UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
SECCION DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

}
)
i

il

!
I

il

et
o

ﬂ!
N
Lo —— ﬂ‘!

i+
IS
I3
I

TESIS:
“DISENO DE UN PLAN DE MARKETING QUE CONTRIBUYA AIMPULSAR
EL TURISMO EN EL MUNICIPIO DE CONCHAGUA DEPARTAMENTO DE
LA UNION, DURANTE EL ANO 2009.”

PRESENTA:
ALVAREZ, KARLA FRANCISCA LARISA
FLORES CRUZ, MELANIA EUNICE
ULLOA JOYA, CINDY EUNICE

PARA OPTAR AL TITULO DE:
LICENCIADAS EN ADMINISTRACION DE EMPRESA

NOVIEMBRE 2009
SAN MIGUEL, EL SALVADOR, CENTROAMERICA.



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
AUTORIDADES UNIVERSITARIAS.

RECTOR: Master. Rufino Antonio Quezada Sanchez.
SECRETARIO GENERAL: Lic. Douglas Vladimir Alfaro Chavez.
DECANO DE LA FACULTAD

MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL: Dra. Ana Judith Guatemala de Castro.

SECRETARIO DE LA FACULTAD

MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL: Ing. Jorge Alberto Rugamas Ramirez.

JEFE DEL DEPARTAMENTO

DE CIENCIA ECONOMICAS: Lic. Ratl Antonio Quintanilla Palacios.
DOCENTE COORDINADOR: Lic. Gilberto Coreas.

DOCENTE DIRECTOR: Lic. Jorge Alberto Ortez.

ASESOR METODOLOGICO: Lic. Rubén Sanchez.

SAN MIGUEL, EL SALVADOR, CENTRO AMERICA.



AGRADECIMIENTOS.

A DIOS: por acompafiarme siempre y por ser mi mejor amigo.

A MI MADRE Ana Julia Alvarez: por su amor y comprension.

A MIS TIAS Esperanza Hidalgo y Gladis de Lemus: por ayudarme tanto econdémica
como moralmente y darme aliento cuando lo necesitaba.

A MIS COMPANERAS DE TESIS Cindy Ulloa y Melania Flores: porque hicieron
de este trabajo de graduacién algo entretenido.

KARLA FRANCISCA LARISA ALVAREZ.

AGRADEZCO A DIOS: por haberme iluminado y permitirme concluir mi carrera con
satisfaccion.

A MI MADRE Melania de Flores: que me proporciond el conocimiento de mis
primeras letras.

A MI PADRE Francisco Flores: por haber hecho el sacrificio de facilitarme mis
estudios. Gracias por sus consejos, los amo.

A MIS HERMANOS Francisco y Diego Flores: por su ayuda y apoyo incondicional.
A MIS HERMANOS DE LA IGLESIA: por sus oraciones y apoyo.

A MIS AMIGOS: por su apoyo moral.

A MIS COMPANERAS DE TESIS Cindy Ulloa y Larissa Alvarez: por su amistad y
paciencia.

MELANIA EUNICE FLORES CRUZ.



A DIOS: porque sin su amor, misericordia y ayuda no hubiera podido llegar hasta aqui.
A MIS PADRES José Ulloa y Candelaria de Ulloa: por su amor, apoyo incondicional,
oraciones, consejos; ya que fueron mi principal motivacion para salir adelante y poder
asi culminar mi carrera.

A MIS HERMANOS Rosemberth y Anthony Ulloa: por su carifio y apoyo.

A TODA MI FAMILIA: por su carifio, consejos y ayuda.

A MIS HERMANOS DE LA IGLESIA: por sus oraciones y apoyo.

A MIS AMIGOS: por su apoyo.

A MIS COMPANERAS DE TESIS Melania Flores y Larissa Alvarez: por su

amistad, comprension, tolerancia y el gran trabajo en equipo que logramos formar.

CINDY EUNICE ULLOA JOYA.

A NUESTRO DOCENTE DIRECTOR Jorge Ortez: por su amistad, contribucion a

nuestra formacion profesional y orientarnos en el desarrollo del trabajo de graduacion.

A LA PLANTA DOCENTE Y ADMINISTRATIVA DE LA FACULTAD
MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL: por su contribucién en nuestra formacion

profesional.



A NUESTRAS FAMILIAS Alvarez, Flores Cruz y Ulloa Joya: por su apoyo

incondicional y econdmico; consejos, paciencia y amor.

AL LICENCIADO DEL MINISTERIO DE TURISMO Rail Torres: por su

amistad, apoyo y contribucion a nuestro trabajo de graduacion.

A LA ASOCIACION DE DESARROLLO TURISTICO DE CONCHAGUA: por

colaborar y permitirnos realizar nuestro trabajo de graduacion.

LARISA, MELANIA Y CINDY.



INDICE.

Contenido.
RESUMEN
INTRODUCCION

CAPITULO 1.
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.
1.1 Situacion Problematica.
1.2 Enunciado del Problema.
1.3 Justificacion de la Investigacion.
1.4 Delimitacién de la Investigacion.
1.4.1 Delimitacion Espacial.
1.4.2 Delimitacion Temporal.
1.4.3 Delimitacion Tedrica.
1.5 Objetivos de la Investigacion.
1.5.1 Objetivo General.
1.5.2 Objetivos Especificos.
1.6 Sistema de Hipotesis.
1.6.1 Hipotesis General.
1.6.2 Hipotesis Especificas.

CAPITULO 2.

MARCO DE REFERENCIA DE LA INVESTIGACION.

2.1 Marco Normativo.
2.1.1 Constitucion de la Republica de El Salvador.
2.1.2 Plan de Gobierno: Frente Farabundo Marti para la Liberacién

Nacional (FMLN) 2009 -20014.

Pag.

il

0 00 o0 N 3 L AR =

10



2.1.3 Ley de Turismo.

2.1.4 Ley de la Corporacién Salvadorenia de Turismo (CORSATUR).

2.1.5 Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU).

2.1.6 Policia Turistica (POLITUR).

2.1.7 Ley de Proteccion al Consumidor.

2.1.8 Ley de Medio Ambiente.

2.1.9 Ley de Areas Naturales Protegidas.

2.1.10 Ley Forestal.

2.1.11 Cdédigo Municipal de El Salvador.

2.1.12 Cédigo de Etica Mundial para el Turismo.
2.2 Marco Historico.
2.3 Marco Teorico.

2.3.1. Generalidades.

2.3.2. Diagnéstico Turistico.

2.3.2.1. Analisis Interno.

2.3.2.1.1. Recursos y Oferta Turistica.

2.3.2.1.2. Infraestructura y Equipamientos.

2.3.2.2. Andlisis Externo.

2.3.2.2.1. Entorno Econémico.
2.3.2.2.1.1 Sociocultural.
2.3.2.2.2. Demanda Turistica.
2.3.2.2.3. Tendencias del Mercado.
2.3.3. Estrategia de Mercado.

2.3.3.1 El marketing turistico.

2.3.3.2 Mercado meta.

2.3.3.3. Ruta Turistica.
2.3.3.3.1 Accesibilidad.
2.3.3.3.2 Tour Operadores.

11

16
17
17
21
26
27
28
29
31
36
36
37
39
39
41
43
45
46
46
47
48
50
51
52
60
61



2.3.3.3.3. La Senalizacion Turistica. 63

2.3.4 Mezcla de Marketing. 64
2.3.4.1 El producto. 65
2.3.4.2 El precio. 70

2.3.4.2.1 Estrategias alternativas de precios. 72
2.3.4.3 Plaza. 73
2.3.4.3.1 Estrategia de distribucion directa e indirecta. 75
2.3.4.4 Promocion. 78
2.3.4.4.1. La publicidad. 79
2.3.4.4.2. La promocion de ventas. 81

2.3.5. Atractivos Turisticos. 84
2.3.5.1. Cultura e historia. 86
2.3.5.2. Turismo cultural. 87

2.3.6. Actividad Econdmica Turistica. 88
2.3.6.1. Medicion y fuentes de informacién del turismo. 89
2.3.6.2. Turismo y desarrollo econémico. 90

2.3.6.2.1. Condicionantes del impacto econémico. 92

2.3.6.2.2. Etapas del ciclo de vida del producto o destino

turistico. 93
2.3.6.3. Oferta turistica. 94
2.3.6.4. La demanda turistica. 96
2.3.6.4.1. Criterios basicos de eleccion. 97
2.3.6.4.2. Proceso de informacion. 98
2.3.6.4.3. Factores de la demanda. 99
2.3.6.4.4. Motivaciones turisticas. 106
2.3.7. Actividad turistica. 107
2.3.7.1. La geografia como ciencia. 108

2.3.7.2. El geomercado turistico. 110



CAPITULO 3.
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.
3.1. Descripcion del Tipo de Investigacion.
3.1.1. Tipo de Investigacion.
3.1.1.1. Investigacion Exploratoria.
3.1.1.2. Investigacion Descriptiva.
3.1.2 Método y Tipo de Muestreo.
3.1.3. Métodos y Técnicas de Recoleccion de la Informacion.
3.1.3.1 Fuente de Datos Primarios.
3.1.3.2. Fuentes Secundarias.
3.1.4. Descripcion de la Poblacion y Muestra.
3.1.4.1. Descripcion de la Poblacion y Muestra para los
Habitantes del Municipio de Conchagua.
3.1.4.2. Descripcion de la Poblacion y Muestra para La

Asociacion de Desarrollo Turistico de Conchagua.

3.1.4.3. Descripcion de la Poblacion y Muestra para los
Turistas que visitan Conchagua.
3.1.4.4. Descripcion de la Poblacion y Muestra para los
Empresarios del municipio de Conchagua.
3.2. Validacion de Instrumentos.
3.3. Procesamiento de la Informacion.

3.4. Analisis de los Instrumentos.

CAPITULO 4.

TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS.

4.1. Tabulacion y andlisis de los resultados dirigidos a los Habitantes

del municipio de Conchagua.

112
113
113
113
114
114
115
118
119

120

127

127

130

131

132
132

133



4.2. Tabulacion de la entrevista a los miembros de La Asociacion
de Desarrollo Turistico del Municipio de Conchagua. 156

4.3. Tabulacién y analisis de los resultados dirigidos a los Turista

Del municipio de Conchagua. 177
4.4. Tabulacion y andlisis de los resultados obtenidos de la encuesta
dirigida a las Empresas del municipio de Conchagua. 205
4.5 Conclusiones 250
4.5.1 Plan de Marketing. 250
4.5.1.1 Diagnéstico turistico. 250
4.5.1.2 Estrategias de mercado. 254
4.5.1.3 Mezcla de marketing. 254
4.5.2 Turismo. 257
4.5.2.1 Atractivos Turisticos. 257
4.5.2.2 Actividad econdémica. 258
4.5.2.3 Actividad turistica. 261
4.5.3 Diagnostico turistico y Atractivos. 261
4.5.4 Estrategia de mercado y Actividad econdmica. 263
4.5.5 Mezcla de marketing y Actividad turistica. 263
4.5.6. Plan de marketing. 264
4.5.7. Turismo. 266
4.6. Recomendaciones. 267
4.6.1 Plan de Marketing. 267
4.6.1.1 Diagnéstico turistico. 267
4.6.1.2 Estrategias de mercado. 271
4.6.1.3 Mezcla de marketing. 271
4.6.2 Turismo. 272
4.6.2.1 Atractivos Turisticos. 272

4.6.2.2 Actividad econdémica. 273



4.6.2.3 Actividad turistica. 276

4.6.3 Diagnostico turistico y Atractivos. 276

4.6.4 Estrategia de mercado y Actividad econdmica. 276

4.6.5 Mezcla de marketing y Actividad turistica. 277

4.6.6. Plan de marketing. 277

4.6.7. Turismo. 278
CAPITULO 5.

PLAN DE MARKETING PARA IMPULSAR EL TURISMO EN EL. MUNICIPIO
DE CONCHAGUA DEPARTAMENTO DE LA UNION.

5.1 Analisis del patrimonio de Conchagua. 280
5.1.1 Patrimonio Cultural. 280
5.1.2 Patrimonio Natural. 282

5.2 Analisis de los productos turisticos actuales del municipio de

Conchagua. 283
5.2.1 Casco Historico. 284
5.2.2 Playas. 286
5.2.3 Volcéan de Conchagua. 292
5.2.4 Lagunas 293
5.2.5 Petrograbados. 294
5.2.6 Negocios del municipio de Conchagua. 294

5.3 Analisis del municipio de Conchagua segun el criterio del grupo
Investigador. 295
5.3.1 Evaluacion de lugares turisticos en base a criterios de Josep Chias. 296
5.4 Analisis del municipio de Conchagua desde el punto de vista del turista. 297
5.5 Evaluacion del producto y / o servicio. 299
5.5.1 Alojamiento. 299

5.5.2 Restauracion. 300



5.5.3 Transporte
5.6 Evaluacion de precios actuales en el municipio de Conchagua.
5.7 Evaluacion de la localizacion en el municipio de Conchagua.
5.8 Evaluacion de la promocion en el municipio de Conchagua.
5.9 Analisis Estratégico del municipio de Conchagua.
5.9.1 FODA.
5.10 Estrategia para impulsar el turismo en el municipio de Conchagua.

5.10.1 Estrategia de marketing turistico.

5.11 Misidén y Vision de la Asociacion de Desarrollo Turistico de Conchagua.

5.11.1 Mision.
5.11.2 Vision.
5.12 Objetivos estratégicos del plan de marketing.
5.13 Objetivos del plan de marketing.
5.13.1 Objetivo General.
5.13.2 Objetivos Especificos.
5.14 Ruta turistica propuesta.
5.14.1 Descripcion de las actividades de la ruta.
5.14.2 Medios que brinden informacion sobre la ruta.
5.14.2.1 Oficina de atencion al cliente
5.14.2.2 Tours operadores.
5.15 Sistema de sefializacion propuesto de la ruta.
5.16 Mapa turistico.
5.17 Canales de distribucion de los productos y/o servicios del municipio de
Conchagua propuestos.
5.17.1 Television.
5.17.1.1 SPOT de television.
5.17.2 Radio.
5.17.2.1 SPOT de radio.

300
301
302
302
303
304
306
306
308
308
308
309
309
309
309
310
310
330
330
337
339
345

346
347
347
349
350



5.17.3 Paginas web propuesta. 350

5.17.4 Brochurs 353
5.17.5 Catalogo comercial. 358
5.17.6 Presupuestos para el mix promocional propuesto. 377

5.17.6.1 Catalogo comercial impresos en tamafio carta,
tiro y retiro en papel couche a full color. 377

5.17.6.2 Brochurs impresos en tamafo carta,

tiro y retiro en papel couche a full color. 378

5.17.6.3 Canal 23 y Radio Sabrosa 93.3 FM. 378

5.18 Imagen propuesta. 379
Bibliografia 380
Anexos 387

INDICE DE CUADROS.

Contenido. Pag.
Cuadro N° 1 - Tipos de Destinos Turisticos 54
Cuadro N”° 2. Division territorial del municipio de Conchagua. 120
Cuadro N’ 3. Poblaciones del Municipio de Conchagua. 124
Cuadro N” 4. Estimacion de encuestas por unidad de salud. 125
Cuadro N” 5. Distribucion de encuestas por unidad de salud. 125
Cuadro N” 6. Distribucion de encuestas por canton. 126
Cuadro N° 7. Distribucion de encuestas en los lugares turisticos. 129
Cuadro N’ 8. Empresas seleccionadas del municipio. 131
Cuadro N° 9. Procedencia de los turistas que visitan Conchagua. 133

Cuadro N° 10. Tipos de turista que visitan Conchagua. 134



Cuadro N° 11. Tiempo en que recibe mas turista.

Cuadro N° 12. Participacion de los habitantes en impulsar el turismo.
Cuadro N° 13. Participacion de los habitantes para impulsar el turismo.
Cuadro N° 14. Lugares turisticos visitados por los habitantes.
Cuadro N° 15. Factores con los que cuenta Conchagua.

Cuadro N° 16. Mejoramiento del acceso vial.

Cuadro N° 17. Contribucion del acceso vial al turismo.

Cuadro N° 18. Senalizacion turistica de Conchagua.

Cuadro N° 19. Calificaciones de la sefializacion turistica.

Cuadro N° 20. Utilizacion de la riqueza natural.

Cuadro N° 21. Preservacion de los recursos naturales.

Cuadro N° 22. Transferencia de la cultura e historia a los turistas.

Cuadro N° 23. Cambio del nivel cultural de los turistas.

Cuadro N° 24
Cuadro N° 25

Cuadro N° 26 (a). Informacién sobre los medios de comunicacion.

Cuadro N° 26

Cuadro N° 27.
Cuadro N° 28.
Cuadro N° 29.
Cuadro N° 30.
Cuadro N° 31.
Cuadro N° 32.

Cuadro N° 33

Cuadro N° 34.
Cuadro N° 35.
Cuadro N° 36.
Cuadro N° 37.

. Cambios en la cultura.

. Cambios.

. (b). Medios de comunicacion.
Beneficios a la comunidad.
Mejoramiento de la calidad de vida.
Recomendaciones de los habitantes.
Motivos.

Atractivos.

Participacion de la asociacion.

. Tipos de turistas.

Tiempo de afluencia de turistas.
Zonas de procedencia de los turistas.

Mejoramiento del acceso vial.

Contribucidn del acceso vial al turismo.

135
136
137
138
140
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162
163



Cuadro N° 38.
Cuadro N° 39.
Cuadro N° 40.
Cuadro N° 41.
Cuadro N° 42.
Cuadro N° 43.
Cuadro N° 44.
Cuadro N° 45.
Cuadro N° 46.
Cuadro N° 47.
Cuadro N° 48.
Cuadro N° 49.
Cuadro N° 50.
Cuadro N° 51.
Cuadro N° 52.
Cuadro N° 53.
Cuadro N° 54.
Cuadro N° 55.
Cuadro N° 56.
Cuadro N° 57.
Cuadro N° 58.
Cuadro N° 59.
Cuadro N° 60.
Cuadro N° 61.
Cuadro N° 62.
Cuadro N° 63.
Cuadro N° 64.
Cuadro N° 65.

Sefializacion turistica de Conchagua.
Calificaciones de la sefializacion turistica
Factores con los que cuenta Conchagua.
Rivales directos.

Actividades turisticas.

Transferencia de la cultura e historia a los turistas.

.Medios de publicidad.

Recursos financieros.

Problemas que enfrenta el turismo.

Mejoras para la zona.

Vision de la asociacion.

Propdsitos de visita de los turistas.

Lugares mas visitados por los turistas.

Lo que mas disfrutan los turistas.

Medios informativos.

Cultura e historia de Conchagua.
Transmision de las costumbres y tradiciones
Periodos en los cuales el turista frecuenta salir
Procedencia de los turistas.

Lugares mas visitados por los turistas.

Servicios que el turista utiliza.

Interés de los visitantes en obtener informacion.

Accesibilidad de los destinos turisticos
Medios de transportes mas utilizados.
Parametro de sefializacion
Principales atractivos de Conchagua.
Establecimientos de hospedaje

Alimentos que prefieren consumir los turistas.

164
165
167
169
170
171
172
173
174
175
176
177
178
180
181
182
183
184
185
186
188
190
191
192
193
194
195
196



Cuadro N° 66.
Cuadro N° 67.
Cuadro N° 68.
Cuadro N° 69.
Cuadro N° 70.
Cuadro N° 71.
Cuadro N° 72.
Cuadro N° 73.
Cuadro N° 74.
Cuadro N° 75.

Inversion promedio de los turistas.
Evaluacion de factores.

Atributos de Conchagua

Trato de los habitantes.

Posible demanda de turistas.
Recomendaciones de los turistas
Tipos de establecimiento.

Afios de funcionamiento.

Motivos de funcionamiento.

Distribucidn del establecimiento.

Cuadro N° 76 (a). Empleados en temporada baja.

Cuadro N° 76 (b). Empleados en temporada alta.

Cuadro N° 77.
Cuadro N° 78.
Cuadro N° 79.
Cuadro N° 80.

Capacidad de vehiculos.
Numero de mesas.

Especialidad de comidas

Especialidad que prefieren los clientes.

Cuadro N° 81 (a). Platos vendidos temporada baja.

Cuadro N° 81 (b). Platos vendidos temporada alta.
Cuadro N° 82 (a). Temporada baja.
Cuadro N° 82 (b). Temporada alta.

Cuadro N° &83.
Cuadro N° &4.

Numero de habitaciones.

Tipos de habitaciones.

Cuadro N° 85 (a). Temporada baja
Cuadro N° 85 (b). Temporada alta
Cuadro N° 86 (a). Temporada baja
Cuadro N° 86 (b). Temporada alta
Cuadro N° 87 (a). Temporada baja.
Cuadro N° 87 (b). Temporada alta.

197
199
200
202
203
204
205
207
208
209
210
210
211
213
214
215
216
216
217
217
218
219
220
220
221
221
222
222



Cuadro N° 88. Servicio mas rentable.

Cuadro N° 89. Tipos de clientes.
Cuadro N° 90. Zonas del pais.
Cuadro N° 91 (a). Temporada baja.
Cuadro N° 91 (b). Temporada alta.

Cuadro N° 92. Meses de mayor demanda

Cuadro N° 93. Precio de los servicios.

Cuadro N° 94. Diferencias entre los negocios.

Cuadro N° 95 (a). Establecimientos competidores.

Cuadro N° 95 (b). Establecimientos competidores.

Cuadro N° 96. Medios de comunicacion.

Cuadro N° 97. Atributos que prefieren los clientes.

Cuadro N° 98. Factores por los que se fijan los precios.

Cuadro N° 99. Promocion.

Cuadro N° 100.

Cuadro N° 101

Tipo de ofertas.

. Gasto promedio.
Cuadro N° 102.
Cuadro N° 103.
Cuadro N° 104.
Cuadro N° 105.
Cuadro N° 106.
Cuadro N° 107.
Cuadro N° 108.
Cuadro N° 109.
Cuadro N° 110.
Cuadro N° 111.
Cuadro N° 112.

Objetivos propuestos por los empresarios.

Cambios realizados.

Inversiones.

Financiamiento

Incrementar las ventas.

Problemas del turismo.

Estrategias para impulsar el turismo.
Cambios y mejoras.

Expectativas de los empresarios.
Evaluacion de lugares turisticos.

Precios.

223
224
225
226
226
227
228
229
231
233
234
235
236
237
238
239
240
241
242
243
244
245
246
247
248
296
337



INDICE DE FIGURAS.

Contenido.

Figura N° 1. Modelo Descriptivo del Sistema Turistico de Neil Leiper.

INDICE DE GRAFICOS.

Contenido.

Grafico N° 1. Procedencia de los turistas que visitan Conchagua.

Grafico N° 2. Tipos de turista que visitan Conchagua

Grafico N° 3. Tiempo en que recibe mas turista.

Grafico N° 4. Participacion de los habitantes en impulsar el turismo.
Grafico N° 5. Participacion de los habitantes para impulsar el turismo.
Grafico N° 6 (a). La Union. Lugares turisticos visitados por los habitantes.
Grafico N° 6 (b). Usulutan. Lugares turisticos visitados por los habitantes.

Grafico N° 6 (c). Morazan. Lugares turisticos visitados por los habitantes.

Grafico N° 6 (d). San Miguel. Lugares turisticos visitados por los habitantes.

Grafico N° 7 (a). Montana. Factores con los que cuenta Conchagua.

Grafico N° 7 (b). Playa. Factores con los que cuenta Conchagua.

Grafico N° 7 (c). Area urbana de Conchagua. Factores con los que cuenta
Conchagua.

Grafico N° 8. Mejoramiento del acceso vial.

Grafico N° 9. Contribucion del acceso vial al turismo.

Grafico N° 10. Senalizacion turistica de Conchagua

Grafico N° 11. Calificaciones de la sefializacion turistica.

Pag.

58

Pag.

133
134
135
136
137
139
139
139
139
141
141

141
142
143
144
145



Grafico N° 12. Utilizacion de la riqueza natural.

Grafico N° 13. Preservacion de los recursos naturales.

Grafico N° 14. Transferencia de la cultura e historia a los turistas.
Grafico N° 15. Cambio del nivel cultural de los turistas.

Grafico N° 16. Cambios en la cultura.

Grafico N° 17. Cambios en la cultura.

Grafico N° 18(a). Informacion sobre los medios de comunicacion.
Grafico N° 18 (b). Medios de comunicacion

Grafico N° 19. Beneficios a la comunidad.

Grafico N° 20. Mejoramiento de la calidad de vida.

Grafico N° 21. Recomendaciones de los habitantes.

Grafico N° 22. Motivos.

Grafico N° 23. Atractivos.

Grafico N° 24. Participacion de la asociacion.

Grafico N° 25. Tipos de turistas

Grafico N° 26. Tiempo de afluencia de turistas.

Grafico N° 27. Zonas de procedencia de los turistas.

Grafico N° 28. Mejoramiento del acceso vial.

Grafico N° 29. Contribucion del acceso vial al turismo

Grafico N° 30. Senalizacion turistica de Conchagua.

Grafico N° 31. Calificaciones de la sefalizacion turistica.
Grafico N° 32 (a). Factores con los que cuenta Conchagua. Montana.

Grafico N° 32 (b). Factores con los que cuenta Conchagua. Playa.

Grafico N° 32 (c). Factores con los que cuenta Conchagua. Area urbana.

Grafico N° 33. Actividades turisticas.
Grafico N° 34. Transferencia de la cultura e historia a los turistas.
Grafico N° 35. Medios de publicidad.

Grafico N° 36. Recursos financieros.

146
147
148
149
150
151
152
152
153
154
155
156
157
159
160
161
162
163
164
165
166
167
167
167
170
171
172
173



Grafico N° 37. Problemas que enfrenta el turismo.

Grafico N° 38. Mejoras para la zona.

Grafico N° 39. Vision de la asociacion.

Grafico N° 40. Propositos de visita de los turistas.

Grafico N° 41(a). Area urbana de Conchagua

Grafico N° 41 (b) Volcan de Conchagua

Grafico N° 41 (c) Playas

Grafico N° 41 (d) Lagunas

Grafico N° 42. Lo que mas disfrutan los turistas.

Grafico N° 43. Medio informativos.

Grafico N° 44. Cultura e historia de Conchagua.

Grafico N° 45. Transmision de las costumbres y tradiciones
Grafico N° 46 Periodos en los cuales el turista frecuenta salir.
Grafico N° 47. Procedencia de los turistas.

Grafico N° 48 (a). La Union

Grafico N° 48 (b). Usulutan

Grafico N° 48(c). Morazan

Grafico N° 48(d). San Miguel

Grafico N° 49 (a). Servicios Publicos

Grafico N° 49 (b). Servicios Privados

Grafico N° 50 Interés de los visitantes en obtener informacion
Grafico N° 51 Accesibilidad de los destinos turisticos
Grafico N° 52 Medios de transportes mas utilizados.

Grafico N° 53Parametro de sefalizacion.

Grafico N° 54. Principales atractivos de Conchagua.

Grafico N° 55. Establecimientos de hospeda

Grafico N° 56. Alimentos que prefieren consumir los turistas.

Grafico N° 57 (a). Entrada a los lugares turisticos

174
175
176
177
179
179
179
179
180
181
182
183
184
184
187
187
187
187
189
189
190
191
192
193
194
195
196
198



Grafico N° 57 (b). Alojamiento por dia

Grafico N° 57 (c). Trasporte (ida y vuelta)
Grafico N° 57 (d). Alimentacion por dia

Grafico N° 57 (e). Artesanias

Grafico N° 58 (a). Montafia

Grafico N° 58 (b). Playa

Grafico N° 59. Trato de los habitantes.

Grafico N° 60. Posible demanda de turistas.
Grafico N° 61. Recomendaciones de los turistas
Grafico N° 62. Tipos de establecimiento.
Grafico N° 63. Afios de funcionamiento.

Grafico N° 64. Motivos de funcionamiento.
Grafico N° 65. Distribucion del establecimiento.
Grafico N° 66 (a). Empleados en temporada baja.
Grafico N° 66 (b). Empleados en temporada alta.
Grafico N° 67. Capacidad de vehiculos.

Grafico N° 68. Numero de mesas

Grafico N° 69. Especialidad de comidas

Grafico N° 70. Especialidad que prefieren los clientes.

Grafico N° 71 (a). Platos vendidos temporada baja.
Grafico N° 71 (b). Platos vendidos temporada alta.
Grafico N° 72. Numero de habitaciones.

Grafico N° 73. Tipos de habitaciones.

Grafico N° 74 (a). Temporada baja.

Grafico N° 74(b). Temporada alta.

Grafico N° 75 (a). Temporada baja.

Grafico N° 75 (b). Temporada alta

Grafico N° 76 (a). Temporada baja

198
198
198
198
201
201
202
203
204
206
207
208
209
211
211
212
213
214
215
216
216
218
219
221
221
222
222
223



Grafico N° 76 (b). Temporada alta

Grafico N° 77. Servicio més rentable.

Grafico N° 78. Tipos de clientes.

Grafico N° 79. Zonas del pais.

Grafico N° 80 (a). Temporada baja

Grafico N° 80 (b). Temporada alta

Grafico N° 81. Meses de mayor demanda

Grafico N° 82. Precio de los servicios.

Grafico N° 83. Diferencias entre los negocios.
Grafico N° 84. Medios de comunicacion.

Grafico N° 85. Atributos que prefieren los clientes.
Grafico N° 86. Factores por los que se fijan los precios.
Grafico N° 87. Promocion.

Grafico N° 88. Tipo de ofertas.

Grafico N° 89. Gasto promedio.

Grafico N° 90. Objetivos propuestos por los empresarios.

Grafico N° 91. Cambios realizados.

Grafico N° 92. Inversiones.

Grafico N° 93. Financiamiento.

Grafico N° 94. Incrementar las ventas.

Grafico N° 95. Problemas del turismo.

Grafico N° 96. Estrategias para impulsar el turismo.
Grafico N° 97. Cambios y mejoras.

Grafico N° 98. Expectativas de los empresarios.
Grafica N° 99. Evaluacién de lugares turisticos
Grafica N° 100. (a). Propdsito de la visita.
Grafica N° 100. (b) Lugar de procedencia.

Grafica N° 101. Lugares mas demandados.

223
224
225
226
227
227
228
229
230
234
235
236
237
238
239
240
241
242
243
244
245
246
247
249
297
297
297
298



Grafica N° 102. Medios de transportes mas utilizados. Fuente
Encuesta de turistas
Grafica N° 103. Evaluacion de la promocion turistica.

Grafica N° 104. Lugar preferido para alojarse.

Grafica N° 105. Alimentos que prefieren consumir los turistas.

301
303
332
334



RESUMEN.

El trabajo de investigacion consta de cinco capitulos, en el primero, se describe la
situacion problematica donde se analiza la situacion actual del municipio de Conchagua;
se determinan los objetivos de la investigacion, objetivos generales y especificos; luego
se plantea un sistema de hipdtesis, hipotesis generales y especificas. En el segundo
capitulo se desarrolla el marco de referencia de la investigacion que se divide en marco

normativo, marco histoérico y marco teorico.

En el capitulo tres se detalla la metodologia de investigacion utilizada para
recopilar la informacién, ésta se obtuvo de fuentes secundarias mediante la consulta
bibliografica; de fuentes primarias de cuestionarios dirigidos habitantes, asociacion,
turistas y empresa, y la observacion directa; de lo cual se pudo evaluar el potencial del

municipio de Conchagua.

En el capitulo cuatro se encuentra la tabulacion de datos donde de los resultados
obtenidos, de donde se sacaron conclusiones y recomendaciones. El capitulo cinco es un
disefio de un plan de marketing para impulsar el turismo en el municipio de Conchagua
departamento de la Unidn, en el cual primeramente se detalla un andlisis de todo el
municipio su patrimonio cultural y natural, se hace una evaluacién de los productos

turisticos actuales, dentro del plan se llega a una conclusion que se ve reflejada en un



analisis FODA, luego se determinan las estrategias a utilizar para impulsar el turismo, se
elaboran objetivos estratégicos y objetivos del plan, seguidamente se hace una
propuesta de una ruta turistica alrededor del municipio, también se crea una imagen
propuesta que permitird al visitante ubicar facilmente a Conchagua y se proponen

medios publicitarios con los cuales se pretende aumentara la demanda.

Con el disefio de un Plan de Marketing la poblacion serd beneficiada ya que

permitira mejorar la calidad de vida para estos.



INTRODUCCION.

El municipio de Conchagua es un lugar que posee variedad de atractivos
turisticos que son muy poco conocidos por los visitantes; como su volcan, casco

histérico, playas y sobre todo su agradable clima.

De acuerdo al poco conocimiento que tienen los visitantes sobre el municipio, se
propone un disefio de un Plan de Marketing para impulsar el turismo en la zona. Para
ellos se hizo necesario conocer generalidades del municipio, problematica del lugar,

normativas del pais, y aspectos generales del turismo.

Para el desarrollo de la investigacion se aplicaron diferentes tipos de estudio,
dentro de estos se encuentran: la investigacion bibliografica y de campo en la que se
incluye la investigacion exploratoria y descriptiva. Se utilizaron las encuestas como
instrumentos de recoleccién de informacion y de esta manera tener un conocimiento
mas amplio sobre lo que opinan los habitantes, la asociacion, turistas y por ultimo las

empresas del lugar.

Seguidamente se obtuvo toda la informacion necesaria para la elaboracion del
plan con todas las herramientas de la mercadotecnia y la propuesta de una ruta turistica
que dé a conocer todos los atractivos del municipio de una forma mejorada y de calidad.
Con el disefio de un Plan de Marketing la poblacion sera beneficiada ya que conllevara

ingresos econdémicos para €stos.



1 CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1 Situacion Problematica.

El turismo es, de hecho, la industria mas grande del mundo. Se denomina
turismo al conjunto de actividades que realizan los individuos durante sus viajes y
estancias en lugares diferentes a los de su entorno habitual. La Organizaciéon Mundial
del Turismo (OMT) es una organizacion que tiene como proposito promover el turismo

y fue creada en 1925.

El turismo corresponde a la tendencia de localizarse en las aéreas del espacio
fisico que son mas favorables. Esto equivale a aquellos lugares dotados de condiciones
propias, donde se encuentra la materia prima que lo abastece o en aquellas partes con
tierras aptas para su desarrollo. La materia prima del turismo son los atractivos
turisticos. Estos constituyen la causa principal que motiva a las personas a viajar hasta
ellos, tanto para conocerlos, como para disfrutar del consumo de las actividades que se

programen con el fin de satisfacer sus expectativas.

El gobierno de El Salvador se ha comprometido a desarrollar el turismo como
una forma de generar empleos, no invirtiendo econdémicamente en proyectos de
infraestructura, sino creando las condiciones para atraer la inversion. La industria

turistica representa para El Salvador una real alternativa de desarrollo, entendiendo que



el turismo es una de las industrias que requiere concertacion y coordinacion entre los

sectores publico y privado.

De todos los departamentos de El Salvador, La Union es uno de los mas
privilegiados por su belleza natural, se ubica en la zona oriental del pais y se caracteriza
por sus hermosas playas y zona montafiosa; posee 18 municipios entre los cuales se
encuentra uno en particular, el municipio de Conchagua, éste se encuentra limitado al
norte por el municipio de La Unién y la Bahia de La Unidn, situada en el Golfo de
Fonseca; al este, por el municipio de La Union y El Golfo de Fonseca; al sur, por el
Golfo de Fonseca y el Océano Pacifico y al oeste, por los municipios de Intipucéd y El

Carmen. Posee una extension de 200.64 Km? y se divide en 15 cantones y 44 caserios.

Este municipio debe su nombre a la palabra Lenca "Conchagua" cuyo significado
es "Valle Estrecho"; cabe resaltarlo por su amplio territorio y la cantidad de recursos
naturales con los que cuenta, ideal para sacar el mejor provecho de su riqueza natural y
darlo a conocer. Conchagua estd entrando en una fase de impulsar el turismo,
aprovechando la construccion del nuevo Puerto de Cutuco que al iniciar sus operaciones,

¢éste serd un atractivo para muchos turistas tanto a nivel nacional como internacional.

Conchagua posee productos turisticos llamativos como lo son: su historia,
evolucion, cultura, gastronomia y recursos naturales; la mayor parte de la comunidad

estd consciente de todos estos recursos con los que cuenta, pero una de las dificultades a



las que se enfrenta es el de mejorar el producto actual para poder llevar a cabo la
promocion de éste, y definir cudl sera la oferta turistica a ofrecer a los publicos objetivo,
donde se definirian estrategias esenciales para los procedimiento y las técnicas a

utilizarse.

El municipio no ha desarrollado todo su potencial turistico ya que los diferentes
Comités y Asociaciones existentes (El Casco Urbano, Conchagua tours, Asociacion para
el desarrollo turistico de Conchagua), se enfocan en sus propios objetivos particulares, lo
que ha ocasionado que el municipio no avance y esto conlleve a una falta de inversion
por parte de los habitantes de la zona, como también por las entidades gubernamentales.
Todo esto ha facilitado que inversores extranjeros vengan a explotar los recursos con los

que el municipio cuenta.

Otra de las dificultades a la que se enfrentan los habitantes es la falta de servicios
aguas negras, alumbrado eléctrico, agua potable, vias de acceso, seguridad ciudadana,
ausencia de hoteles, casas de huéspedes, guias estratégicas, falta de personal que oriente
al turista y faltan programas de desarrollo para la comunidad. Todos estos problemas
antes mencionados, han ocasionado que Conchagua no se dé a conocer como un destino
turistico, de aqui parte la necesidad de disefiar un plan de marketing para impulsar el

turismo en este municipio.



1.2 Enunciado del Problema.

( Como contribuird el disefio de un plan de marketing al impulso del turismo en el

municipio de Conchagua departamento de La Unién?

1.3 Justificacion de la Investigacion.

Tomando en cuenta los recursos y el potencial que tiene el municipio Conchagua
para el turismo y a la vez los problemas y dificultades que enfrenta, se ha optado por la
elaboracion de un Plan de Marketing enfocado a impulsar el turismo en el municipio, lo

cual ayudard a la actividad econdmica de éste.

El Ministerio de Turismo ha comenzado a darle importancia a la zona, por
medio de la creacion de la Ruta Paraiso de Oriente, en donde se da a conocer parte de los
recursos naturales con los que cuenta la zona. Por consiguiente MITUR (Ministerio de
Turismo) ha gestionado la colaboracion de diferentes empresas para que impartan

capacitaciones y talleres que coadyuven a la excelencia en la atencién al turista.

Con el disefio de un Plan de Marketing la poblacion sera beneficiada ya que esta
poseera las herramientas para dar a conocer el producto turistico, el cual conllevara
ingresos econdmicos para €stos. Ademas, con esta investigacion se beneficiardn los

miembros de las distintas Asociaciones y Comités, al igual que la poblacion de



Conchagua. También le dara a la Facultad Multidisciplinaria Oriental, Universidad de El
Salvador, el prestigio de dicho trabajo, logrando que este estudio sirva para posteriores

investigaciones.

1.4 Delimitacion de la Investigacion.

1.4.1 Delimitacion Espacial.

El area geogréfica en que se desarrollo la investigacion es en el municipio de

Conchagua, departamento de La Union.

1.4.2 Delimitacion Temporal.

La investigacion se desarrolld durante el periodo comprendido de Marzo a

Noviembre de 2009.

1.4.3 Delimitacion Teorica.

La teoria en la cual se baso la investigacion es el disefio de un plan de marketing,
que se encuentra en el libro “Negocio de la Felicidad” de Josep Chias, quien manifiesta
que la gestion turistica es un doble proceso de transformacion, el de los recursos en

productos y, a su vez, el de éstos en ofertas dirigidas al mercado.



El punto de partida del proceso, los recursos, estd basado en el conjunto de
atractivos del territorio, su patrimonio natural y cultural, su clima y las personas que
viven el mismo. El hombre, su legado histérico y su entorno se configuran como los tres

elementos base de la gestion turistica.

El plan de marketing turistico tiene como objetivo definir las ofertas del producto
actual que se planteardn al mercado. Tiene un punto de partida claro, la realidad del
producto turistico actual; es decir, lo que se ha denominado producto turistico, aquello

que el publico puede comprar, aunque sea gratuito, y usar.

La preparacion del Plan de Marketing supone actuar en cuatro ambitos.

I. En la definicion de la estrategia de producto, tanto a nivel general del
territorio como a nivel especifico de las diferentes lineas del turismo especializado. Esta

definicidn estd intimamente ligada con el segundo ambito,

2. La estrategia de mercados nacionales e internacionales, asi como con los

diferentes publicos objetivo.

3. El tercer ambito en el que hay que actuar es, en la formulacién del
Posicionamiento deseado en los mercados, variable fundamental que no s6lo define el

plan de marketing, sino que se convierte también en el instrumento técnico principal



para el disefio de la marca turistica y para la definicion del decalogo o argumentario y

del mensaje permanente.

4. Finalmente habra que determinar, en base a las tres estrategias anteriores,
el balance de las actuaciones a realizar dirigidas al comercio turistico, para que empuje

el producto hacia el publico, y las dirigidas al consumidor final, para que lo compre.

1.5 Objetivos de la Investigacion.

1.5.1 Objetivo General.

* Disefiar un plan de marketing que contribuya a impulsar el turismo en el

municipio de Conchagua.

1.5.2 Objetivos Especificos.

= Realizar un diagnostico turistico para identificar los atractivos de la zona.

= Investigar qué estrategia de mercado influiria en la actividad econdmica turistica.

= Analizar qué elementos de la mezcla de marketing contribuirian a desarrollar la

actividad turistica en el municipio de Conchagua.



1.6 Sistema de Hipdotesis.

1.6.1 Hipotesis General.

= El diseflar un plan de marketing contribuird a impulsar el turismo en el

municipio de Conchagua.

1.6.2 Hipotesis Especificas

= El realizar un diagnostico turistico identificara los atractivos del municipio de

Conchagua.

= Al determinar la estrategia de mercado esta influiria en la actividad economica

turistica del municipio de Conchagua.

= El analizar qué elementos de la mezcla de marketing contribuira al desarrollo

de la actividad turistica en el municipio de Conchagua.



2 CAPITULO 2. MARCO DE REFERENCIA DE LA INVESTIGACION.

2.1 Marco Normativo.

El Salvador esté regido por leyes constitucionales y lineamentos politicos, lo que

ayuda a regular el turismo, dentro de estos se encuentran:

2.1.1 Constitucion de la Republica de El Salvador.

En el articulo ciento uno parrafo dos se establece que: “El Estado promovera el
desarrollo econdmico y social que es el proceso de evolucion y crecimiento de la riqueza
del pais, su objetivo debe ser el mejoramiento de las condiciones de vida de la poblacién

(alimentacion, vestido, vivienda, salud, educacic')n)”l.

