

DIA: Escribir el dia en curso.

NUMERO DE TURISTAS: Escribir la cantidad de turistas que visitan el

establecimiento diariamente.

LUGAR DE PROCEDENCIA: Escribir el lugar de donde provienen los turistas.



CONTROL DE INGRESO DE TURISTAS A LA ISLA DE MENDEZ.
APLICADO EN: COMEDORES, RESTAURANTE Y CABANAS

Nombre del establecimiento:

Responsable:

Mes: ARo

DIA LUGAR DE NUMERO DE
PROCEDENCIA TURISTAS

TOTAL




ANEXO 7

FORMULARIO: De control de carretera que conduce a la Isla de Méndez

PROPOSITO: Registrar las labores de mantenimiento ejecutadas en la carretera,

anualmente.

DIRIGIDO A: Encargados de la Alcaldia Municipal de Jiquilisco

CONTENIDO:

FECHA DE EJECUCION: Escribir la fecha y afio de ejecucion de la obra.

RESULTADOS: Escribir los resultados logrados en el proyecto.

FIRMA DE LOS RESPONSABLES



CONTROL DE MANTENIMIENTO DE LA CARRETERA QUE CONDUCE A LA
ISLA DE MENDEZ

ALCALDIA MUNICIPAL DE JIQUILISCO

Ingeniero responsable de la obra:

Responsable de la Alcaldia Municipal:

FECHA DE EJECUCION RESULTADOS

OBSERVACIONES:

Firma: Firma:

Ingeniero Encargado Responsable Alcaldia.