En el articulo ciento diecisiete se establece que: “Es deber del Estado proteger de

forma efectiva los recursos naturales y la diversidad e integridad del medio ambiente,

para garantizar el desarrollo sostenible™.

! Constitucién de la Republica de El salvador, Articulo, 101.
?fdem, Articulo, 117.



2.1.2 Plan de Gobierno: Frente Farabundo Marti para la Liberacion Nacional

(FMLN) 2009 -20014.

En el plan de gobierno del FMLN se proponen diferentes politicas de gobierno
las cuales constituyen los ejes transversales por los cuales se guiaran entre las diferentes

politicas tenemos:

Politica para el desarrollo de las micro, pequefia y mediana empresa
(MIPYMES). En donde su objetivo es “desarrollar la micro, pequena y mediana
empresa como sector generador de empleo masivo e ingresos, como fuente de
oportunidades de progreso, de participacion de la mujer y dinamizador del mercado
interno. Corregir las desigualdades existentes en el acceso a las oportunidades del

3
mercado, superando el abandono en el que ha estado el sector’™.

Politica para las microempresas no formalizadas. El objetivo de esta politica
es “elevar progresivamente las capacidades de gestion empresarial, competitividad de las
familias y personas individuales que trabajan en el sector de microempresas no

formalizadas; mejorando el funcionamiento de sus negocios de forma tal que el sector

* Plan de Gobierno: Frente Farabundo Marti para la Liberacion Nacional (FMLN) 2009 -20014, pag. 48.
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avance hacia su capitalizacion, crecimiento y desarrollo econdmico, y las familias

experimenten una movilidad social positiva™*.

Politica de turismo. El Gobierno hara del turismo un eje fundamental hacia el
desarrollo sostenible en lo econdmico, social y cultural, estimulando proyectos turisticos
estratégicos regionales, locales y nacionales promoviendo en el mundo la marca El
Salvador y reconociendo a los municipios un papel central en el desarrollo del sector

turistico.

En donde su principal objetivo es “convertir a El Salvador en un destino turistico
regional e internacional y estimular el turismo interno. Apoyando el encadenamiento del
sector con el resto de la economia, convirtiendo al turismo en un sector con amplios

efectos multiplicadores sobre el empleo, las MIPYMES vy las economias locales™,

2.1.3 Ley de Turismo.

El objetivo de esta ley es fomentar, promover y regular la industria y los
servicios turisticos del pais, prestados por personas naturales o juridicas nacionales o

extranjeras.

*{dem, pag. 50.
® [dem, pag. 55.
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El articulo ocho menciona que los “recursos naturales, arqueoldgicos y culturales
que integren el inventario turistico del pais, seran preservados y resguardados por las
instituciones a quienes legalmente correspondan tales atribuciones. Asi mismo las
entidades y organismos del Estado o de las municipalidades que tengan la atribucion
legal de autorizar construcciones, edificaciones o cualquier otro tipo de infraestructura,
estan obligadas a respetar y mantener la vocacion turistica de tales recursos y las de su

4mbito de influencia”®.

El articulo nueve menciona “que habra un registro nacional de turismo, el cual
tendra jurisdiccion nacional y dependera de Corporacion Salvadorena de Turismo
(CORSATUR), quien ejercera su administracion y control, en el que podran inscribirse
las empresas turisticas que operen en el pais, las cuales gozaran de los beneficios y de
los incentivos que confiere la presente ley cuando asi lo soliciten y cumplan los

requisitos legales™’.

Seguidamente el articulo doce nos dice que “las empresas turisticas tienen la
obligacion de facilitar a los turistas una informacion objetiva y veraz sobre los lugares

de destino y sobre las condiciones de viaje, recepcién y estadia. Ademads, deben

6 Ley de Turismo, Articulo, 8.
”{dem, Articulo, 9.
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asegurar la absoluta transparencia de las clausulas que propongan a sus clientes, tanto
en lo relativo a la naturaleza, al precio, reservaciones y a la calidad de las facilidades

8
que se comprometen a prestar’”.

El articulo trece estable que “las empresas turisticas, en cooperacion con las
autoridades publicas, deberan velar por la seguridad, la prevencion de accidentes, la

proteccion sanitaria y la higiene alimenticia de quienes recurran a sus servicios™.

El articulo catorce dice que “toda infraestructura y actividad turistica se
programara de forma que se proteja el patrimonio natural que constituyen los
ecosistemas y la diversidad bioldgica, y que sean preservadas las especies en peligro, la

fauna y la flora silvestre.

Luego el articulo quince nos menciona que las “politicas y actividades turisticas
se llevaran a cabo con respeto al patrimonio artistico, arqueoldgico y cultural; y se
organizard de modo tal que permita la supervivencia, enriquecimiento y el florecimiento

de la produccion cultural, artesanal y folklorica™'”.

®{dem, Articulo, 12.
®{dem, Articulo, 13.
1% fdem, Articulo, 15.
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2.1.4 Ley dela Corporacion Salvadoreiia de Turismo (CORSATUR).

La Corporacion Salvadorena de Turismo es la institucion gestora del desarrollo
turistico del pais. Sus acciones estdn orientadas hacia la coordinacion de esfuerzos
intersectoriales que buscan contribuir a que el sector se convierta en una de las
principales fuentes generadoras de empleo e ingresos que conduzcan al mejoramiento de

las condiciones de vida de la poblacion, en forma sostenible.

El articulo dos menciona que “la corporacion tendra como finalidad el desarrollo

del sector turismo, a través de las siguientes actividades:

a) La promocion de los atractivos turisticos de nuestro pais en el extranjero;

b) Llevar el registro nacional de turismo, tanto de titulares de empresas
turisticas como de los incentivos legales otorgados a dichas empresas. En dicho registro
se haran todas las anotaciones especiales que dispongan las leyes aplicables. Como
actividad complementaria a dicho registro, la corporacion impulsard, coordinara y
realizard un programa de identificacion, clasificacion, categorizacion, calificacion y
certificacion de las empresas turisticas, con la colaboracion de organismos, entidades o

personas especializados en el tema.

14



¢) Llevar un censo estadistico actualizado, conteniendo informacion sobre el
inventario de atractivos e infraestructura nacional de la actividad turistica y otra
informacion de interés sobre el turismo interno e internacional. Asimismo, y para efectos
de divulgacion, realizar una publicacion anual de un catdlogo de oferta turistica del pais,
conteniendo el nombre de las personas o empresas, direccion, medios de contacto y la

oferta de servicios que prestan.

d) Fomentar la integracion y funcionamiento de comités de desarrollo
turistico, regionales, departamentales y municipales; los cargos asignados en dichos
comités seran de caracter ad-honorem. El reglamento de esta ley regulara la constitucion

«y . oy 11
y operacion de dichos comités™ .

La corporacion tendré la facultad segun el articulo veinticuatro de “participar en
la organizacion directa de eventos deportivos o artisticos, congresos, espectaculos y toda
clase de actos que contribuyan al incremento de la industria turistica. Podra asimismo

patrocinar algunos de los eventos anteriores, previa autorizacion de la junta directiva™'?,

" Ley de la Corporacion Salvadorefia de Turismo (CORSATUR), Articulo, 2.
12 ¢ r
Idem, Articulo, 24.
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2.1.5 Instituto Salvadoreiio de Turismo (ISTU).

Los principales objetivos del ISTU son:

Desarrollar el turismo interno nacional, a través de un sistema de calidad total en
el servicio de los visitantes, fortaleciendo los valores morales de la poblacion, para
contribuir a la salud mental y a un sano esparcimiento; asi como la proteccion y
conservacion de los recursos humanos por medio de una educacion ambiental y la

creacion de proyectos de innovacion para la modernizacion de la oferta turistica.

Proporcionar un servicio de recreacion con calidad al publico en general, a través
de los diferentes turicentros y parques nacionales; asi como mantenerlos en Optimas
condiciones, con el proposito de contribuir al sano esparcimiento de la familia

salvadorena.

Administrar con eficiencia y eficacia los diferentes turicentros, parques y
recursos en general con que cuenta la institucion. Proporcionar mantenimiento

preventivo y correctivo a la red de turicentros y parques nacionales.
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2.1.6 Policia Turistica (POLITUR).

La Policia Turistica (POLITUR). Es la encargada de la seguridad en carreteras,
parques arqueoldgicos y recreativos, zonas costeras y actia con apoyo de los
representantes locales, se convierte en un indicador de calidad turistica que contribuya a
posicionar al pais como un destino turistico competitivo y estd equipada por el
Ministerio de Turismo con nuevos implementos que les serviran para dar asistencia a

turistas nacionales y extranjeros.

Ademas del equipamiento, el Ministerio de Turismo le ha dado capacitaciones
para que los agentes estén completamente preparados para dar asistencia a los turistas,
incluso en el idioma inglés si es necesario. La POLITUR para el mes de Marzo de 2008

cuenta con 311 agentes que seran desplegados en diferentes zonas del pais.

2.1.7 Ley de Proteccion al Consumidor.

La ley de proteccion al consumidor innova tipificando las faltas y sus
correspondientes sanciones, pero también promueve la prevencion con programas de
educacion de los consumidores. En igual forma se implementan medidas cautelares
como la suspension de la produccion de un determinado bien o servicio ante la comision

de faltas graves o cuando constituya un peligro para la salud de los consumidores.
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Son derechos del consumidor los siguientes:

= Derechos Irrenunciables

Entre los primeros articulos se reitera que los derechos consagrados a favor de
los consumidores son irrenunciables de acuerdo al articulo cinco, aun cuando

hubiere estipulacion escrita entre el Proveedor y el Consumidor.

= Derecho a la Informacion

En materia de derechos, en el articulo veintisiete se insiste mucho en el acceso a
todo tipo de informaciéon que permita al consumidor conocer con precision el tipo,
cantidad y calidad de bienes y servicios que estd adquiriendo asi como las obligaciones

contractuales que le corresponden y los reclamos de que dispone.

Los precios deben aparecer en lugares visibles, asi como el contenido integro de

los productos y los eventuales riesgos de su uso o consumo.

= Derecho a la Salud, Seguridad y Calidad

Con estas disposiciones en los articulos seis y catorce; se pretende fortalecer la
proteccion al derecho a la salud y la seguridad de los consumidores, regulando con

mayor rigor el ofrecimiento y venta de productos que puedan incidir en ella.
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Con el fin de garantizar el cumplimiento de las disposiciones relativas a la
salubridad de los productos ofrecidos a la venta, la Defensoria del Consumidor esta
facultada para adoptar medidas cautelares como el retiro o suspension provisional de la
produccion o comercializacion de bienes o servicios; y, decomisar bienes peligrosos,

adulterados o falsificados articulos noventa y nueve, y cien.

Por otra parte, con el fin de asegurar la conservacion de la calidad del producto o
servicio adquirido, esta Ley contiene un capitulo especifico sobre las garantias

aplicables a los diversos tipos de bienes, articulo treinta y tres.

= Educacion de los Consumidores

En virtud de la presente ley las diversas instituciones del Estado vinculadas a la
proteccion del consumidor adquieren la obligacion de promover la capacitacion de su
personal, asi como la de los miembros de las asociaciones de consumidores. La
Defensoria del Consumidor adquiere la obligaciéon de promover la informacion y

educacion de los consumidores.

=  Informacion de Promociones

Cuando se trate de promociones y ofertas especiales de bienes y servicios, los
comerciantes estaran obligados a informar al consumidor las condiciones y duracion de

las mismas por cualquier medio de publicidad o mediante avisos o carteles fijados en
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lugares visibles de los establecimientos o etiquetas adheridas a los bienes. Segln esta

estipulado en el articulo treinta.

= Publicidad Engafiosa o Falsa

La oferta, promocién y publicidad de los bienes o servicios, deberan establecerse en
forma clara y veraz, de tal manera que no den lugar a duda al consumidor en cuanto al
origen, calidad, cantidad, contenido, precio, tasa o tarifa, garantia, uso, efectos y tiempo

de entrega de los mismos.

Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o falsa, por incidir
directamente sobre la libertad de eleccion y afectar los intereses y derechos de los

consumidores.

Se consideraré publicidad engafiosa o falsa, cualquier modalidad de informacion
o comunicacion de caracter publicitario total o parcialmente falsa o que de cualquier otro
modo, incluso por omision, sea capaz de inducir a error, engafio o confusién al
consumidor, respecto a la naturaleza, caracteristicas, calidad, cantidad, propiedades,

origen, precio, tasa o tarifa y cualquier otro dato sobre el bien o servicio ofrecido.
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2.1.8 Ley de Medio Ambiente.

La presente ley tiene por objeto desarrollar las disposiciones de la Constitucion
de la Republica, segun el articulo uno que se refieren a la proteccion, conservacion y
recuperacion del medio ambiente; el uso sostenible de los recursos naturales que
permitan mejorar la calidad de vida de las presentes y futuras generaciones; asi como
también, normar la gestion ambiental, publica y privada y la proteccion ambiental como

obligacion basica del Estado, los municipios y los habitantes en general.

La politica nacional del medio ambiente, mencionada en el articulo dos se

“fundamentard en los siguientes principios:

a) Todos los habitantes tienen derecho a un medio ambiente sano y
ecoldgicamente equilibrado. Es obligacion del Estado tutelar, promover y defender este
derecho de forma activa y sistematica, como requisito para asegurar la armonia entre los

seres humanos y la naturaleza;

b) El desarrollo econémico y social debe ser compatible y equilibrado con el
medio ambiente; tomando en consideracion el interés social sefialado en el articulo

ciento diecisiete de la Constitucion;

21



c¢) Se debera asegurar el uso sostenible, disponibilidad y calidad de los recursos
naturales, como base de un desarrollo sustentable y asi mejorar la calidad de vida de la

poblacion;

g) La formulacion de la politica nacional del medio ambiente, deberd tomar en
cuenta las capacidades institucionales del Estado y de las municipalidades, los factores
demograficos, los niveles culturales de la poblacion, el grado de contaminacion o
deterioro de los elementos del ambiente, y la capacidad econdmica y tecnoldgica de los

sectores productivos del pais;

h) La gestion publica del medio ambiente debe ser global y
transectorial, compartida por las distintas instituciones del Estado, incluyendo los
municipios y apoyada y complementada por la sociedad civil, de acuerdo a lo

establecido por esta ley, sus reglamentos y demads leyes de la materia;

1) En los procesos productivos o de importacion de productos deberd
incentivarse la eficiencia ecoldgica, estimulando el uso racional de los factores
productivos y desincentivandose la produccion innecesaria de desechos solidos, el uso
ineficiente de energia, del recurso hidrico, asi como el desperdicio de materias primas o

materiales que pueden reciclarse;
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j) En la gestiéon publica del medio ambiente deberd aplicarse el criterio de
efectividad, el cual permite alcanzar los beneficios ambientales al menor costo posible y
en el menor plazo, conciliando la necesidad de proteccion del ambiente con las de

crecimiento econémico;

1) Adoptar regulaciones que permitan la obtencion de metas encaminadas a
mejorar el medio ambiente, propiciando una amplia gama de opciones posibles para su

cumplimiento;

m) La educacién ambiental se orientard a fomentar la cultura ambientalista a fin

de concientizar a la poblacién sobre la proteccion, conservacion, preservacion y

restauracion del medio ambiente”"?.

El articulo cuatro “se declara de interés social la proteccion y mejoramiento del

medio ambiente. Las instituciones publicas o municipales, estdn obligadas a incluir, de

forma prioritaria en todas sus acciones, planes y programas, el componente ambiental”'*.

13 Ley de Medio Ambiente, Articulo, 2.
14 {dem, Articulo, 4.
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El Ministerio del Medio Ambiente y en lo que corresponda, las demas
instituciones del Estado, adoptaran politicas y programas especificamente dirigidos a
promover la participacion de las comunidades en actividades y obras destinadas a la

prevencion del deterioro ambiental segln el articulo diez.

El articulo diecinueve establece que “para el inicio y operacion, de las
actividades, obras o proyectos definidos en esta ley, deberan contar con un permiso
ambiental. Corresponderd al Ministerio emitir el permiso ambiental, previa aprobacion

del estudio de impacto ambiental”"’.

El Articulo setenta y dos, determina “que es obligacion del Ministerio, en
coordinacién con los Concejos Municipales y las autoridades competentes, proteger los

recursos naturales de la zona costero-marina”'®.

Los manglares y arrecifes son reserva ecoldgica por lo que no se permitird en
ellos alteracion alguna. Las zonas costero marinas donde estan contenidos estos

ecosistemas se consideraran areas fragiles, segun el articulo setenta y cuatro.

15 Idem, Articulo, 19.
16 I{dem, Articulo, 72.
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“Para la gestion y aprovechamiento sostenible de los bosques, se debera tomar en

cuenta el articulo setenta y siete que dispone lo siguiente:

a) El Ministerio en coordinaciéon con el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, en
consulta con las instituciones pertinentes y los sectores organizados, elaborara y aplicara
un conjunto de mecanismos de mercado, que faciliten y promuevan la reforestacion,

tomando en cuenta la valoracion econdémica del bosque;

b) El Ministerio en coordinacién con los entes e instituciones involucradas,
elaborard una propuesta de aquellas éreas forestales, que por su valor para la
conservacion de suelos, diversidad biologica y aguas, deban ser adquiridos por el Estado

o incluidos en programas con financiamiento para su conservacion™'’.

El Estado a través de instancias de financiamiento apoyard proyectos de

tecnologia forestal y aprovechamiento de la diversidad bioldgica.

17 idem, Articulo, 77.
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2.1.9 Ley de Areas Naturales Protegidas.

Que la Constitucion declara de interés social y establece como deber del Estado
proteger los recursos naturales, asi como la diversidad e integridad del medio ambiente,

para garantizar el desarrollo sostenible.

La ley de areas naturales protegidas tiene por objeto regular el establecimiento
del régimen legal, administracion, manejo e incremento de las &reas naturales
protegidas, con el fin de conservar la diversidad biologica, asegurar el funcionamiento
de los procesos ecologicos esenciales y garantizar la perpetuidad de los sistemas

naturales, a través de un manejo sostenible para beneficio de los habitantes del pais.

El articulo dos establece que “la presente ley es aplicable en todo el territorio
nacional, especialmente en areas naturales protegidas, declaradas y establecidas como
tales con anterioridad a la vigencia de esta ley y las que posteriormente se

establezcan”'®.

De acuerdo al articulo siete “todas las instituciones de la administracion publica

y las municipalidades, estan obligadas a prestar su colaboraciéon a la autoridad

18 Ley de Areas Naturales Protegidas, Articulo, 2.
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competente a fin de lograr una mejor y eficiente gestion de las areas naturales protegidas

del pais™".

2.1.10 Ley Forestal.

La ley forestal tiene por objeto establecer disposiciones que permitan el
incremento, manejo y aprovechamiento en forma sostenible de los recursos forestales y
el desarrollo de la industria maderera; los recursos forestales son parte del patrimonio

natural de la Nacion y corresponde al Estado su proteccion y manejo.

Declarase de interés economico el desarrollo forestal del pais desde el
establecimiento de la plantacion hasta el aprovechamiento final y todas sus formas de

valor agregado.

Asimismo, esta ley busca establecer las condiciones para estimular la
participacion del sector privado en la reforestacion del territorio nacional con fines
productivos, quedando fuera de esta regulacion las areas naturales protegidas y los

bosques salados.

19 {dem, Articulo, 7.
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2.1.11 Codigo Municipal de El Salvador.

El cédigo tiene por objeto desarrollar los principios constitucionales referentes a
la organizacion, funcionamiento y ejercicio de las facultades autonomas de los

municipios.

De conformidad al articulo cuatro Compete a los Municipios:

“El impulso del turismo interno y externo y la regulacion del uso y explotacion
turistica y deportiva de lagos, rios, islas, bahias, playas y demas sitios propios del

municipio.

La promocion del desarrollo industrial, comercial, agropecuario, artesanal y de

los servicios; asi como facilitar la formacion laboral y estimular la generacion de

empleos, en coordinacion con las instituciones competentes del Estado™?.

20 Codigo Municipal de El Salvador, Articulo, 4.
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2.1.12 Cédigo de Etica Mundial para el Turismo.

El articulo tres “establece que todos los agentes del desarrollo turistico tienen el
deber de salva-guardar el medio ambiente y los recursos naturales, en la perspectiva de
un crecimiento econdomico saneado, constante y sostenible, que sea capaz de satisfacer

equitativamente las necesidades y aspiraciones de las generaciones presentes y futuras.

Las autoridades publicas nacionales, regionales y locales favoreceran e
incentivaran todas las modalidades de desarrollo turistico que permitan ahorrar recursos
naturales escasos y valiosos, en particular el agua y la energia, y evitar en lo posible la

produccion de desechos.

Se concebird la infraestructura y se programaran las actividades turisticas de
forma que se proteja el patrimonio natural que constituyen los ecosistemas y la
diversidad biolédgica, y que se preserven las especies en peligro de la fauna y de la flora
silvestre. Los agentes del desarrollo turistico, y en particular los profesionales del
sector, deben admitir que se impongan limitaciones a sus actividades cuando éstas se
ejerzan en espacios particularmente vulnerables: regiones desérticas, polares o de alta
montafa, litorales, selvas tropicales o zonas humedas, que sean idoneos para la creacion

de parques naturales o reservas protegidas.
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El turismo de naturaleza y el turismo se reconocen como formas de turismo
particularmente enriquecedoras y valorizadoras, siempre que respeten el patrimonio
natural y la poblacion local y se ajusten a la capacidad de ocupacion de los lugares

turisticos”?!.

De acuerdo al articulo cinco. “El turismo es una actividad beneficiosa para los

paises y las comunidades de destino.

Las poblaciones y comunidades locales se asociardn a las actividades turisticas y
tendran una participacion equitativa en los beneficios econdmicos, sociales y culturales

que reporten, especialmente en la creacion directa e indirecta de empleo a que den lugar.

Las politicas turisticas se organizardn de modo que contribuyan a mejorar el
nivel de vida de la poblacion de las regiones visitadas y respondan a sus necesidades. La
concepcidn urbanistica y arquitectonica y el modo de explotacion de las estaciones y de
los medios de alojamiento turistico tenderdn a su Optima integracion en el tejido
econdmico y social local. En igualdad de competencia, se dard prioridad a la

contratacion de personal local.

21 Codigo de Etica Mundial para el Turismo, Articulo, 3.
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De conformidad con la normativa establecida por las autoridades publicas, los
profesionales del turismo, y en particular los inversores, llevaran a cabo estudios de
impacto de sus proyectos de desarrollo en el entorno y en los medios naturales.
Asimismo, facilitardn con la maxima transparencia y la objetividad pertinente toda la
informacion relativa a sus programas futuros y a sus consecuencias previsibles, y

, . : : : 22
favoreceran el didlogo sobre su contenido con las poblaciones interesadas””.

2.2 Marco Historico.

Instituto Salvadorefio de Turismo (1985) citado por Martinez, Trinidad,

Valladares (2003) senala:

El desarrollo del turismo en El Salvador, tuvo sus inicios en el siglo XIX, con la
construccion de lineas ferroviarias para instalar el ferrocarril a través de todo el pais,
permitiendo la movilizacion masiva de la poblacion salvadoreia a los diferentes lugares.
En la tercera década del siglo XX, compenetrado en la importancia que representa el
fomento del turismo en nuestro pais, al dar a conocer sus adelantos, lugares historicos,

asi como mostrar nuestro grado de cultura, acordd la creacion de la Primera Junta de

22 fdem, Articulo, 5.
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Fomento de Turismo y Propaganda Agricola e Industrial, el doce de junio de mil

novecientos veinticuatro.

En mil novecientos sesenta y uno, se crea el Instituto Salvadorefio de Turismo
(ISTU), el cual se relacionaria con los poderes publicos a través del Ministerio de
Economia. Entre sus principales atribuciones estaba la elaboracion de proyectos para el
fomento y desarrollo del turismo en El Salvador, la regulacion de las empresas turisticas,
el manejo del patrimonio turistico y la proteccion y mantenimiento de zonas turisticas.
En mil novecientos sesenta y siete, se crea la Ley de Fomento de la Industria Turistica,

con el objetivo de estimular la creacion de empresas y entidades dedicadas a este sector.

En el ano de mil novecientos setenta y nueve, se da una crisis al acentuarse la
problemadtica sociopolitica y un clima de violencia que desembocd en el estallido de la
guerra un aio después, por lo que la prensa internacional difundié una imagen de El
Salvador considerandolo como un pais peligroso para los turistas, lo cual gener6 un

cambio de imagen en el exterior, asi mismo se redujo la afluencia de viajeros. (Pag. 1).

En la década de los ochenta, el turismo present6 el nivel mas bajo de su historia,
debido al conflicto armado que se vivio, dejando al pais en ruinas provocando que
extranjeros no invirtieran su capital; por esta razéon se implementaron reformas
econdmicas para fomentar el desarrollo, promoviendo asi recursos turisticos como una

estrategia econdmica, a partir de mil novecientos noventa y dos se convierte en una de
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las principales y novedosas herramientas para el crecimiento econémico, dado que la
labor de reconstruccion nacional lo retoma, volviendo a tomar impulso como fuente de
riqueza nacional y generadora de fuentes de trabajo. Cuatro afios después surgieron
nuevas empresas turisticas, mas sin embargo no se habia logrado una imagen del pais

como destino turistico.

En mil novecientos noventa y siete se vuelve considerar la apertura turistica
como una alternativa para orientar la politica econdmica y social del pais; para tal fin, la
Fundacion para el Desarrollo Econémico y Social de El Salvador (FUSADES), crea un
plan para reactivar el turismo nacional. Es en este contexto el Gobierno a iniciativa de la
empresa privada, elabor6 un proyecto de Ley para la creacion de la Corporacion del
Desarrollo Turistico para El Salvador, la cual fue presentada y sometida a estudio por la
Asamblea Legislativa de ese periodo y por el Decreto Legislativo nimero setecientos
setenta y nueve, es elegida la Corporacion Salvadorefia de Turismo (CORSATUR),

como la maxima autoridad de turismo en El Salvador.

Al iniciar el afo dos mil, fomentar el turismo era uno de los grandes retos,
tomando en cuenta que El Salvador desde febrero de ese afio tenia la responsabilidad de
impulsar el turismo como parte de la Organizacion Mundo Maya (OMM) que fue
elaborada mediante un convenio constitutivo para representar a los Ministros de Turismo
de varios paises de Centroamérica incluyendo El Salvador, con la finalidad de apoyar el
desarrollo del turismo cultural y ambiental de la Region Maya mediante el

33



reconocimiento de la importancia de preservar y mantener su patrimonio cultural y
natural, su prioridad es proteger el fragil medio ambiente y mejorar las condiciones de
vida de los grupos sociales vulnerables, a través del desarrollo de proyectos de turismo

cultural y ecologico.

En julio de dos mil seis se cred El Ministerio del Turismo (MITUR), la que
actualmente es la institucion rectora en la materia de turismo y para el dos mil cinco se
crea la ley de turismo con el objeto de regular la industria turistica del pais. En octubre
del 2008 se crea el Instituto Salvadorefio de Turismo (ISTU), como una entidad de
utilidad publica, que en el contexto de la ley se denomina simplemente el instituto que
tiene como finalidad la administracion de los centros recreativos de su propiedad, asi
como de los inmuebles e instalaciones que le han sido asignados conforme a las leyes.
Ademads, tiene a su cargo la promocién y estimulo de la recreacion familiar y
excursionismo, en lo que se refiere a la atraccion de visitantes hacia dichos centros,

coordinacién de medios de transporte accesibles y otras establecidas en la ley.

El Salvador posee muchos lugares turisticos los cuales se destacan por su belleza
natural, cultura e histérica. Conchagua municipio de La Unién fue fundada en 1543; el
12 de Junio de 1824 fue anexado al departamento de San Miguel y el 22 de Junio de
1865 pasé a formar parte del departamento de La Union, el 23 de septiembre de 1971

obtuvo el titulo de villa. Se le otorg6 el titulo de cuidad el 11 de enero del 2001.
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La poblacion original de Conchagua es de origen lenca, vivian originalmente en
las islas del golfo de Fonseca, especificamente en la que hoy se conoce como
"Conchagiiita", en 1522 una expedicion mandada por Gil Gonzalez Davila bajo el
mando de Andrés nifio, descubrio el golfo de Fonseca con sus islas, Meangola (hoy
Meanguera del Golfo) también existia en tierra firme otros pueblos conocidos como los
Amapalas, cuyo asentamiento estuvo en el lugar que actualmente se conoce como

Pueblo Viejo a pocos kilometros al oriente de la ciudad de La Union.

El lapso de tiempo que los conchaguas utilizaron las instalaciones del
embarcadero o puerto de Amapala no se conoce exactamente, la tribu de los conchaguas
no ocupd de manera inmediata el lugar donde se encuentra hoy; sino que, se mantuviera
en parajes mas cercanos a las orillas de lo que hoy se conoce como Puerto de La Union,
Esparcidos por todas esa zona, fueron paulatinamente agrupandose en el lugar donde
construyeron el hermoso templo de "Santiago de Conchagua", es obvio que el proceso
constructivo de esta preciosa joya colonial necesitd un alto grado de organizacion y
control de la poblacion; asi como, de un prolongado esfuerzo técnico y de buena
cantidad de recursos humanos. Pero dicho esfuerzo fue recompensado ya que para 1693.
De acuerdo a la pagina conchaguaonline.com/hiatoria.htm esta sefiala que los
Conchaguences terminaron una de las obras arquitectonicas mas grandiosas y existentes
medianamente en la zona oriental de pais, el municipio también posee un hermoso

parque reconstruido y reinaugurado el 23 de Diciembre de 2003, este parque cuenta con
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una Fuente rodeada de seis leones la cual fue construida en nombre del Coronel José

Benito Montoya quien fue el que proporciond de agua a la poblacion de Conchagua.

Es asi como Conchagua esta constituido con un gran legado histérico lo que la
lleva a ser una de las ciudades mas curiosas e interesantes de la zona oriental, pero no
solamente eso también cuenta con muchos atractivos naturales: una gran reserva natural
y hermosas playas. Se tuvo la iniciativa de explotar este potencial, en agosto de dos mil
siete donde se decide organizar por medio de los pobladores diferentes asociaciones
como: Conchaguaturs, ADETUR Conchagua (Asociacion para el Desarrollo Turistico de
Conchagua) y el Casco Urbano; creadas con el propdsito de fortalecer el municipio por
medio de actividades culturales y gastrondmicas para promocidonalo como un destino

turistico.

2.3 Marco Tedrico.

2.3.1 Generalidades.

Cuando un pais se plantea como prioridad impulsar el turismo, se hace necesario
formular un plan de marketing de largo plazo, que sea la referencia para todas sus
actuaciones en un ambito temporal largo (normalmente se plantea a 3 afios) y que

establezca las bases y estrategias para toda su actuacion futura.
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La consecucion de los grandes objetivos de incrementar el nimero de turistas del
pais y sus consecuencias de aumentar los ingresos turisticos y de generar empleo en el

pais, es siempre el resultado de un arduo proceso de planificacion e implantacion.

El plan de marketing es una herramienta que permitird dirigirse a los distintos
mercados y aprovechar los canales de comercializacion mas adecuados para las
empresas turisticas. Este plan tiene como objetivo definir las ofertas del producto actual
que se plantearan al mercado. Tiene, por tanto, un punto de partida claro: la realidad del

producto turistico actual; es decir, de aquello que el turista puede hoy disfrutar y usar.

Este caracter del plan de marketing exige combinar dos orientaciones: la
estratégica, de largo plazo, que define lo que vamos a promover, con la operacional, de
corto plazo, que establece las acciones que es preciso realizar para aumentar la captacion

de turistas.

2.3.2 Diagnéstico Turistico.

El turismo plantea una nueva posibilidad de impulsar el sector econdémico,

comercializando el paisaje y los recursos culturales de un pais.

En este sentido, es importante llevar a cabo un diagnostico turistico, es decir

reconocer y analizar las oportunidades y amenazas que presenta el entorno para el
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destino, los puntos fuertes y débiles frente a ese entorno, y la seleccion de un
compromiso estratégico que mejor satisfaga las aspiraciones de los organismos que
gestionan los destinos turisticos y otros grupos de interés (turistas, comunidad local,

sector empresarial y organizaciones no lucrativas) en relacion con el destino.

El diccionario turistico profesional de la Organizacion Mundial de Turismo
(2009) define el diagnostico turistico como “recoger y analizar datos del sector turistico,

bien a nivel mundial, regional, nacional o local para evaluar sus problemas”.

Este proceso requiere, de un andlisis de situaciéon que engloba tanto el nivel
externo como el nivel interno. El primero incluye un analisis del mercado, de la
competencia del sector y del entorno. El segundo hace referencia a los analisis de los
recursos del destino asi como el analisis de los agentes implicados en el destino (sector

publico, privado, etc.).

A partir del analisis externo se podran identificar las oportunidades y amenazas,
mientras que el interno permitird los puntos fuertes y débiles del destino. Para que el
diagnostico sea efectivo es necesario recopilar y analizar toda la informacion y los datos
relativos al medio natural, a los procesos, a la estructura y a otros elementos esenciales

del lugar objeto de estudio.
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2.3.2.1 Analisis Interno.

La finalidad del analisis interno en el diagnostico turistico es identificar las
fortalezas y debilidades del destino y de los sectores implicados en su desarrollo (sector
publico, empresarial, organizaciones no lucrativas, y comunidad local). Un aspecto
importante de este tipo de andlisis es la identificacion de las ventajas competitivas. Es
decir, aquellas cuestiones que los sectores mencionados y el propio destino ofrecen de

forma diferenciada, atractiva y con calidad.

En el marco del anélisis interno, se describe en primer lugar los diversos recursos
que en general se pueden encontrar en los destinos turisticos. Tras su identificacion, es
importante valorarlos de forma ordenada, sistemdtica y continua pero, teniendo en
cuenta que los recursos no se pueden considerar de manera aislada, sino que se requiere

un enfoque integral de los recursos. Considerando el destino como un sistema.

2.3.2.1.1 Recursos y Oferta Turistica.

Los recursos, como componentes del sistema turistico, constituyen la
materia prima del producto turistico junto con la oferta, los servicios generales e
infraestructuras, la formacion del personal y el producto turistico de un destino. El
concepto de recursos turisticos no solo engloba los recursos bdasicos (naturales), sino

también los generados (culturales, infraestructura, etc.).
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En el diccionario turistico profesional de la Organizaciéon Mundial de Turismo
(2009), se define oferta turistica al “conjunto de bienes intangibles (clima, cultura,
paisajes) y tangibles (atractivos naturales o creados) y servicios turisticos (hoteles,

restaurantes, recreacion etc.) ofrecidos efectivamente al turista”.

Bigné, E. Font, X. Andreu, L. (2001) establecen que:

La oferta turistica puede clasificarse en cuatro categorias principales:

*  Recursos naturales: los elementos basicos en esta categoria incluyen el clima,
accidentes  geograficos, flora, fauna, playas, bellezas naturales,

abastecimientos de agua y similares.

» Infraestructura: en este apartado se consideran todas las construcciones
subterraneas y de la superficie, como los sistemas eléctricos y de
comunicacion, sistemas de alcantarillado y otras instalaciones construidas
como carreteras, paseos peatonales, aparcamientos, parques, iluminacién
nocturna, instalaciones portuarias, estaciones de autobuses, centros
vacacionales, hoteles, moteles, restaurantes, centros comerciales, lugares de

espectaculos, museos, tiendas y estructuras similares.
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» Transporte: Se incluyen barcos, aviones, ferrocarriles, autobuses, taxis,
teleféricos, automoviles e instalaciones similares para el transporte de

pasajeros.

»  Hospitalidad y recursos culturales: se incluye toda la riqueza cultural de una
region que hace posible la estancia satisfactoria de los turistas. La hospitalidad
hace referencia al espiritu de bienvenida de los empleos del negocio turistico,
la actitud de los residentes hacia los visitantes, la cortesia, la amabilidad. Por
otra parte se incluyen aqui los recursos culturales de cualquier area, como la
literatura, historia, musica, danza, comercios, deportes y otras actividades.

(Pag. 330).

El primer paso para analizar los recursos turisticos de un destino es su
identificacion. Tras identificarlos, se deberd investigar el potencial de los mismos.
Algunos recursos turisticos son unicos, practicamente insustituibles. Asi como por
ejemplo la Torre Eiffel de paris. En cambio hay otros recursos que estan mas extendidos

como los palacios de congresos, parques tematicos o los estadios deportivos.

2.3.2.1.2 Infraestructura y Equipamientos.

En cuanto a las infraestructuras, se incluyen varios aspectos como transporte,

alojamiento, restauracion, centros de informacion, etc.
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Bigné, y cols (2001), aseveran que:

Para analizar este punto, se deben detallar aspectos como: nombre y
localizacion del proveedor de servicios, personal de contacto y descripcion de los

servicios generales.

Existen otras clasificaciones con relacion a las infraestructuras. Algunos
investigadores consideran como infraestructura general a los recursos basicos
necesarios como agua, electricidad, alcantarillado, comercios, hospitales, etc.;
‘superestructuras’ a la infraestructura tipicamente turistica como hoteles u otros
medios de alojamiento, oferta de restauracion, empresas de intermediacion,
oficinas de intermediacion, oficinas de informacioén y de apoyo a los servicios

turisticos, instalaciones recreativas y/o deportivas (Pag. 338).

Los elementos que conforman la infraestructura son esenciales para el desarrollo
turistico, pues la ausencia o mal funcionamiento de ellos dificulta o impide la 6ptima
operacion de la oferta de servicios turisticos. De este modo, y especialmente en los
paises en desarrollo, la infraestructura puede constituir un obstaculo para las inversiones

y el buen funcionamiento del turismo.
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Las imagenes representan la simplificacion de un gran niimero de asociaciones
derivadas de informacién recibida, como notas de prensa, noticias de television, entre

otros.

Los destinos que buscan aumentar sus ingresos en turismo deben invertir en
cuidar los servicios de atencién al cliente en los puntos de llegada: autobuses, servicios

de taxi, oficinas de informacion, hoteles, restaurantes, etc.

La actitud de los residentes de un destino puede influir en el atractivo de dicha
area; por ejemplo, el trato de la comunidad local. Las comunidades cuyos habitantes son
poco amables con los visitantes perjudican lo que podria ser una experiencia feliz del

turista.

2.3.2.2 Analisis Externo

El analisis de la situacion se compone de un andlisis externo, en el que se inserta
una organizacién que gestiona un destino turistico. Se analiza el mercado turistico, la
competencia, el sector, las tendencias del entorno relevantes y sus implicaciones para el
destino turistico (pais, comunidad, ciudad, municipios, etc.) y/o las unidades de negocio
(empresa) que directa o indirectamente estdn implicadas en la provision de productos y

servicios para crear o facilitar la experiencia turistica, como hoteles, campings,
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restaurantes, parques tematicos, agencias de viaje, mayoristas, empresas de alquiler de

coches y compaiias de transporte, entre otras.

El analisis de mercado: tiene por objeto la determinacion de los turistas objetivo,
asi como sus caracteristicas esenciales. Entre las actividades que se incluyen dentro de

este analisis puede distinguirse aspectos globales y aspectos de comportamiento.

Entre los aspectos globales se incluye la determinacion del mercado, potencial de
crecimiento y evolucion de la demanda, segmentos de mercados especificos,
necesidades y deseos del turista. Los aspectos del comportamiento hacen referencia a
cuestiones relacionadas con el proceso de compra del turista (por ejemplo si viajan de
forma organizada o independiente), su conducta y aquellos otros factores que lo
determinan como las motivaciones y actitudes similares. Se trata, en definitiva, de
proyectar la orientacion del destino al mercado a través de la identificacion de las

necesidades de los turistas.

El analisis de la competencia: incluye tanto la identificacion de los destinos
competidores actuales y potenciales como la evaluacion de los mismos. La evaluacion
de los competidores comprende: el andlisis de los objetivos planteados, volumen de
turistas y gastos de los turistas, grado de satisfaccion de los turistas, productos que

ofrecen, canales de distribucion empleados, comunicacion y otros para determinar la
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situacion competitiva de la que puedan desprenderse las ventajas y debilidades

competitivas.

El sector: debe estudiarse con el fin de detectar tendencias, segmentos de
mercado y factores clave de éxito que puedan dar lugar a oportunidades y amenazas para
el destino. Los aspectos en los cuales suele centrarse el analisis del sector incluyen, entre
otros, los siguientes: el numero, caracteristicas y estructura de las empresas
principalmente turisticas del destino. Del analisis de estos aspectos puede surgir la
identificacion de oportunidades de negocio en términos de nuevos productos y

necesidades, de amenazas actuales o futuras para el destino.

2.3.2.2.1 Entorno Economico.

El analisis del entorno econdmico es fundamental por su gran influencia en las
organizaciones del sector turistico, los cambios en el entorno pueden afectar tanto la
demanda turistica como a los costes de la oferta. Entre los principales factores
macroeconémicos relacionados con la demanda turistica, se incluye el gasto de los
turistas, que a su vez, viene determinado por el nivel de ingresos disponibles, tipos de

interés, expectativas en la economia, tipo de cambio, propension al ahorro, entre otros.

La situacion economica de un pais determinard la capacidad para generar

turismo. Los indicadores como el Producto Interno Bruto (PIB), tipo de cambio, tasas de
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desempleo, indice de precios, renta per capita, etc. Se utilizan como métodos para

estimar la capacidad de generacion del turismo.

2.3.2.2.1.1 Sociocultural.

Ante la importancia del turismo internacional, se requiere considerar las
diferencias socioculturales entre paises; estas diferencias de culturas en ocasiones,
pueden ser una de las motivaciones por las que la gente viaja, es decir, para conocer y
encontrarse con culturas diferentes. No obstante, en otros casos, las diferencias pueden
actuar como un elemento disuasorio cuando, por ejemplo, el turista busca encontrarse en

un entorno familiar y comodo para el desarrollo de las actividades cotidianas.

2.3.2.2.2 Demanda Turistica.

Hernéndez, E. y Vogeler, C. (2000) establecen que:

A diferencia de la oferta, la demanda turistica es muy elastica ante las
variaciones de renta o de precios y por supuesto, ante la presencia de
acontecimientos sociales, politicos o naturales que dificultan o impidan el
turismo. La demanda turistica estd determinada por variables exogenas (factores
no directamente relacionados con el turismo pero que influyen en el alcance y en
la forma de la demanda de la actividad turistica) y por fuerzas de mercado (la

demanda, la oferta y la distribucion de productos y servicios turisticos). Ciertos
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factores ejerceran siempre una influencia en la actividad de los viajes y del

turismo. (pag. 96).

El analisis de la demanda turistica constituye un aspecto clave en todo proceso de
planificacion y gestion de la actividad turistica. Conocer cudntos son, como son, qué
usos realizan de los recursos y destinos turisticos los turistas y excursionistas que se

acercan a ellos.

2.3.2.2.3 Tendencias del Mercado.

Los cambios producidos en la actividad turistica, van a dar lugar a la aparicion de
nuevas tendencias que tendran como consecuencia la sustitucion de los destinos y
actividades propias del turismo de masas por otras que se adapten mejor a las nuevas
caracteristicas de los turistas. A esta tendencia se le conoce como turismo alternativo,
que esta dirigida a la satisfaccion de una nueva demanda turistica, que va a exigir nuevas
formas de hacer turismo en las que basicamente se ponga de manifiesto una mayor
calidad de los servicios, una mayor participacion del turista en el disefio y en las

actividades que realiza y una mayor sensibilidad por las cuestiones medioambientales.
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Machado, E. y Hernandez, A. (2007), sehalan que:

La Organizacién Mundial del Turismo estudio las principales demandas
insatisfechas que caracterizan el mercado: viajes de descubrimiento (visitas a
espacios naturales, culturas y tradiciones autdctonas), senderismo, ciclo turismo,
observacion de la flora y la fauna, aventuras y diversion en la naturaleza,
actividades al aire libre, patrimonio natural y cultural y visitas a areas protegidas

y reservas naturales. (Pag. 170).

Por una parte el turismo responde a la busqueda que realiza la sociedad por
lugares donde la naturaleza se conserva relativamente intacta y donde se pueda estudiar,

admirar y disfrutar su paisaje.

2.3.3 Estrategia de Mercado.

Mintzberg, H. Quinn, J. Voyer, J. (1997) define que “estrategia de mercado es
una estrategia que implica la promocion de los productos existentes en nuevos

mercados”.

Kotler, P. Armstrong, G. Escalona, R. Benassini, M. (2002). Establece que “Una
estrategia de marketing es la logica de marketing con la que la empresa espera alcanzar

sus objetivos de marketing, y consiste en estrategias especificas para mercados meta,
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posicionamiento, la mezcla de marketing y los niveles de gastos en marketing” (Pag.

65).

Planificar buenas estrategias es solo el primer paso hacia un marketing de éxito.
Una estrategia brillante no sirve de mucho si la empresa no la implementa debidamente.
La implementacion de la mercadotecnia es el proceso que convierte los planes en

acciones para alcanzar los objetivos.

La implementacion involucra actividades dia con dia, mes con mes, que ponga a
funcionar eficazmente el plan. La planeacion se ocupa del qué y el porqué de las
actividades de marketing mientras que la implementacion tiene que ver con quién,

donde, cudndo y como.

Muchos directores creen que hacer las cosas bien (implementacion) es tan
importante, o incluso mas importante, que “hacer las cosas correctas” (estrategia). La
realidad es que ambas cosas son cruciales para el éxito. Sin embargo, las empresas

pueden lograr ventajas competitivas mediante una implementacion eficaz.
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2.3.3.1 El marketing turistico.

El marketing turistico es otra modalidad dentro del marketing. El turismo
constituye uno de los servicios por excelencia que ademads, engloba a un conjunto mas
amplio de servicios. Las ventas de un restaurante pueden ser objeto de una estrategia de
marketing que tenga como resultado un incremento en la afluencia de clientes a ese
establecimiento. Sin embargo, las ventas de un producto turistico, como puede ser la
“Costa del sol” como destino turistico, tendra como resultado de la estrategia de
marketing un incremento de la influencia de turistas a esa region solo si el conjunto de
servicios que se entregan en la definicion del producto (clima, calidad de las playas,
calidad de los hoteles, calidad de los restaurantes, actitud de la poblacion residente hacia

los visitantes, etc) son del agrado del consumidor.

Este ejemplo, deja bien claro que en la definicion de un producto turistico y en el
disefio de una estrategia de marketing turistico deben tenerse en cuenta un conjunto de
elementos que en gran medida, no dependen del empresario. La propia configuracion del
turismo como servicio anade la popularidad de la estacionalidad a la demanda de este
servicio, siendo necesario el disefio de estrategias de marketing que corrijan la

estacionalidad propia del sector y favorezcan la afluencia de turistas durante todo el afio.
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Publicaciones Vértice. (2008). define Producto turistico, como “todo aquello que
se pueda ofrecer a un mercado turistico para que se adquiera, se use, se consume o se le

preste atencion, con el objetivo de satisfacer un deseo o necesidad” (Pag. 43).

Publicaciones Vértice. (2008). Establece que “el turismo se puede considerar
como una industria o conjunto de industrias que ofrecen unos productos y tienen como
principal cliente al turista” (Pag. 4) Por lo tanto, la industria turistica, que se ha
desarrollado enormemente en los ultimos afios, esta orientada, a la satisfaccion del
cliente-turista. Y la meta del turismo es controlar el nimero de turistas y establecer una

estadia media para que alcancen a conocer el lugar.

2.3.3.2 Mercado meta.

Czinkota,K. Hoffman, K. Sacuzzo, D. (2007), definen “un grupo especifico de
clientes al que van dirigidas las actividades de marketing y se conoce como mercado

meta” (pag. 17).

El mercado meta es la planeacion de la Mercadotecnia en donde la organizacion
comienza con la decision de sus metas de mercado, una vez que se establecen las metas,
el siguiente paso en el proceso de planeacion estratégica, consiste en seleccionar y

analizar los mercados metas de la organizacion.
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Las metas de mercado estdn relacionadas con la participacion de mercado o el
estatus en el mercado que la organizacion desea. Las metas de mercado son

responsabilidad de los departamentos de marketing y publicidad.

= Guias en la seleccion del mercado.

La primera es que los mercados metas deben ser compatibles con las metas y la
imagen de la organizacion, una segunda guia consiste en relacionar las oportunidades de
mercado con los recursos de la compafiia. El mercado meta y la mezcla de mercado se

desarrollan en relacion con las metas de mercados.

2.3.3.3 Ruta Turistica.

Gilbert, V. (1997) Define:

La ruta turistica es un itinerario seguido a partir de un sitio de partida o
determinada direccion, para recorrer un espacio que tiene un sitio final o de
llegada. El circuito turistico es un recorrido organizado al final del cual se
regresa al punto de partida; en el circuito se recorre una distancia en la que se van

contactando sitios turisticos hasta completar la vuelta a un espacio geografico.

(pag. 77).
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Se organiza en torno a un tipo de actividad que caracteriza la ruta y le otorga su
nombre, debe ofrecer a quienes la recorren una serie de placeres y actividades

relacionadas con los elementos distintivos de la misma.

En el proceso de puesta en marcha de una ruta es importante definir
objetivamente cuales son las condiciones para su funcionamiento, implicando a los
actores locales que potencialmente podrian pertenecer a ella en la definicion de las
actividades que van a desarrollar en su ambito. Cabe aclarar que si la poblacién local no
esta interesada en el proyecto la posibilidad de éxito es nula, por esto es primordial
generar en principio un ambito de participacion social, que si bien estara guiada por

expertos debe considerar verdaderamente los intereses de la sociedad local.

Guillermina, F. Guzman, A. Ramos (Feb.2004) sefialan que:

Entre los elementos que caracterizan a una ruta pueden mencionarse los

siguientes:

* Una produccion o actividad particular que la distingue.
» Un itinerario desarrollado sobre la base de la Red Vial u otro tipo de
comunicacion.

= La existencia de una normativa para el funcionamiento de los integrantes.
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= Una organizacion local que brinde informacion sobre la ruta, en la cual
participaran personas relacionadas directamente a la actividad industrial o no.
» Un sistema de sefializacion de la ruta.

* Un mapa conteniendo informacion explicativa sobre la misma. (Pag. 126).

El desarrollo de una tipologia de destinos turisticos es una tarea dificil en cuanto
a que diferentes visitantes utilizan los destinos con distintas motivaciones. No obstante,
la mayor parte de los destinos pueden clasificarse en seis categorias generales que
representa su principal atractivo.

Cuadro N° 1 - Tipos de Destinos Turisticos

Tipo de destino

Clientes

Ejemplos de atractivos y actividades.

Negocios — RICF

Reuniones, incentivos, congresos, ferias, religion, salud.

Urbano
. Visitar lugares de interés, ir de compras, eventos culturales
Ocio ? ? ’
pasar el fin de semana.
De costa Negocios — RICF | Reuniones, incentivos, congresos, ferias.

Ocio

Sol, playa y deportes.

De montafia

Negocios — RICF

Reuniones, incentivos, congresos, ferias.

Ocio

Esqui, deportes de montaiia, salud.

Rural

Negocios — RICF

Reuniones, incentivos, congresos, ferias.

Ocio

Relajacion, agricultura, deporte, aprender actividades del
campo.

Sin explorar

Negocios — RICF

Explorar nuevas oportunidades de negocio, incentivos.

Ocio

Aventura, autenticidad, misiones y otros especializados.

Unico, exdtico y
exclusivo.

Negocios — RICF

Reuniones, incentivos.

Ocio

Ocasion especial, aniversarios.

Fuente: Representa a Reuniones, Incentivos, Congresos, Ferias. RICF. Bigné, E.

y cols (2001). Pag. 36.
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= Los destinos urbanos.

Existen desde los primeros afnos de la civilizacion. Los acontecimientos
deportivos, como los Juegos Olimpicos en la antigua Grecia generaban actividad
turistica en muchas ciudades. Asimismo, en las ciudades encontraban las catedrales,
templos y mezquitas, y la gente viajaba en peregrinacion por motivos religiosos. Bigné y
cols. (2001) mencionan que: “Los destinos urbanos han atraido desde siempre a los
viajeros de negocios, para asistir a reuniones y congresos. La mayoria de destinos

urbanos estan bien equipados de salas de conferencia y exposiciones”. (Pag. 36)

= Los destinos de playa.

Los destinos de playa y complejos turisticos se relacionan tradicionalmente con
los turistas vacacionales. Los viajeros de regiones del norte y de climas frios tienden a
estar parte de sus vacaciones anuales en el sur donde pueden disfrutar del sol asi como

realizar deportes acuaticos.

= Los destinos de montara.

Los destinos de montafia atraen a viajeros de ocio para deportes de invierno,
como el esqui, asi como turistas que valoran las atracciones naturales de cualquier

estacion del afo. También atraen turistas aventureros que realizan actividades como
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ciclismo de montafia. Los lagos pueden ofrecer también infraestructura para deportes
acuaticos como el surfing y esqui acuatico. También el ambiente relajado de estos
destinos conduce a que cada vez sean mads populares para los viajes de congresos e

incentivos.

= Los destinos rurales.

Los destinos rurales también se estan desarrollando muy rapidamente.
Agricultores, granjeros y poblaciones rurales aprovechan el deseo de los turistas de
evadirse del entorno urbano, retroceder a la naturaleza y participar en las tareas del

campo.

» Los destinos sin explorar.

En los destinos sin explorar los turistas pueden disfrutar autenticas experiencias
de lugares que posee un desarrollo turistico limitado. Y estos suelen carecer de

infraestructura para desarrollar los servicios turisticos variados.

» Los destinos unicos y exclusivos.

Finalmente, ciertos destinos se etiquetan como unicos y exclusivos porque se
considera que ofrecen una experiencia unica y maravillosa. En consecuencia, se les suele
denominar como experiencias “una vez en la vida”.
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El funcionamiento del sistema turistico, habla entonces de que el turismo es una
actividad que une a todos los elementos involucrados en la prestacion de servicios a los
turistas, desde su lugar de residencia hasta el destino y viceversa. De ese modo, se
considera que esos elementos que interactiian entre si conforman un conjunto que por su

organizacion y funciones se denomina como sistema turistico.

Al respecto, Acerenza (1995, 169) citado por Castro, R. (2007), escribi6é que Neil
Leiper quien desde la Optica de la Teoria General de Sistemas, sefiala que el turismo es
“un sistema abierto, de cinco elementos, interactuando en un amplio medio ambiente.
Siendo estos elementos: uno dinamico, el turista; tres geograficos: la region generadora,
la ruta de transito y la region de destino, y un elemento econdémico, la industria

turistica”. (Pag.128)

La estructura, tal como la presenta Leiper, es muy sencilla, pues los cinco
elementos descritos se hallan articulados entre si, pero funcionan influenciados por un
entorno de medio ambiente (fisico, tecnoldgico, social, cultural, econdémico y politico)
donde acontece el turismo. Asi fue como ¢l desarrollé un modelo descriptivo del sistema

turistico que estructura los cinco elementos de la siguiente manera:
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Figura 1 - Modelo Descriptivo del Sistema Turistico de Neil Leiper.

MEDIO AMBIENTE FISICO,
TECNOLOGICO, SOCIAL, CULTURAL.
ECONOMICO Y POLITICO

SALIDA DE TURISTAS

REGION REGION
DE RUTA DE TRANSITO DE
ORIGEN DESTINO

RETORNO DE TURISTAS

Fuente: Castro, R. (2007, 129).

Acerenza (1995, 170), citado por Castro, R. (2007), escribio: que la seleccion de
la ruta de transito obedece a la conveniencia de cada persona, pero en otros, sea por la
distancia como por la localizacion del destino, solo es posible un medio de transporte

especifico” (Pag. 129).
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v" La Ruta de Transito.

La ruta de transito escogida por cada turista constituye una respuesta individual a
sus deseos, necesidades o conveniencia, y lo mismo cuando se emplea un medio de
transporte en lugar de otros, si hay varios disponibles. Esto significa en primer término,
la consideracion de la distancia y la accesibilidad existente entre el lugar de origen y el

de destino, los que influiran en la seleccion final del medio y la empresa de transporte.

Lo importante en cada caso es que la accesibilidad entre el origen y el destino
incidira en el volumen de las corrientes turisticas, asi como en el desarrollo del ntcleo

receptor y hasta en el tipo de turismo que lo visita.

v Region de Origen.

Es el lugar de residencia de los turistas y reviste suma importancia por las
caracteristicas del entorno, las cuales definen en gran medida el comportamiento

colectivo e individual de los consumidores actuales o potenciales de ese mercado.

Esas peculiaridades de la region emisora tienen que ver con varios aspectos,
como son: ubicacion geografica, historia y costumbres, estructura econdmica, nivel

educativo y cultural, grado de desarrollo, idioma, etc. Estas y otras variables son factores
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que definen, y condicionan a su vez el comportamiento social de una colectividad

turistico-emisora.

V' La Region Destino.

La region, pais o lugar de destino, es el sitio seleccionado por los turistas, para
cumplir en €, y de acuerdo con sus motivaciones, el proposito de su viaje. Esto significa
que el destino, puede haber sido escogido voluntariamente o bien, porque en ¢l se

participara en reuniones o actividades.

Esas expectativas del turista solo pueden ser corroboradas cuando ¢l viaja al
destino y realiza en éste lo que lo motivd a visitarlo. El grado de satisfaccion que se
obtenga con esta experiencia sera su imagen personal y real del lugar y de sus vivencias.
Esto es lo que perdura tras el viaje y sera lo que ¢l comunique a otros. La labor de los

destinos turisticos se logra cuando se asegura que dicho renombre se conserve.

2.3.3.3.1 Accesibilidad.

Castro, R. (2007), sefiala que:

Un destino turistico debe ser facilmente accesible, pues de otra forma se
restringe o impide su visita. Cuanto mejores sean la vias de acceso, mayores son

las posibilidades de su desarrollo, pues su comunicacion terrestre y de otro tipo
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incrementaran las corrientes de visitantes domésticos y del exterior. Las
carreteras, los servicios para los vehiculos y sus ocupantes, la sefializacion, el
transporte publico y otros servicios conexos, son todos ellos fundamentales para
que los desplazamientos entre lugares de origen y de destino se realicen

adecuadamente. (pag. 129).

Segun sean las caracteristicas y ubicacion del destino, asi serd su accesibilidad.
Esto significa que existen lugares que solo son alcanzados por un medio de transporte, lo
que supedita su visita a la frecuencia de esos vehiculos y su capacidad. Todo esto
significa que el sistema de comunicaciones de un destino turistico puede llegar a ser
muy complejo y requerir para su operacion de un conjunto de facilidades de todo tipo.
Asi son necesarios puertos, terminales para los transportes terrestres, servicios multiples
para los vehiculos y sus pasajeros, tanto durante sus recorridos como en los destinos,

etcétera.

2.3.3.3.2 Tour Operadores.

Ya cuando los turistas se encuentran en su lugar de destino, es necesario que éste
posea lo que son tour operadores, pero al mismo tiempo es dificil definir la propia

identidad de ellos.

Bayon, F. y Gonzalez, M. (1999). Establece que al tour operador,
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Se le suele integrar dentro del punto central de la distribucion y de hecho
es el vehiculo principal de acceso a los distintos destinos turisticos por parte del
consumidor, pero también es creador del producto manufacturado capaz de
satisfacer las necesidades de ese consumidor. Esta tltima funcion aparece hoy en
dia mas nitida dando claramente la proyeccion de futuro de su continuidad. (Pag.

845).

El tour operador transforma el producto basico en otro producto totalmente
distinto, fruto del ensamblaje de diferentes elementos cuya contratacion lleva consigo el
riesgo. Crea su envoltorio y comercializa sobre bajo su marca, es por tanto un fabricante
y lo que distribuye posteriormente es exclusivamente su propio producto amparado por
la fuerza y garantia de su propia marca, no actuando como mero intermediario de los
proveedores finales del servicio que seria la funcién Unica de un distribuidor. “Otro
elemento importantisimo que caracteriza la actividad de los tour operadores esta
constituida por la evolucion, en los ultimos tiempos, de las responsabilidades legales y la

proteccion del consumidor”. Bayon, F. y Gonzalez, M. (1999). (Pag. 845).

La actividad de tour operador se puede considerar muy joven respecto al reto de
las integradas en el sector turistico, sobre todo si la comparamos con la hosteleria en
general (alojamiento y restauracioén) y con el transporte, que a su vez son el fundamento
de su existencia, pero no la razon de su nacimiento, ya que en el siglo pasado y antes ya,
habia empresas de esta indole y, sin embargo, no surgieron los tour operadores.
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2.3.3.3.3 La Seinalizacion Turistica.

La sefalizacion turistica de las ciudades constituye la primera carta de
presentacion al visitante. Debe ser capaz de presentar la ciudad de forma ordenada y
sugerente, facilitando el descubrimiento y el disfrute del lugar mediante un adecuado
codigo iconografico, cromatico, informativo y direccional. Todo esto implica disefar
previamente una estrategia adecuada, fruto del estudio de la situacién actual y los

objetivos de desarrollo turistico de la ciudad.

La senalizacion turistica es un concepto que cumple una multiple funcion
comunicadora: informa, ensefia, educa, orienta, transmite y multiplica valores. Como
parte de la cultura de simbolos expresa en el idioma universal de la semiologia el

caracter, el contenido y el sentido de lo que sefiala e indica con la magia de la sinopsis.

Cultura desde la perspectiva de la sefializacion turistica significa entregar los
elementos necesarios para que la gente pueda interpretar y valorar el lenguaje de las
tradiciones, brindar la posibilidad de emociones con lo bello, de involucrarse
positivamente con el entorno, de comportarse con su proteccion, de promover sus

atractivos sintiendo orgullo de compartir de manera inteligente el mismo territorio.

63



2.3.4 Mezcla de Marketing.

La mezcla de marketing forma parte de un nivel tactico de la mercadotecnia, en
el cual, las estrategias se transforman en programas concretos para que una empresa
pueda llegar al mercado con un producto satisfactor de necesidades y/o deseos, a un
precio conveniente, con un mensaje apropiado y un sistema de distribucién que coloque

el producto o servicio en el lugar correcto y en el momento mas oportuno.

“La mezcla de mercadotecnia es un conjunto de variables o herramientas
controlables que se combinan para lograr un determinado resultado en el mercado meta,
como influir positivamente en la demanda, generar ventas, entre otros” Thompson, I.

(Agosto 2005).

A mediados de la década de 1960, el Dr. Jerome McCarthy introdujo el concepto
de las cuatro P's, que hoy por hoy, se constituye en la clasificacion mas utilizada para

estructurar las herramientas o variables de la mezcla de mercadotecnia.

La mezcla de mercadotecnia debe considerar la participacion de los cuatro
componentes fundamentales que son: producto, precio, plaza, y promocion. Es necesario
hacer referencia a cada uno de estos elementos porque no son independientes el uno del
otro, sino que hacen una conjugacidon entre si, para poder en el caso del turismo

garantizar una mezcla de marketing turistica.
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2.3.4.1 El producto.

El producto es una de las herramientas mas importantes de la mezcla de
mercadotecnia (4 p's), porque representa el ofrecimiento de toda empresa u organizacion
(ya sea lucrativa o no lucrativa) a su publico objetivo, con la finalidad de satisfacer sus
necesidades y deseos, y de esa manera, lograr también los objetivos de la empresa u

organizacion (utilidades o beneficios).

Kotler, P. y Armstrong, G. (2003). “Un producto es cualquier cosa que se puede
ofrecer en un mercado para su atencidon, adquisicion, uso o consumo y que podria
satisfacer un deseo o una necesidad” (Pag. 7). Sin embargo, el concepto de producto no
esta limitado a objetos fisicos; cualquier cosa que pueda satisfacer una necesidad se
puede llamar producto (objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones €
ideas). Ademas de los bienes tangibles, los productos incluyen servicios, que son
actividades o beneficios que se ofrecen a la venta y que son basicamente intangibles y no

tienen como resultado la propiedad de algo.

Chias, J (2004) define Producto Turistico como: Aquello que el publico puede
comprar, aunque sea gratuito, y usar. (pag. 33). El producto turistico esta constituido por
el conjunto de bienes y servicios que se ponen a disposicion de los turistas para su
consumo directo; bienes y servicios que son producidos por diferentes entidades, pero

que el turista los percibe como uno sélo.
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Rodriguez, C. (2009) establece que “Un producto turistico, es considerado un
conjunto de componentes Tangibles e intangibles que incluyen: Recursos y atractivos +
Equipamientos e infraestructuras + Servicios + Actividades recreativas + Imdgenes y

valores simbdlicos”. Disponible en http://www.turismoymarketing.com.

Estos componentes ofrecen beneficios capaces de atraer a grupos determinados
de consumidores, porque satisfacen las motivaciones y expectativas relacionadas con su
tiempo libre. Un producto turistico puede ser tanto una actividad (caminatas hacia el
volcan de Conchagua), una modalidad (en verano nada mejor que las playas de

Conchagua) o un destino (conozca el municipio de Conchagua).

Rodriguez, C. (2009), sefiala las caracteristicas de un producto turistico:

* El producto es tangible.

= La oferta es intangible.

* Hay que mostrarla con imagenes.

* Su uso es ocasional.

» (ada tipo de servicio tiene su marketing.
* Hay un mix de ofertas.

* Hay un mix de servicios”.

Disponible en http://www.turismoymarketing.com.
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Los productos turisticos responden a una necesidad bésica: consumo del tiempo
libre. Estas necesidades son de tipo psicologico y depende de las formas culturales de
uso de tiempo libre que predominan en el circulo al que pertenece el consumidor
potencial. La necesidad genera motivaciones las que crean expectativas y condicionan la
eleccion del producto o destino del viaje. Una vez concluido el viaje se produce la

satisfaccion, que puede ser negativa o positiva.

Rodriguez, C. (2009) establece que un producto turistico, presenta dos tipos de

utilidades:

Utilidad bdasica: es aquella que esta determinada por los atractivos y actividades

o productos que se pueden realizar en un destino determinado.

Utilidad complementaria: es el valor agregado a cada producto.

Los productos turisticos podemos dividirlos en tres niveles de grupo:

Productos turisticos empresariales: propio de las actividades turisticas que
corresponde a un emprendimiento individual, decidido desde el sector de la

oferta (empresa).
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Productos turisticos motivacionales: responden a las razones que llevan a los

turistas a desplazarse hacia un destino.

Productos turisticos integrales: este grupo es el resultado de los dos anteriores
mas los componentes que aportan los habitantes y actividades del destino.

Disponible en http://www.turismoymarketing.com.

Se entiende que un producto turistico no es igual en todos los lugares o regiones
pero debe contar con ciertas caracteristicas mas o menos comunes que permitan
satisfacer las necesidades de los turistas, tanto en su trayecto como en su destino. El
turista no compra servicios por separado, pero si lo hace, en su evaluacion final de las
vacaciones o la excursion, considera el conjunto recibido, por ese motivo debe prestar
especial atencion a los servicios que prestan terceros para acceder a su propuesta.
Tampoco es posible pensar que todos los destinos tengan absolutamente todos los

elementos.

Altés, C. (2001) sefiala que “a la hora de estructurar un producto turistico hay

que tener en cuenta los tres niveles de que se compone:

. El nucleo del producto.
. El producto tangible.

= El valor anadido” (Pag. 115).
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Altés, C. (2001). Asevera que “el nucleo del producto es el servicio
principal que ha sido disefiado para satisfacer las necesidades del publico objetivo”
(Pag.115). Podra expresarse en palabras e imagenes disefiadas para motivar y provocar
la compra y ha de apelar a las motivaciones reflejando las caracteristicas del cliente
potencial y no del producto en si. El turista no compra productos, sino ciertos beneficios

que puede obtener de los mismos:

- Un hotel no ha de vender camas ha de vender descanso, funcionalidad,

vacaciones, la posibilidad de trabajar en un ambiente tranquilo y bien equipado, etc.

- Un restaurante no vende platos, vende encuentros sociales alrededor de una

mesa, comer sin tener necesidad de cocinar, prestigio, rapidez.

- La gente cuando compra turismo rural, no compra el derecho a una casa ajena
sino que compra descanso en el campo, un entorno natural y el contacto con la cultura

tradicional.
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2.3.4.2 El precio.

Altés, C. (2001) define:

El precio como un componente que no se ha de considerar de manera
individual sino en relacion con los otros aspectos de la mezcla de marketing, y su
fijacion dependera de los objetivos empresariales, ya que puede condicionar
muchos aspectos de un negocio desde el volumen de la demanda y el tipo de
clientes, la imagen, los ingresos brutos, el margen de beneficio. En definitiva su

rentabilidad. (Pag. 125).

El precio ha de permitir cubrir gastos y obtener un beneficio, y para ser
competitivo a de ajustarse a los mercados y segmentos a los que se dirige la oferta
porque, el valor que la empresa conceda a un servicio no tiene sentido si no hay alguien
dispuesto a pagarlo, ya que consiste en la cantidad de dinero que el consumidor debe
pagar para obtener el producto, éste dependerd de la imagen, asi como de los
competidores y de la demanda del mercado. Este debera ser atractivo para el cliente y

rentable para la empresa.
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Altés, C. (2001). Asevera que el precio es sin duda algo mas que la expresion de

un valor de intercambio ya que:

La estrategia de precios puede influir en los otros elementos de la mezcla
del marketing. 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 distribucion
intensiva, mientras que si se ha fijado 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

estaran condicionados por el nivel de precio al que se desee vender.

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”. (Pag.125.)
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2.3.4.2.1 Estrategias alternativas de precios.

La base de fijacion de precios parece facil. Viéndolo desde el punto que se ha 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.

a)

b)

Usualmente la decision de fijar precio se toma de dos maneras:

Enfoque activo: Utiliza el valor estratégico del precio a favor de los objetivos

empresariales.

Enfoque pasivo: se ha de fijar el precio de alguna manera y se ha de buscar un

sistema facil.

Posibles estrategias de precio en funcion de los objetivos empresariales:

Incrementar ingresos. Fijar precios con la finalidad de incrementar ingresos
puede conducir a la empresa a una interpretacion engafiosa de los resultados. Ya
que es posible aumentar los ingresos y, al mismo tiempo, perder cuota del

mercado.

Conseguir una alta rentabilidad. En turismo, utilizar la rentabilidad, beneficios

en relacion con la inversion, como indicador para fijar precios no tiene mucho
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sentido, ya que algunos activos empresariales pueden generar mas beneficios que
los ingresos por explotaciéon como el caso de un hotel bien situado puede obtener
mas ganancias con la revaloracion del edificio y terrenos que con las ventas de
sus servicios, mientras que, en empresas tales como agencias de viajes la
inversion es muy baja y no esta en relacion con las ventas o los 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
coste.

* Se necesita una cuota de mercado alta para obtener rentabilidad.

2.3.4.3 Plaza.

Thompson, 1. (agosto 2005), define que la plaza también es “Conocida también
como Posiciéon o Distribucion, incluye todas aquellas actividades de la empresa que

ponen el producto a disposicion del mercado meta”. El objetivo de la distribucion es
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poner al alcance de los consumidores las ofertas de las empresas y prestatarios de

Servicios.

Altés, C. (2001), sefiala:

Que debido a su naturaleza intangible, en los servicios no es posible la
distribucion fisica, y por lo tanto no hay stock, ni almacenes, ni transporte de
mercancias, pero por otro lado en servicios la capacidad de produccion se ha de

vender cada dia y una venta perdida no se recupera nunca. (Pag. 141).

De manera que lejos de ser menos importante que el sector industrial, la
distribucion en servicio juega un papel fundamental para facilitar la venta de esa

capacidad de produccion perecedera.

En turismo el proceso de distribucion varia segun subsectores, en el caso de
algunos negocios, tales como cafeterias, restaurantes, ofertas de ocio o incluso agencias
de viaje, la localizacion es lo més importante, ya que el punto de venta es el punto de
prestacion; de modo que de la localizacion dependerd, en gran medida, el tipo y cantidad
de clientes. El concepto de distribucion pierde sentido en este caso, siendo sustituida por
el de localizacion, por otro lado el producto y su calidad la promocién y
fundamentalmente, el precio, pasa a ser aspectos a considerar cuidadosamente para ser

competitivos.
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Pero para muchos otros negocios la localizacion no es suficiente y se hace

necesario contar con una red de ventas que actue lejos del lugar de produccion debido a:

» Gran capacidad de produccion.
=  Multiples unidades en explotacion.

= Distancia entre consumidor y prestatario.

2.3.4.3.1 Estrategia de distribucion directa e indirecta.

La estrategia de distribucion ha de ser coherente con la estrategia general y con
los demads aspectos relacionados con la accién del 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 determinado mercados y segmentos. Ademas, también
puede afectar y obligar a cambiar algunos aspectos de la mezcla del marketing, inclusive

en el precio.

En definitiva, se trata de que, o escogemos el canal adecuado a nuestra oferta o
podemos vernos obligados, sin querer tener que adaptar la oferta al canal. Existen
diversos canales de distribucion y, en turismo lo normal es que no utilice uno sélo, sino

la combinacion mas adecuada al producto, tamafio y tipo de empresa.
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Estas son las caracteristicas que, a nivel genérico, define un canal de

distribucion:

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

= Actuaa fuera del punto de prestacion- consumo.

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

»= Genera un volumen de venta en periodo determinado que no puede ser previsto

de antemano, pero que pude ser influenciado por la accidon del marketing.

La distribucion directa sin intermediarios, permite un mayor control sobre el
canal, aunque su coste y gestion pueden suponer una cobertura limitada del mercado; no

obstante las nuevas tecnologias estan abriendo nuevas posibilidades en este 4mbito.

Distribucion indirecta implica la existencia de algln tipo de intermediarios entre
el productor-prestatario y usuario. En el sector turistico los intermediarios por excelencia

han sido las agencias de viaje.

Organizar un sistema de distribucion indirecta supone:
= Acercar los puntos de venta al consumidor.
= Establece acuerdos con los vendedores.

= E] coste econdmico de remunerar al vendedor.
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Es un sistema simple y rapido para el cliente aunque, a veces, puede tener
la sensacion de que paga mas. Para el prestatario la utilizacién 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 so6lo le resuelva la

venta de lo que es facil de vender.

Tres estrategias basicas de distribucion indirecta.

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 se quiere dar una imagen de
especializacion. La seleccion puede depender de las comisiones, eficacia del

sistema tour operador y de sus relaciones personales.

Exclusiva: limitacion, 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.
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Cabe mencionar que la distribucion selectiva o exclusiva es mas apropiada
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 la imagen y cobertura de mercado deseada.

Canales de distribucidn indirecta en turismo.

= Mayorista o tour operadores: Son los fabricantes de viajes. Regularmente no
venden directamente al publico. Crean, planifican, comercializan y, a veces
operan paquetes que intentan diversos servicios que el usuario contrata por un

precio Unico.

= Mayorista agencia de viajes: son las tiendas de viajes. Venden paquete

organizados por mayoristas y también ofrecen servicios sueltos o combinados a

medida del cliente.

2.3.4.4 . Promocion.

Thompson, I. (Diciembre 2005). "La promocién es el conjunto de actividades,

técnicas y métodos que se utilizan para lograr objetivos especificos, como informar,
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persuadir o recordar al publico objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se

comercializan".

Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y
recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. Se describirdn técnicas de

comunicacion: como lo es publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas.

2.3.4.4.1 La publicidad.

La publicidad constituye un método de comunicacion cuyo emisor (organismo
que gestiona el destino turistico) controla totalmente el mensaje y lo hace llegar, de
forma impersonal y simultinea mediante inserciones en medios masivos de

comunicacion, a un amplio conjunto de clientes potenciales.

Bigné y Cols (2001), senalan que “el desarrollo de una campafia publicitaria
comienza con la preparacion del documento base realizado por el enunciante en el que
se recogen aspectos generales de marketing y aspectos especificamente publicitarios
para que la agencia desarrolle la campafia. Tras este documento, la elaboracion de la
campafa requiere un esfuerzo conjunto entre anunciante y agencia que debera venir

guiado por las siguientes fases”.
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Analisis del mercado y turista. En esta fase se analiza la situacion y evolucion

del mercado desde el punto de vista de la propia marca y la competencia.

Definicion de los objetivos publicitarios (“el qué”). Durante esta fase deben
especificarse los objetivos asignados a la campafa. Estos deben establecerse de
forma clara, concreta y cuantificable. Junto a los objetivos deben sefialarse
paralelamente la poblacién objetivo a la que se dirige la campafia, asi como

duracion y alcance.

Establecimiento del presupuesto de la campafia (“con cudnto”). En esta fase
deben fijarse las magnitudes econdmicas generales con el fin de servir de guia a
la elaboracion final del presupuesto, y la distribucion del mismo entre creatividad
y difusion. Habitualmente esta distribucion se realiza destinando entre un 10-

15%, ala creatividad y difusion

Determinacion de las bases del mensaje y creatividad (“el como™). El mensaje
publicitario debe centrarse y destacarse aquella proposicion o beneficio mas
relevante para el turista y que mejor discrimine de otras oferta competidoras. Por
su parte, la creatividad debe ser concebida como un medio, y no un fin en si
misma, que permita comunicar con claridad, y sencillez del mensaje definido
previamente. Por tanto, el anuncio final al que se expone un turista debe captar su

atencion, ser entendido y comprendido adecuadamente, y recordado al menos
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durante un cierto tiempo con el fin, de que en el momento de tomar la decision

pueda asociarse.

= Determinacion de la difusion (“en donde”). La campaiia publicitaria debe ser
difundida a través de medios masivos (television, radio, revista, publicidad

exterior y cine) y/o mas personalizados (folletos, cartas y similares).

2.3.4.4.2 La promocion de ventas.

La promocién de ventas es otra técnica muy utilizada por los destinos. Integra un
amplio conjunto de incentivos a corto plazo para estimular e incitar a los consumidores a
visitar un destino turistico y a los intermediarios a colaborar eficazmente en dicha labor
durante un periodo limitado de tiempo. Para ello se ofrece un incentivo adicional en la
oferta comercial durante el periodo de tiempo de duraciéon de la promocion, de modo que

su “adquisicion” resulte mas atractiva.

En los ultimos afios los destinos turisticos han aumentado los presupuestos
destinados a esta herramienta. Las razones que han motivado su creciente utilizacion son

los siguientes:

= La necesidad de llevar a cabo acciones a muy corto plazo y para objetivos muy

concretos, como atraer visitantes en fines de semana y/o en la temporada baja
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con el fin de romper con la estacionalidad, anticipar la reserva de las vacaciones,

entre otros.

= La gran competencia entre destinos turisticos. En las agencias de viajes puede
observarse la gran diversidad de catdlogos que ofrecen paquetes turisticos y en
consecuencia, aquellos que presentan un incentivo especial tendrd mas

probabilidad de ser elegidos.

= La eficacia de este tipo de acciones para aumentar el numero de visitantes e

implicar al canal de distribucion.

Las técnicas de promocion de venta son numerosas y habitualmente se emplea en
forma combinada e implica a varios grupos. Asi, el combinar una acciéon sobre los
agentes de viajes para que muestren los catdlogos del destino en promocién y al mismo
tiempo, actuar sobre los consumidores para que acudan a las agencias de viajes

solicitados el viaje al mismo destino.

La eleccidon entre una técnica u otra va a depender de los objetivos previstos, la
poblacion objetivo y el presupuesto disponible. Existen objetivos para los cuales,
determinadas técnicas no son eficaces. Asi, ante un destino que se encuentra en su fase

de madurez, no tiene sentido los descuentos, por primera visita. Se debe considerar la
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poblacioén objetivo a la que se dirige (consumidor final, intermediarios, delegados y

prescriptores) y las caracteristicas del viaje (de empresas, vacacionales, etc.).

v' Promocion dirigida a las redes de distribucion.

En las promociones dirigidas a las redes de distribucion, se incluyen todas
las acciones tendentes a animar, esto es, a potenciar el flujo de distribucion de los
productos de destino. Se puede distinguir de dos grupos dentro de las mismas: las
dirigidas al personal de la propia organizacion que comercializa el destino, y las que

tratan de actuar sobre los intermediarios (minorista, tour operadores, etc.).

V' Promocion dirigida al consumidor final.

Bajo esta tipologia se incluye todas aquellas técnicas de promocion
dirigidas al comprador final por el destino turistico y/o cualquier intermediario. Su
principal objetivo es conseguir incrementa el numero de visitas/ventas del consumidor
durante el periodo de vigencia de la campafa de promocion. Existe una amplia variedad
de este tipo de técnicas de promocion; si bien, cabe clasificar las mismas segin dos

grandes categorias de incentivos: en precio o en especie.
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2.3.5 Atractivos Turisticos.

En el diccionario turistico profesional de la Organizaciéon Mundial de Turismo
(2009) establece que: los atractivos turisticos son aquellos bienes tangibles o intangibles

que posee un pais y que constituyen la principal atraccion del turista.

También son los que motivan y generan los desplazamientos de los turistas hacia
un lugar, para realizar en éste multiples actividades propias de las caracteristicas del
destino y su equipamiento. Por esa circunstancia, son considerados como la “materia
prima” del turismo, pues es en virtud de su existencia que surgen los nucleos receptores,

para ofrecerles a sus visitantes todo lo necesario para su permanencia y disfrute.

Desde una perspectiva conceptual, los atractivos son todo aquello que despierta
un interés para viajar a un lugar. De ese modo, los atractivos son principalmente
naturales o producto de la actividad humana. Debido a su importancia como elementos
motivadores de los viajes, son la razon de ser de la planta turistica, ya que esta Gltima se
construye en el lugar y con las caracteristicas que propicien una explotacion racional de
esos atributos de los atractivos, que a su vez definirdn, las actividades turisticas que

realizan sus habitantes.

Cuauhtémoc, A. (1997) sefiala que “la gran variedad de los atractivos

turisticos, hacen del turismo una actividad que ofrece multiples facetas y
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atractivos en su desarrollo. El descanso y la recreacion del hombre moderno, la
historia y la geografia, el arte y la economia son algunos de los principales

elementos que motivan el esparcimiento creativo”. (Pag. 201).

Los turistas visitan un lugar, generalmente, por su valor cultural inherente
o exhibido, significancia histérica, belleza natural o artificial, originalidad, porque es
raro, misterioso, o para la recreacion y diversion. La mezcla de marketing ayudard a

definir cudl es el producto turistico que mejor se posicione en el mercado meta.

Para conocer en detalle las caracteristicas de los atractivos de un sitio, region o
pais, se debe elaborar un inventario, mediante el cual éstos se clasifican, evalian y
ponderan, segin sean sus peculiaridades, importancia local, nacional o internacional y

posibilidades de desarrollo.

Cuauhtémoc, A. (1997), afirma que:

Esa elaboracion de recopilar los datos concernientes a los atractivos,
permite hacer una clasificacion de éstos, segun pertenezca a alguna de las cinco
categorias utilizadas para ese proposito. Asimismo, estas categorias se dividen en

tipos y a su vez, en subtipos. Las cuales son:
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= Nombre del atractivo, clasificacion (categoria, tipo y subtipo),

= Accesibilidad (caracteristicas y distancias relevantes),

= Cualidades principales (causas del interés turistico),

» Localizacion, servicios y facilidades disponibles (turisticos 'y
complementarios)

= Organizacion turistica local, actividades turisticas, etc. (Pag. 201).

En cuanto al analisis de las caracteristicas de los atractivos, cada uno de ellos de
acuerdo con su tipologia, sera descrito en virtud de aquellos rasgos que son mas
relevantes y que originan el interés por visitarlo. En suma, los atractivos son los que

determinan las caracteristicas de la oferta y de la demanda turistica de un destino.

2.3.5.1 Cultura e historia.

Chias, J (2004). Define “Patrimonio cultural es un monumento, un conjunto de
edificios o un espacio que tiene un valor historico, estético, arqueologico, cientifico,

etnologico o antropologico” (Pag. 29).

El concepto de patrimonio cultural incluye no solo los monumentos y
manifestaciones del pasado (sitios y objetos arqueologicos, arquitectura colonial,
documentos y obras de arte) sino también lo que se llama patrimonio vivo, las diversas

manifestaciones de la cultura popular, las poblaciones o comunidades tradicionales, las
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artesanias y artes populares, la indumentaria, los conocimientos, valores, costumbres y
tradiciones caracteristicas de un grupo o cultura. Los elementos que constituyen el
patrimonio cultural son testigos de la forma en que una sociedad o cultura se relaciona
con su ambiente. Las manifestaciones y elementos que conforman el patrimonio cultural
del hombre son un reflejo de la respuesta del hombre a los problemas concretos de su

existencia sobre la tierra.

“La historia es la ciencia que tiene como objeto de estudio el pasado de la
humanidad y como método el propio de las ciencias sociales”

(http://es.wikipedia.org/wiki/historia).

2.3.5.2 Turismo cultural.

Es imprescindible reconocer el crecimiento notable del turismo cultural en los
ultimos tiempos, en paises como Espafia presenta un importante potencial de
crecimiento dada su infraestructura de ciudades patrimonios de la humanidad y su

importante patrimonio cultural.

Entre las causas que justifican el crecimiento del turismo cultural podemos

destacar:

¢ Fragmentacion de los periodos vacacionales.

¢ Aumento del turismo de corta duracion y de fin de semana.
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¢ Nuevas pautas de la demanda turistica en las que prima el individualismo en la
experiencia turistica y un mayor nivel de exigencia por parte del turista.

e Aumento de la motivacion cultural como motivacidon secundaria.

e Renovada atraccion y motivacion por los recursos patrimoniales y urbanos, los
eventos culturales y la amplia variedad de actividades de ocio y diversion.

e La turistificacion del paisaje urbano.

El turismo cultural se encuentra profundamente centrado en la oferta
monumental mas importante, con un objetivo fundamental de adaptar los recursos
turisticos a las demandas del turismo individual, concediendo un papel esencial a la

oferta complementaria.

2.3.6 Actividad Economica Turistica.

La importancia del turismo depende del nivel econémico de un pais. Todos los
gobiernos son conscientes de las connotaciones positivas del turismo como generador de
riqueza (fuente de ingresos de divisas y creador de puestos de trabajo) y de los multiples
efectos positivos (en la salud y la cultura) como parte integrante de la dinamica cultural
social. El objetivo es la contribucion del turismo a los procesos de crecimiento a largo
plazo de la economia y el estudio de los impactos econdmicos mas significativos de las

actividades turisticas y de sus instrumentos de medicion.
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El turismo tiene ventajas comparativas bien especificas sobre otras actividades
productivas. Depende de insumos que son puramente del patrimonio nacional, tal como
los atractivos naturales, historicos, culturales y sociales. Su caracter es netamente
exportador. Como actividad econémica genera productos, divisas, empleo e inversiones.
Necesita de grandes cantidades de mano de obra, atacando estructuralmente el

desempleo.

2.3.6.1 Medicion y fuentes de informacion del turismo.

Los Gobiernos son los principales productores de estadisticas respecto al turismo.
Debido al crecimiento y desarrollo del turismo como actividad econdmica, sectores
industriales e institucionales han elaborado estadisticas propias para completar y
subsanar algunas deficiencias. Los instrumentos utilizados para dicha medicidon son los
recuentos y sondeos. Los métodos de recogida de datos se basan en controles oficiales
mediante los registros de los hoteles o controles fronterizos y sistemas de encuestas
individuales para aspectos cualitativos (en puertos de entrada, terminales de transportes

y lugares turisticos, etc.).

La unidad basica de medida del turismo es la visita. Otros medidores son:
= De demanda (numero de viajeros, duracion, origen y destino, motivo, etc.).
= De oferta (alojamiento, llegadas de viajeros, nimero de pernoctaciones, etc.).

= Empleo en las actividades consideradas tradicionalmente como turisticas.
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2.3.6.2 Turismo y desarrollo econémico.

El turismo es un instrumento poderoso para dinamizar el desarrollo econéomico.
O se considera un motor del crecimiento a pesar de su impacto sobre una amplia gama
de sectores. En paises o regiones con dotacion de recursos e infraestructuras turisticas
(destinos turisticos) constituye un factor clave de procesos de crecimiento y actividad
estratégica. Las actividades turisticas en algunos casos son el unico elemento
dinamizador econdémico de una sociedad o grupo social concreto; también presenta
efectos negativos de cardcter econdémico, social, cultural y ambiental, a considerar en la

evaluacion de su contribucion a la dindmica general de una determinada area.

El turismo es la fuente més importante de divisas y de creacion de empleo e

incluso una de las principales exportaciones.

La OMT considera que las actividades turisticas pueden:

= Generar un desarrollo de escala local.
* Beneficiar a los grupos mas desfavorecidos.

= Tener un papel mas relevante en los criterios de lucha contra la pobreza.
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El turismo como sector de crecimiento tiene las ventajas siguientes:

= Oportunidades de diversificar la economia local.
= Fomenta la creacion de empleo y contribuye a promover la igualdad.
= Estimula la generacion de oportunidades para las Pequefias y Mediana Empresa.

= Constituye una escuela para la modernizacion de los valores de la poblacion.

El turismo puede contribuir al desarrollo de una economia local:

* Creando empleo y ofreciendo un espectro diversificado de formas de
subsistencia.

* Ampliando el abanico de oportunidades econdmicas para las personas y para las
familias.

* Generando crecimiento econémico.

= Mejorando las oportunidades de recreo y ocio disponibles de la poblacion pobre.

El mayor reto es hallar formas que dejen huella econdmica mas profunda en la
economia local (incremento del gasto y el valor del turismo para la economia local),

donde frecuentemente la contribucion del turismo esta infravalorada.
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2.3.6.2.1 Condicionantes del impacto econémico.

El balance final de una estrategia basada en el turismo debe juzgarse tanto por los

beneficios como por los costes previsibles. La evaluacion de la estrategia debe

considerar todas las alternativas posibles: con o sin el sector, incluso la de dejar la

dindmica de desarrollo a la inercia anterior.

La opcion del turismo significa considerar toda una serie de factores

condicionantes para el éxito tales como:

La accesibilidad del destino turistico respecto a los principales mercados
emisores y otros destinos competitivos (costes de transporte parte importante del
coste final del producto turistico).

La situacion de los propios destinos turisticos (disposicion territorial de los
diferentes sectores productivos, grado de concentracion del espacio turistico que
marcan el nivel de intensidad de la explotacion del destino y su potencial de
saturacion).

La propia naturaleza del turismo (efectos generados por los distintos tipos de
turismo o de turistas pueden incidir de distinta manera en el proceso de
desarrollo).

El ambito territorial que enmarca la actividad turistica (local, regional, nacional o

supranacional).
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Los destinos turisticos y mas concretamente el producto turistico decide qué

estrategia aplicar en funcion de la situacion del producto turistico.

2.3.6.2.2 Etapas del ciclo de vida del producto o destino turistico

» Introducir el producto en el mercado: primeros momentos como por ejemplo el
turismo de incentivos de empresas o el musical en espacial a nivel internacional.

» Fase de desarrollo: introducido y aceptado por la demanda, aqui aparecen los
competidores. Por ejemplo el turismo rural.

» Fase de madurez del producto o destino: ejemplo sol y playa. Tiene cuotas de
mercado elevadas. Si no se introducen mejoras en este producto puede entrar en
fase de declive.

* Fase de declive y salida del mercado: entrada en crisis, no hay rentabilidad.

En estas etapas se aplican diversas estrategias:

» Fase de introduccidon: objetivo: conseguir turistas; estrategia: promocion del
producto que al no tener competencia sera caro.

* Fase de desarrollo: estrategia: diferenciarse de sus competencias, lucha entre
destinos y entre las empresas dentro del mismo.

* Fase de madurez: Mayor rentabilidad, mayor crecimiento. Estrategia: diversificar

e innovar para renovar y relanzar el producto (reduccion de costes).
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* Fase de declive: objetivo: mantener a los turistas; estratega: diversificar.

La oferta en cualquiera de las etapas es importante que siempre considere las

referencias de la demanda.

2.3.6.3 Oferta turistica.

Corresponde al conjunto integrado por tres componentes bdsicos, a saber:
atractivos turisticos, planta turistica e infraestructura, los cuales pueden ser puestos en el
mercado mediante procesos de gestion, desarrollados por los empresarios turisticos, por

las propias municipalidades y por otros actores. Glosario de Turismo de la OMT.

Existe una oferta turistica basica de actividades turisticas que estd configurada
por alojamientos, restaurantes, transporte, agencia de viajes, etc. Pero también hay una

oferta complementaria donde se encuentran las actividades culturales y deportivas.

Los expertos hablan de un grupo de empresas turisticas que prestan servicios al
turista directamente, ofertan un producto final consumido por el turismo (empresas de
hosteleria, de restauracion y transporte), luego hay un conjunto de empresas que prestan
servicios a las empresas turisticas como por ejemplo centrales de reserva; hay otro

grupo constituido por empresas de servicios de intermediacion entre empresas turisticas
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y turistas, que ofrecen paquetes turisticos. Se sitian entre los proveedores y los clientes.

Aqui hablamos de agencias de viajes y de los tours operadores.

Centrales de reserva definicion: Son las empresas y entidades que se dedican
principalmente a reservar servicios turisticos de forma individualizada. Las centrales de
reserva no tendran la capacidad para organizar viajes combinados, ni excursiones de un
dia y, en ningin caso, podrd percibir de los usuarios turisticos contraprestacion
econdmica por su intermediacion. http://www2.larioja.org/pls/dad

user/G031.ver actuacion?p act codi=9967.

La oferta turistica tiene los siguientes componentes:

* Alojamiento: actividad fragmentada. La oferta de alojamiento es diversa por
tipologia o por propiedad. Esa oferta puede ser reglada o no reglada.
Ultimamente estas empresas estan ofreciendo otros servicios (tiendas de regalos
dentro del recinto, etc.).

= Restauracion: es la oferta relativa al consumo de bebidas y comida que se realiza
en la estancia turistica de los turistas. Son los restaurantes, bares, cafeterias, etc.

= Transporte: oferta de medios de transporte. Tanto avion como cualquier coche.
No siempre el transporte sirve para transportar personas de un lugar a otro (el de

destino) porque el crucero, por ejemplo, no tiene fin de transportar.
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= Intermediarios: los que bdasicamente crean el producto y lo comercializan.
Pueden crear paquetes turisticos que se venden directamente al consumidor. El
disefio de estos paquetes lo suelen utilizar los tours operadores. Estamos
hablando de agencias de viajes.

= Entretenimientos: actividades recreativas (servicios deportivos, de ocio y de
recreo).Empresas de informacion y recogida de eventos también se incluyen
aqui.

= Servicios de origen: oferta de servicios complementarios. En general, estan en el
lugar en el que el turista contrata el viaje.

= Servicios de destino: guias turisticos, venta de postales, etc., se encuentran en el
lugar de destino.

= Servicios a empresas: servicios de asistencia a las empresas turisticas y estan
dirigidas a las empresas turisticas y no al consumidor final (ej. empresas de

publicidad).

2.3.6.4 La demanda turistica.

“Demanda turistica es el conjunto de necesidades requeridas por el turista

durante su desplazamiento y en lugar de la estancia”. Diccionario de la OMT.

La demanda turistica es el resultado de todas las decisiones de las demandas

individuales de los usuarios turisticos. También se puede definir como la cantidad

96



demandada por el mundo a cada uno de los precios de los productos y servicios que
componen los viajes. Se supone que la variable mas importante que afecta a la demanda
es el precio, diciéndose habitualmente que la demanda se comporta de manera

decreciente respecto al incremento de este basicamente porque:

» Disminuye la capacidad adquisitiva del turista

» Los turistas buscan productos sustitutivos a un determinado precio

Consecuentemente con este planteamiento, el primer elemento de decision del

turista debera ser el precio y la cantidad de servicios y de productos que se ofrece.

2.3.6.4.1 Criterios basicos de eleccion.

Los productos y servicios no son basicamente iguales y no se pueden sustituir
facilmente unos por otros. Esto es debido a que tienen una serie de caracteristicas que les
hacen diferentes, por que el turista lo que busca, es obtener el maximo bienestar posible

del producto o servicio que compra.

Cuando los productos son heterogéneos, el criterio basico de eleccion es la
comparabilidad que consiste en comparar las caracteristicas de un producto turistico con

otro.
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El segundo criterio de eleccion de los turistas es la fidelidad, uno compra los
productos o servicios turisticos por costumbre o tradicion en una determinada empresa
por que satisface las necesidades planteadas por el turista. Solamente se cambiara de
empresa, producto, o servicio cuando se modifique algo esencial de las caracteristicas

del producto o que otra empresa oferte un producto similar mas ventajosamente.

El tercer criterio de eleccion es la expectativa, es el deseo, el sentido que tiene
cada persona de como va a desarrollarse su viaje por que las actividades turisticas se

tienen que adquirir o comprar con anterioridad a la realizacion del viaje

El cuarto criterio es la percepcion, es la impresion subjetiva que tiene cada
persona ante las caracteristicas de los productos o servicios turisticos, teniendo en cuenta
que ante un mismo producto, la percepcion de dos personas puede ser completamente
distinta porque entran en juego los sentimientos, la atencion y los criterios particulares

de cada persona.

2.3.6.4.2 Proceso de informacion.

Lo mas importante en la decisién de un turista es que previamente a la eleccion
de un producto o servicio se realice un proceso de informacién donde las caracteristicas
implicitas de los productos sean suficientes y adecuadas para la realizacion del analisis

por parte del turista, constatando que esa informacion sea real cuando se esté realizando
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el viaje. Para que haya una coincidencia entre la percepcion y las expectativas

previamente planteadas sobre el desarrollo del mismo.

Por otro lado las inversiones de las zonas turisticas tienen que ser rentables,
luego el elemento mas importante para la atraccion de los turistas es que la informacion
de los productos y servicios turisticos, tiene que llegar nitidamente al turista para que

sean comprensibles por este y tenga capacidad de analizarlas.

A veces las personas acuden al mundo turistico y no encuentran los productos o
servicios que les satisfacen por que no estan adecuadas a sus condiciones y
caracteristicas que derivan de un proceso de investigaciéon del cual no han sabido
descubrir las caracteristicas que tienen que tener los productos y servicios para estar de

acuerdo con las necesidades de los turistas.

2.3.6.4.3 Factores de la demanda.

Son los determinantes que tienen las personas para la realizacion de los viajes,

distinguiendo entre los factores internos o directos y los externos o indirectos.

v" Factores internos.

Son las condiciones propias de cada persona en particular, subjetivos y relativos

a ellas.
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Determinan la posibilidad o imposibilidad de realizacion del viaje,

independientemente de las caracteristicas de una zona (hay 3):

Renta : Es la capacidad econdémica que tienen las personas para destinar al
consumo turistico y satisfacer el precio que tienen en el mundo los productos y servicios
turisticos , donde curiosamente los productos y servicios especificamente turisticos
carecen de coste econdmico o su precio es insignificante mientras que el gasto mas

importante se lo llevan los turistas ( alojamiento restauracion diversion ).

Con el mismo nivel de renta dos personas diferentes pueden optar por soluciones

contrarias

Tiempo: Es un elemento necesario para la realizacion turistica, ya que se concibe
como la actividad que exige un desplazamiento a un lugar de destino, donde se tiene una
estancia temporal variable que una vez terminado se vuelve al lugar de residencia del

turista

Predisposicion: Es la necesidad o deseo de viajar que se plantean las personas
cuando en general tienen cubiertas las necesidades primarias (organicas y las de

seguridad).
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La predisposicion turistica, surge con las necesidades secundarias (psicologicas y
sociologicas) que se llevan a cabo una vez cubiertas las 1°. Puede estar también
condicionada por la dependencia familiar, del ambito social y estd muy relacionado con

el nivel cultural de las personas.

v" Factores externos

Son los condicionantes que tienen las zonas, que afectan subjetivamente al turista
que actiian como polo de atraccion o rechazo para la realizacion de las actividades

turisticas. Se pueden dividir en dos grupos:

Grupo de factores de condiciones de zona:

Son aquellas condicionantes que hacen atractiva la zona turistica, con caracter

coyuntural en la que se distinguen 3 factores:

= Estado de tiempo: son las condiciones en un determinado momento, analizando

fundamentalmente las condiciones de temperatura y precipitaciones.

» Distancia cultural: se refiere al grado de separacién que existe entre la cultura de la
zona de origen del turista y a del turista de destino. Condicionan la interpretacion de

las condiciones de seguridad de la zona: Cuanto mayor es la distancia cultural mayor
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es la resistencia de zona esto hace que la demanda sea menor, por que se crean
barreras entre el lugar de origen y destino y a menor distancia cultural menor es la

resistencia de zona y mayor demanda.

= (Calidad de los productos y servicios turisticos: Se define como el grado de
probabilidad del resultado de la produccion del viaje que se mide habitualmente
entre la expectativa que manifiesta el turista y el grado de satisfacciéon de los

productos y servicios turisticos.

= La calidad se suele relacionar con la categoria de los establecimientos y a veces con
el precio. Pero lo mas importante del andlisis de la calidad es la que ofrece cada
producto independientemente de la categoria del producto es decir cada producto

tiene su calidad.

La calidad turistica se analiza fundamentalmente por tres razones:

» La calidad de los elementos de la oferta
» La calidad que ofrece la zona en la preparacion

» La calidad por las condiciones convivencia y seguridad

Cuanto menor calidad, mayor resistencia de zona, consecuentemente menor

demanda, y cuanto mayor es la calidad, menor resistencia de zona y mayor demanda.
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v" Factores econ0micos.

Son aquellas condiciones de zona que afectan al viaje del Turista y que explican
en buena medida el planteamiento de que los piases desarrollados se comporten como
emisores y que los piases menos desarrollados se comporten como receptores, porque

hay que tener en cuenta el diferencial de renta y precios de los piases.

Hay tres factores externos econémicos:

» Distancia econémica: es el incremento que sufre el precio del viaje, en relacion
al precio del transporte, que depende de la distancia considerada entre el punto
de origen destino donde: a mayor distancia, mayor precio, como consecuencia de

que se encarece, aumenta el coste de toda la produccion.

- En 1° lugar cuando en un destino turistico aumentan las frecuencias de
turistas ( aumentando asi la oferta ) , consecuentemente habra una reduccioén
de precio (ofertas )

- En 2° lugar, también se modifican, cuando aumenta la competencia dando
lugar a una lucha por la demanda, por la captacion de turistas

- En 3° lugar, se modifican cuando las companias ofrecen: Precio De Espacio
Global. Es cuando dentro de un espacio determinado, todos los destinos

turisticos, se ofrecen al mimo precio independientemente de la distancia.
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Ademas de este planteamiento los turistas eligen el medio de transporte por la

rapidez o velocidad del desplazamiento y al precio que cada medio tiene.

En general los medios de transporte son mas caros, a medida que se incrementa
la velocidad de desplazamiento del medio, porque tienen tecnologias y costes de

produccion mayores

= Coste del precio del viaje : es el precio global que paga el turista en funcion de
su pais o lugar de residencia y la zona o pais de destino turistico, teniendo en

cuenta que la evaluacion del precio depende de tres elementos:

- De la cantidad de productos y servicios que consume el turista. A mayor cantidad
mayor serda el precio, ademds también depende de la categoria del
establecimiento, a mayor categoria mayor precio.

- El nivel de vida o diferencial de precios entre el pais de residencia y el lugar de
destino, el cual generalmente esta menos desarrollado lo que corresponde con
unos precios mas bajos

- Los valores de cambio de las monedas, que pueden dar lugar a que un precio
pueda variar entre el lugar de destino y el de residencia como consecuencia de la
modificacion constante del valor de cambio de la moneda.

- Un incremento del precio del viaje da lugar a mayor resistencia de zona, en

consecuencia habra menor demanda y al contrario.
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La temporada turistica : es el conjunto de condiciones homogéneas que

presentan las zonas, caracterizadas por la situacion de la oferta y el acceso de la

demanda que dan lugar a una modificacién constante del precio distinguiendo

entre tres tipos de temporadas:

Temporada alta: se caracteriza por que la oferta y los atractivos se
encuentran en la mejor situacion posible. Esto coincide generalmente con un
acceso masivo de los turistas, que provoca un incremento considerable del
precio, derivado de la limitacion temporal de las personas para la

determinacion de los periodos vacacionales.

Temporada media: se caracteriza por la pérdida de las condiciones y
caracteristicas de los atractivos turisticos de la zona, donde la demanda
turistica reduce su acceso que tiene como consecuencia una reduccion
significativa del fendémeno turistico. La temporada media se utiliza como
temporada de promocidén cuando el atractivo turistico tienen buenas

condiciones pero los turistas tienen limitaciones temporales.

Temporada baja : Es aquel periodo de tiempo donde los atractivos turisticos
han perdido sus caracteristicas esenciales y en donde la demanda turistica
esta limitada por que son los periodos establecidos para el trabajo, lo que
provoca una reduccion progresiva de la demanda solo al alcance del turismo

de elite, del turismo social o para personas ajenas al ambito laboral. En
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consecuencia el precio alcanza sus niveles mas baratos y se provoca la baja
rentabilidad de las empresas, donde algunas o muchas de ellas tendran que

cerrar.

2.3.6.4.4 Motivaciones turisticas.

Las motivaciones turisticas son las causas que mueven a las personas a la
realizacion de los viajes donde cualquier persona puede tener 1000 motivos de viaje.
Entre todos ellos, siempre existe uno que es el principal, el mas importante, el cual
condiciona el tipo de viaje, los atractivos turisticos y la zona. Podemos distinguir tres

tipos de motivaciones:

=  Motivaciones recreativas.

Son aquellas que se basan en el descanso y entretenimiento de los turistas,

basados fundamentalmente en la utilizacion de los atractivos naturales.

=  Motivaciones culturales.

El grupo de motivacién cultural estd compuesto por todas aquellas causas de
viaje, que estan relacionadas con las manifestaciones y expresiones que las sociedades
han ido desarrollando lo largo de un proceso historico que el turista observa y disfruta

sincréticamente.
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= Motivaciones profesionales.

Son las relacionadas con el ambito laboral de las personas y que normalmente

estan condicionadas.

2.3.7 Actividad turistica.

“El turismo es una actividad humana que expresa una practica social colectiva
generadora de una actividad econdmica “(Rodriguez, 1996), citado por Portillo, A
(2002). “Esa actividad da lugar a un conjunto de relaciones y fenomenos derivados del
desplazamiento de las personas de un lugar a otro con fines de esparcimiento,
recreacion, placer, negocios, estudios, entre otros” (Pearce, 1988), citado por Portillo, A

(2002).

Las personas que se desplazan establecen relaciones con los individuos que les
prestan servicios a lo largo de la ruta y en el lugar de destino. Ademas se produce un
contacto con las comunidades humanas que residen en los diferentes lugares visitados.
Asimismo los fenomenos derivados por el desarrollo de esta actividad son multiples:
generacion de empleos y divisas, modificacion del paisaje, cambios culturales, mejora

en la infraestructura de las zonas turisticas.

107



Portillo, A (2002), seala que el “turismo puede ser visto como un sistema
abierto conformado por cinco elementos: uno dinamico (el turista,) tres geograficos
(region de origen, ruta de transito y region de destino) y uno econdémico (la industria
turistica)”. La persona (turista) que decide viajar, lo hace por algin motivo y porque

dispone de capacidad econémica para sufragar ese gasto.

Generalmente el turista se aleja de su lugar de residencia habitual en busca de
nuevas situaciones y experiencias. Desde el mismo momento en que el turista inicia su
viaje hace uso de toda una serie de servicios prestados bien por las empresas de
transporte, agencias de viaje, hoteles, restaurantes, centros de diversion, entre otros, que

conforman la industria turistica.

Los turistas que viajan a determinado lugar lo hacen atraidos por elementos
especificos que se encuentran en dicho lugar. Esos elementos se conocen como
atractivos turisticos. Un atractivo turistico puede ser un lugar mismo como tal (una

ciudad o una regién) un objeto o un acontecimiento.

2.3.7.1 La geografia como ciencia.

La geografia es la ciencia que estudia los fendmenos en el espacio, tomando en
cuenta su localizacion, causas y relacion con otros fenomenos. Es decir es una ciencia

corologica, entendiendo que la carologia es el estudio de una distribucion (Dollfus,
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1978), citado por Portillo, A (2002). En este sentido la geografia adquiere una gran
relevancia para la comprension de los estudios sobre turismo. De hecho la actividad
turistica es intrinsicamente espacial, y su espacialidad esta determinada por el propio

desplazamiento y movimiento de las personas.

Al respecto Rodriguez (1996) citado por Portillo, A (2002), afirma que el
fenomeno del turismo se viene desarrollando a escala planetaria y en los variados
espacios (zonas glaciales, cadenas montafiosas, regiones selvaticas, ciudades campos,

sabanas, desiertos, playas, lagos, rios, etc).

Dicho argumento es reforzado por Cassola (1982: 19) citado por Portillo, A
(2002), quien asevera que la geografia del turismo es “la ciencia que estudia las
particularidades territoriales de la economia turistica, la distribucion territorial de las
actividades de produccion y servicios relacionadas con el turismo y las condiciones,

factores y recursos que condicionan su desarrollo en diferentes paises y regiones”.

Algunos estudios sobre turismo realizados por geografos, resume un conjunto de
aspectos en los cuales se centran dichos trabajos. Entre estos aspectos destacan los
estudios como una forma diferente del uso del suelo; en los aspectos econdmicos del
turismo; como una actividad que modifica el paisaje; en cuanto a la morfologia de los

centros vacacionales; con relacion a los patrones de distribucion espacial de la oferta y la
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demanda; y por ultimo en cuanto a los movimientos y flujos turisticos; con relacion a los

modelos de desarrollo del espacio turistico.

2.3.7.2 El geomercado turistico.

Una vez sefalados los aspectos generales y mas importantes en materia de
turismo y geografia y su vinculacion, se procedera a considerar su relacion estrecha a

partir del punto de vista del geomercado en el area turistica.

En este sentido T¢llez y Aguilar (2000) citado por Portillo, A (2002), definen
geomercado como la aplicacion de métodos geograficos a problemas relacionados con el
mercado, eso quiere decir, al estudio de las necesidades, preferencias y posibilidades de
los consumidores, la identificacion de unidades comerciales y de sistemas de
distribucion o acceso para los productos o servicios, la caracterizacion de los productos
o servicios y la delimitacion de aéreas de mercado de acuerdo a su potencial de
rentabilidad. De alli que cuando se trata de productos turisticos, se habla de geomercado

turistico.

En el concepto de geomercado turistico interviene la actividad turistica, el
estudio geografico de esa actividad y la utilizacion de los resultados de ese estudio por
parte del mercado. El mercado tiene como objetivo principal promover la productividad

de la empresa y, en el caso del turismo, el objetivo es convertirlo en una actividad
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altamente rentable para los inversionistas, los operadores y para el pais en general. Por
lo tanto el aporte hacer por los estudios geograficos debe reforzar el objetivo del

mercado.

Cabe resaltar que el turismo como actividad se subdivide en varios tipos, los
cuales a su vez se manifiestan especialmente en diferentes espacios geograficos,
resultando en varios segmentos turisticos de acuerdo a la naturaleza del mercado. Esta
segmentacion del mercado es interpretada como el proceso de dividir el mercado en
grupos de consumidores que se parezcan entre si en relacion con algunos o algun criterio

razonable.

Los estudios geograficos ayudan a definir los segmentos del mercado turistico, a
través de una diferenciacion espacial de los consumidores (turistas) y de los lugares
donde es posible realizar actividades turisticas. La division de un pais en regiones y la
descripcion y clasificacion de los atractivos turisticos, posibilidades de desplazamiento y
facilidades de permanencia de cada una de ellas, ya de por si ayudan a orientar la
estrategia de mercado dirigida al segmento de la poblacion que tiene interés y necesidad

por realizar actividades relacionadas con el turismo religioso o con el de aventura.
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CAPITULO 3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

3.1. Descripcion del Tipo de Investigacion.

Para el desarrollo de esta investigacion se aplicaron diferentes tipos de estudio,
dentro de estos se encuentran: la investigacion bibliografica y de campo en la que se

incluye la investigacion exploratoria y descriptiva.

Todos los proyectos de investigacion tienen un patron o estructura que sirve para
controlar la recopilacion de datos de la forma mas exacta y econdmica posible. El
método que se aplico fue el método cientifico, “conocido éste como el camino que se
sigue en la investigacion. Comprende los procedimientos empleados para descubrir las
formas de existencia de los procesos del universo, para desentrafiar sus conexiones
internas y externas, para generalizar y profundizar los conocimientos y para

demostrarlos rigurosamente™” .

Con la cual se determino los problemas importantes o trascendentales que se
plantearon por los consumidores, distribuidores y empresa, haciendo que los hallazgos
sean significativos, consistentes y confiables y esto unicamente se obtiene con los

estudios que se llevan a cabo siguiendo el método cientifico.

* Rojas Soriano, Raiil. “Guia para realizar investigaciones sociales” Plaza y Valdés, S.A de C.V Vigésima
segunda edicion julio de 1998, pag. 92.
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3.1.1. Tipo de Investigacion.

3.1.1.1. Investigacion Exploratoria.

Esta investigacion sirvid para definir conceptos y a conocer las situaciones,

problemas o fenomenos que ocurridos en el Municipio de Conchagua.

“Las investigaciones exploratorias persiguen una aproximacién a una situacioén o
problema. Se desarrollan, en general, cuando los investigadores no tienen conocimientos
profundos de los problemas que estin estudiando. Es de caracter previo, a otras

investigaciones mas complejas™*.

3.1.1.2. Investigacion Descriptiva.

“Esta constituye el primer nivel del conocimiento cientifico, centrando su

objetivo basico en la descripcion de los fendomenos, hechos o situaciones analizados, por

tanto pretende identificar fendmenos mas relevantes™ .

2* Grande Esteban, Ildefonso. Abascal, Elena. “Fundamentos y técnicas de investigacion comercial”
Edicion: 9 Publicado por ESIC Editorial, 2007, pag.35

» Garcia Hoz, Victor, “Problemas y métodos de investigacion en educacion personalizada”, Ediciones
Rialp, 1994, Paginas 315.
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La investigacion descriptiva como su nombre lo indica explica situaciones y
ayudo a encontrar fortalezas y debilidades en la zona, para asi disefiar productos

turisticos que llamen la atencion del turista.

3.1.2 Método y Tipo de Muestreo.

“Los muestreos probabilisticos son aquellos en los que las unidades de la muestra
se seleccionan mediante un procedimiento aleatorio o al azar. Este muestreo es cientifico
y permite delimitar los errores cometidos, obtener estimadores de los pobladores
poblacionales, evaluar con intervalos de confianza la precision de los estimadores y
hacer inferencia estadistica. En estos muestreos cada elemento de la poblacion tiene una
probabilidad de pertenecer a la muestra y esta probabilidad es conocida de antemano™?°.

Por medio del muestreo probabilistico se segmento la poblacion del municipio de

Conchagua.

3.1.3. Métodos y Técnicas de Recoleccion de la Informacion.

Para la obtencion de informacion en el desarrollo de la investigacion se utilizo,
tanto las fuentes primarias como las secundarias; ya que ambos son de gran importancia

y utilidad en una investigacion.

% Santos Pefia, Julian. Mufioz Alamillos, Santos Angel. “Fundamentos de estadistica aplicados al
turismo”, Editorial Ramoén Areces, 2002 pag. 227.
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3.1.3.1 Fuente de Datos Primarios.

“Las fuentes de datos primarios o fuentes primarios se refiere a aquellos
portadores originales de la informacion que no han retransmitido o grabado en cualquier

medio o soporte de informacion™?’.

Las fuentes de datos primarios utilizadas en el desarrollo de esta investigacion
estan constituidas por:

» Los habitantes del Municipio de Conchagua.

= La Asociacion de Desarrollo Turistico de Conchagua.

= Turistas que visitan el lugar.

» Empresas del Municipio de Conchagua.

> Observacion.

* Observacion Ordinaria.
“la técnica de investigacion ordinaria puede emplearse en las visitas preliminares
para reconocer y delimitar el 4rea de trabajo con el fin de obtener informacidon para

estructurar el marco tedrico y conceptual”™®.

7 Eyssautier de la Mora, Maurice. “Metodologia de la investigacién: Desarrollo de la inteligencia”
Edicion: 5 Publicado por Cengage Learning Editores, pag. 115.
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Esta técnica fue muy eficaz; pues permitié un contacto directo con el tema de estudio
para poder evaluar las condiciones de los lugares potencialmente turisticos del
municipio a fin de contemplar los aspectos inherentes al comportamiento o a las
caracteristicas dentro de ese campo. Se utilizaron fichas de contenido para obtener
informacion necesaria y realizar el diagnéstico, para efecto de esta investigacion se

realizo visitas los lugares potencialmente turisticos.

> La Encuesta.

“Esta técnica consistio en recopilar informacion sobre una parte de la poblacion
denominada muestra, por ejemplo datos generales opiniones, sugerencias o respuestas a
preguntas formuladas sobre los diversos indicadores que se pretendieron explorar a
través de este medio. La informacion recogida se empleo para un analisis cuantitativo
con el fin de identificar y conocer la magnitud de los problemas que se suponen o se

conocen en forma parcial o imprecisa™’ .

Para poder aplicar esta técnica se utilizdé un instrumento llamado cuestionario.

“La construccion de este siguid una metodologia sustentada en: el cuerpo de teoria, el

2 Rojas Soriano, Raul. “Guia para realizar investigaciones sociales”. Plaza y Valdés, S.A de C.V.
Vigésima segunda edicion julio de 1998. pag. 206

¥ [dem, pag. 221.
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marco conceptual en que se apoya el estudio, las hipotesis que se pretenden probar y los

objetivos de la investigacion™.

Se aplicaron cuatro encuestas, una dirigida a los habitantes del Municipio de
Conchagua, y La Asociacion de Desarrollo Turistico de Conchagua, los Turistas que

visitan el lugar, y por ultimo Empresarios del municipio de Conchagua.

Las encuestas constaron de 21, 19 y 23 y 39 preguntas respectivamente; las
cuales fueron abiertas, cerradas y de opciéon multiple que nos brindaron datos
importantes. Estos tipos de preguntas facilitaron la interpretacion de la informacion asi

como su tabulacion.

> La Entrevista.

= Entrevista Estructurada.

Se aplicé una entrevista estructurada para completar la informacion obtenida de

la observacion y de la encuesta. “La entrevista estructurada o dirigida se emplea cuando

30 fdem, pag. 222.
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no existe material informativo sobre ciertos aspectos que interesa investigar, o cuando la

informacién no puede conseguirse a través de otras técnicas™'.

= Entrevista No Estructurada.

Este tipo de entrevista se utilizé porque permite que una vez que se establezca la
confianza entre el entrevistador y el entrevistado pueda fluir la informacion que no

podria obtenerse mediante otras fuentes primarias.

“Cuando el conocimiento de la situacidén o grupo que se estudia es superficial y,
por lo tanto, se carece de suficiente informacidn para estructurar debidamente una guia
de entrevista, puede disefarse un guion general para orientar la entrevista y dependiendo

de las caracteristicas del sujeto informante™”.

3.1.3.2. Fuentes Secundarias.

Ademas se han utilizado fuentes secundarias para completar la investigacion, de
las cuales se ha obtenido informacién teorica adquirida de instrumentos tales como:
= Libros de Investigacion de Marketing Turistico.

= Libros de Investigacion turistica.

*! fdem, pag. 216.
32 fdem, pag. 220.
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= Libros de Mercadotecnia.
=  Folletos de Turismo.
= Informacion extraida de Internet.

= Y otras fuentes bibliograficas.

3.1.4. Descripcion de la Poblacion y Muestra.

“Poblacion es un agregado de unidades individuales, compuesto de personas o
cosas, que se hallan en una tematica determinada. Las unidades individuales se llaman
unidades elementales. Definir una poblacién es limitar el alcance de las unidades
elementales de acuerdo al interés que se tiene respecto a alguna caracteristica de la

poblacion™.

Las unidades que se analizaron son: los habitantes del municipio de Conchagua,
La Asociacion de Desarrollo Turistico de Conchagua y los turistas que visitan el lugar.

Para cada de una de estas poblaciones se tomaron muestras representativas.

“Muestra es una parte de la poblacion. Es importante hacer notar que para hacer

una investigacion mediante el analisis de una parte de la poblacidon, o sea mediante una

3 Bonilla, Gildaberto. “Estadistica II: Métodos Practicos de Inferencia Estadistica”, segunda edicion,
UCA editores San Salvador El Salvador, pag. 9.
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muestra, €sta tiene, que ser representativa. La representatividad de la muestra, implica

que cada unidad de la poblacion, tiene iguales probabilidades de ser seleccionadas™*.

El municipio de Conchagua se encuentra dividido territorialmente de la siguiente

mancra.

Cuadro N° 2. Division territorial del municipio de Conchagua.

CANTONES
Conchaguita Agua Caliente
Playas negras Loma Larga
Cacao Ciprés
Piedra Rayada Yologual
Los Angeles Las Tunas
Faro Jiote
Llanos los Patos Farito
Huisquil Piedra Blanca
El Pilon Jaguey
Tamarindo Magquigiie

Fuente: Alcaldia de Conchagua.

3.1.4.1. Descripcion de la Poblacion y Muestra para los Habitantes del Municipio

de Conchagua.

Para efectos de la investigacion, la poblacion se constituyo por el nimero de

habitantes del Municipio de Conchagua, departamento de La Union, El Salvador.

3 fdem, pag. 10.
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El tipo de muestreo que se utilizd en la investigacion es el Muestreo no
probabilistico por conveniencia “técnica de muestreo no probabilistico que intenta
obtener una muestra de elementos convenientes. La seleccion de las unidades de

muestreo se dejo principalmente al entrevistador™.

Se selecciono como poblacion de estudio el municipio de Conchagua sacando
una muestra de hombres y mujeres de 15 a mayores 60 afios de edad, residentes en los

diferentes cantones de Conchagua.

Debido a que no se conocia la poblacion con exactitud se uso la férmula para

poblaciones infinitas para determinar el tamafio de la muestra, la cual es la siguiente:

_7°PQ

n E2

Donde:

Z. = Nivel de confianza requerida.

3 K. Malhotra, Naresh. Davila Martinez, José Francisco Javier. “Investigacion de mercados: Un enfoque
aplicado” Edition: 4Publicado por Pearson Educacion, 2004. Pag. 321.
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“Valor critico correspondiente a un determinado grado de confianza™®. Se

tomara un nivel de confianza de 1.96.
P = Probabilidad de éxito.
Q = Probabilidad de fracaso.

“Proporcion poblacional de la ocurrencia de algo; puede ser estimado de
experiencias pasadas (cuando las haya) o mediante un estudio muestral
previo; sin embargo, es mas practico asumir que P =0.50, por lo tanto, Q =1
—P=1-0.50; con esto se asegura el maximo tamaio de la muestra, ya que

el producto mayor de P.Q resulta cuando P = 0.50 (0.50 x 0.50 = 0.25)".

E = Error muestral en forma de Proporcion. “Error muestral maximo permisible
en la investigacion. Antes de llevarse a cabo la investigacion se debe
especificar el maximo error muestral que se estd en condiciones de

aceptar™®. La proporcion que se tomara en cuenta es del 5%.

n = Tamano de la muestra total.

36 I:dem, pag. 87.
37 Idem, pag. 90.
** [dem. Pag.
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~ (1.96)2(0.5)(0.5)
B (0.05)2

_ (3.8416)(0.25)
B 0.0025

0.9604

m=0.0025

n = 384.16
n ~ 384

Se distribuyo esta muestra en los veinte cantones de Conchagua y utilizando un
muestreo estratificado desproporcional en el que se consideraron diferentes porcentajes

del total de la muestra para cada uno de la siguiente manera.

“Muestreo estratificado desproporcional es la descripcion dada a una muestra
compuesta del mismo niimero de individuos sin tener en cuenta el nimero de cada sub
grupo. Es util cuando se comparan subgrupos pero hay que asignar valores a los

resultados segun el nimero de cada uno de ellos™”’.

% Caple, Jim. “La formacion: Teoria y practica”, Publicado por Ediciones Diaz de Santos, 1991, pag. 252.
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Para distribuir esta muestra en el municipio de Conchagua, se recurrio a las
unidades de salud de los principales cantones, las cuales proporcionaron la siguiente

informacion de numero de habitantes por edades de 15 a mayores de 60 afios.

Las cuales se detallan a continuacion:

Cuadro N° 3. Poblaciones del Municipio de Conchagua

Establecimiento Municipio Cantén Grupos de edad
15-19A | 20-539A >60 Total
Unidad de Salud Conchacua T. Urbano 1876 7490 1435 10801
Conchagua gu T. Rural 533 1755 417 | 2705
Casa de Salud Cacao | Conchagua Conchagua 103 340 81 524
Unidad de Salud Conchagua Conchagua 546 1797 428 2771
Llanos los Patos La Unién La Unién 188 666 188 1042
Unidad de Salud del -\ o El 563 1857 | 441 | 2861
Tamarindo Tamarindo
Un‘dag deSaluddel | hagua | ElHuisquil | 313 1025 | 244 | 1582
uisquil
Unidad ﬂzrialud del 1 Conchagua El Faro 239 794 187 | 1220
Total Rural 2485 8234 1986 | 12705
Total U + R 4361 15724 3421 | 23,506

Fuente: Unidad de Salud de Conchagua.

Para poder estimar el nimero de encuestas a distribuir por unidad de salud, se

desarrollo el siguiente procedimiento:

Numero de habitantes por Porcentaje de
Estimado de
Unidad de salud numero de
= encuetas a X 100 =
Numero de habitantes del o encuestas a
distribuir o
municipio distribuir
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Cuadro N° 4. Estimacion de encuestas por unidad de salud.

Grupos de edad
Establecimiento | Municipio Cantén Porcentaje
15-19A | 20-59A | >60 | Total %)
(1)
Unidad de Salud Conchagua T. Urbano 1876 7490 | 1435 | 20801 45.95
Conchagua gu T. Rural 533 1755 417 2705 11.50
1
Casade Salud |\ 1 ooua | Conchagua | 103 340 | 81 | 524 223
Cacao
Unidad de Salud | Conchagua | Conchagua 546 1797 428 2771 11.79
Llanos los Patos La Union La Unién 188 666 188 1042 4.43
Unidad de Salud El
del Tamarindo Conchagua Tamarindo 563 1857 441 2861 12.17
i 1
Unidad de Salud -\ (1 oua | Bl Huisquil | 313 | 1025 | 244 | 1582 6.73
del Huisquil
Unidad de Salud | (1o ova | Bl Faro 239 794 | 187 | 1220 5.19
del Faro
Total porcentual 100%

Fuente: Unidad de Salud de Conchagua.

Una vez detallado el nimero de habitantes, se procede hacer la distribucion de
las encuestas, teniendo como base las unidades de salud antes mencionadas y sus

respectivos cantones.

Cuadro N° 5. Distribucion de encuestas por unidad de salud.

Establecimiento Municipio Cantén Porcentaje * 384 Distribucién de
(%) encuestas
Unidad de Salud Conchacua T. Urbano 45.95 176.45 176
Conchagua gu T. Rural 11.50 44.16 44
Casa de Salud Cacao Conchagua Conchagua 2.23 8.56 9
Unidad de Salud Conchagua Conchagua 11.79 45.27 45
Llanos los Patos La Uni6n La Uni6n 4.43 17.01 17
Unidad de Salud del El
Tamarindo Conchagua Tamarindo 12.17 46.73 47
Unidad de Salud del |-\ o ova | EI Huisquil 6.73 25.84 26
Huisquil
Unidad de Salud del |- 1 001 El Faro 5.19 19.92 20
Faro
Total 384

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacién se dan a conocer los cantones que le corresponden a cada unidad
de salud, y muestra el nimero de habitantes del municipio de Conchagua tanto de la

zona urbana como la de la zona rural.

Cuadro N° 6. Distribucion de encuestas por canton.

Establecimiento Municipio Cantén # de % de encuestas
encuestas
Unidad de Salud Conchagua Conchagua 176 45.83
Conchagua
Cacao 5 1.30
Casa de Salud Conchagua Piedrq Rayada 5 1.30
Cacao Los Angeles 4 1.04
Ciprés 4 1.04
Llanos los Patos 20 5.21
Unidad de Salud Conchagua Las Tunas 17 4.43
Llanos los Patos Loma Larga 17 4.43
Agua Caliente 17 4.43
Unidad de Salud Tamarindo 20 5.21
del Tamarindo Conchagua Jaguey 17 4.43
Playas negras 17 4.43
Huisquil 10 2.6
Unidad de Salud Conchagua Jiote 9 2.34
del Huisquil Magquigiie 8 2.08
El Pilon 8 2.08
Faro 8 2.08
Unidad de Salud Conchagua Farito 7 1.82
del Faro Yologual 7 1.82
Piedra Blanca 8 2.08
Total 384 100%

Fuente: Elaboracion propia”’.

40 Ver Anexo. N° 2.
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3.1.4.2. Descripcion de la Poblacion y Muestra para La Asociacion de Desarrollo

Turistico de Conchagua.

Para efectos de la investigacion, la poblacién se constituyo por todas las

personas pertenecientes a la Asociacion de Desarrollo Turistico de Conchagua.

Para obtener informacion por parte de la asociacion, se hizo necesario utilizar el
método no probabilistico por conveniencia, ya que se determina en base a la necesidad

de informacion®'.

“Muestreo no probabilistico por conveniencia técnica de muestreo no
probabilistico que intenta obtener una muestra de elementos convenientes. La seleccion

de las unidades de muestreo se dejo principalmente al entrevistador’™**.

3.1.4.3. Descripcion de la Poblacion y Muestra para los Turistas que visitan

Conchagua.

Para efectos de la investigacion, la poblacion se constituyo por los turistas que

visitan el lugar.

! Ver Anexo. N° 3.
2 K. Malhotra, Naresh. Davila Martinez, José Francisco Javier. “Investigacién de mercados: Un enfoque
aplicado” Edition: 4Publicado por Pearson Educacion, 2004. Pag. 321.

127



El tipo de muestreo que se utiliz6 en la investigacion es el muestreo
probabilistico aleatorio simple. Debido a que no se conoce la poblacion se uséd la
féormula para poblaciones infinitas para determinar el tamafio de la muestra, la cual es la
siguiente:

Z? PQ

n

Donde:

Z. = Nivel de confianza requerida (1.96).

P = Probabilidad de éxito (0.5).

Q = Probabilidad de fracaso (0.5).

E = Error muestral en forma de Proporcion 5%.

n = Tamano de la muestra total.

_ (1.96)%(0.5)(0.5)
B (0.05)2

_ (3.8416)(0.25)
B 0.0025

~ 0.9604
"= 0.0025

n = 384.16

~ 384
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Sea seleccionado como poblacién de estudio los turistas del municipio de
Conchagua sacando una muestra de hombres y mujeres de 15 a mayores 60 afos de

edad, que visitan Conchagua, al igual que en los diferentes cantones.*’

Se distribuye esta muestra en los lugares turisticos de Conchagua y utilizando un
muestreo estratificado desproporcional en el que se consideran diferentes porcentajes del

total de la muestra para cada uno de la siguiente manera.

Cuadro N° 7. Distribucion de encuestas en los lugares turisticos.

Zonas turisticas Distribucién
de encuesta
Area urbana de Conchagua = Centro de Conchagua 96
Volcan de Conchagua 96
= Playa las Tunas. 12
= El Encantadito. 12
= Playa Torola. 12
Playas = Playas Negras. 12
= Playas Blancas. 12
= Playa el Macuiliz. 12
= El Jagiiey. 12
= Playa el Tamarindo. 12
= Laguna el Pilon. 32
Lagunas = Laguna los Negritos 32
= Laguna el Ciprés 32
Total 384

Fuente: Elaboracion propia.

43 Ver anexo N° 4.
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3.1.4.4. Descripcion de la Poblacion y Muestra para los empresarios del municipio

de Conchagua.

Para efectos de la investigacion, la poblacién se constituyo por todas las

empresas del municipio de Conchagua.

Para obtener informacion por parte de los empresarios, se hizo necesario utilizar
el método no probabilistico por conveniencia, ya que se determino en base a la

necesidad de informacion®.

“Muestreo no probabilistico por conveniencia técnica de muestreo no
probabilistico que intenta obtener una muestra de elementos convenientes. La seleccion

de las unidades de muestreo se deja principalmente al entrevistador”™*.

Se seleccion6 como poblacion de estudio algunas empresas del municipio de

Conchagua sacando una muestra de 21 empresas de la zona.

* Ver Anexo. N° 5.
# K. Malhotra, Naresh. Davila Martinez, José¢ Francisco Javier. “Investigacién de mercados: Un enfoque
aplicado” Edition: 4Publicado por Pearson Educacion, 2004. Pag. 321.
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Cuadro N° 8. Empresas seleccionadas del municipio.

Empresas del municipio de Conchagua

Rancho Las Tunas Rancho Escondido

Rancho Blanquita Rancho Belinda
Rancho y Restaurante Brisas Marinas Restaurante Troya

Hotel Playas Negras Restaurante Sandoval
Rancho y Restaurante La Gran Bocana Tolos Rancho

Restaurante Los Barquitos Tropi Tamarindo

Cabafias y Mariscos Mar Azul Rancho El Angel
Rancho Candita Hotel Buenos Aires

Rancho Denisse Soraya Restaurante Villa Central
Rancho Tilita Hostal El Cafetalito
Hotel Torola Cabaiias, Club, Bar y
Restaurante

Fuente: Elaboracion propia.

3.2. Validacion de Instrumentos.

Para verificar la validacion de instrumentos, se procedié a realizar una prueba

piloto dirigida 30 personas de la muestra que es objeto de estudio.

“Prueba piloto se llevo a cabo en una muestra relativamente pequefia, tomandola
del universo que se va a investigar. La seleccion de las personas a quienes se aplico el
cuestionario no necesariamente tuvo que hacerse al azar. Basto con tener un grupo (entre
20 a 30 personas) cuyas caracteristicas sean similares a las de la poblacion objeto de
estudio. En esta fase no se pretendia obtener significacion estadistica, sino mas bien

coémo funcionan las preguntas en forma individual y en conjunto.
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Mediante la prueba piloto se indago6:

1. Qué preguntas estuvieron mal formuladas.

2. Cuales resultaron incomprensibles o molestaron al encuestado.

3. Si fue correcto el ordenamiento y la presentacion de las preguntas.
4. Si las instrucciones para contestar el cuestionario fueron suficientes,

claras y precisas™*°.

3.3. Procesamiento de la Informacion.

Una vez recolectada la informacion de las tres unidades de andlisis se utilizd el

método estadistico convencional de Microsoft Office Word 2007.

3.4. Analisis de los Instrumentos.

Para el andlisis de los instrumentos y llegar al resultado, se evaluaron los datos
obtenidos en el procesamiento de la informacion utilizando el método tradicional de
cuadro resumen y grafica. En dicho cuadro y grafico se hizo las respectivas

interpretaciones

% Rojas Soriano, Raiill. “Guia para realizar investigaciones sociales”. Plaza y Valdés, S.A de C.V.
Vigésima segunda edicion julio de 1998. pag. 253.
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CAPITULO 4. RECOLECCION Y TABULACION DE DATOS.

4.1 TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS DIRIGIDOS A LOS

HABITANTES DEL MUNICIPIO DE CONCHAGUA.

Pregunta N° 1. ; De qué zonas visitan con mas frecuencia el municipio de Conchagua?

Objetivo: Conocer la afluencia de turistas en el municipio de Conchagua.

Cuadro N° 9. Procedencia de los turistas que visitan Conchagua.

Alternativas FA FR
Zona Oriental 277 72%
Extranjero 92 24%
Zona Central 31 8%
Zona Occidental 24 6%

Fuente: Investigacion de campo

80% 72%
60% | B
40% E— 24%
20% [E— E—— 8% 6%
0% | — i .
Zona Oriental Extranjero  Zona Central Zona
Occidental

Grafico N° 1. Procedencia de los turistas que visitan Conchagua.

Interpretacion: Los turistas que mas visitan el municipio de Conchagua son de la zona
oriental, lo que indica su posible demanda. Una vez identificado el mercado meta,
ADETUR puede realizar acciones aplicando una mezcla de marketing que comprenda
una buena promocion, enfocada a centros de atencion al turista, creacion de paginas

web, brochurs y tarjetas de presentacion.
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Pregunta N° 2. ;Qué tipo de turistas recibe Conchagua mas a menudo?

Objetivo: Conocer que tipos de turistas visitan el municipio de Conchagua.

Cuadro N° 10. Tipos de turista que visitan Conchagua.

Alternativas FA FR
Familias 314 82%
Estudiantes 79 21%
Personal de Empresas 41 11%
Grupos religiosos 16 4%

Fuente: Investigacion de campo

90% 82%

80% [—

70% | i—

60% | m—

50% | B

40% |

30% | —

20% =—= 11%

10% | = ; 4 4%
0% — e —

Familias Estudiantes Personal de Grupos

Empresas religiosos

Grafico N° 2. Tipos de turista que visitan Conchagua.

Interpretacion: El mercado meta es un grupo especifico de clientes al que van dirigidas
las actividades de marketing; se puede observar, que las familias son los grupos de
turistas que mas visitan el municipio de Conchagua. Es por ello que ADETUR tendria

que ampliar sus esfuerzos para poder llegar a otros mercados y darse a conocer.
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Pregunta N° 3. ; En qué tiempo recibe turistas con mayor frecuencia Conchagua?

Objetivo: Determinar en qué tiempo recibe mas turistas el municipio de Conchagua.

Cuadro N° 11. Tiempo en que recibe mas turista.

Alternativas FA FR
Vacaciones 353 92%
Un fin de semana 118 31%
Fiestas patronales 94 24%
Cualquier dia de la semana 47 12%
Fuente: Investigacion de campo
100% 92%
80%
60%
40%
20% ; 2 12%
] 4
— L. 1

0%

Vacaciones Un fin de semana

Cualquier dia de la Fiestas patronales

Grifico N° 3. Tiempo en que recibe mas turista.

Interpretacion: Las personas escogen temporada de vacaciones o un fin de semana para

salir de paseo de acuerdo a la apreciacion de los habitantes. Esta tendencia del proceso

de compra del turista les da la pauta a los negocios para estar preparados ante la

demanda esperada, adecuando los productos y servicios, la promocién y los precios

para llamar la atencion del visitante y lograr concretar el proceso de venta.
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Pregunta N° 4. ;Se siente usted participe junto con la comunidad para impulsar el
turismo en el municipio de Conchagua?

Objetivo: Conocer si los habitantes estan participando en impulsar el turismo para el

municipio.

Cuadro N° 12. Participacion de los habitantes en impulsar el turismo.

Alternativas FA FR

Si 209 54%

No 175 46%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

559% 54%
50%

45%

40%

Si No

Grafico N° 4. Participacion de los habitantes en impulsar el turismo.

Interpretacion: La actitud de los residentes de un destino puede influir en el atractivo
de dicha area, por tal motivo es fundamental que los habitantes se sientan participe en la
labor promotora turistica. En Conchagua soélo la mitad de los habitantes esta
participando en impulsar el turismo en la zona. ADETUR debe tomar en cuenta esta
situacion, ya que el apoyo de la poblacion es imprescindible para el crecimiento del

turismo.
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Pregunta N° 5. ;/Si su respuesta fue si, en qué forma se siente participe junto con la

comunidad para impulsar el turismo en el municipio de Conchagua?

Objetivo: Saber de qué forma participan los habitantes en impulsar el turismo.

Cuadro N° 13. Participacion de los habitantes para impulsar el turismo.

Alternativas FA FR (%)
Apoyando las actividades que se llevan a cabo 56 27%
Siendo amable con los turistas 51 24%
Cuidando el medio ambiente 49 23%
Campaiias de limpieza 25 12%
Trasmitiendo nuestra cultura 18 9%
Dando a conocer el municipio 10 5%
Total 209 100
Fuente: Investigacion de campo
30% 27%
25% | De— 24% 23%
— N  E—
20 | B
[— | |
15% 12%
P = [ | B & — 9%
10% — — e E—
| — | — | L 1 | — | e— |
5% — | — | [ S— e
[ — I I | — D
0% L1 I I I L1 —
Apoyando las Siendo Cuidando el Campafias de Trasmitiendo  Dando a
actividades amable con medio limpieza nuestra conocer el
que se llevan los turistas ~ ambiente cultura municipio

a cabo

Grifico N° 5. Participacion de los habitantes para impulsar el turismo.

Interpretacion: Cuando la poblacidn participa en promover el turismo en una zona, lo

hace mas llamativo para el visitante. Por lo consiguiente, los habitantes de Conchagua

trabajan en esta labor apoyando las actividades que se llevan a cabo dentro de ella,
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siendo amables con los turistas y cuidando el medio ambiente; todas estas acciones
benefician a la comunidad atrayendo mas turistas y a su vez haciendo que la estadia del

visitante sea més agradable.

Pregunta N° 6. ;Qué lugares turisticos, cerca del municipio de Conchagua, ha visitado

usted que los considere agradables?

Objetivo: Conocer los lugares turisticos visitados por los habitantes de Conchagua.

Cuadro N° 14. Lugares turisticos visitados por los habitantes.

Alternativas FA FR (%)
Lugares (Zona Oriental)
La Unién Golfo de F onseca 236 61
Santa Rosa de Lima 203 53
Laguna de Alegria 171 44
Bahia de Jiquilisco 104 27
Usulutan Playa El Espino 79 20
Valle la esperanza 3 1
Iglesia Colonial de Ereguayquin 0 0
Perquin 152 40
Rio Sapo 71 18
San Francisco Gotera 57 15
Morazan Arambala 43 11
Cacaopera 18 5
Gruta de Corinto 9 2
Guatagiagua 5 1
San Miguel 348 91
Playa El Cuco 213 55
. Quelepa 21 6
San Miguel Lagunr; de Aramuaca 18 5
Laguna del Jocotal 11 3
Laguna de Olomega 6 2

Fuente: Investigacion de campo.
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Gotera SanMiguel Tiaya Ei Cuco

Gratico N2 6 (c). Morazan. Lugaresturisticos visitados peor los Gréafico N2 6 (d). San Miguel. Lugares turisticos

Interpretacion: Los destinos mas visitados por los habitantes en la zona oriental son: La
Unién, Golfo de Fonseca y Santa Rosa; Morazan, Perquin y Rio Sapo; Usulutan, laguna
de Alegria y Bahia de Jiquilisco; San Miguel, la ciudad de San Miguel y playa el Cuco,
todos estos representan la competencia para el municipio de Conchagua. Entre los
rivales mas fuertes se destacan: Perquin, laguna de Alegria y playa El Cuco, ya que
poseen caracteristicas similares a las de ellos. ADETUR Conchagua debe monitorear los
movimientos o proyectos que estos piensan ejecutar en el futuro para atraer no so6lo a los
turistas sino también crear un turismo interno, donde los habitantes gozaran de su propia
belleza natural, y asi transmitir a los visitantes su experiencia; lo que le permitira a

Conchagua aumentar su participacion en el mercado turistico de la zona.
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Pregunta N° 7. ;Sabe usted con cuales de los siguientes factores cuenta el municipio de

Conchagua?

Objetivo: Determinar con cudles factores cuenta Conchagua.

Cuadro N° 15. Factores con los que cuenta Conchagua.

Alternativas FA FR (%)
Clima agradable 306 80
Apreciar abundante vegetacion 302 79
Caminatas 178 46
Miradores 76 20
Montaiia Areas de acampar 46 12
Actividades deportivas: Canchas de 24 6
futbol, basquetbol, volibol.
Actividades extremas: ciclismo, escala
. 11 3
deportiva, motocross.
Establecimiento de comidas 321 84
Playa Ifiscinas 93 24
Areas de descanso 86 22
Areas de juegos 34 9
Area urbana Clima agraflable . 367 96
de Establ@gmnento de Comidas 336 88
Conchagua Amablhdad de los personas 204 53
Areas para juegos 38 10

Fuente: Investigacion de campo.
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Griéfico N2 7 (a). Montafia. Factores con los que cuenta Grafico N2 7 (b). Playa. Factores con los que cuenta
Conchagua. Conchagua.
120%
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100% 38%
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Clima agradable Establecimientode  Amabilidad de los
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GrificoN° 7 (¢). Area urbana de Concha gua. Factores con

los que cuenta Conchagua.

Interpretacion: El primer paso para analizar los recursos turisticos de un destino es su
identificacion. Tras identificarlos, se deberda investigar el potencial de los mismos.
Algunos recursos turisticos son unicos, practicamente insustituibles. Es asi como
Conchagua cuenta con tres sectores que son: montafia, playa y area urbana, los cuales
cuentan con ciertos factores que los hacen llamativos a los turistas. Dentro de ellos
destacan el clima agradable y la abundante vegetacion en el area de montana; los
establecimientos de comida, piscinas y areas de descanso en lo que es la playa; y en el
area urbana sigue sobresaliendo el clima agradable seguido de los establecimientos de

comida.
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Pregunta N° 8. ;Considera que el acceso vial hacia Conchagua ha mejorado con el

pasar del tiempo?

Objetivo: Indagar sobre como ha mejorado el acceso vial hacia Conchagua.

Cuadro N° 16. Mejoramiento del acceso vial.

Alternativas FA FR

Si 364 95%

No 20 5%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

100%

80%
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40%

0,
20% 5%
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Si No

Grifico N° 8. Mejoramiento del acceso vial.

Interpretacion: Lo importante del mejoramiento del acceso vial es el volumen de la
corriente turistica que éste puede generar; ademds puede motivar a los viajeros a
continuar hacia el destino deseado. Conchagua se caracteriza porque en el transcurso del
tiempo ha ido mejorando sus vias de acceso, sin embargo ADETUR debe seguir
gestionando con las entidades correspondientes para darles mantenimiento a las ya

existentes y a su vez solicitar la creacion de nuevos proyectos.
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Pregunta N° 9. ;Si su respuesta fue si, cree que el mejoramiento del acceso vial a
Conchagua ha contribuido al turismo de la zona?

Objetivo: Identificar si el mejoramiento del acceso vial ha contribuido con el turismo.

Cuadro N° 17. Contribucion del acceso vial al turismo.

Alternativas FA FR
Si 364 100%
No -
Total 364

Fuente: Investigacion de campo

120% 100%
100%
80%
60%
40%
20%
0%

Si

Grafico N° 9. Contribucion del acceso vial al turismo.

Interpretacion: Un destino turistico debe ser facilmente accesible, pues de otra forma
se restringe o impide su visita. Cuanto mejores sean la vias de acceso, mayores son las
posibilidades de desarrollo. De acuerdo a los habitantes del municipio de Conchagua,
esto les ha ayudado a dar a conocer los diferentes recursos y destinos turisticos con los

que cuenta.
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Pregunta N° 10. ;Para usted, Conchagua posee sefializacion turistica?

Objetivo: Conocer si Conchagua posee sefializacion turistica.

Cuadro N° 18. Seializacion turistica de Conchagua.

Alternativas FA FR

Si 234 61%
No 150 39%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Si No

Grifico N° 10. Sefializacion turistica de Conchagua.

Interpretacion: La sefializacion turistica de las ciudades constituye la primera carta de
presentacion al visitante. Los resultados dan a conocer que el municipio de Conchagua si
posee sefializacion turistica, pero es preciso que ésta cumpla con los elementos
necesarios para que la gente pueda interpretar y valorar la belleza natural, brindando la

posibilidad de involucrarse positivamente con el entorno.
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Pregunta N° 11. ;Si su respuesta fue si, como calificaria usted la senalizacion turistica
que posee Conchagua?
Objetivo: Como califican los habitantes de Conchagua la sefializacion turistica

Cuadro N° 19. Calificaciones de la sefializacion turistica.

Alternativas FA FR
Son adecuadas para el lugar 79 34%
Se leen claramente 56 24%
Se encuentran bien ubicadas 44 19%
Son insuficientes 26 11%
Se encuentran en buenas condiciones 17 7%
Son suficientes 12 5%
Total 234 100%
Fuente: Investigacion de campo
40% 34%
35%
% (y:: P 5 19% ]
15 | O — — 11% o
10% — | | [ — | ° 5%
5% e | — _ .
0% — _— [ s _—
Son Se leen Se Son Se Son
adecuadas claramente encuentran insuficientes encuentran suficientes
para el lugar bien en buenas
ubicadas condiciones

Grafico N° 11. Calificaciones de la sefalizacion turistica.

Interpretacion: La Senalizacion turistica debe ser capaz de presentar la ciudad de forma
ordenada y sugerente, facilitando el descubrimiento y el disfrute del lugar. Los
resultados dan a conocer que el municipio de Conchagua no cuenta con una adecuada y
legible sefializacion para el lugar. ADETUR debe gestionar con las entidades adecuadas

proyectos en donde se pueda ubicar una sefializacion que sea capaz de cumplir una
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multiple funcion comunicadora: que informa, ensefia, educa, orienta, transmite y

multiplica valores que estan dirigidos a concientizar y facilitar la estadia y

desplazamiento de los turistas.

Pregunta N° 12. El municipio de Conchagua cuenta con una gran riqueza natural.

(Considera usted que podria ser aprovechada para el turismo?

Objetivo: Determinar si los habitantes estdn dispuestos a utilizar la riqueza natural para

el turismo.

Cuadro N° 20. Utilizacion de la riqueza natural.

Alternativas FA FR

Si 307 80%

No 77 20%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

100%

50%

0%

No

Grafico N° 12. Utilizacion de la riqueza natural.

Interpretacion: La riqueza natural con la que cuenta un lugar es la base fundamental

para poder impulsar el turismo, debido a que las personas que viajan a un determinado

lugar lo hacen atraidos por elementos especificos. Estos elementos se conocen como

atractivos turisticos. Es asi como ADETUR y la comunidad consideran a bien
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aprovechar estos recursos para impulsar el turismo en la zona, ya que esto generaria

beneficios para todos.

Pregunta N° 13. ;Considera que los turistas que visitan el municipio de Conchagua

dificultan la preservacion de los recursos naturales de la zona?

Objetivo: Indagar si los turistas que visitan el municipio de Conchagua dificultan la

preservacion de los recursos naturales.

Cuadro N° 21. Preservacion de los recursos naturales.

Alternativas FA FR

Si 108 28%

No 276 72%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

80%
60%
40%
20%

0%

Grafico N° 13. Preservacion de los recursos naturales.

Interpretacion: El grado de preservacion de los recursos naturales de los destinos

turisticos como del entorno en general, contribuye a la imagen del destino. A la vez que

llama la atencion de ciertos visitantes que gustan de la apreciacion de la naturaleza. Es

importante que los turistas ayuden a la conservacion y preservacion de ésta, de lo

147



contario se corre el riesgo de que sean deteriorados. Es por ello que los habitantes de
Conchagua manifiestan que los turistas no dificultan esta preservacion y les ayuda para

seguir siendo un destino turistico llamativo.

Pregunta N° 14. ;Cree usted que la cultura e historia que posee Conchagua es
transmitida a los turistas?

Objetivo: Determinar si los habitantes del municipio transmiten su cultura e historia a
los turistas.

Cuadro N° 22. Transferencia de la cultura e historia a los turistas.

Alternativas FA FR

Si 196 51%

No 188 49%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

52%
51%
50%
49%
48%

Grafico N° 14. Transferencia de la cultura e historia a los turistas.

Interpretacion: El atractivo turistico es un lugar de interés que los turistas visitan,
generalmente por su valor cultural e historia. La cultura es el conjunto de todas las
formas y expresiones de una sociedad determinada. Como tal incluye costumbres,
vestimenta, religion, rituales y sistemas de creencias. La historia tiene como objeto de
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estudio el pasado de la humanidad. Conchagua cuenta con cultura e historia que lo hace
llamativo a los turistas, pero solo el 51% de la poblacidn cree que estos atributos se estan
transmitiendo adecuadamente a los visitantes. ADETUR debe de actuar y concientizar a

los habitantes para que estos sean los portavoces de su cultura e historia.

Pregunta N° 15. ;Considera que las costumbres y tradiciones de Conchagua, aumenta el
nivel cultural de los turistas?
Objetivo: Analizar si las costumbres y tradiciones de Conchagua, producen un cambio

en el nivel cultural de los turistas.

Cuadro N° 23. Cambio del nivel cultural de los turistas.

Alternativas FA FR

Si 178 46%

No 206 54%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

55%
50%
45%
40%

No Si

Grafico N° 15. Cambio del nivel cultural de los turistas.

Interpretacion: La mayoria de turistas que visitan Conchagua son de la zona oriental,
estos poseen costumbres y tradiciones similares, es por ello que los habitantes

manifiestan que el nivel cultural del turista no cambia.
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Pregunta N° 16. ;La cultura del visitante produce cambios en la poblacion?

Objetivo: Conocer si la cultura del visitante produce cambios en la poblacion.

Cuadro N° 24. Cambios en la cultura.

Alternativas FA FR

Si 213 55%

No 171 44%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 16. Cambios en la cultura.

Interpretacion: Los aspectos culturales siempre han acompafiado a los procesos
turisticos, es por ello que los habitantes del municipio de Conchagua manifiestan que el
entrar en un acercamiento con los turistas les ha producido cambios; ya que para
satisfacer las necesidades de los visitantes ellos han tenido que crear nuevos negocios,

en donde la comunidad ha sido beneficiada con el desarrollo que esto representa.
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Pregunta N° 17. ;Como califica dichos cambios?

Objetivo: Determinar como los habitantes consideran los cambios.

Cuadro N° 25. Cambios.

Alternativas FA FR
Positivos 169 79%
Negativos 44 21%

Total 213 100%

Fuente: Investigacion de campo

>6% 54%
54%
52%
50%
48%
46%
44%
42%

Si No

Grafico N° 17. Cambios en la cultura.

Interpretacion: Entre turistas y habitantes se produce un intercambio de diversas
caracteristicas como lo son culturales, economicas, sociales, etc. La interacciéon ha
creado lazos de amistad. Por esto los habitantes del municipio manifiestan que los
cambios han sido positivos, ya que han traido beneficios econémicos y la creacion de
nuevos negocios, a la vez les ha hecho valorar los recursos naturales con los que estos

cuentan.
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Pregunta N° 18. ;Conoce algin medio de comunicacién que promueva al municipio de

Conchagua como lugar turistico?

Objetivo: Determinar si los habitantes conocen algin medio de comunicacion que le de

publicidad al municipio.

Cuadro N° 26 (a). Informacion sobre los medios de comunicacion.

Alternativas FA FR

Si 249 65%

No 135 35%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

80%
60%
40%
20%

0%

Si No

Grafico N° 18(a). Informacion sobre los medios de comunicacion.

Cuadro N° 26. (b). Medios de comunicacion.

Alternativas FA FR
Radio local 189 76
Television 81 33
Prensa 54 22
Brochurs 26 10

Fuente: Investigacion de campo
80% 76%
60%
40% 33% 529
0% H [
Radio local Television Prensa Brochurs

Grafico N° 18 (b). Medios de comunicacion.
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Interpretacion: La promocion abarca una serie de actividades cuyo objetivo es:
informar, persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. La
mayoria de los habitantes han manifestado que el municipio si se da a conocer a través
de medios publicitarios como lo son: radio local, television, prensa y brochurs. Ademas
de esto ADETUR debe de establecer una estrategia de promociéon que tenga una
cobertura tanto nacional como extranjera, la cual servira para llamar la atencion de

nuevos turistas.

Pregunta N° 19. ;Cree usted que el turismo beneficia a la comunidad en general, en
cuanto a la prestacion de mejores servicios basicos como agua potable, energia eléctrica
y seguridad policial?

Objetivo: Indagar si el turismo ha traido algin benéfico a la comunidad

Cuadro N° 27. Beneficios a la comunidad.

Alternativas FA FR

Si 237 62%

No 147 38%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

80% 62%
60%
40% 38%
0
20%
0%
Si No

Grafico N° 19. Beneficios a la comunidad.
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Interpretacion: El turismo plantea una nueva posibilidad de impulsar el sector

econdmico, comercializando el paisaje y los recursos culturales. A la vez que trae un

desarrollo a la comunidad con la mejora de los servicios basicos como lo expresan los

habitantes de Conchagua, ya que para poder atender al turista es necesario que el lugar

de destino cuente con la mayoria de servicios basicos.

Pregunta N° 20. ; Cree usted que el turismo en el municipio de Conchagua ha mejorado

la calidad de vida de los habitantes de la zona?

Objetivo: Conocer si el turismo ha mejorado la calidad de vida de los habitantes.

Cuadro N° 28. Mejoramiento de la calidad de vida.

Alternativas FA FR
Si 252 66%
No 132 34%
Total 384 100%
Fuente: Investigacion de campo
0,
100% 66%
so | p— 34%
] [ ——1

0%

Si

No

Grafico N° 20. Mejoramiento de la calidad de vida.

Interpretacion: Una estrategia basada en el turismo debe juzgarse por los beneficios

que ésta produce a la comunidad, es por ello que los habitantes de Conchagua reconocen

que el turismo ha producido un cambio en sus estilos de vida; haciendo énfasis en que se
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han reparado y construido nuevas las calles; asi mismo, se ha incrementado la seguridad

de la zona.

Pregunta N° 21. ;Qué recomendacion haria usted para mejorar el atractivo turistico del
municipio de Conchagua?
Objetivo: Indagar cudles son las recomendaciones de los habitantes para aumentar el

turismo en la zona.

Cuadro N° 29. Recomendaciones de los habitantes.

Alternativas FA FR
Arreglar las calles y mas negocios. 284 74
Promocionar mas el lugar turistico 272 71
Crear miradores 232 60
Mas seguridad 203 53
Campaiias de limpieza 165 43
Mas parqueos 133 35
Dar a conocer la cultura 110 29
Crear un mercado 96 25
Conservando la naturaleza 92 24
Crear un solo lugar para las ventas 87 23
Arreglar el turicentro 77 20
Mas sefializacion 71 18
Tratar mejor al turista 67 17

Fuente: Investigacion de campo

80% 74% 71%
60%
40%
20%
0%
Arreglar las calles y Promocionar mds Crear miradores ~ Mds seguridad Campafias de
mas negocios. el lugar turistico limpieza

Grafico N° 21. Recomendaciones de los habitantes.
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Interpretacion: Para impulsar el turismo en el municipio de Conchagua, ADETUR

debe tomar en cuenta las recomendaciones hechas por los habitantes; ya que estas son

de suma importancia para poder establecer una estrategia turistica, en donde se puedan

unir esfuerzos hacia un solo objetivo comun, que es el de dar conocer a Conchagua

como un destino turistico. Entre las recomendaciones tenemos: arreglar las calles y crear

mas negocios, promocionar mas el lugar, creaciéon de miradores, mayor seguridad y

realizar campafias de limpieza.

42 TABULACION DE LA ENTREVISTA A LOS MIEMBROS DE LA

ASOCIACION DE DESARROLLO TURISTICO DEL MUNICIPIO DE

CONCHAGUA.

Pregunta N° 1. ;Qué motivo el funcionamiento de la asociacion?

Objetivo: Saber qué motivo estd funcionando la asociacion.

Cuadro N° 30. Motivos.
Alternativas FA FR (%)
El desarrollo turistico de Conchagua 6 75
Potencial y explotacion del area 2 25
Total 8 100
Fuente: Investigacion de campo
100 75%
50 25%
0

El desarrollo turistico de
Conchagua

Potencial y explotacion del
area

Grafico N° 22. Motivos.
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Interpretacion: La mayoria de los miembros revelaron que el desarrollo turistico que se
esta dando en el municipio de Conchagua fue lo que les motivo a poner en marcha la

asociacion y el 25% manifesto que fue por la capacidad que este tiene de ser explotado.

Pregunta N° 2. ; Qué atractivos turisticos considera que posee Conchagua?

Objetivo: Conocer los atractivos turisticos que posee la Conchagua.

Cuadro N° 31. Atractivos.

Alternativas FA FR (%)
Playa, lagunas, volcén y casco urbano 5 63
Historia 4 50
Turismo cultural 1 12.5
Buen ambiente 1 12.5
Clima agradable 1 12.5
Iglesia colonial 1 12.5
Recurso natural 1 12.5
Fuente: Investigacion de campo.
70% 63%
60% ' | 50%
S0% e
40% — E—
[ — [ —
30% [ — L. 1
| 3%
10% | | ] b 4 | — |
0% ] ] | P— | | ]
Playa, lagunas, volcan Historia Turismo cultural Buen ambiente
y casci urbano

Grafico N° 23. Atractivos.

Interpretacion: Los atractivos turisticos son el conjunto de elementos materiales y/o
inmateriales que son susceptibles de ser transformados en un producto turistico que

tenga capacidad para incidir sobre el proceso de decision del turista. El municipio de
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Conchagua se caracteriza por poseer diferentes atractivos naturales y culturales, el 63%
de los miembros de ADETUR pudo identificar que los atractivos mas destacados son
playa, lagunas, volcan y el casco urbano y el 50% dijo que la historia era un factor

atractivo y relevante en la zona.

Pregunta N° 3. ;Como asociacion que actividades realizan junto con la comunidad, en
el esfuerzo de impulsar el turismo en el municipio de Conchagua?
Objetivo: Conocer si los miembros de la asociacion estan participando en impulsar el

turismo para el municipio.

Cuadro N° 32. Participacion de la asociacion.

Alternativas FA FR (%)

Cuando se realizan campanas de limpieza y reciclaje 2 25
Eventos culturales 1 13
En el trabajo de concientizacion de conservacion de los | 13
recursos

Comentando el arte y la cultura de la zona 1 13
Por ser emprendedores 1 13
Por la organizacion 1 13
Por contribuir al desarrollo 1 13
Hay individualismo, desinterés, apatia 1 13
No hay interés por el turismo 1 13

Fuente: Investigacion de campo
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Grifico N° 24. Participacion de la asociacion.

Interpretacion: En el esfuerzo por impulsar el turismo en Conchagua, ADETUR ha

tomado a bien junto con la comunidad el realizar diferentes actividades que ayudaran al

desarrollo turistico en la zona. El 25 % de los miembros realizan campaiias de limpieza

y reciclaje y un 13% eventos culturales.

Pregunta N° 4. ; Qué tipo de turistas recibe Conchagua més a menudo?

Objetivo: Conocer que tipos de turistas visitan el municipio de Conchagua.

Cuadro N° 33. Tipos de turistas.

Alternativas FA FR (%)
Familias 8 100
Estudiantes 6 75
Personal de Empresas 5 63
Grupos religiosos 4 50

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 25. Tipos de turistas.

Interpretacion: El mercado meta es un grupo especifico de clientes al que van dirigidas

las actividades de marketing; en el municipio de Conchagua, el 100% de los integrantes

de ADETUR dicen que las familias son los grupos de turistas que mas le visitan. Es por

ello que tendrian que ampliar sus esfuerzos para poder llegar a otros mercados y darse a

conocer.

Pregunta N° 5. ;En qué tiempo recibe la mayor cantidad de turistas Conchagua?

Objetivo: Determinar en qué tiempo recibe mas turista el municipio de Conchagua.

Cuadro N° 34. Tiempo de afluencia de turistas.

Alternativas FA FR (%)
Un fin de semana 8 100
Fiestas patronales 8 100
Vacaciones 7 88
Cualquier dia de la semana 2 25

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 26. Tiempo de afluencia de turistas.

Interpretacion: De acuerdo a la apreciacion de los miembros de ADETUR (el 100%),
las personas escogen un fin de semana y aprovechan las fiestas patronales para visitar el
municipio de Conchagua. Esta tendencia del proceso de compra del turista les da la

pauta a los negocios para estar preparados ante la demanda esperada.

Pregunta N° 6. ;De qué zonas visitan con mas frecuencia el municipio de Conchagua?

Objetivo: Conocer la afluencia de turistas en el municipio de Conchagua.

Cuadro N° 35. Zonas de procedencia de los turistas.

Alternativas FA FR (%)
Zona Oriental 8 100
Extranjero 5 63
Zona Central 2 25
Zona Occidental 1 13

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 27. Zonas de procedencia de los turistas.

Interpretacion: El 100% de los integrantes de ADETUR dicen que los turistas que mas

visitan el municipio de Conchagua son de la zona oriental, lo que indica su posible

demanda. Una vez identificado el mercado meta, puede realizar acciones aplicando una

mezcla de marketing que comprenda una buena promocion, enfocada a centros de

atencion al turista, creacion de paginas web, brochurs y tarjetas de presentacion.

Pregunta N° 7. ; Considera que el acceso vial hacia Conchagua ha mejorado?

Objetivo: Indagar sobre como ha mejorado el acceso vial hacia Conchagua.

Cuadro N° 36. Mejoramiento del acceso vial.

Alternativas FA FR (%)
Si 6 75
No 2 25
Total 8 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 28. Mejoramiento del acceso vial.

Interpretacion: Lo importante del mejoramiento del acceso vial es el volumen de la
corriente turistica que éste puede generar; ademas puede motivar a los viajeros a
continuar hacia el destino deseado. Un 75% de los miembros de ADETUR consideran
que Conchagua se caracteriza porque ha ido mejorando sus vias de acceso, sin embargo
debe seguir gestionando con las entidades correspondientes para darles mantenimiento

a las ya existentes y a su vez solicitar la creacion de nuevos proyectos.

Pregunta N° 8. ;Si su respuesta fue si, cree que el mejoramiento de acceso vial de
Conchagua ha contribuido al desarrollo turistico en la zona?

Objetivo: Identificar si el mejoramiento del acceso vial ha contribuido con el turismo.

Cuadro N° 37. Contribucion del acceso vial al turismo.

Alternativas FA FR (%)
Si 6 100
No 0 0
Total 6 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 29. Contribucion del acceso vial al turismo.

Interpretacion: La accesibilidad a los destinos turisticos es muy importante, ya que el
visitante toma muy en cuenta este factor a la hora de salir de viaje. El 100% de los
miembros de la asociacién manifiestan que el mejoramiento del acceso vial ha
contribuido al desarrollo del turismo en zona. Para seguir llamando la atenciéon del
turista, debe seguir gestionando proyectos con las entidades necesarias para que asi la

zona sea mas visitada.

Pregunta N° 9. ;Para usted, Conchagua posee sefializacion turistica?

Objetivo: Conocer si Conchagua posee sefalizacion turistica.

Cuadro N° 38. Sefalizacion turistica de Conchagua.

Alternativas FA FR (%)
Si 1 12
No 7 88
Total 8 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 30. Seializacion turistica de Conchagua.

Interpretacion: Una adecuada sefializacion turistica puede repercutir favorablemente en
el desarrollo turistico de la zona, El 88% de los miembros de ADETUR manifiestan que
el municipio de Conchagua no posee sefializacion turistica, lo que genera un problema
tanto para la zona como para el visitante. Por consiguiente la asociacion debe gestionar
con la entidad necesaria sobre este proyecto, para que los visitantes puedan ser
orientados e informados hacia su lugar de destino.

Pregunta N° 10. ;Si su respuesta fue si, como calificaria usted la sefalizacion turistica
que posee Conchagua?

Objetivo: Como califican los habitantes de Conchagua la sefializacion turistica.

Cuadro N° 39. Calificaciones de la sefializacion turistica.

Alternativas FA FR (%)
Se leen claramente 1 100
Son adecuadas para el lugar 1 100

Se encuentran en buenas condiciones - -

Se encuentran bien ubicadas - -

Son suficientes - -

Son muy pocas - -

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 31. Calificaciones de la sefializacion turistica.

Interpretacion: La Senalizacion turistica debe ser capaz de presentar la ciudad de forma

ordenada, facilitando el descubrimiento y el disfrute del lugar. Se observa que s6lo un

miembro de la asociacion dice que los diferentes medios que se utilizan para sefializar se

leen claramente y que son adecuadas para el lugar.

Pregunta N° 11. ;Sabe usted con cudles de los siguientes factores cuenta el municipio

de Conchagua?

Objetivo: Determinar con qué factores cuenta Conchagua.
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Cuadro N° 40. Factores con los que cuenta Conchagua.

Alternativas FA FR (%)
Clima agradable 7 88
Apreciar abundante vegetacion 5 63
Actividades deportivas: Canchas de futbol,
, . 4 50
basquetbol, volibol.
Montaiia | Areas de acampar 4 50
Caminatas 4 50
Miradores 4 50
Actividades extremas: ciclismo, escala deportiva, 0 0
motocross.
Alimentacion accesible 7 88
Playa Areas de descanso 3 38
Balneario 3 38
Areas de juegos 0 0
i Clima agradable 7 88
rea — -
urbana de Establecimiento de comidas 7 88
Amabilidad de las personas 7 88
Conchagua — -
Areas de juegos 3 38
Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 32 (a). Factores con los que cuenta Grafico N° 32 (b). Factores con los que cuenta Conchagua.
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Griafico N° 32 (¢). Factores con los que cuenta Conchagua.
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Interpretacion: Los recursos turisticos representan el soporte basico del turismo y son
la base para disefiar los proyectos de desarrollo de cualquier localidad. Es asi como
Conchagua cuenta con tres sectores que son: montafia, playa y area urbana, los cuales
cuentan con ciertos factores que los hacen llamativos a los turistas. En el sector de
montafia destacan el clima agradable y abundante vegetacion; en el sector playa recalcan
con el 88% la alimentacidn accesible y con un 38% las areas de descanso y balneario; y
en el area urbana con el 88% sobresalen el clima agradable, los establecimientos de
comida y la amabilidad de las personas. De esta manera ADETUR conociendo el

potencial de la zona debe ir pensando en ejecutar buenos proyectos.

Pregunta N° 12. ;Cuales municipios considera que se asemejan a Conchagua en cuanto

al turismo que se pretende impulsar?

Objetivo: Conocer cuales son los rivales directos que posee el municipio de Conchagua.
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Cuadro N° 41. Rivales directos.

Alternativas FA FR (%)
Lugares (Zona Oriental)

La Unién Golfo de F onseca 3 38
Santa Rosa de Lima 2 25

Laguna de la Alegria 3 38

Bahia de Jiquilisco 2 25

Usulutan Playa El Espino 1 13
Valle la esperanza 0 0

Iglesia Colonial de Ereguayquin 0 0

Perquin 5 63

Rio Sapo 2 25

Cacaopera 1 13

Morazan Guatagiagua 1 13
San Francisco Gotera 0 0

Arambala 0 0

Gruta de Corinto 0 0

Playa El Cuco 6 75

Laguna de Olomega 3 38

. San Miguel 1 13

San Miguel Quelepa 0 0
Laguna de Aramuaca 0 0

Laguna del Jocotal 0 0

Fuente: Investigacion de campo

Interpretacion: La zona oriental posee muchos lugares turisticos para los visitantes, es
por ello que ADETUR manifiesta que sus rivales directos son: en La Union, Golfo de
Fonseca y Santa Rosa de Lima; Usulutan, Laguna de Alegria, Bahia de Jiquilisco y
Playa El Espino; Morazan, Perquin, Rio Sapo, Cacaopera y Guatagiagua; en San
Miguel, Playa El Cuco, laguna de Olomega y la ciudad de San Miguel. Aunque existen
algunos que sobresalen como lo son: Golfo de Fonseca, Laguna de Alegria, Perquin y
Playa El Cuco. Pero es en estos lugares donde la asociacién debe prestarle atencion y
saber que proyectos ellos realizaran y de esta forma estar preparados para competir en

el mercado.

169



Pregunta N° 13. A su criterio ;Qué actividades turisticas desarrolla mejor Conchagua
en relacion a los lugares turisticos de otros municipios?
Objetivo: Conocer que actividades realiza mejor Conchagua con respecto a otros

municipios.

Cuadro N° 42. Actividades turisticas.

Alternativas FA FR (%)
Festival Gastronomico 6 75
Paseo de montana 2 25
Actos culturales 1 13
Ninguna, esta prematura en el desarrollo 1 13
turistico

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 33. Actividades turisticas.

Interpretacion: Actividad turistica es el conjunto de operaciones y actuaciones llevadas
a cabo por los prestadores de servicio, con el fin de aprovechar al méximo los recursos
puestos a disposicion del turista. El 75% de los miembros de ADETUR manifestaron
que el festival gastrondomico es una de las principales actividades que se desarrollan en
el municipio de Conchagua y el 25% dice que los paseos de montafa son actividades

que les diferencian de otros municipios.
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Pregunta N° 14. ;Cree que la cultura e historia que posee Conchagua es transmitida a
los turistas?

Objetivo: Determinar si la cultura e historia es transmitida a los turistas.

Cuadro N° 43. Transferencia de la cultura e historia a los turistas.

Alternativas FA FR (%)
No 7 87
Si 1 13
Total 8 100

Fuente: Investigacion de campo

100%
80%
60%
40%
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0% |
No Si

Grafico N° 34. Transferencia de la cultura e historia a los turistas.

Interpretacion: La cultura es el conjunto de todas las formas, los modelos o los
patrones, explicitos o implicitos, a través de los cuales una sociedad regula el
comportamiento de las personas que la conforman. El 81% de los integrantes de
ADETUR dice que no se transmite la cultura e historia a los visitantes en el municipio
de Conchagua. Por tal razén se debe concientizar a la poblacion para que estos sean los

portavoces de su cultura e historia.
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Pregunta N° 15. ;Por qué medios de publicidad les gustaria dar a conocer Conchagua?
Objetivo: Indagar qué medios de publicidad se utilizarian para dar a conocer a

Conchagua.

Cuadro N° 44. .Medios de publicidad.

Alternativas FA FR (%)
Television 8 100
Prensa escrita 8 100
Radio local 4 50
Internet 4 50
Rotulos 1 13

Fuente: Investigacion de campo
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Grifico N° 35. Medios de publicidad.

Interpretacion: La publicidad abarca diferente tipos de actividades de las cuales el
unico objetivo es persuadir y llamar la atencion de nuevos turistas. E1 100% de los
miembros de la asociaciéon han manifestado que les gustaria informar y dar a conocer el

municipio de Conchagua con sus atractivos a través de la television y prensa escrita.
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Pregunta N° 16. ;Considera que existen los recursos financieros necesarios para

mejorar los atractivos turisticos en la zona?

Objetivo: Determinar si existen los recursos financieros para poder mejorar los

atractivos de la zona.

Interpretacion: La totalidad de los miembros de la asociacion expresaron que no

Cuadro N° 45. Recursos financieros.

Alternativas FA FR (%)
Si 0 0
No 8 100
Total 8 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 36. Recursos financieros.

existen los recursos financieros necesarios para mantener o mejorar los atractivos de la

zona.
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Pregunta N° 17. ;Qué problema cree que enfrenta el turismo en la zona?

Objetivo: Conocer cudles son los problemas que enfrenta el turismo en la zona.

Cuadro N° 46. Problemas que enfrenta el turismo.

Alternativas FA FR (%)
Falta de seguridad 3 38
Falta de involucramiento de la comunidad 2 25
Falta de recursos econdomicos 1 13
Falta de producto turistico 1 13
Falta de apoyo de la Alcaldia 1 13
Falta de financiamiento 1 13
Falta de publicidad 1 13
Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 37. Problemas que enfrenta el turismo.

Interpretacion: Para el 34% de la asociacion el problema que mas afecta en relacion al

impulso del turismo es la falta de seguridad de la zona, por otra parte el 25 % asegura
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que la falta de interés por parte de la comunidad crean ciertos conflictos que impiden el

desarrollo turistico.

Pregunta N° 18. ;Qué mejoras considera que se le puede hacer a la zona para brindarle
una mejor atencion al turista?
Objetivo: Indagar sobre cuales serian las mejoras que se le podrian hacer la zona.

Cuadro N° 47. Mejoras para la zona.

Alternativas FA FR (%)

Sefalizacion turistica 5 63
Reparacion de la carreteras 5 63
Publicidad 4 50
Brindar mayor seguridad al turista 3 38
Construccion de parqueos 3 38
Capacitaciones para las empresas 2 25
Areas de atencion al cliente 2 25
Miradores 2 25
Senalizacion vial 1 13
Potenciar la asociatividad 1 13
Infraestructura 1 13
Educacion turistica 1 13

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 38. Mejoras para la zona.
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Interpretacion: Para el desarrollo del turismo en el municipio de Conchagua, es

necesario establecer una estrategia, donde se puedan unir esfuerzos hacia un solo

objetivo comun, que es el de dar conocer a Conchagua como un destino turistico. Entre

las recomendaciones de ADETUR tenemos: sefializacion turistica, reparacion de

carreteras, mas publicidad, mayor seguridad y construccion de parqueos. Con esto se

contribuira al impulso del turismo en la zona.

Pregunta N° 19. ;Coémo le gustaria ver a Conchagua dentro de 5 afios en cuanto al

turismo?

Objetivo: Conocer la vision de la asociacion con respecto al turismo de Conchagua.

Cuadro N° 48. Vision de la asociacion.

Alternativas FA FR (%)
Mas desarrollado 5 63
Con mas servicios para el turista 3 38
Mejor infraestructura 2 25
Con buena sefializacion turistica 2 25
Con mas visitantes 1 13
Producto turistico bien definido 1 13

Fuente: Investigacion de campo.
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Grafico N° 39. Vision de la asociacion.
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Interpretacion: Un 63% de la asociacion esperan ver en el futuro un Conchagua mas
desarrollado, el 38% con mas servicios para que el turista se sienta complacidos y un

25% con estructuras mejor elaboradas.

4.3 TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS DIRIGIDOS A LOS

TURISTA DEL MUNICIPIO DE CONCHAGUA.

Pregunta N° 1. ;Cudl fue el proposito de su visita a Conchagua?

Objetivo: Identificar mediante los turistas que les impulsa visitar el municipio de

Conchagua.
Cuadro N° 49. Propdsitos de visita de los turistas.
Alternativas FA FR (%)
Disfrutar y distraerse 160 42
Viaje de paseo 100 26
Conocer el lugar 69 18
Disfrutar de ricas pupusas 40 10
Visitar amigos y familiares 15 4
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 40. Propositos de visita de los turistas.
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Interpretacion: disfrutar y distraerse y el viaje de paseo son los principales motivos

que generan los desplazamientos de los turistas hacia un lugar determinado; en éste

realizan multiples actividades de acuerdo a las

caracteristicas del destino y de su

equipamiento, lo cual le ofrece a sus visitantes todo lo necesario para su permanencia y

deleite.

Pregunta N° 2. ; Qué lugar ha visitado?

Objetivo: Identificar las ventajas competitivas que los sectores mencionados ofrecen de

forma diferenciada y atractiva.

Cuadro N° 50. Lugares mas visitados por los turistas.

Zonas turisticas FA FR (%)
Iglesia 276 72
Area urbana de | Parque 384 100
Conchagua El pupusodromo 282 73
Turicentro 40 10
Volcan de Area Protegida de Conchagua 94 24
Conchagua Petrograbado 5 1
Playa las Tunas. 317 82
El Encantadito. 75 19
Playa Torola. 97 25
Playas Negras. 129 33
Playas Playas Blancas. 83 22
Playa el Macuiliz. 74 19
El Jagiiey. 103 27
Playa el Tamarindo. 348 91
Laguna el Pilon. 41 11
Lagunas Laguna los Negritos 52 13
Laguna el Ciprés 8 2

Fuente: Investigacion de campo
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Interpretacion: Considerando el punto de vista del visitante y la imagen que éste
percibe de los lugares turisticos de la zona, se pudo identificar aquellos que ofrecen una
ventaja competitiva como destino: en el area urbana, la iglesia y el parque; en las
playas, las Tunas y el Tamarindo; en el volcan, la Zona Protegida y en las lagunas, la
laguna los Negritos; revelando asi lo que Conchagua puede ofrecer de forma
diferenciada y atractiva. Ademds, el municipio cuenta con una variedad de recursos
naturales y culturales que son menos frecuentados, pero que se podrian combinar para
disefiar una ruta turistica en la que los visitantes puedan deleitarse en un ambiente

acogedor y saludable.
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Pregunta N° 3. ; Qué fue lo mejor de su visita en los lugares turisticos de Conchagua?

Objetivo: Indagar los diversos recursos que en general se pueden encontrar en los

destinos turisticos.

Cuadro N° 51. Lo que mas disfrutan los turistas.

Alternativas FA FR (%)

Clima agradable 134 35
El paisaje 127 33
Su gastronomia 78 20
Lo animado del lugar 68 18
La tranquilidad del lugar 57 15
Lo desestresante del lugar 56 15
El cambio de ambiente 48 12
Los recursos naturales 25 7

El aire puro 22 6

La hospitalidad de las personas 18 5

Fuente: Investigacion de campo
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Grifico N° 42.. Lo que mas disfrutan los turistas.

Interpretacion: el paisaje y el clima agradable son los recursos mas fuertes del destino
turistico en estudio; seguido por su gastronomia y la tranquilidad relajante de los
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diferentes sitios por los que puede optar el visitante. Asi mismo, hay turistas que se
sienten atraidos por lo animado del lugar. Esta informacion es 1til para el disefio de un

producto turistico que pueda competir con otros existentes en la zona oriental.

Pregunta N° 4. ; Como obtuvo la informacion de ese lugar?
Objetivo: Identificar a través de qué medio publicitario se da a conocer los diversos
destinos turisticos.

Cuadro N° 52. Medios informativos.

Alternativas FA FR (%)

A través de conocidos 132 34
Periddicos 92 24
Revistas 45 12
Television 38 10
Internet 32 8
Brochurs 25
Radio 20 5

Total 384 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 43. Medio informativos.
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Interpretacion: La mayoria de los turistas supieron del lugar por la publicidad que los
mismos visitantes efectian al comentar con familiares y amigos sobre los atractivos del
municipio. Sin embargo para poder dar a conocer un destino turistico es recomendable
utilizar una campaiia publicitaria la cual debe ser difundida a través de medios masivos
(television, radio, revista, publicidad exterior) y/o mas personalizados (folletos,

brochurs).

Pregunta N° 5. ;Que le gustaria conocer a usted de Conchagua referente a su cultura e
historia?

Objetivo: Comprobar qué es lo que les llama la atencidn a las personas relacionado a la
cultura e historia de Conchagua.

Cuadro N° 53. Cultura e historia de Conchagua.

Alternativas FA FR (%)
Historia 116 30
Costumbres 116 30

Mitos y leyendas 68 18
Religion 68 18
Petrograbados 57 14
Folklor 51 13

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 44. Cultura e historia de Conchagua.
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Interpretacion: La Asociaciéon de Desarrollo Turistico de Conchagua (ADETUR

Conchagua) debe tomar en cuenta las diferencias socioculturales de los turistas; por

ejemplo, sus visitantes tienen mas inclinacidon por conocer la historia y las costumbres

del municipio en comparacion a su religion, mitos y leyendas. En ocasiones estas

diferencias pueden ser una de las motivaciones por las que las personas viajan, es decir,

para conocer y encontrarse con culturas diferentes.

Pregunta N° 6 ;En dicho lugar se le ha trasmitido a usted informacién sobre sus fiestas

patronales?

Objetivo: Establecer si el lugar da a conocer sus costumbres y tradiciones.

Cuadro N° 54. Transmision de las costumbres y tradiciones

Alternativas FA FR (%)
Si 189 49
No 195 51
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 45. Transmision de las costumbres y tradiciones

183



Interpretacion: Los habitantes del municipio de Conchagua no han logrado transmitir a

la totalidad de sus visitantes la informacién sobre sus costumbres y tradiciones; dado

que estos factores definen el comportamiento social de una poblacion turistico-emisora,

al no difundirlos, no les permite sobresalir y marcar la diferencia en relacidon a otros

destinos.

Pregunta N° 7 ;En qué tiempo frecuenta salir usted de paseo?

Objetivo: Indagar cuando es que se obtiene mayor demanda en el destino turistico.

Cuadro N° 55. Periodos en los cuales el turista frecuenta salir.

Alternativas FA FR (%)
Un fin de semana 263 68
Vacaciones 115 30
Cualquier dia de la semana 45 12
Fiestas patronales 22 6

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 46 Periodos en los cuales el turista frecuenta salir.
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Interpretacion: Se determin6 que las personas prefieren un fin de semana o temporada
de vacaciones para salir de paseo. Esta tendencia del proceso de compra del turista les
da la pauta a los negocios para estar preparados ante la demanda esperada, adecuando
los productos y servicios, la promocidén y los precios para llamar la atencion del

visitante y lograr concretar el proceso de venta.

Pregunta N° 8 ;En qué zona del pais reside? o ;Reside fuera del pais?
Objetivo: Determinar de qué sectores del pais visitan el municipio de Conchagua.

Cuadro N° 56. Procedencia de los turistas.

Alternativas FA FR (%)
Zona Oriental 280 73
Zona Central 90 23
Zona Occidental 10 3
Extranjero 4 1
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 47. Procedencia de los turistas.

Interpretacion: Uno de los elementos claves en los que puede apoyarse una estrategia

de marketing de turismo consiste en identificar el mercado meta al cual sera dirigida la

185



accion. Apoyandose en esto, las campafias publicitarias pueden adquirir un perfil propio
que facilitara el posicionamiento del producto. En este caso la zona oriental es donde se

encuentra ubicada la mayoria de la demanda de turistas de Conchagua.

Pregunta: N° 9 ; Qué lugares turisticos ha visitado usted que los considere agradables en
la Zona Oriental?

Objetivo: Identificar los destinos competidores actuales de la zona oriental.

Cuadro N° 57. Lugares mas visitados por los turistas.

Alternativas | FA | FR (%)
Lugares (Zona Oriental)
La Unién Santa Rosa de Lima 247 64
Golfo de Fonseca 194 51
Playa El Espino 272 71
Laguna de Alegria 126 33
Usulutan: Babhia de Jiquilisco 91 24
Iglesia Colonial de Ereguayquin 12 3
Valle la esperanza 9 2
Perquin 302 79
Rio Sapo 113 29
Arambala 71 18
Morazan Cacaopera 62 16
San Francisco 43 11
Gruta de Corinto 29 8
Guatagiagua 19
Playa El Cuco 323 84
San Miguel 226 59
San Miguel Laguna del Jocotal 116 30
Laguna de Aramuaca 108 28
Laguna de Olomega 82 21
Quelepa 67 17

Fuente: Investigacion de campo
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Interpretacion: Los destinos que tienen mayor demanda por los turistas en la zona
oriental son: La Unién, Santa Rosa de Lima y Golfo de Fonseca; Morazan, Perquin y
Rio Sapo; Usulutan, playa El Espino y laguna de Alegria; San Miguel, playa El Cuco y
la ciudad San Miguel, todos estos representan la competencia para el municipio de
Conchagua. Entre los rivales mas fuertes se destacan: Perquin, laguna de Alegria, playa
El Espino y playa El Cuco, ya que poseen caracteristicas similares. ADETUR
Conchagua debe monitorear los movimientos o proyectos que estos piensan ejecutar en
el futuro para atraer mas turistas; lo cual le permitirda a  Conchagua aumentar su

participacion en el mercado turistico de la zona.
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Pregunta: N° 10 ;Qué servicios basicos publicos y privados utiliza usted en el lugar

turistico que visita?

Objetivo: Conocer cudles son los servicios basicos que los turistas demandan con mayor

frecuencia.
Cuadro N° 58. Servicios que el turista utiliza.
Alternativas FA FR (%)
Servicios Sanitarios 233 61
Servicios | Servicios de parqueo 196 51
Publicos | Unidades de Salud 121 32
Seguridad Policial 41 11
Restaurantes 279 73
Merenderos 256 67
Cafeterias 218 57
Servicios de telefonia 216 56
Sorbeterias 172 45
Servicios | Servicios de internet 103 27
Privados | Cajeros automaticos 84 22
Hoteles 79 21
Cabaiias 71 18
Hostales 66 17
Guias turisticas 57 15
Bancos 43 11

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 49 (b). Servicios Privados

Interpretacion: Entre los servicios publicos y privados que mas destacan son el uso de
servicios sanitarios, parqueo publico, restaurantes, merendero, cafeteria, servicios de
telefonia y sorbeterias. El funcionamiento del sistema turistico involucra diversas
actividades o elementos en la prestacion de servicios a los turistas, desde su lugar de
residencia hasta el destino y viceversa. Esta informacion le sirve a ADETUR
Conchagua para estar enterados de la gama de servicios con los que deben de contar para

que la estancia del turista sea agradable.
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Pregunta: N° 11 ;Considera necesario que se establezcan lugares que brinden
informacion acerca del turismo en Conchagua?
Objetivo: Establecer si hay personas interesadas en obtener informacion de los diversos

lugares turisticos que ofrece Conchagua.

Cuadro N° 59. Interés de los visitantes en obtener informacion.

Alternativas FA FR (%)
Si 356 93
No 28 7
Total 384 100%
Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 50 Interés de los visitantes en obtener informacion.

Interpretacion: Los turistas que se desplazan a lo largo de una ruta turistica requieren
de la prestacion diversos servicios. Debido a esto se observa la necesidad de la creacion
de un centro de atencion al turista, reparto brochurs y tarjetas de presentacion en cada
sector del municipio de Conchagua; ademés de la creacion de una paginas web
administrada por ADETUR, lo cual seria una ayuda eficaz para escoger el mejor lugar

y disfrutar de su estadia.
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Pregunta: N° 12 ;Qué tan accesible considera usted que estan los lugares turisticos
del municipio Conchagua?

Objetivo: Determinar si los lugares turisticos de Conchagua son de facil accesibilidad.

Cuadro N° 60. Accesibilidad de los destinos turisticos

Alternativas FA FR (%)
Excelente 68 18
Muy buena 131 34
Buena 119 31
Regular 54 14
Mala 12 3

Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 51 Accesibilidad de los destinos turisticos

Interpretacion: Para hacer la evaluacion completa del atractivo de un sitio se debe
tomar en cuenta la accesibilidad y la distancia del lugar o ruta de transito escogida por
cada turista, lo que constituye una respuesta individual a sus deseos, necesidades o
conveniencia. En este sentido el municipio de Conchagua resulta bien evaluado, dado
que un 34% de los turistas manifiesta que las vias de acceso estan muy buenas y otro

31% las califica como buenas. Sin embargo, se deben emprender esfuerzos para el
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mejoramiento de esta caracteristica, debido que aun hay un 17% de turistas

expresan su insatisfaccion.

que

Pregunta: N° 13 ;Qué tipo de trasporte utilizaria para desplazarse hacia los diferentes

lugares turisticos de Conchagua?

Objetivo: Indagar cuéles son los medios de trasporte mas utilizados por los turistas para

trasladarse a los lugares de destino.

Cuadro N° 61. Medios de transportes mas utilizados.

Alternativas FA FR (%)

Auto propio 287 75
Transporte Publico 98 26
Motocicleta 22 6
Auto rentado 11 3
Taxi 4 1
Fuente: Investigacion de campo

80% 75%
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—
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Grifico N° 52 Medios de transportes mas utilizados.

Interpretacion: Desde el mismo momento en que el turista inicia su viaje hace uso de

toda una serie de servicios, uno de estos es el transporte. La mayoria de los visitantes se
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desplazan por medio de autos propios, lo que es un indicador de la capacidad
econémica que estos poseen; sin embargo, un porcentaje minimo (26%) utiliza el

transporte publico para poder desplazarse, a los cuales también se les debe atender.

Pregunta: N° 14 ;Cree que existe una adecuada sefializacion para llegar a los lugares
turisticos de Conchagua?
Objetivo: Establecer si existe una adecuada sefializacion que guie al turista hacia su

destino turistico.

Cuadro N° 62. Parametro de senalizacion

Alternativas FA FR (%)
Si 162 42
No 222 58
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo

80%

58%

60%
40%

20%

0%

Grafico N° 53. Parametro de seializacion.

Interpretacion: La sefalizacion turistica de las ciudades constituye la primera carta de

presentacion al visitante. Debe ser capaz de presentar la ciudad de forma ordenada y
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sugerente, facilitando el descubrimiento y el disfrute del lugar. La sefializacion turistica
cumple una funcion comunicadora: informa, ensefia, educa, orienta, transmite y
multiplica valores. Los resultados dan a conocer que el municipio de Conchagua no

cumple esta funcion.

Pregunta: N° 15 ;Qué fue lo que mas le agradd de su visita a Conchagua?

Objetivo: Indagar mediante los turistas cudl es el principal atractivo turistico de

Conchagua
Cuadro N° 63. Principales atractivos de Conchagua.
Alternativas FA FR (%)
Su belleza natural (montafia, playa, 284 74
laguna)
Su gastronomia. 98 26
Clima agradable 77 20
La amabilidad de la gente 51 13
Fuente: Investigacion de campo
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50% | e
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Grafico N° 54. Principales atractivos de Conchagua.

Interpretacion: Se encontrd que la belleza natural es uno de los recursos mas fuertes de

la zona. Al conocer los recursos que mas llaman la atencién del visitante se pueden
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establecer un producto turistico, el cual ayudara a definir la mejor estrategia de

mercado.

Pregunta: N° 16. Si su visita a Conchagua es por mas de un dia, ;donde le gustaria
hospedarse?
Objetivo: Indagar donde prefieren hospedarse los turistas cuando su visita a dicho lugar

es por mas de un dia.

Cuadro N° 64. Establecimientos de hospedaje.

Alternativas FA FR (%)
Cabanas 189 49
Hotel 124 32
Hostal 79 21
Tienda de acampar 57 15

Fuente: Investigacion de campo

60% 49%
50% [ — |
40% | B 32%
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[ T | L 1 B 1
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o B B

Cabanas Hotel Hostal Tienda de
acampar

Grafico N° 55. Establecimientos de hospedaje

Interpretacion: Los gustos de los turistas al decidir hospedarse en un lugar como

Conchagua es el de disponer de cabafias ya que €stas les permiten estar en contacto con
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la naturaleza y disfrutar del paisaje; los hoteles y hostales tiene una menor preferencia

por parte de los visitantes. Aunque hay que mencionar que para poner en

funcionamiento un hostal no se requiere de mucha inversion, lo tinico que se necesita es

adecuar una vivienda para poder atender a los turistas. Los elementos que conforman la

infraestructura son esenciales para el desarrollo turistico, pues la usencia o mal

funcionamiento de ellos dificulta o impide la 6ptima operacion de la oferta de servicios

turisticos.

Pregunta N° 17. ;Qué tipos de alimentos le gustaria consumir en Conchagua?

Objetivo: Conocer los gustos y preferencias de los turistas en cuanto a los alimentos que

consume cuando visita el municipio de Conchagua.

Cuadro N° 65. Alimentos que prefieren consumir los turistas.

Alternativas FA FR (%)
Tipica del lugar 216 56
Comida a la vista 112 29
Comida rapida 84 22
Fuente: Investigacion de campo
60% 56%
50%
0,

40% 29%

30% 22%

20%

10%
0%

Tipica del lugar

Comida a la vista

Comida rapida

Grifico N° 56. Alimentos que prefieren consumir los turistas.
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Interpretacion: La satisfaccion de los gustos y preferencias de la demanda turistica es
basicamente lo que se pone de manifiesto en la calidad de los servicios que se ofrecen.
Las personas que visitan Conchagua muestran su preferencia por consumir comida tipica
o propia del lugar, lo cual revela oportunidades de negocio que generarian una mayor

actividad econdmica para el municipio.

Pregunta N° 18. ;Cuanto aproximadamente estaria dispuesto a invertir por persona, en
los servicios de turismo?
Objetivo: Determinar cuanto es el gasto promedio que realizan los turistas.

Cuadro N° 66. Inversion promedio de los turistas.

Alternativas | FA | FR (%)
Entrada a los lugares turisticos
Menos de $ 2.00 104 27
$2.00 - $3.00 207 5
Mas de $ 3.00 63 16
Total 384 100%
Alojamiento por dia
$10.00 - $ 15.00 275 72
$16.00 - $20.00 92 24
Mas de $ 20.00 17 4
Total 384 100%
Trasporte (ida y vuelta)
$5.00-$ 10.00 342 89
$11.00 - $20.00 32 8
Mas de $ 20.00 10 3
Total 384 100%
Alimentacion por dia
$5.00-$ 10.00 289 75
$11.00 - $20.00 81 21
Mas de $ 20.00 14 4
Total 384 100%
Artesanias
$1.00-55.00 317 82
$6.00 - $ 10.00 49 13
Mas de $ 10.00 18 5
Total 384 100%

Fuente: Investigacion de campo
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Interpretacion: El andlisis del entorno economico es fundamental por su gran
influencia en las organizaciones del sector turistico, los cambios en el entorno pueden
afectar tanto la demanda turistica como a los costes de la oferta. Uno de los principales
factores macroecondmicos relacionados con la demanda turistica es el gasto de los
turistas. Con esta informacion los duefos de los establecimientos tienen una base para
poder fijar sus precios y darse cuenta que las personas estan dispuestas a invertir en la
entrada a lugares turisticos, un estimado de $2.00; en alojamiento por dia, un promedio
de $10.00 a $15.00; con respecto al trasporte de ida y vuelta y alimentacion por dia, un
parametro de $5.00 a $10.00; y en la compra de artesanias, un estimado de $1.00 a

$5.00.
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Pregunta N° 19. ;Como calificaria los siguientes factores?
Objetivo: Determinar como perciben los recursos, servicios y productos que se ofrecen

en Conchagua.

Cuadro N° 67. Evaluacion de factores.

Excelente Muy Bueno Regular Malo No .
Alternativas bueno contesto
FA |FR | FA |FR | FA | FR | FA | FR i FR | FA | FR
Servicios basicos | 74 | 19% | 168 | 44% | 111 [29% | 16 | 4% [ 10| 3% | 5 | 1%
Artesanias 42 11% 55 14% | 147 | 38% | 132 | 34% | - 8 2%
Alimentacion 136 | 35% | 174 | 45% | 64 | 17% | 10 | 3% | - - -
Lugar turistico 63 | 16% | 191 | 50% | 16 | 4% | 88 | 23% | 26 | 7% | - -
lLu‘g“alllr"eza del | o4 | 200% | 102 [27% | 137 | 36% | 12 | 3% | 49 | 13% | - -
Egﬁg{;‘fa‘i 23 | 6% | 46 | 12% | 77 | 20% | 91 | 24% 174 38% | - -
Vias de acceso 23 | 6% | 91 | 24% | 102 | 27% | 82 | 21% | 71 | 18% | 15 | 4%
Transporte 48 | 13% | 69 | 18% | 182 | 48% | 67 | 17% | 14 | 4% | - -
Alojamiento 97 | 25% | 151 | 39% | 153 | 14% | 34 | 9% | 49 | 13% | - -

Fuente: Investigacion de campo

Interpretacion: En cuanto al analisis de los recursos, servicios y productos, cada uno de
estos es percibido en virtud de aquellos rasgos que son mas relevantes y que originan el
interés por visitarlo o disfrutarlo. En suma, los atractivos son los que determinan las
caracteristicas de la oferta y de la demanda turistica de un destino. En el municipio de
Conchagua se puede observar, que los servicios basicos estan calificados de muy buenos
a buenos; las artesanias se encuentran entre buenas y regulares; la alimentacion esta
entre muy bueno y excelente; los lugares turisticos estan calificados como muy buenos;
en cuanto a la limpieza del lugar se encuentra entre bueno y muy bueno; la seguridad

policial, de mal a regular; en cuanto a las vias de acceso esta entre muy bueno y bueno;
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el transporte bueno a muy bueno y el alojamiento se encuentra de muy bueno a
excelente. ADETUR debe monitorear y analizar qué factores se encuentran mal
evaluados para priorizar sus esfuerzos. Entre ellos se encuentran la seguridad policial, ya
que ésta es parte importante para que el turista disfrute de su estadia. A la vez, mejorar
las vias de acceso y el transporte publico para aumentar el flujo de visitantes; también,

hay que mejorar las artesanias y la limpieza del lugar.

Pregunta N° 20. ;Qué atributos busca a la hora de visitar un lugar de Conchagua?
Objetivo: Establecer cudl es la necesidad basica que buscan satisfacer los turistas

cuando visitan Conchagua.

Cuadro N° 68. Atributos de Conchagua.

Alternativas FA | FR (%)
Clima agradable 363 95
Miradores 262 68
Caminatas 151 39
Montaiia Areas de acampar 127 33
Apreciar abundante vegetacion 91 24
Espacio para actividades deportivas 73 19
Espacio para actividades extremas 54 14
Alimentacion accesible 364 95
Playa Balneario 346 90
Areas de descanso 215 56
Areas de juego 103 27

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 58 (a). Montaiia
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Grafico N° 58 (b). Playa

Interpretacion: Al conocer cudles son las necesidades que el turista posee, se puede
crear un producto capaz de satisfacer al consumidor. La oferta turistica debe satisfacer
las necesidades de la demanda. En este caso el municipio de Conchagua se caracteriza
por tener montafia y playa. En el sector montafia lo que el turista desea encontrar es un
clima agradable y miradores para disfrutar de un bello paisaje; en lo que respecta al
sector playa lo que buscan es tener una alimentacion accesible, balnearios y areas de

descanso para poder relajarse.
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Pregunta N° 21. ;Como considera el trato de las personas de los lugares que usted
visito?

Objetivo: Indagar como aprecia el turista la actitud de los habitantes.

Cuadro N° 69. Trato de los habitantes.

Alternativas FA FR (%)

Amable 204 53
Cordial 167 43
Sociable 79 21
Familiares 63 16
Simpéticos 51 13
Indiferentes 12 3
Distantes 9

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 59. Trato de los habitantes.

Interpretacion: Las personas que se dirigen a un destino suelen tener una imagen
determinada de sus habitantes, la cual incluye el trato que los lugarefios le proporcionan
a los extranos. Las comunidades cuyos habitantes son poco amables con los visitantes
perjudican lo que podria ser una experiencia feliz del turista. Asimismo, los destinos
que buscan aumentar sus ingresos en turismo deben invertir en cuidar los servicios de

atencion al cliente. La comunidad de Conchagua se caracteriza por la amabilidad y la
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cordialidad de sus habitantes al momento de recibir a los turistas, lo que es parte

importante para hacer sentir al visitante en un ambiente acogedor.

Pregunta N° 22. ; Considera nuevamente visitar el municipio de Conchagua?

Objetivo: Determinar la posible demanda que tendria Conchagua en el futuro.

Cuadro N° 70. Posible demanda de turistas.

Alternativas FA FR (%)
Si 372 97
No 12 3
Total 30 100%

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 60. Posible demanda de turistas.

Interpretacion: Los recursos naturales y culturales le agregan atractivo a los destinos
turisticos. Esto significa una oportunidad para diferenciar un producto del de los
competidores. La imagen que el turista percibe del lugar adquiere un papel relevante en
la decision de volver a visitarlo. De la teoria anterior, se puede inferir que la impresion
que los turistas se llevan de Conchagua es positiva, considerando que éstos afirman que

lo visitaran de nuevo.
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Pregunta N° 23. ;Qué recomendacién daria para convertir a Conchagua en un destino
turistico atractivo?
Objetivo: Identificar progresos que les gustaria a los turistas para impulsar a

Conchagua como un destino turistico.

Cuadro N° 71. Recomendaciones de los turistas

Alternativas FA FR (%)

Trasmitir la cultura a la gente 217 57
Mejorar sefializacion y acceso vial 208 54
Arreglar las calles 173 45
Hacer miradores 163 42
Hacer un buen parqueo 146 38
Mas servicios de seguridad 124 32
Crear publicidad 88 23
Que hagan campanas de limpieza 84 22
Que sea mas atractivo 79 21
C.onjtar con mas areas de descanso y de 71 13
piscina

Preservar los recursos naturales 62 16
Colocar depositos para la basura 16 4

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 61. Recomendaciones de los turistas
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Interpretacion: La percepcion que tienen las personas de los lugares turisticos es
diversa y de gran importancia, por medio de ella el visitante puede emitir una opinion
que ayude a mejorar el destino turistico. Entre las principales recomendaciones estan:
transmitir la cultura del lugar, mejorar la sefializacioén y acceso vial, arreglar las calles y
hacer miradores. ADETUR Conchagua debe tener conocimiento de estas

recomendaciones y hacerlo saber a las entidades correspondientes.

4.4 TABULACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS DE LA
ENCUESTA DIRIGIDA A LAS EMPRESAS DEL MUNICIPIO DE

CONCHAGUA.

Pregunta N° 1. ;Qué tipo de establecimiento maneja usted?

Objetivo: Conocer qué tipo de establecimiento manejan los empresarios.

Cuadro N° 72. Tipos de establecimiento.

Establecimientos FA FR (%)
Restaurantes 11 52
Hotel con Restaurante 4 19
Ranchos 3 14
Hoteles 1 5
Hostales 1 5
Rancho y restaurante 1 5

Total 21 100 %

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 62. Tipos de establecimiento.

Interpretacion: Para poder impulsar el turismo en un determinado sector es necesario

contar con la infraestructura necesaria, es decir todas aquellas construcciones (lugares de

alojamiento, restaurantes, y empresas de apoyo a los servicios turisticos.) que seran

ofrecidas al turista, ya que son uno de los principales recursos que conforman el

producto turistico. La mayoria de establecimientos con los que cuenta el municipio de

Conchagua son restaurantes y hoteles con restaurantes, aunque también posee ranchos y

un hostal, que estan a disposicion de los turistas; estdn ubicados en el area urbana y en

sus diferentes playas.
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Pregunta N° 2. ; Desde cuando esta funcionando el establecimiento?

Objetivo: Saber desde cuando esta funcionando el establecimiento.

Cuadro N° 73. Anos de funcionamiento.

Fecha FA FR (%)
De 1 a 5 afios 5 22
De 6 a 10 afios 10 48
De 11 a 15 afios 3 15
De 16 en adelante 3 15

Total 21 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 63. Aifos de funcionamiento.

Interpretacion: La mayoria de Empresarios del municipio de Conchagua decidieron
invertir y abrir un negocio aproximadamente hace 6 a 10 afios atras y otros cerca de 1 a
5 afios, lo que demuestra que sus instalaciones son recientes y que estos empresarios
tienen la posibilidad de aprovechar el turismo y a la vez crear proyectos pensando en un

futuro rentable.
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Pregunta N° 3. ; Qué motivo el funcionamiento del establecimiento?

Objetivo: Establecer que motivd a los empresarios a invertir en su empresa.

Cuadro N° 74. Motivos de funcionamiento.

Motivos FA FR (%)
Por necesidad 5 25
El turismo 4 19
Atender al cliente 3 14
Por la ubicacion de su terreno 3 14
Por tener un negocio 2 9
Lo bonito del lugar y el puerto 2 9
Se inspir6 en hacer cabafias 1 5
Por la oportunidad de negocio 1 5
Total 21 100
Fuente: Investigacion de campo
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20% L 1 14% 14%
15 % [ —— [ 4 | — |
| — i i —
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terreno

Grifico N° 64. Motivos de funcionamiento.
Interpretacion: El turismo es una acciéon humana, generadora de una actividad
econdmica, que da lugar a un conjunto de relaciones y fenomenos derivados del
desplazamiento de las personas de un lugar a otro con fines de recreacion, todo esto
lleva a la creacion de diferentes establecimientos en los que los visitantes puedan
satisfacer algunas de sus necesidades y divertirse. La mayoria de establecimientos

manifestd una serie de aspectos que reflejan sus expectativas en cuanto al turismo,

208



atender al visitante, una ubicacion estrategia, el potencial de establecer un negocio y su
belleza natural; que se resume en que un 75% fueron impulsados a su funcionamiento al
percibir que Conchagua es un lugar donde se puede explotar el turismo brindando asi
oportunidades de empleo, un 25% inicio su negocio por la necesidad de salir adelante,

por lo que todo apunta en que la zona serd aprovechada para actuales y futuras

inversiones.

Pregunta N° 4. ;Describa como estd conformado su establecimiento?

Objetivo: Conocer como esta conformado el establecimiento.

Cuadro N° 75. Distribucion del establecimiento.

Alternativas FA FR (%)
Parqueo 20 95
Playa 19 90
Restaurante 16 81
Habitaciones 6 29
Bar 6 29
Piscinas 4 19
Area de descanso 4 19
Zona verde 3 14

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 65. Distribucion del establecimiento.
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Interpretacion: Los establecimientos que buscan aumentar sus ingresos deben invertir

en crear la infraestructura adecuada para poder brindar los servicios de atenciéon al

cliente y hacer la estadia del turista lo més agradable posible. La mayoria de negocios

del municipio de Conchagua cuenta con parqueo, tienen una ubicacion estratégica frente

a la playa y algunos cuentan con restaurante; son pocos los que poseen habitaciones para

hospedarse y bar, es decir, solo un 29% de ellos. Con esta informacion se conoce la

variedad de servicios e infraestructura con la que cuentan las empresas de la zona, lo

cual les ayuda a hacer mas placentera la estadia del turista.

Pregunta N° 5. ; De cudntas personas se requiere en esta empresa para proporcionar los

servicios que ofrece?

Objetivo: Saber el numero de personas que se necesitan para proporcionar los servicios.

Cuadro N° 76 (a).

Personal de empresa

Empleados en temporada baja.

Cuadro N° 76 (b).

Empleados en temporada alta.

Numero de

empleados FA FR (%)
De2as 15 71
De6al0 4 19
Dellal5 1 5
De 16 en adelante 1 5
Total 21 100

Numero de
empleados FA FR (%)
De6al0 15 71
Dellal5 2 10
De 16 en adelante 4 19
Total 21 100

Fuente: Investigacion de campo
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Interpretacion: Contar con el niumero de personas necesarias para la prestacion de
servicios en un establecimiento es de mucha importancia, para que los visitantes reciban
de manera rapida y eficiente la debida atencién. En temporadas bajas, la mayoria de
negocios del municipio de Conchagua poseen alrededor de 2 a 5 personas para atender al
cliente y en temporadas altas la demanda aumenta, por lo que se requiere de 6 a 10
personas. Teniendo asi un estimado para poder estar preparado para las futuras

temporadas.

Pregunta N° 6. ; De cuanto es la capacidad en vehiculos del parqueo para sus clientes?

Objetivo: Conocer la capacidad de vehiculos que tiene cada establecimiento.

Cuadro N° 77.

Capacidad de vehiculos.

capacidad FA FR (%)
Dela?25s 20 95
De 26 a 50 0 0
De 51 a75 0 0
De 76 en adelante 1 5
Total 21 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 67. Capacidad de vehiculos.

Interpretacion: Conocer la capacidad de espacio que poseen los establecimientos para
el parqueo, nos muestra que tan completo es el servicio que ofrecen y la seguridad que
brindan a sus clientes al saber que su automovil esta estacionado dentro del lugar
visitado. La mayoria de establecimientos del municipio de Conchagua se destacan
porque poseen un espacio para estacionar de 1 a 25 automoéviles. ADETUR debe tener
en mente que la demanda turistica constituye un aspecto clave en todo proceso de
planificacion de la actividad turistica, por lo que debe animar a los empresarios a que
aumenten la capacidad de espacio para vehiculos en sus parqueos y asi poder estar

preparados ante la posible demanda.
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Pregunta N° 7. ; Cuanto es el nimero de mesas que posee su establecimiento?

Objetivo: Determinar el nimero de mesas que posee cada establecimiento.

Cuadro N° 78. Numero de mesas.

Numero de mesas FA FR (%)
Dela?25 11 69
De 26 a 50 5 31
De 51 a75 0 0
De 76 en adelante 0 0

Total 16 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 68. Numero de mesas

Interpretacion: Para estimar la cantidad de personas que son capaces de atender los
establecimientos que brindan el servicio de restaurante, es necesario conocer el niumero
de mesas con la que cuenta un local, la mayoria de restaurantes del municipio de
Conchagua tienen de 1 a 25 mesas, con capacidad para cuatro personas deduciendo que
el maximo que podrian cubrir son 100 visitante. ADETUR, debe tomar en cuenta el
potencial de turismo que tiene la zona y los proyectos que se desarrollaran, haciéndole
ver a los empresarios del lugar que se espera que la afluencia de turistas crezca y que es
posible que sus establecimientos no den abasto, por lo que tienen que tomar medidas ya

sea remodelando sus locales o abriendo nuevos.
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Pregunta N° 8. ; Qué especialidades de comidas ofrece?

Objetivo: Saber qué tipo de especialidad de comidas ofrece en el establecimiento.

Cuadro N° 79. Especialidad de comidas

Especialidad FA FR (%)
Mariscos 16 100
Carne res 16 100
Pollo 16 100
Comida tipica 1 6

Fuente: Investigacion de campo

o,
120% 1 100% 100% 100%
100% | - . . 3 : .
80% : :
60% ——
40% P
20% — 6%
O% L. 1 .
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tipica

Grafico N° 69. Especialidad de comidas

Interpretacion El progreso del turismo en Conchagua, impulsado por los gustos y
preferencias del visitante, ha generado que los establecimientos que brindan servicios de
alimentacion tengan su propia especialidad de comida. Entre los platillos mas

demandados se encuentran los mariscos, carne de res y el pollo.
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Pregunta N° 9. ; Qué especialidad de comida prefieren sus clientes?

Objetivo: Determinar la especialidad de comidas que prefieren los clientes.

Cuadro N° 80. Especialidad que prefieren los clientes.

Especialidad FA FR (%)
Pescado frito 16 100
Cocteles 13 81
Camarones 9 56
Mar y tierra 6 38
Pupusas 1 6
Costilla de cerdo 1 6
Panes de gallina 1 6
Fuente: Investigacion de campo
120% 100%
100% — 81%
80% L 1 — 56%
60% | — | — . o 38%
0| B B B e
20% | — —-—e — 6% 6% 6%
Pescado Cocteles Camarones Mary  Pupusas Costilla de Panes de
frito tierra cerdo gallina

Grafico N° 70. Especialidad que prefieren los clientes

Interpretacion: Para los empresarios de los negocios de la industria hotelera y
restaurantes, es de suma importancia conocer los gustos y preferencias de los clientes, ya
que deben de contar con los insumos alimenticios necesarios para cubrir la demanda. En
los establecimientos del municipio de Conchagua donde se brinda un servicio de
comida, especialmente los ubicados en la playa, el pescado frito es uno de los platillos
mas demandados del lugar, esto en un 100%; seguidamente estan los cocteles y los

camarones. Aunque en el municipio se ofrece variedad de comidas, éstas son menos
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demandadas, tal es el caso de la comida tipica (pupusas, costillas de cerdo y panes de
gallina).
Pregunta N° 10. ;Cuantos platos de comida vende por dia?

Objetivo: Saber el numero de platos que venden por dia los establecimientos.

Platos vendidos por dia

Cuadro N° 81 (a). Cuadro N° 81 (b).
Platos vendidos temporada baja. Platos vendidos temporada alta.
Numero de FR Numero de FR
platos FA 1 () platos FA | o)
Dela?25 13 81 De 1 a25 1 6
De 26 a 50 4 25 De 26 a 50 13 81
De51a75 0 0 De 51a75 1 6
De 76 en adelante 0 0 De 76 en adelante 2 13

Fuente: Investigacion de campo

100% 100%
81% 81%
80% —_— 80%
60% 60%
0% 40%

25% ,
0%
De26a 50 De76en Dela2s Desla’s

Delals Del26as0 adelante

Grafico N2 71{a). Platos vendidos temporada baja. GraficoNe 71 {b). Platos vendidos temporada alta.

Interpretacion: Conocer cudnto es el nimero de platos que venden los establecimientos
de comida nos da un estimado de qué tan alta es la rentabilidad de un negocio, siendo
¢éste uno de los principales objetivos de los empresarios. En temporada alta la demanda

oscila entre 26 a 50 platos por dia para el 81% de los negocios; y en temporada baja es
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de 1 a 25 para el 81% de los establecimientos que venden comida. ADETUR debe de
tomar en consideracion esta tendencia ya que por medio de ella puede establecer cuales
son los periodos donde hay mayor arribo de turistas y poder implementar una estrategia

que brinde mas oportunidades de negocio.

Pregunta N° 11. ;Cual es el precio de la comida que ofrece en su establecimiento?

Objetivo: Indagar cuales son los precios en la comida que manejan los empresarios.

Precio de comida.

Cuadro N° 82 (a). Cuadro N° 82 (b).
Temporada baja. Temporada alta.
Tipo de Precio FA FR Tipo de | Precio por FA FR
comida | por plato (%) comida plato (%)
$1a%4 3 19 $1a%4 2 13
Mariscos | $5 a $10 12 75 Mariscos | $5a$10 13 81
$11 a mas 1 6 $11 a mas 1 6
$1a%4 0 0 $1a%4 0 0
Carne $5a$10 11 69 Carne $5a8$10 12 75
$11 a mas 5 31 $11 a mas 4 25
$1a%4 5 31 $1a%4 0 0
Pollo $5a 810 8 50 Pollo $5a $10 8 50
$11 a mas 3 19 $11 a mas 8 50
Comida | $1a$4 1 6 Comida | $1a84 1 6
tipica $5a$10 1 6 tipica $5a$10 1 6

Fuente: Investigacion de campo

Interpretacion: El precio es sin duda algo mas que la expresion de un valor de
intercambio, ya que puede utilizarse como un factor estratégico para influenciar a la
demanda. La mayoria de los establecimientos que venden mariscos y carne de res tienen

el precio establecido de $5 a $10 por plato tanto en la temporada alta como en la baja;
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pero hay un 6% de estos que incrementan sus precios en temporada alta. En cuanto al
pollo hay un 50% que, tanto en temporada alta como en temporada baja, vende el plato
entre $5 y $10; sin embargo, el 31% de los establecimientos incrementa los precios de

este tipo de comida en la temporada alta.

Pregunta N° 12. ;Cuanto es el nimero de habitaciones que posee su establecimiento?

Objetivo: Determinar la capacidad de alojamiento de la zona.

Cuadro N° 83. Numero de habitaciones.

Nimero de habitaciones FA FR (%)
Delal0 5 83
De 11a20 0 0
De 21 a 30 1 16
De 31 en adelante 0 0
Total 6 100

Fuente: Investigacion de campo
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50%

0%

Delal0 De21a30

Grafico N° 72. Numero de habitaciones.

Interpretacion: Los hoteles u otros medios de alojamiento, dentro de la oferta turistica,
son elementos que conforman la infraestructura y son esenciales para su desarrollo.
Conocer la capacidad de alojamiento nos da una imagen de que tan completo y efectivo

es el servicio que brindan. Los hoteles del municipio de Conchagua tienen distintas
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capacidades de alojamiento, la mayoria (83%) dispone de una a diez habitaciones (s6lo

un hotel tiene de veintiuna a treinta habitaciones). ADETUR debe animar a los

empresarios a prepararse para atender a la demanda. Los intermediarios deben estar

suficientemente informados sobre este aspecto para poder guiar a los turistas a los

lugares con mayor capacidad de espacio para hospedarse.

Pregunta N° 13. ;Con qué tipo de habitaciones cuentan dentro del hotel?

Objetivo: Conocer los tipos de habitaciones con los que cuentan los hoteles y hostales

Cuadro N° 84. Tipos de habitaciones.

Tipo de habitaciones FA FR (%)
Normal 6 100
Dobles 3 50
Familiares 2 34
Suite 1 17
Triple 1 17
Fuente: Investigacion de campo
120%
100%
100%
80%
60% 50%
40% 34%
20% 17% 17%
(V]
0% . e
Normal Dobles Suite Familiares Triple

Grafico N° 73. Tipos de habitaciones.
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Interpretacion: Los hoteles u otros medios de alojamiento, poseen diversos tipos de
habitaciones, adecuadas a las preferencias y disponibilidad de pago del visitante. En los
establecimientos hoteleros del municipio de Conchagua, el 100 % cuenta con
habitaciones normales y un 50% con habitaciones doble, esto nos ayuda a conocer lo
que mas demandan los visitantes. ADETUR, debe hacerles ver a los empresarios del
lugar que se espera que la afluencia de turistas crezca debido a la expectativa que se
tiene en la zona, por tal razon deben de considerar el invertir en una variedad de

habitaciones donde el visitante tenga la oportunidad de escoger y satisfaces sus deseos.

Pregunta N° 14. ;Cuales son los precios de cada tipo de habitacion del hotel?

Objetivo: Indagar cuales son los precios por habitacion segiin temporada.

Precio de las habitaciones.

Cuadro N° 85 (a) Cuadro N° 85 (b)
Temporada baja Temporada alta
T'ipo fie Pre.tcio.por FA FR Tipo de Precio por FA FR

habitaciones | habitaciones (%) |l | habitaciones | habitaciones (%)
Normal $20 a $50 6 | 100 § I Normal $40 a $65 6 100
Dobles $40 a $60 3 50 Dobles $75a$100 3 50
Familiares $40 a $60 2 34 Familiares $75a$100 2 34
Triple $40 a $75 1 17 Triple $75a$100 1 17
Suite $50 a $65 1 17 Suite $100 a $125 1 17

Fuente: Investigacién de campo
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Interpretacion: El precio permite cubrir gastos y obtener un beneficio, por lo general
tiende a ajustarse a las diferentes temporadas que se dan en los distintos mercados y
segmentos a los que se dirige la oferta turistica. E1 100% de los hoteles del municipio de
Conchagua que poseen habitaciones normales, en temporada baja fijan sus precios entre
$20 a $50 y en temporada alta estos aumentan a entre $40 a $60. Un 50% de estos
lugares también cuentan con habitaciones dobles y sus precios en temporada baja son de
$40 a $60, aumentando casi un 75% su precio en temporada alta, costando asi de $75 a

$100.

Pregunta N° 15. ; Cuantas habitaciones en promedio mantiene ocupadas diariamente?

Objetivo: Conocer cual es la demanda que tienen los establecimientos hoteleros.

Cuadro N° 86 (a) Cuadro N° 86 (b)
Temporada baja Temporada alta
Nimero de Nimero de FR
habitaciones FA FR (%) habitaciones FA (%)
Delas 5 83 Delas 2 33
De6al0 1 17 De6al0 3 50
Dellal5 0 0 Dellal5 1 17
De 16 en adelante 0 0 De 16 en adelante 0 0

Fuente: Investigacion de campo
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Crafico N 75 (a). Temporada haja, Crafico N* 75 (b). Temporada alta

Interpretacion: Al conocer cuantas habitaciones mantienen ocupadas los
establecimientos de alojamiento diariamente se puede saber en promedio de cuédnto es el
numero de turistas que visitan los distintos lugares de Conchagua diariamente. Se puede
observar que en temporada baja el 83% de los hoteles mantienen de 1 a 5 habitaciones
ocupadas; sin embargo, en temporada alta hay un 50% que estaria trabajando a plena

capacidad.

Pregunta N° 16. ;Cuanto tiempo suelen quedarse hospedados los turistas?

Objetivo: Determinar cuanto tiempo suelen quedarse hospedados los turistas

Tiempo de estadia.

Cuadro N° 87 (a). Cuadro N° 87 (b).

Temporada baja. Temporada alta.
Nuamero de dias FA | FR (%) Nuamero de dias FA FR (%)
Viaje del dia 6 100 Viaje del dia 0 0
Dela? 1 17 Dela2 6 100
De 2 en adelante 0 0 De 2 en adelante 2 34

Fuente: Investigacion de campo
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Interpretacion: En temporada baja el 100% de los hoteles aloja a los visitantes

solamente durante el dia, debido a que estos no se quedan a dormir en dicho lugar; pero

en temporada alta (periodo de vacaciones) todos los establecimientos hospedan a los

turistas de 1 a 2 dias, ya que ellos optan por descansar y pasar la noche en el sitio.

Pregunta N° 17. ;Cual es el servicio mas rentable que su establecimiento ofrece?

Objetivo: Determinar cual de los servicios que los empresarios ofrecen le brindan mas

ingresos.

Cuadro N° 88. Servicio mas rentable.

Alternativas FA FR (%)
Restaurante 12 57
Habitaciones 6 29
Rancho 4 19
Parqueo 3 14

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 77. Servicio mas rentable.

Interpretacion: El turismo plantea una nueva posibilidad de impulsar el sector
econdmico, comercializando el paisaje y los recursos culturales de un pais. El principal
motivo por el que se desarrolla, es el beneficio econdmico proveniente de sus ingresos y
el empleo que genera. Es por tal razén que los empresarios del municipio manifiestan
que de toda la gama de servicios que ellos ofrecen el mas rentable es el restaurante,
seguido del servicio de habitaciones. Sirviéndole esto a ADETUR para tener una idea de

en que invertir o gestionar proyectos.

Pregunta N° 18. ;Cuales son sus principales clientes?

Objetivo: Conocer qué tipo de clientes visitan més los establecimientos.

Cuadro N° 89. Tipos de clientes.

Alternativas FA FR (%)
Familias 21 100
Extranjeros 17 81
Estudiantes 9 43
Personal de Empresas 4 19
Grupos religiosos 3 14

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 78. Tipos de clientes.

Interpretacion: En el municipio de Conchagua los principales clientes que visitan
lugares de alojamiento y restaurantes, son familias y luego estan los extranjeros,
sirviéndoles esta informacion a los empresarios para saber cuales son sus posibles

mercados meta y a quienes enfocar la estrategia de marketing.

Pregunta N° 19. ;De qué zonas del pais le visitan con mas frecuencia?

Objetivo: Conocer de qué zonas del pais tienen mayor demanda los establecimientos.

Cuadro N° 90. Zonas del pais.

Procedencia FA FR (%)
Zona Oriental 21 100
Extranjero 13 62
Zona Central 4 19
Zona Occidental 1 5

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 79. Zonas del pais.

Interpretacion: Los turistas que mas visitan el municipio de Conchagua son de la zona

oriental, lo que indica la actual demanda. Una vez identificado este mercado, ADETUR

debe realizar las acciones necesarias, desarrollando una estrategia que aplique una

mezcla de marketing enfocada a todas las zonas del pais y asi aumentar la afluencia de

turistas.

Pregunta N° 20. ;De cuanto es la afluencia de Turistas por semana?

Objetivo: Determinar la demanda de turistas por semana.

Cuadro N° 91 (a).
Temporada baja.

Demanda de turistas

Cuadro N° 91 (b).
Temporada alta.

Afluencia de Turistas FA FR (%) Afluencia de Turistas FA FR (%)
Delal0 8 38 Delal0 0 0
De 11a20 11 52 De11a20 9 43
De 21 a30 2 10 De 21 a30 4 19
De 31 en adelante 0 0 De 31 en adelante 8 38

Total 21 100 Total 21 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N 8t (a). Temporada haja Grafice N 80 {). Temporadaalta

Interpretacion: La visita de turistas en temporada baja no pasa de 30 personas por

semana; sin embargo en temporada alta hay un 38% de empresarios que manifiesta que

la afluencia de turistas asciende a mas de 31 personas por semana. Tener este estimado

es de mucha importancia, ya que por medio de esto, los empresarios se preparan ante la

posible demanda para brindar cada vez mejor su servicio y a la vez saber cudles son las

mejores y diversas ofertas para ofrecerles.

Pregunta N° 21. ;En qué meses del afio tiene mayor demanda este establecimiento?

Objetivo: Conocer en qué meses del afio los establecimientos tienen mayor demanda.

Cuadro N° 92. Meses de mayor demanda

Alternativas FA FR (%)
Marzo - Abril 19 90
Diciembre 14 67
Agosto 4 19

Fuente: Investigacién de campo
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Grafico N° 81. Meses de mayor demanda

Interpretacion: Las propietarias y los propietarios de los establecimientos aseguran que

es en los meses de marzo-abril en donde tienen la mayor demanda de parte de sus

clientes, seguido de diciembre. El estudio de estos resultados devela que son los meses

de vacaciones en los cuales las empresas tienen que estar preparadas para cubrir la

demanda.

Pregunta N° 22. ; Como considera los precios de los servicios que ofrece?

Objetivo: Determinar si los precios que los establecimientos ofrecen son competitivos.

Cuadro N° 93. Precio de los servicios.

Alternativas FA FR (%)
Similares a los de la competencia 16 76
Abajo a los de la competencia 5 24
Arriba a los de la competencia 0 0

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 82. Precio de los servicios.

Interpretacion: El precio de los servicios es importante a la hora que el turista se decida
por el lugar. E1 76% de los empresarios manifiesta que sus precios son similares a los de
la competencia y el 24% dice que son inferiores. La competencia es fuerte en el sector
ya que, ademas de fijar precios similares, ofrecen productos y servicios iguales o

sustitutivos.

Pregunta N° 23. ; Qué aspectos de su empresa le permiten ser diferente de los negocios
de la competencia?

Objetivo: Indagar sobre qué aspectos hacen diferente a los establecimientos.

Cuadro N° 94. Diferencias entre los negocios.

Alternativas FA FR (%)
Ubicacion del negocio frente a la playa 15 71
Diferentes tipos de comida 9 43
Por la atencidn al cliente 5 21
Por lo amplio del estacionamiento 2 10
Por el clima agradable 2 10

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 83. Diferencias entre los negocios.

Interpretacion: Hay muchos aspectos por los cuales algunos establecimientos son mas

demandados que otros. Para los empresarios de Conchagua los mejores aspectos con los

que cuentan son la ubicacion del negocio frente a la playa, la variedad de comida que

ofrecen y la atencion al cliente; lo que les brinda una ventaja competitiva en

comparacion a los demas.
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Pregunta N° 24. ;Cuales empresas considera que son sus rivales directos?

Objetivo: Conocer cuales empresas son las mas fuertes.

Cuadro N° 95 (a). Establecimientos competidores.

Alternativas

Rivales directos

Rancho Las Tunas

Rancho Blanquita

Restaurante Los Barquitos

Rancho y Restaurante La Gran Bocana
Rancho y Restaurante Brisas Marinas

Rancho Blanquita

Rancho Las Tunas

Restaurante Los Barquitos

Rancho y Restaurante La Gran Bocana
Rancho y Restaurante Brisas Marinas

Rancho y Restaurante Brisas Marinas

Rancho Denisse Soraya
Rancho Candita
Rancho Tilita

Rancho Las Tunas
Rancho Blanquita

Hotel Playas Negras

Rancho Las Tunas

Tropi Tamarindo

Hotel Torola Cabaias, Club, Bar y
Restaurante

Rancho y Restaurante La Gran Bocana

Rancho Las Tunas

Rancho Blanquita

Restaurante Los Barquitos

Rancho y Restaurante Brisas Marinas
Hotel Buenos Aires

Restaurante Los Barquitos

Rancho Las Tunas

Restaurante Blanquita

Rancho y Restaurante La Gran Bocana
Cabafias y Mariscos Mar Azul

Rancho y Restaurante Brisas Marinas

Hotel Torola Cabaiias, Club, Bar y
Restaurante

Hotel Playas Negras

Cabafias y Mariscos Mar Azul

Rancho Las Tunas

Restaurante Blanquita

Rancho y Restaurante La Gran Bocana
Rancho Belinda

Rancho Escondido

Rancho y Restaurante Brisas Marinas
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Rancho Candita

= Rancho Denisse Soraya
=  Rancho Tilita
= Rancho y Restaurante Brisas Marinas

Rancho Denisse Soraya

=  Rancho Tilita
=  Rancho Candita
= Rancho y Restaurante Brisas Marinas

Rancho Tilita

= Rancho Denisse Soraya
= Rancho Candita
= Rancho y Restaurante Brisas Marinas

Rancho Escondido

= Rancho Las Tunas

=  Restaurante Blanquita

= Rancho El Angel

= Rancho Belinda

= (Cabaiias y Mariscos Mar Azul

Rancho Belinda

= Rancho Las Tunas

=  Restaurante Blanquita

= Rancho Escondido

= Rancho y Restaurante Brisas Marinas
= (Cabafias y Mariscos Mar Azul

Restaurante Troya

=  Rancho Las Tunas

=  Restaurante Blanquita
= Hotel Playas Negras

=  Restaurante Sandoval
= Tolos Rancho

Restaurante Sandoval

= Hotel Playas Negras
= Rancho Las Tunas

=  Restaurante Troya

= Tolos Rancho

Tolos Rancho

= Hotel Playas Negras

= Rancho Las Tunas

=  Restaurante Blanquita
=  Restaurante Troya

Tropi Tamarindo

=  Hotel Torola Cabaias, Club, Bar y
Restaurante
=  Hotel Playas Negras

Rancho El Angel

= Rancho Las Tunas

=  Restaurante Blanquita

= Rancho Escondido

= Restaurante Belinda

= (Cabaifias y Mariscos Mar Azul

Hotel Buenos Aires

= Hotel Torola Cabanas, Club, Bar y
Restaurante
=  Hotel Playas Negras

Restaurante Via Central

No responden

Hostal El Cafetalito

No responden

Fuente: Investigacion de campo
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Cuadro N° 95 (b). Establecimientos competidores.

Alternativas FA FR (%)

Rancho Las Tunas 12 57
Rancho Blanquita 10 48
Rancho y Restaurante Brisas Marinas 9 43
Hotel Playas Negras 6 29
Rancho y Restaurante La Gran Bocana 4 19
Restaurante Los Barquitos 3 14
Hotel Torola Cabaiias, Club, Bar y Restaurante 3 14
Cabaiias y Mariscos Mar Azul 3 14
Rancho Candita 3 14
Rancho Denisse Soraya 3 14
Rancho Tilita 3 14
Rancho Escondido 3 14
Rancho Belinda 3 14
Restaurante Troya 2 10
Restaurante Sandoval 2 10
Tolos Rancho 2 10
Tropi Tamarindo 1 5

Rancho El Angel 1 5

Hotel Buenos Aires 1 5

Restaurante Villa Central 0 0

Hostal El Cafetalito 0 0

Fuente: Investigacion de campo

Interpretacion: El grado de rivalidad, entre los establecimientos de hospedaje y/o
alimentacion en el municipio de Conchagua suele aumentar conforme los competidores
se van igualando en tamafio y capacidad. Rancho las Tunas y Rancho Blanquita son de
las empresas que mas se asemejan, la mayoria de empresarios consideran que son las
mas fuertes por su capacidad y contenido, rivalizando entre si en un grado mayor que

todas las demas.
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Pregunta N° 25. ;Qué¢ medios de comunicacion utiliza para dar a conocer su
establecimiento y servicios que ofrece?

Objetivo: Indagar qué medios de comunicacién utilizan los establecimientos.

Cuadro N° 96. Medios de comunicacion.

Medios de’ FA FR (%)
comunicacion
Rotulos 16 76
No utiliza 5 24
Radio local 4 19
Television 3 14
Periddicos 2 10
Revistas 2 10
Brochurs 2 10
Hojas volantes 2 10
Internet 2 10
Perifoneo 1 5

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 84. Medios de comunicacion.

Interpretacion: Las mayoria de empresas (76%) del municipio de Conchagua para
darse a conocer utilizan roétulos, el 19% recurren a la radio local, el 14% de ellas
manejan su publicidad a través de la television y un 24% no utiliza ningiin medio de

comunicacion. ADETUR debe estimular a los empresarios a utilizar los medios
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publicitarios mas estratégicos, que controlen totalmente el mensaje y lo hagan llegar de

forma impersonal y simultdnea a un amplio conjunto de turistas potenciales.

Pregunta N° 26. ;Por cual de los siguientes atributos los clientes prefieren sus

servicios?
Objetivo: Establecer que atributos hacen que los clientes prefieran determinado

servicio.

Cuadro N° 97. Atributos que prefieren los clientes.

Alternativa FA FR (%)
Calidad 21 100
Precio 18 86
Buena atencion 15 71
Calidad en la comida 10 48
Ubicacion 10 48
Servicio 9 43
Variedad de comida 8 38
Instalaciones 6 29
Promociones 5 24
Seguridad 3 14

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 85. Atributos que prefieren los clientes.

235



Interpretacion: El 100% de los empresarios del municipio de Conchagua, hacen
referencia a que el principal atributo por el cual los clientes prefieren sus servicios es la
calidad, el 86% dice que los eligen por el precio y el 71% indicaron que lo que motiva a

sus compradores es la buena atencion.

Pregunta N° 27. ; En base a qué factores fija el precio de los productos?

Objetivo: Indagar en base a qué factores fijan sus precios los establecimientos.

Cuadro N° 98. Factores por los que se fijan los precios.

Factores FA FR (%)
Temporada 16 76
Costo de produccion y margen de utilidad 5 24
Total 21 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 86. Factores por los que se fijan los precios.
Interpretacion: Las empresas buscan de alguna manera un sistema facil para fijar sus
precios, un 76% de los establecimientos del municipio de Conchagua consideran que

guiarse por la temporada es la mejor forma de hacerlo.
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Pregunta N° 28. ; Tiene establecido algun tipo de promocion (ofertas) para incrementar

sus ventas?

Objetivo: Indagar si llevan a cabo ofertas los establecimientos para incrementar sus

ventas.

Cuadro N° 99. Promocion.

Alternativas FA FR (%)
Si 14 67
No 7 33
Total 21 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 87. Promocion.

Interpretacion: La mayoria de las empresas del municipio de Conchagua llevan a cabo

ofertas en sus establecimientos y esto les ayuda a incrementar sus ventas. Las

promociones en las ventas es una técnica muy utilizada por los empresarios, €sta integra

un amplio conjunto de incentivos que ayudan a estimular e incitar a los consumidores a

visitar un negocio o un destino turistico.
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Pregunta N° 29. ;Si su respuesta anterior es si, /qué tipo de promociones ofrece su
establecimiento?
Objetivo: Conocer qué tipo de ofertas llevan los establecimientos para incrementar las

ventas.

Cuadro N° 100. Tipo de ofertas.

Alternativas FA FR (%)
Descuento por mayoreo 6 43
Promocioén al dos por uno 5 35
Rebaja de precios en temporada 3 22
Total 14 100

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 88. Tipo de ofertas.

Interpretacion: De los establecimientos del municipio de Conchagua que llevan a cabo
promociones, un 43% realiza descuentos por mayoreo y el 35% ofrece promociones al
dos por uno. Las ofertas son indispensables para atraer a los turistas, es decir, son las que

hacen que los visitantes prefieran sus servicios.
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Pregunta N° 30. ;Cual es el gasto promedio por persona que realizan los turistas cada
vez que visitan su establecimiento (no incluye uso de habitaciones?

Objetivo: Indagar cuanto gastan los visitantes en promedio.

Cuadro N° 101. Gasto promedio.

Alternativas FA FR (%)
Entre $1 a §15 21 100
Entre $16 a $30 2 10
Entre $31 a $45 2 10

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 89. Gasto promedio.

Interpretacion: El 100% de los empresarios que brindan servicios de restaurante del
municipio de Conchagua manifestaron que sus clientes realizan un gasto promedio de
$1 a $15. El gasto de los turistas podria servir para determinar qué productos son los

mas demandados.
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Pregunta N° 31. ;Cuales objetivos se han planteado para el proximo ano?
Objetivo: Indagar qué objetivos se han propuesto los establecimientos para el proéximo

ano.

Cuadro N° 102. Objetivos propuestos por los empresarios.

Alternativas FA FR (%)
Mayor publicidad 9 43
Ninguna 8 38
Promociones de descuentos 6 29
Mejorar instalaciones 5 24

Fuente: Investigacién de campo
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Grafico N° 90. Objetivos propuestos por los empresarios.

Interpretacion: La implementacion de la mezcla de marketing incluye no solo tener un
buen producto, es el proceso que convierte los planes establecidos en acciones
necesarias para alcanzar los objetivos. Se observa que el 43% de los empresarios de
Conchagua desea realizar mayor publicidad, el 29% de estos se inclina por promociones
de descuentos y un 24% inversiones en mejorar sus instalaciones; sin embargo, el 38%

de ellos no poseen objetivos definidos para el otro ano, lo que genera dificultades a la
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hora de impulsar el turismo en la zona, porque sin la direccion adecuada no sabran hacia
donde dirigirse. ADETUR debe gestionar platicas con los empresarios en donde se

puedan establecer objetivos y metas que ayuden a promover el turismo de la zona.

Pregunta N° 32. ; Qué cambios ha hecho recientemente a su establecimiento?
Objetivo: Saber qué cambios le han hecho recientemente al establecimiento.

Cuadro N° 103. Cambios realizados.

Alternativas FA FR (%)
Ninguna 12 57
Renovacion de pintura 9 43
Remodelacion 4 19

Fuente: Investigacion de campo
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Grifico N° 91. Cambios realizados.
Interpretacion: La mayoria de los empresarios del municipio de Conchagua (57%)
manifestd que no han realizado ningun tipo de cambio; no obstante, existe un 43% que
ha hecho renovacion de pintura y un 19% que ha remodelado sus instalaciones.
ADETUR debe de motivarlos a invertir cierta parte de su capital en mejoras a sus

negocios y de esta manera llamar la atencién del turista.
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Pregunta N° 33. ; Cuales son las inversiones mas importantes que proyecta para los
proximos dos afios?
Objetivo: Conocer cuales son las principales inversiones que se proyectan para los

proximos dos afos.

Cuadro N° 104. Inversiones.

Alternativas FA FR (%)
No sabe 12 57
Remodelacion de instalaciones 9 43
Nuevo local 1 5

Fuente: Investigacion de campo
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Grifico N° 92. Inversiones.
Interpretacion: Invertir en los establecimientos es de mucha importancia, ya que esto
llama la atenciéon de los turistas. La mayoria de los empresarios del municipio de
Conchagua, no tienen ningun tipo de proyeccion en el corto plazo, aunque existe un 43%

que esta pensando en remodelar las instalaciones teniendo una mejor expectativa del

negocio.
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Pregunta N° 34. ;Coémo espera financiar los proyectos de inversion para los préximos

anos?

Objetivo: Indagar a través de qué medios las empresas obtendrian los fondos necesarios

para realizar las inversiones.

Cuadro N° 105. Financiamiento.

Alternativas FA FR (%)
No sabe 12 57
Recursos propios 5 24
Utilidades obtenidas del negocio 4 19
Préstamos bancarios 1 5
Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 93. Financiamiento.

Interpretacion: La manera en que los empresarios financian sus proyectos de inversion

es de suma importancia porque puede generar pérdida o ganancia al negocio. Hay una

pequefia muestra de ellos que lo haria con recursos propios y con las utilidades que

obtienen del negocio.
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Pregunta N° 35. ; Qué medidas utiliza para incrementar el nimero de clientes en su

establecimiento?

Objetivo: Conocer las estrategias que emplean los establecimientos para aumentar la

demanda y reducir la capacidad ociosa.

Cuadro N° 106. Incrementar las ventas.

Alternativas FA FR (%)
Publicidad 9 43
Mejorar la atencion al cliente 8 38
No posee 8 38
Rebajar precios 5 24

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 94. Incrementar las ventas.

Interpretacion: El aumentar la demanda en los diferentes establecimientos genera
mayores ingresos, es por ello que las empresas del municipio de Conchagua hacen uso
de diferentes estrategias, siendo la publicidad la més utilizada, seguida por las mejoras a
la atencion al cliente y rebajas en los precios; todo esto les ayuda a captar la atencion del

cliente, aunque hay un 38% que no efectuia este tipo de medidas en su negocio.
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Pregunta N° 36. ;Qué problema cree que enfrenta el turismo en la zona?

Objetivo: Determinar qué problemas enfrenta el turismo en la zona.

Cuadro N° 107. Problemas del turismo.

Alternativas FA FR (%)
No respondio 11 52
Calles en mal estado 10 48
Poca promocion 9 43
Poca limpieza de la playa 9 43
Poca seguridad 5 24
No hay sefalizacion vial 4 19
No hay apoyo de la municipalidad 4 19
Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 95. Problemas del turismo.

Interpretacion: La mayoria de empresarios no lograron identificar los principales
problemas que atraviesa el turismo en el municipio de Conchagua, aunque existe un
48% que manifestd que las calles en mal estado es uno de los inconvenientes que
enfrentan; el 43% expres6 que la poca promocion y la falta de limpieza en las playas

son obstaculos para el impulsar el turismo de la zona. ADETUR debe de mostrar
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iniciativas junto con los empresarios para darle solucion a estos problemas y al mismo

tiempo buscar la ayuda de las entidades adecuadas.

Pregunta N° 37 ;Qué tipo de estrategias considera usted serian las mas adecuadas para

promover el turismo en la zona?

Objetivo: Conocer qué estrategias proponen los empresarios de la zona para impulsar el

turismo.

Cuadro N° 108. Estrategias para impulsar el turismo.

Alternativas FA FR (%)
Una buena promocion 19 90
Mayor apoyo de la municipalidad 12 57
Abrir paginas de Internet 5 24

Fuente: Investigacion de campo
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Grifico N° 96. Estrategias para impulsar el turismo.

Interpretacion: Cuando se plantea como prioridad impulsar el turismo en el municipio

de Conchagua, se hace necesario formular un plan de marketing, que ayude a establecer

las bases y estrategias para toda su actuacion futura. De las estrategias que proponen los
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empresarios para impulsar el turismo, casi la totalidad plantea efectuar una buena

promocion; el 57% expresa que la alcaldia debe brindar mas apoyo y un 24% dice que

abrir paginas de internet seria una buena opcion.

Pregunta N° 38. ; Qué mejoras considera que se le puede hacer a la zona para brindarle

una mejor atencion al turista?

Objetivo: Determinar cudles serian los cambios y mejoras que los empresarios

consideran necesarios para brindarle una mejor atencion al turista.

Cuadro N° 109. Cambios y mejoras.

Alternativas FA FR (%)
Aumentar la seguridad 19 90
Mejorar la carretera 16 76
Limpieza de la playa 12 57
Fuente: Investigacion de campo
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Grifico N° 97. Cambios y mejoras.
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Interpretacion: Los cambios en el entorno pueden influir en la demanda turistica.

Entre los principales cambios que proponen los empresarios para mejorar la atencion al

turista en el municipio de Conchagua estan: casi la totalidad propuso aumentar la

seguridad en la zona, un 76% cree que mejorar la carretera permitird que a los visitantes

no se les dificulte desplazarse a los diferentes lugares y a la vez se sientan comodos para

disfrutar de su paseo; en cuanto a la playa, un 57% considera una buena opcion

mantenerla limpia. Todos estos aspectos ADETUR los debe de tomar en cuenta, para

hacer que la estancia del visitante sea placentera.

Pregunta N° 39. ;Como le gustaria ver a Conchagua dentro de cinco afos en cuanto al

turismo?

Objetivo: Indagar qué expectativas tienen los empresarios para Conchagua dentro cinco

anos.

Cuadro N° 110. Expectativas de los empresarios.

Alternativas FA FR (%)
Desarrollo de la zona 16 76
Mayor afluencia de turistas 11 52
Que los turistas y la poblacion cuide del recurso playa 9 43

Fuente: Investigacion de campo
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Grafico N° 98. Expectativas de los empresarios.

Interpretacion: El conocer la vision que tienen los empresarios de Conchagua

intervendra bastante en la estrategia turistica que pretende impulsar ADETUR, ya que

esa estrategia requiere de un contacto directo con los diferentes empresarios y habitantes

del lugar. Entre las diferentes expectativas que estos tienen se encuentra que la mayoria

de establecimientos coincidieron en que les gustaria ver a Conchagua mas desarrollada,

un 52% tiene expectativas de mayor afluencia de turistas y por ultimo un 43 % quisiera

que los pobladores y los mismos visitantes cuiden el recurso playa.
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4.5. Conclusiones.

4.5.1. Plan de Marketing.

4.5.1.1. Diagnéstico turistico.

= Analisis interno.

= Municipio.

El municipio de Conchagua es un destino turistico y la actitud de los residentes
influye en el atractivo de dicha area; por tal motivo es fundamental que los habitantes se
sientan participes en la labor promotora turistica, apoyando las actividades que se llevan
a cabo dentro de ella, siendo amables con los turistas y cuidando el medio ambiente. No
obstante, so6lo la mitad de la poblacion conchagiiense esta participando en impulsarlo,
aunque, los mismos, reconocen que el turismo ha producido un cambio en sus estilos de
vida; haciendo énfasis en que se han reparado y construido nuevas calles; asi mismo, se

ha incrementado la seguridad de la zona.

= Recursos turisticos.
El municipio se caracteriza por poseer diferentes recursos turisticos tanto
naturales como culturales, algunos son unicos, practicamente insustituibles como lo es

su historia, costumbres y tradiciones. Cuenta con montafa, playas y area urbana, los

250



cuales tienen ciertos factores que atraen a los turistas; dentro de estos destacan un clima
agradable, abundante vegetacion, establecimientos de comida, piscinas y areas de

descanso.

= Infraestructura.

Conchagua es un destino turistico facilmente accesible, gracias a que en el
transcurso del tiempo ha ido mejorando sus vias de acceso, permitiendo conocer los
diferentes recursos y lugares turisticos con los que cuenta. El municipio también posee
sefalizacion turistica, solo que ésta no es la mas adecuada ya que no es legible. También
cuenta con la infraestructura necesaria (lugares de alojamiento y restaurantes) que
aunada a una atencion personalizada conlleva a que la estadia del visitante sea lo mas

agradable posible.

= Oferta turistica.

El municipio de Conchagua ofrece como lugares turisticos de una forma
diferenciada y atractiva: la iglesia colonial, el parque de la ciudad, playa las Tunas, playa
el Tamarindo, la zona protegida (volcan de Conchagua) y laguna los Negritos. Los
empresarios del municipio aprovechan el apogeo que en este momento esta teniendo el
turismo en la zona, teniendo expectativas positivas de crear proyectos pensando en un
futuro rentable. Los negocios con los que cuenta el municipio son restaurantes y hoteles,

aunque también posee ranchos y un hostal, que estan a disposicion de los turistas.
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= Analisis externo.

= Entorno econdmico.

La Asociacion de Desarrollo Turistico del Municipio de Conchagua considera
que no existen los recursos financieros necesarios para mejorar y darle mantenimiento a
los atractivos turisticos que se poseen. El turismo plantea la posibilidad de impulsar el
sector econdmico, comercializando el paisaje y los recursos culturales, los cuales al
explotarlos traera beneficios financieros y la creacion de nuevos negocios. A la vez que
aporta un desarrollo a la comunidad con la mejora de los servicios bésicos como lo
expresan los habitantes de Conchagua, ya que para poder atender al turista es necesario

que el lugar de destino cuente con la mayoria de servicios basicos.

= Demanda.

Las personas que visitan el municipio de Conchagua prefieren un fin de semana o
temporada de vacaciones para salir de paseo; este comportamiento permite adecuar los
productos y servicios, la promocién y los precios para llamar la atencién del visitante y
lograr concretar el proceso de ventas. Los turistas que mas visitan el municipio de

Conchagua son de la zona oriental.
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= Tendencias del mercado.

Se deben monitorear los movimientos o proyectos que se piensan ejecutar en el
futuro para atraer no sélo a los turistas externos sino también crear un turismo interno,
donde los habitantes gocen de su propia belleza natural para que se les facilite la
persuasion a los visitantes; lo cual le permitiria a Conchagua aumentar su participacion

en el mercado turistico de la zona oriental.

= Competencia.

Los destinos de la zona oriental que tienen mayor demanda de turistas son: El
Golfo de Fonseca, Perquin, Playa El Espino, Laguna de Alegria y Playa El Cuco;
destacandose como los rivales mas fuertes para el municipio de Conchagua ya que
poseen caracteristicas similares. El grado de rivalidad entre los establecimientos de
hospedaje y/o alimentacion en el municipio aumenta conforme los competidores se van
igualando en tamafio y capacidad; las empresas que mas se asemejan son: Rancho las
Tunas y Rancho Blanquita, las més fuertes de Conchagua por su capacidad y contenido,

rivalizando entre si.

Hay muchas caracteristicas por las cuales algunos establecimientos son mas
demandados que otros. Los mejores factores con los que cuentan los empresarios de
Conchagua son la ubicacion del negocio frente a la playa, la variedad de comida que
ofrecen y la atencion al cliente; lo que les brinda una ventaja competitiva en
comparacion a los demas.
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4.5.1.2. Estrategias de mercado.

»  Mercado meta.

Los turistas que mas visitan el municipio de Conchagua son de la zona oriental,
lo que devela el origen de la actual demanda. Una vez identificado el mercado meta,
deberan realizarse las actividades de marketing que irdn dirigidas a los integrantes de las

familias, ya que son los grupos de clientes que en mayor cantidad visitan el municipio.

*  Ruta turistica.

Una ruta turistica seria lo ideal para atraer mds visitantes ya que Conchagua
posee los atractivos necesarios para su disefio. Para esto se debe evaluar la accesibilidad
a los lugares de destino y la distancia del lugar o ruta de transito escogida por cada

turista, obteniendo asi la respuesta individual a sus deseos, necesidades o conveniencia.

4.5.1.3. Mezcla de marketing.

*  Producto.

Los atractivos turisticos son el conjunto de elementos materiales o inmateriales
que son susceptibles a transformaciones para convertirlos en un producto turistico. El
municipio de Conchagua ofrece recursos turisticos naturales como montafia, playa y el

area urbana; ademads ofrece recursos culturales como su historia y sus costumbres.
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Los empresarios al descubrir el potencial del municipio crearon establecimientos
y sitios de recreacion con el objetivo explotar sus recursos turisticos, sacandoles el
mayor provecho y ofreciéndolos a los visitantes, brindando servicios y actividades

turisticas como sitios de comida, piscinas y areas de descanso.

=  Precio.

Las empresas de la industria hotelera del municipio de Conchagua buscan de
alguna manera un sistema facil para fijar sus precios, consideran que guiarse por la
temporada es la mejor forma de hacerlo, un claro ejemplo es que tanto las habitaciones

normales como las dobles incrementan sus precios seglin la temporada.

En los restaurantes sus clientes realizan un gasto promedio de $1 a $15 por
persona cada vez que lo visitan, estos manejan sus precios similares en ambas
temporadas ya que es unas de las estrategias que ellos utilizan para que los turistas les

identifiquen quedando plasmados en la mente de ellos y asi influenciar la demanda.

* Plaza.
Los principales clientes que visitan los lugares de alojamiento y los restaurantes

del municipio de Conchagua son familias.

La afluencia de turistas en temporada baja no pasa de 30 personas por semana;

sin embargo en temporada alta asciende a mas de 31 personas por semana. La limitante
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del municipio es que no posee la sefalizacion adecuada para ubicar todos los negocios,

tampoco posee tour operadores, ni centros de atencion turistica.

»  Promocion.
El municipio se da a conocer a través de radio local, television, prensa y

brochurs.

Establecer una estrategia de promocion que tenga una cobertura tanto nacional
como extranjera seria lo ideal; sin embargo, ADETUR manifiesta que no poseen

recursos financieros para esto.

La estrategia promocional del municipio es limitada, ya que los turistas afirman

que saben de Conchagua inicamente por recomendaciones de otros visitantes.

Las empresas del municipio de Conchagua para darse a conocer utilizan rotulos,

radios locales y television.

Las ofertas son muy utilizadas, tales como realizar descuentos por mayoreo y

ofrecer promociones al dos por uno.

Las estrategias mas utilizadas para atraer a los cliente son la publicidad, seguida

por la mejoras en la atencion y rebajas en los precios.
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4.5.2. Turismo.

4.5.2.1. Atractivos Turisticos.

* Belleza natural.

El municipio de Conchagua se caracteriza por poseer atractivos naturales y el
primer paso para analizar estos recursos turisticos, es identificarlos. Tras identificarlos,
se deberd investigar el potencial de los mismos. Cuenta con tres sectores que son:
montafia, playa y area urbana, los cuales poseen con ciertos factores que los hacen
llamativos a los turistas. Dentro de ellos destacan el clima agradable y la abundante
vegetacion en el area de montafia; los establecimientos de comida, piscinas y areas de
descanso en la playa; y en el area urbana sigue sobresaliendo el clima agradable seguido

de los establecimientos de comida.

*  Cultura e historia.

Los turistas tienen interés en conocer la cultura e historia de los sitios que visitan.
No obstante, los conchagiienses no han logrado transmitir a todos sus visitantes la
informacion sobre sus costumbres y tradiciones. Aun asi, el acercamiento con los
turistas les ha producido cambios positivos que han traido beneficios econdmicos y

creaciones de nuevos negocio.
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4.5.2.2. Actividad economica.

»  Demanda Turistica.
La zona oriental es donde se encuentra ubicada la mayoria de familias que
forman parte de la demanda de turistas de Conchagua y prefieren visitarlo en

vacaciones, un fin de semana o en fiestas patronales.

Cuando deciden hospedarse prefieren hacerlo en cabafas ya que éstas les

permiten estar en contacto con la naturaleza y disfrutar del paisaje.

La imagen que el turista percibe de Conchagua es positiva, considerando que

¢éstos afirman que lo visitaran de nuevo.

La mayoria de empresas con los que cuenta el municipio de Conchagua son
restaurantes y hoteles con restaurantes, estos tienen mayor demanda en los meses de
marzo, abril y diciembre. La visita de turistas en temporada baja no pasa de 30 personas
por semana; sin embargo en temporada alta hay empresarios que manifiestan que la
afluencia de turistas asciende a més de 31 personas. Dichos establecimientos tienen de 1
a 25 mesas, con capacidad para cuatro personas, deduciendo que el méximo de clientes

que podrian atender es de 100 visitantes.
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Las personas que visitan Conchagua, hacen uso de toda una serie de servicios.
En alimentacion muestran su preferencia por consumir lo tipico del lugar, lo cual revela
oportunidades de negocio que generarian una mayor actividad econdmica; en cuanto al
servicio de transporte, la mayoria se desplaza en auto propio. Los establecimientos estan
preparados para esta demanda ya que poseen un espacio para estacionar de 1 a 25

automoviles.

Con un estimado del gasto que realizan los turistas en los establecimientos, los
duefios tienen una base para poder fijar sus precios. Las personas estan dispuestas a
invertir $2.00 en la entrada a lugares turisticos; en alojamiento por dia un promedio de
$10.00 a $15.00; en trasporte y alimentacion por dia, un parametro de $5.00 a $10.00 y

en la compra de artesanias de $1.00 a $5.00.

El nimero de platos que venden los establecimientos de comida por dia en
temporada alta oscila entre 26 a 50 platos y en temporada baja de 1 a 25. De toda la
gama de servicios que ellos ofrecen el més rentable es el restaurante, seguido del

servicio de habitaciones.

»  Oferta Turistica.
Los hoteles del municipio de Conchagua disponen de una a diez habitaciones,
estos poseen normales y dobles. En temporada baja los hoteles mantienen de 1 a 5

habitaciones ocupadas; sin embargo, en temporada alta estan trabajando a plena
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capacidad. En temporada baja los hoteles alojan a los visitantes solamente durante el

dia, en temporada alta (periodo de vacaciones) hospedan a los turistas de 1 a 2 dias.

La mayoria de negocios del municipio de Conchagua contratan de 2 a 5
empleados para atender al cliente; en temporadas altas la demanda aumenta, por lo que

se requiere de 6 a 10 personas.

Los empresarios que brindan servicios de restaurante en el municipio de
Conchagua revelaron que sus clientes realizan un gasto promedio de $1 a $15. Entre los

platillos mas demandados se encuentran los mariscos, carne de res y el pollo.

La apreciacion de los lugares turisticos, el alojamiento, los servicios basicos y
las vias de acceso estan evaluados como muy buenos; la limpieza del lugar y el
transporte se encuentran de bueno a muy bueno; las artesanias de buenas a regular y la

seguridad policial estd mal evaluada.

La mayoria de empresarios no han realizado ningln tipo de cambio en sus
establecimientos y no poseen proyecciones a corto plazo; no obstante, existe un pequeflo
porcentaje que tiene expectativas en su negocio y han hecho remodelaciones en sus

instalaciones.
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4.5.2.3. Actividad turistica.

»  FEspacios Geogrdficos.
La mayoria de negocios del municipio de Conchagua tienen una ubicacion
estratégica frente a la playa, restaurante y parqueo; son pocos los que poseen

habitaciones para hospedarse y bar.

El mejoramiento del acceso vial ha contribuido al desarrollo del turismo en la
zona. Por tal razén la actividad turistica es el conjunto de operaciones y actuaciones
llevadas a cabo por los prestadores de El festival gastrondmico es una de las principales

actividades que se desarrollan en la zona y los paseos de montafia.

Los problemas que enfrenta la zona son las calles en mal estado, la poca

promocién y la falta de limpieza en las playas.

4.5.3. Diagnostico turistico y Atractivos

Es fundamental que los habitantes se sientan participe en la labor promotora
turistica, apoyando actividades que se llevan a cabo dentro de ella, siendo amables con
los turistas y cuidando el medio ambiente. Pero so6lo la mitad de estos, esta participando

en impulsarlo.
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El municipio se caracteriza por poseer diferentes recursos turisticos tanto
naturales como culturales y para poder disfrutar de todos esos recursos se cuenta con:

hoteles, rancho, restaurantes y un hostal.

Gracias a las mejoras en sus carreteras el llegar hasta la zona resulta facil,
permitiendo conocer los diferentes recursos y lugares turisticos con los que cuenta, pero
tiene una limitante, la sefializacion del lugar no es la més adecuada ya que no es facil su

apreciacion porque no es legible.

Conchagua posee muchos atractivos turisticos que son ofrecidos a los turistas
para que estos se recreen, tales como, zona urbana (la iglesia colonial, el parque) la
playa (Tunas, el Tamarindo), la zona protegida (volcan de Conchagua) y lagunas (los
Negritos, Pilon). La Asociacion de desarrollo turistico del municipio considera que no
existen los recursos financieros necesarios para mejorar y darle mantenimiento a los

atractivos turisticos que se poseen.

Las personas que viajan hasta Conchagua, lo hacen atraidos por elementos
especificos antes mencionados, la mayor afluencia de turistas proviene de la zona
oriental y estas prefieren un fin de semana o temporada de vacaciones para salir de

paseo.
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El crear un turismo interno permitird al municipio aumentar su participacion en

el mercado turistico aunque se tiene en cuenta que existen competidores.

Como los rivales mas fuertes para el municipio se encuentran: La Unidén, El
Golfo de Fonseca; Morazan, Perquin; Usulutan, playa El Espino y laguna de Alegria;

San Miguel, playa El Cuco, ya que poseen caracteristicas similares a las de la zona.

4.5.4 Estrategia de mercado y Actividad econ6mica.

Los negocios con los que cuenta el municipio son restaurantes y hoteles, aunque
también posee ranchos y un hostal, que estan a disposicion de los turistas. La mayor

afluencia de turistas proviene de la zona oriental.

Se determino que el mercado meta son las familias y que para poder emplear una
estrategia de mercado dentro del plan de marketing en el municipio de Conchagua, se
creara una ruta turistica que aprovechara todos aquellos atractivos de la zona al igual que

toda su actividad econdémica.

4.5.5. Mezcla de marketing y Actividad turistica.

El analizar los elementos de la mezcla de marketing contribuyo a la actividad

turistica del municipio de Conchagua, transformando estos recursos en un producto
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turistico, que puede ser tanto natural como cultural; convirtiéndolo en negocios

llamativos con una ubicacidn estratégica frente a la playa, con restaurante y parqueo.

El municipio se da a conocer a través de medios publicitarios como lo son: radio

local, television, prensa y brochurs.

4.5.6. Plan de marketing.

El municipio de Conchagua es un destino turistico, posee recursos naturales y
culturales como su historia, costumbres y tradiciones. La actitud de los residentes
influye en el atractivo de dicha area, al igual que su accesibilidad sin embargo la

sefalizacion turistica no es la mas adecuada para el lugar.

Conchagua ofrece de una forma diferenciada y atractiva lugares turistico como
la iglesia colonial, el parque central, playa las Tunas, playa el Tamarindo, la zona
protegida (volcan de Conchagua) y laguna los Negritos. Los negocios con los que cuenta

el municipio son restaurantes y hoteles, aunque también posee ranchos y un hostal.

Los turistas que mas visitan el municipio de Conchagua son de la zona oriental,
especificamente las familias y estos prefieren un fin de semana o temporada de

vacaciones para salir de paseo. Por tal razéon el grado de rivalidad, entre los
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establecimientos de hospedaje y/o alimentacion en el municipio aumenta conforme los

competidores se van igualando en tamafio y capacidad.

Las empresas de la industria hotelera consideran que guiarse por la temporada es
la mejor forma de fijar sus precios. Sin embargo en los restaurantes sus clientes realizan

un gasto promedio de $1 a $15 por persona.

La localizacion es parte importante en la atencion al turista, saber donde estan
ubicados algunos negocios, tales como cafeterias, restaurantes, hoteles, de ella

dependerd, en gran medida, el tipo y cantidad de clientes.

En temporada baja no pasa de 30 personas por semana;, sin embargo en
temporada alta la afluencia de turistas asciende a méas de 31 personas por semana. Una
de las limitantes del municipio es que no posee la sefializacion adecuada para ubicar los
lugares al igual que los negocios, tampoco posee tour operadores, ni centro de atencion

turistica.

El municipio y las empresas de Conchagua se dan a conocer a través de medios
publicitarios como lo son: radio local, television, prensa, brochurs, y roétulos, Las
promociones como realizar descuentos por mayoreo y ofrecer promociones al dos por

uno. Son una de las diferentes estrategias que estos utilizan para captar la atencion del
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cliente, aunque hay un cierto porcentaje que no efectua este tipo de medidas en su

negocio.

4.5.7. Turismo.

El municipio de Conchagua se caracteriza por poseer atractivos naturales, cuenta
con tres sectores que son: montaia, playa y area urbana, los cuales cuentan con ciertos
factores que los hacen llamativos a los turistas. Dentro de ellos destacan el clima
agradable y la abundante vegetacion en el area de montaia; los establecimientos de
comida, piscinas y areas de descanso en lo que es la playa; y en el 4rea urbana sigue

sobresaliendo el clima agradable seguido de los establecimientos de comida.

Una limitante que se manifiesta es que los habitantes no han logrado transmitir a
todos sus visitantes la informacion sobre sus costumbres y tradiciones. Sin embargo el
entrar estos en un acercamiento con los turistas les ha producido cambios positivos que

han traido beneficios econdmicos y la creaciones de nuevos negocio.

La mayoria de establecimientos son restaurantes y hoteles con restaurantes, se

encuentran ubicados estratégicamente frente a la playa.

La apreciacion que tienen los turistas de los lugares turisticos, el alojamiento, los

servicios basicos y las vias de acceso son muy buenos; la limpieza del lugar y el
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transporte se encuentran de bueno a muy bueno; las artesanias estan de buenas a regular
y la seguridad social esta muy mal evaluada de mal a regular. Esto ayuda a poder saber
cuales son los aspectos que se tienen que mejorar. Aunque entre los problemas que
enfrenta la zona son las calles en mal estado, la poca promocion y la falta de limpieza

en las playas.

Se concluye: que la sumatoria de todos los recursos con los que cuenta el
municipio de Conchagua, contribuyen a realizar un plan de marketing, el cual es la
unién de diversas variables o herramientas, que acoplan las diferentes estrategias con la
mezcla de marketing, incrementando de esta forma la actividad turistica y econdmica

que impulsa al turismo en la zona.

4.6 Recomendaciones.

4.6.1. Plan de Marketing.

4.6.1.1. Diagnostico turistico.

= Analisis interno.
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= Municipio.
ADETUR debe animar y concientizar a los pobladores que su apoyo es
imprescindible para el crecimiento del turismo y ademas les haré sentir que son parte del

esfuerzo por un mejor Conchagua.

= Recursos turisticos
El potencial de los recursos turisticos del municipio de Conchagua debe ser
aprovechado al maximo. ADETUR, deberd buscar maneras que ayuden a la
conservacion y preservacion de estos. El poner afiches que indiquen la importancia de
cuidar el medio disminuira el riesgo de que sean deteriorados, el colocar basureros en
lugares estratégicos contribuird a la limpieza del lugar; pueden ser algunas de las

medidas a tomar.

= Infraestructura.
Conchagua se caracteriza porque en el transcurso del tiempo ha ido mejorando
sus vias de acceso, sin embargo ADETUR debe seguir gestionando con las entidades
correspondientes el darle mantenimiento a las carreteras ya existentes y a su vez solicitar

la creacion de nuevos proyectos.
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= Oferta turistica.
Conchagua es un lugar que se puede explotar para el turismo gracias a su riqueza
natural, generando oportunidades de negocios y fuentes de empleo, por lo que ADETUR
debe de aprovechar estas caracteristicas y motivar a mas personas para que inviertan en

la zona.

= Analisis externo.

= Entorno econdmico.
ADETUR debera abocarse a las entidades necesarias para que junto con ella
apoyen el esfuerzo por impulsar el turismo, concientizar a la comunidad a valorar los
recursos naturales con los que cuentan ya que traerdn beneficios econdémicos y la

creacion de nuevos negocios.

= Demanda
Una forma de hacer que las empresas estén preparadas para cubrir la posible
demanda es indagar sobre el comportamiento de las personas que visitan el municipio de
Conchagua ya que esto permite adecuar los productos y servicios, la promocion y los
precios, y de esa forma poder llamar la atencion del turista concretando el proceso de

venta.
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= Tendencias del mercado.

ADETUR Conchagua debe monitorear los proyectos que las empresas piensan
ejecutar en el futuro, para atraer no sélo a los turistas sino también crear un turismo
interno, donde los habitantes gozaran de su propia belleza natural, y asi transmitir a los
visitantes su experiencia; lo que le permitird a Conchagua aumentar su participacion en

el mercado turistico de la zona.

= Competencia.

ADETUR debe tomar en cuenta que alrededor de la zona oriental existen lugares
con caracteristicas similares a las del municipio y que todos estos representan una
competencia para ellos, por lo que necesitan resaltar actividades que les diferencian de
otros municipios. Como por ejemplo, el festival gastronomico y los paseos de montafia

que son actividades que se desarrollan en el municipio de Conchagua.

Los empresarios de Conchagua deben identificar sus ventajas competitivas en
comparacion a los demds. Les conviene también estar enterados sobre el grado de
rivalidad entre ellos y tener en mente que la competitividad suele aumentar conforme los

competidores se van igualando en tamafio y capacidad.
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4.6.1.2. Estrategias de mercado.

»  Mercado meta.
Al identificar el mercado meta, deberan realizarse acciones tales como
actividades de marketing que iran dirigidas a los integrantes de familias ya que son los

grupos de clientes que se identificaron en mayor cantidad en el municipio.

*  Ruta turistica.
El crear ruta turistica seria la mejor estrategia para atraer a mas turistas y a la vez

brindarle beneficios al municipio de Conchagua.

4.6.1.3. Mezcla de marketing.

*  Producto

Los empresarios al descubrir el potencial del municipio deben saber resaltar los
recursos turisticos que el municipio les brinda, sacdndoles el mayor provecho y
ofreciéndolos a los visitantes, proponiendo servicios y actividades turisticas como sitios

de comida, piscinas y areas de descanso.
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= Precio.
Los empresarios deben de conocer qué tan similares son sus precios a los de la
competencia. Y asi saber que competencia es fuerte en el sector ya que, ademas de fijar

precios similares, ofrecen productos y servicios iguales o sustitutivos.

» Plaza.
Para que en el municipio de Conchagua se pueda impulsar el turismo es
importante saber donde estan ubicados algunos negocios como cafeterias, restaurante y

hoteles.

=  Promocion.
ADETUR debe estimular a los empresarios a utilizar los medios publicitarios
mas estratégicos, que controlen totalmente el mensaje y lo hagan llegar de forma

impersonal y simultanea a un amplio conjunto de turistas potenciales.

Tener un estimado de la posible demanda es de mucha importancia, para los
empresarios y asi poder prepararse para brindar cada vez mejor su servicio y a la vez

sabran cuales son las mejores y diversas ofertas para ofrecerles.

4.6.2. Turismo.

4.6.2.1. Atractivos Turisticos.

272



»  Belleza natural.

Con todos los recursos turisticos y belleza natural que posee el municipio de
Conchagua se hace necesario que tanto los habitantes como los turistas cuiden de este
potencial con el que cuenta la zona. Ya que no solo se esta cuidando su atractivo cultural
o natural sino que también su imagen ante los demas destinos turisticos. Ya que lo que

se pretende es llegar a méas mercados metas para que la afluencia de turistas aumente.

Ademas se debe invertir en la creacion de servicios de atencion al cliente, ya que
el lugar tiene muchos atractivos que los turistas no conocen y necesitan ser guiados

hacia ellos.

»  Cultura e historia.
Los habitantes deben de concientizarse y ser los portavoces de transmitir sus

costumbres y tradiciones para que de esta manera el nivel cultural del visitante aumente.

4.6.2.2. Actividad econdmica.

»  Demanda Turistica.

ADETUR puede interesarse en hacerles ver a las diferentes empresas del
municipio de Conchagua la necesidad de satisfacer los gustos y preferencias de los
visitantes al momento de hospedarse en el municipio, ya que para ellos lo ideal seria

disfrutar en cabafias pudiendo asi estar en contacto directo con la naturaleza.
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Los establecimientos deben de estar preparados para recibir al turista en
cualquier fecha en la que ellos decidan llegar, deben de contar con los insumos

alimenticios necesarios para cubrir la demanda.

Deben enterarse de cudles son los periodos donde hay mayor arribo de turistas y
poder implementar una estrategia que brinde mas oportunidades de negocio. Y  asi

contar con las personas necesarias para atender a los visitantes.

Los empresarios deben a tomar medidas ya sea remodelando sus locales o
abriendo nuevos, ya que se espera que la afluencia de turistas crezca y que es posible

que sus establecimientos no den abasto.

Se debe animar a los empresarios a que aumenten la capacidad de espacio para

vehiculos en sus parqueos y asi poder estar preparados ante la posible demanda.

Los dueios de los establecimientos tienen que conocer cudnto estan dispuestos a

pagar los turistas por cada servicio, para que de esta forma puedan fijar sus precios.

»  Oferta Turistica.
La comunidad de Conchagua debe tomar a bien aprovechar los recursos que

posee para impulsar el turismo en la zona, ya que esto generaria beneficios para todos.
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Los hoteles y otros medios de alojamiento deben de contar con el numero de
habitaciones necesarias y asi prepararse para poder atender a los turistas, asi también
invertir en una variedad donde el visitante tenga la oportunidad de escoger y satisfaces

sus deseos.

Los intermediarios deben estar suficientemente informados sobre este aspecto
para poder guiar a los turistas a los lugares con mayor capacidad de espacio para

hospedarse.

Se hace necesario saber en promedio de cuanto es el nimero de turistas que
visitan los distintos lugares de Conchagua diariamente, porque de esta forma tendrian

que estar preparados para atenderlos.

Hay que mejorar las vias de acceso y el transporte publico para aumentar el flujo
de visitantes; también, hay que mejorar las artesanias y la limpieza del lugar. Y son los

mismos propietarios los que tienen que priorizar estos esfuerzos.

La asociacion debe de motivar a los empresarios a invertir cierta parte de su

capital en mejoras a sus negocios.
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Actividad turistica.

»  FEspacios Geogrdficos.
Se deben de explotar las diferentes actividades que se desarrollan en la zona,

como lo son el festival gastrondmico y los paseos de montaiia.

Se debe seguir gestionando proyectos con las entidades necesarias para que asi la
zona sea mas visitada. Y estas iniciativas deben implementarse con los empresarios y los

miembros de la asociacion para darle solucion a estos problemas.

4.6.3. Diagnostico turistico y Atractivos.

ADETUR debe de concientizar a los pobladores en el cuido de todos los
atractivos del lugar y a la vez motivarlos para que sean ellos los portavoces en transmitir
sus costumbres y tradiciones y asi expandirse mas en el mercado turistico. Se debe
buscar ayuda con las entidades necesarias para que se brinde una buena sefalizacion

turistica para el visitante.

4.6.4. Estrategia de mercado y Actividad econémica.

ADETUR debe expandir el mercado turistico hacia las demas zonas del pais,

brindandoles toda la informacion sobre la ruta que se pretende ejecutar.
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El municipio cuenta con restaurantes, hoteles, ranchos y un hostal y deben estar
preparados para cubrir la demanda que se espera aumente con la puesta en marcha del

plan de marketing.

4.6.5. Mezcla de marketing y Actividad turistica.

Analizando los elementos de la mezcla de marketing se deben dar a conocer
todos los atractivos del lugar, los precios que manejan los establecimientos, su ubicacion

y darles la debida publicidad utilizando los medios adecuados.

Ademas se debe seguir gestionando proyectos con las entidades necesarias para

que asi la zona sea mas visitada y tratar de crear nuevas actividades para los turistas.

4.6.6. Plan de marketing.

Se debe aprovechar todo el recurso natural y los diferentes negocios para darlos a
conocer al mercado turistico; utilizando campafias publicitarias que muestren al

municipio a nivel nacional.
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4.6.7. Turismo.

Se debe aprovechar el clima agradable, la abundante vegetacion, los
establecimientos de comida, piscinas, areas de descanso, y los establecimientos que
cuentan con una ubicacion estratégica frente a la playa, ya que son los atributos maés
destacables para ejercer turismo y generar beneficios econdmicos al municipio de

Conchagua.

Se recomienda que con todos los recursos con los que cuenta el municipio de
Conchagua se deba realizar un plan de marketing que contribuya a impulsar el turismo,
utilizando la mejor estrategia en el mercado y contando con la elaboracion de una ruta

turistica que lleve a los visitantes a los diferentes lugares que destacan en la zona.
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CAPITULO 5. PLAN DE MARKETING PARA IMPULSAR EL TURISMO EN

EL MUNICIPIO DE CONCHAGUA DEPARTAMENTO DE LA UNION.

El plan de marketing turistico tiene como objetivo definir las ofertas del producto
actual que se haran al mercado, exige combinar dos orientaciones: la operativa que

define lo que se va a promover y la operacional establece las acciones.

Ayudara a definir el andlisis del mercado, objetivos del plan, estrategias y la
mezcla de marketing, estas relacionadas con los atractivos turisticos (belleza natural,
cultura e historia), actividad econémica (oferta y demanda turistica), actividad turistica

(espacios geograficos); favoreciendo al impulso turistico de la zona.

Para esto es necesario basarnos en tres fases: el andlisis que es la que debe
orientarse al establecimiento de un sistema interrelacionado para mostrar la realidad
objetiva del lugar; la estrategia permite explicar el diagndstico y las vias de solucion; el
plan operacional es aquella en la que el futuro deseado empieza a tomar forma mediante

un detallado ejercicio de acumulacion de acciones, cronogramas y presupuestos.
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5.1 Analisis del patrimonio de Conchagua.

5.1.1 Patrimonio Cultural.

El municipio posee historia, costumbres y tradiciones. Dentro de las actividades

culturales que se desarrollan en el municipio se encuentran:

= Fiestas Titulares.
Del 16 al 20 de enero, se celebran las
fiestas en honor a San Sebastian Martir, las
cuales son acompafiadas de actividades religiosas

y socio culturales.

Participan las directivas de barrios y grupos
sociales de jovenes de la ciudad y la
Municipalidad. Ademas, se disfruta de alboradas,

luces artificiales, quemas de toritos, quemas de

castillos, musica de banda y otros.
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» Fiestas Patronales.

A mediados de afio, el 24 y 25 de julio,
se celebran las fiestas Patronales del municipio
en honor a Santiago Apdstol, en donde cada
barrio se prepara para llevar a cabo la novena

del Patrono.

Las festividades socio-culturales se celebran igual a las fiestas de enero, durante
los festejos se ofrecen ventas de dulces, artesanias, comidas tipicas de la region asi como
los juegos mecanicos; en la Casa de la Cultura, se presentan exposiciones de dibujos y

pintura de la comunidad y artistas del departamento de La Union.

=  Festival del Maiz.

Es donde se elabora una variedad de comida hecha de maiz como también de la

tuza del elote, y una gran variedad de manualidades y artesanias. Este festival del maiz

es organizado por la casa de la cultura el 25 de julio.
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=  Festival de la Tierra.

Festival de la tierra organizada por la
iglesia parroquial que se realiza el tltimo

domingo del mes de agosto.

5.1.2 Patrimonio Natural.

Cuenta con tres sectores montafia (abundante
- vegetacion y clima agradable), playa y el éarea
urbana (establecimientos de comida, piscinas y

areas de descanso).
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5.2 Analisis de los productos turisticos actuales del municipio de Conchagua.

Para la apreciacion de los productos turisticos actuales se realizo una visita a los

diferentes lugares que se muestran en el siguiente mapa:
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5.2.1 Casco Historico.

» Jglesia colonial.

Iglesia Santiago de Conchagua. Edificada en
1693. Renovada en 1966-1968. Conchagua es
un lugar que brinda un viaje por el pasado al
visitar la Iglesia Colonial de Santiago Apdstol.
Con wuna antigiedad de 315 afos, su

arquitectura colonial es de las pocas de su

estructura en Centroamérica con una combinacion de los estilos Renacentista y Barroco.

Para 1693, los Conchaguas terminaron una de las obras arquitectonicas mas grandiosas y

existentes medianamente en la zona oriental de pais. Fue el primer templo catélico al

servicio de las tribus moradoras del volcan de Conchagua y sus alrededores.

= El Parque.
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Reconstruido y reinaugurado el 23 de Diciembre de 2003, este parque cuenta
con una Fuente rodeada de seis leones la cual fue construida en nombre del Coronel José

Benito Montoya quien fue el que proporcion6 de agua a la poblacion de Conchagua.

= El Pupusodromo de Conchagua.

En el que se puede degustar de una
diversidad de comidas tipicas. Los habitantes del
municipio y sus vecinos gozan de la diversion
alrededor del parque hasta altas horas de la

noche, algo muy caracteristico de este lugar.

= Artesanias.

Las artesanias son las obras materiales que hace el hombre con sus manos, sin
emplear para ello las técnicas y maquinarias modernas, cuyos modelos son tradicionales.
Aparte de ser una actividad productiva y sustento de muchas familias, es también una

evidente manifestacion artistica.

En el municipio se encuentran muchas familias que se dedican a la elaboracion

de artesanias, lo cual les permite generar una fuente de ingresos.
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La venta de las artesanias se efectiia en los alrededores del parque, los fines de
semana o cuando hay algun tipo de evento como el festival de la tierra, o el festival del

maiz; logrando con esto que su trabajo sea reconocido por los turistas.

3 5.2.2 Playas.

» Playa Las Tunas.

Esta bella playa del pacifico con una

s

longitud de alrededor de 1 kilometro de distancia,

cuenta con un clima calido — humedo con dias
soleados durante la mayor parte del afo. Presenta
un oleaje apropiado para un refrescante bafio en

familia en un ambiente agradable.
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La Playa Las Tunas posee una bocana que se une con un precioso y cristalino
estero llamado “El Encantado”, ubicado a 500 metros al oeste, donde podemos apreciar
un atardecer inolvidable. Este se conecta con la Playa Icacal (San Miguel) a través de un
amplio manglar. Una playa limpia y segura que cuenta con variados establecimientos de
restauracion que permiten disfrutar de la musica y la buena alimentacion durante el dia.
La playa posee un lugar muy caracteristico conocido como La Piedra, en la cual se
encuentra un grupo de restaurantes a la orilla de la playa y que ofrecen una estancia ideal
en donde se deleitara con los exquisitos platillos del mar al compas de las olas del

Pacifico.

»  Playa El Encantadito.

Es un lugar, bafiado por las aguas del
mar Pacifico, donde se ubica Punta Pedrera,
lugar que forma una bella bahia natural de
oleaje suave, sol radiante ideal para realizar

pesca y embarcarse en lancha hacia un paseo

por los mas de 10 kilometros de extension de playa que ofrece la zona, en ella se
produce un rompe olas natural ideal para desarrollar estas actividades y al subir la marea

se forma un pequefio estero de aguas cristalinas.
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= Playa Torola.

Es una extension amplia de playa de
arenas grises, de oleaje moderado que se une al
sur con Playas Negras, rodeada de una pequeiia
extension rocosa que hacen incomparable y

encantador el paraje. Posee un atractivo

escenario desde donde se puede divisar la costa Nicaragiiense conocida como Punta

Remedios.

» Playas Negras.

Se localiza en el Canton del mismo
nombre a 1.5 Km. de la Playa Torola. Este es
otro paraje natural que le ofrece Conchagua, su
nombre se debe a que el reflejo del sol al

mediodia, torna oscura la arena gris de origen

volcanico de su playa.
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Es un lugar ideal para gozar de la brisa del mar, con formaciones rocosas en las
que se encuentran pequeias pozas que se han formado en las rocas que permiten
disfrutar de un bafio en piscinas formadas de roca y bafiadas por las aguas del Océano

Pacifico.

= Playa Blanca.

Se localiza en el Canton Playas Negras a
500 metros de la Playa del mismo nombre. Esta
playa de poco menos de 1 kilometros de
longitud, debe su nombre a la peculiaridad del

color de su arena blanca la cual estd formada de

millones de fragmentos de caracol y ostra.

Un lugar caracteristico donde su formacidon rocosa asemeja piscinas las cuales al

subir la marea es utilizado por los ostreros como reservorios de ostras.

=  Playa El Maculis.

Es una bahia de aguas tranquilas que tiene
menos de 2 kilometros de longitud. Cuenta

con un hermoso paisaje, con un oleaje que la
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transforma en una playa ideal para el bafio y para realizar caminatas. Actualmente se
ubica una cooperativa de pescadores los cuales ofrecen servicios de parqueo,

alimentacion y paseos en lancha.

»  Playa El Jagiiey.

Ubicada en el canton del mismo nombre
la playa El Jagiiey, cuenta con oleaje y poca
profundidad. Un lugar banado por las aguas del
Pacifico, en donde se ubica una preciosa playa.

Es un destino natural desde donde se puede

disfrutar de un paisaje espectacular, una brisa que encanta y se puede deleitar de un bafio

en sus calidas aguas.

Este destino ofrece vistas panoramicas en miradores desde donde se logran
observar algunas de las islas de origen volcanico del Golfo de Fonseca, entre ellas:
Meanguera, Conchagiiita y Meanguerita, asi como El denominado Faro, el cual fue guia
de embarcaciones en el pasado. En la playa el Jagiiey se ubican atn algunos pobladores

que se dedican al procesamiento de la sal marina en las denominadas “salineras”.
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»  Playa El Tamarindo.

Es una de las playas con mayor tradicion
y popularidad en la zona oriental del pais. Posee
una hermosa y extensa playa de oleaje suave,

muy seguro y apropiado para el Dbaifo,

especialmente en su extremo sur, donde paralelo

a la playa y a la calle, existe una gran cantidad de cocoteros que proporcionan sombra a

sus visitantes y embellecen el litoral

Actualmente se cuenta con una oferta de
alojamiento y servicios de restauracion lo que lo
convierten en un escenario perfecto para disfrutar

de un paseo familiar.
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5.2.3 Volcan de Conchagua.

» La zona protegida.

Conchagua goza de un clima muy fresco
debido a que estad asentado en las faldas del volcan
que lleva su nombre. Unico lugar en el pais, en

que se da una transicion entre playa rocosa y

bosque dulce. El volcan Conchagua, ubicado
aproximadamente a unos 190 Km. de San Salvador, es parte de la cadena costera, tiene

dos cimas principales que se levantan con elevaciones de 1,056 y 1,243 metros sobre el

nivel del mar.

Para llegar hasta alli, se debe tomar la carretera
Panamericana que de San Salvador conduce a —

La Union (183 Km.), luego dirigirse a la

ciudad de Conchagua y desde alli 4.6 Km. mas

hasta llegar a la cima, que por su altura las

temperaturas no superan los 20 grados centigrados.
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Una de las mas bellas vistas de la costa salvadorefia la ofrece el Volcan de
Conchagua, desde el cual se puede apreciar las islas del Golfo de Fonseca (Meanguera,

Meanguerita, Amapala, entre otras) asi como la ciudad de La Unidn, y diversas playas.

5.2.4 Lagunas.

= Complejo lagunar.

Es un complejo Lagunal de tres
estanques: Laguna de Los Negritos, Laguna
Maquigiie y Laguna del pilon y otras pequefias
lagunillas que se forman durante la época

invernal.

El complejo es la asociacion de tres pequefias lagunas que se interconectan entre
si, alcanzan sus niveles méximos durante la época lluviosa. Las lagunas se vuelven una
sola durante las maximas lluvias, cuando aumenta su extension y profundidad. En los
meses secos se registra actividad pesquera donde se pueden encontrar tilapias, guapotes

tigres y mojarras.
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5.2.5 Petrograbados.

= Petrograbados de Yologual.

Con una extension de 10 hectareas, los petrograbados se ubican en tres sitios
actualmente dispersos, rodeados de cultivos de maiz, en la zona de vida del bosque

hiimedo subtropical.

Son un conjunto de rocas de gran tamafio que presentan diversas figuras, Monos,
Aves, Serpientes, Jaguar y otras tipicas de este tipo de representaciones en el pais. Todas

las rocas estan orientadas hacia las aguas del Golfo de Fonseca.

5.2.6 Negocios del municipio de Conchagua.

Los negocios con los que cuenta el municipio son restaurantes y hoteles, aunque
también posee ranchos y un hostal, que estan a disposicion de los turistas.
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5.3 Analisis del municipio de Conchagua segun el criterio del grupo investigador.

La metodologia utilizada para efectuar la valoracion, disefiada por Dr. Josep
Chias y aplicada ya a otros planes de marketing en Latinoamérica, se basa en considerar

los cinco criterios siguientes:

» Unicidad: Valor de cada recurso dentro de su categoria.

= Caracter local: Valor que recibe un recurso por ser caracteristico de una zona.

= Notoriedad: Grado de conocimiento del recurso, a nivel nacional o internacional.
» (Concentracion de la oferta: Valor derivado de la concentracion de mas ofertas

para realizar otras actividades turisticas dentro de la zona.
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Para cada uno de estos criterios se ha establecido una puntuacion en una escala

que va de 1(minimo) a 5(maximo).

5.3.1 Evaluacion de lugares turisticos en base a criterios de Josep Chias.

Lugar Unicidad ) VfllOl' Caracter Notoriedad Concentracion
intrinseco local de oferta

Volcan de

Conchagua 5 5 5 2 2
Casco urbano 5 5 4 4 2
Las tunas 4 4 4 4 4
Playas negras 3 3 3 3 3

El tamarindo 2 3 3 1 3
Playas blancas 2 2 3 1 1
Maculis 2 2 3 1 1
Jagiiey 2 2 2 1 1

El encantadito 1 1 2 1 1
Playa Torola 4 4 3 1 2

Cuadro N° 111. Evaluacion de lugares turisticos.

El valor potencial del producto se define a partir de los tres primeros criterios

unicidad, valor intrinseco, caracter local; mientras que los dos restantes, notoriedad y

concentracion de oferta nos permiten definir el grado de aprovechamiento actual del

producto.
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Grafica N° 99. Evaluacion de lugares turisticos
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Se pudo comprobar qué lugares tienen mayor potencial turistico: El volcan de
Conchagua, el Casco Urbano, Las Tunas, El Tamarindo, playa Torola. Aunque hay un
nivel bajo del aprovechamiento, el casco urbano y las tunas poseen cierto grado de

explotacion.

5.4 Analisis del municipio de Conchagua desde el punto de vista del turista.

Grafica N° 100. (a). Grafica N° 100. (b)
Proposito de la visita. Lugar de procedencia.
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Fuente: encuesta de turistas preguntas 1 y 8 de investigaciéon de campo
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Para dar a conocer los productos turisticos del municipio de Conchagua se deben

considerar los gustos y preferencias de los visitantes pertenecientes a la zona oriental ya

que es donde se encuentra la mayor demanda turistica.

120%
100%
80%
60%
40%

20%

100%
] 73% |
Parque

pupusmll oo

Iglesia Turicentro

14%
12%

10%

13%

11%

Laguna los Negritcs ~ Laguna el Pilon.

Laguna el Cipres

Grafico N¢ 41(a). Area urhama de Conchagua

Grafico N2 41 (d) Lagunas

100%
90%
80%
0%
60%
50%
40%
3%
20%
10%

0%

91%

82%
I 33%

Playael Playalas Playas
Tamarindo,  Tumas.  Negras.

Th gy

2%

i i i - 19%

ElJagiiey. PlayaTorola,

Playas
Blancas.

Playael

Encamadno Macuiliz,

24%

AreaProtegida de
Conchagua

70

Petrograbado

Grifico N? 41 {t) Playas

Grafico N2 41 (b} Voledn de Conchagu

Grafica N° 101. Lugares mas demandados. Fuente: encuesta de turistas pregunta

numero dos, de la investigacion de campo

298



Los lugares turisticos de la zona, que ofrecen una ventaja competitiva como
destino: en el area urbana, la iglesia y el parque; en playas, las Tunas y el Tamarindo; en
el volcan, la zona protegida y en las lagunas, la laguna los Negritos; revelando asi lo que

Conchagua puede ofrecer de forma diferenciada y atractiva.

5.5 Evaluacion del producto y / o servicio.

Si una empresa no tiene el producto adecuado para estimular la demanda, no
puede llevar a cabo de forma efectiva ninguna accion comercial. Se puede decir que el

producto es el punto de partida de la estrategia de marketing.

El producto turistico es principalmente un conjunto de servicios, compuesto por
una mezcla o combinacion de elementos de la industria turistica. Entre los servicios que

se implementan en el municipio de Conchagua se encuentran:

5.5.1 Alojamiento.

Son empresas de alojamiento turistico aquellas que se dedican de manera
profesional y habitual a proporcionar albergue a las personas mediante un precio, con o

sin prestacion de servicios de caracter complementario.
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El municipio de Conchagua cuenta con hoteles y ranchos en todo lo que es el
sector de playa. Algunos hoteles poseen restaurantes, piscinas y comodas instalaciones;
los ranchos son mas pequefios pero siempre se puede disfrutar de todo el paisaje. En el
casco historico solo se cuenta con un hostal que posee habitaciones dobles y familiares;

y en el area protegida se puede optar por cabaifias, o tiendas de acampar.

5.5.2 Restauracion.

El producto turistico es un servicio global que agrupa varios servicios turisticos,

es decir, una combinacion de productos y servicios que se van a destinar a los turistas.

La zona cuenta con varios restaurantes, muchos de ellos ubicados en la playa,
con una vista impresionante al mar y en el casco urbano solo se cuenta con el
Restaurante  Villa Central y el pupusodromo que estan ubicados en el centro de la

cuidad. Cada uno de ellos cuenta con las instalaciones adecuadas para atender al turista.

5.5.3 Transporte.

En base a las respuestas de la pregunta N° 13 realizada a los turistas se obtuvo

que los medios mas utilizados son:
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Grafica N° 102. Medios de transportes mas utilizados. Fuente Encuesta de
turistas.

Desde el mismo momento en que el turista inicia su viaje hace uso de toda una
serie de servicios, uno de estos es el transporte. La mayoria de los visitantes se desplazan

por medio de autos propios.

5.6 Evaluacion de precios actuales en el municipio de Conchagua.

El precio siempre ha sido una de las variables clave en la estrategia de marketing
de cualquier empresa o producto; fijar el mejor precio no debe interpretarse como el
precio mas bajo posible, alrededor del precio existen tantas variables complementarias
que no es recomendable utilizar un método o estrategia unica que le indique al
comprador como debe manejar acertadamente esta variable, dichas variables se
constituyen en el tema de discusiéon y punto de desacuerdo entre compradores o
vendedores, para defender su posicion con respecto a la compra o no de un producto

con base en la variable precio.
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En el municipio de Conchagua existen muchos establecimientos que prestan
diferentes servicios a los turistas y por tal motivo ellos manifestaron que sus precios son

similares a los de la competencia y que los fijan segin la temporada.

5.7 Evaluacion de la localizacion en el municipio de Conchagua.

Es dificil ubicar los lugares turisticos en el municipio de Conchagua porque no se
posee la sefializacion adecuada, tampoco posee tour operadores, ni centros de atencion

turistica para situar los establecimientos para el disfrute de la estadia.

Los turistas que se desplazan a lo largo de una ruta turistica requieren de la
prestacion diversos servicios. Debido a la poca promocién se observa la necesidad de la
creacion de un centro de atencion al turista, reparto de brochurs y tarjetas de

presentacion en cada sector del municipio de Conchagua.

5.8 Evaluacion de la promocion en el municipio de Conchagua.

La estrategia promocional del municipio es limitada, ya que los turistas afirman
que saben del municipio de Conchagua unicamente por recomendaciones de otros

visitantes.
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Grafica N° 103. Evaluacion de la promocion turistica. Fuente Encuesta de turistas
pregunta cuatro.

Las empresas del municipio para darse a conocer utilizan rétulos, radios locales y
television lo que genera una nocion de la oferta turistica de la zona. En sus locales
emplean ofertas como descuentos por mayoreo y ofrecen promociones al dos por uno

para atraer a mas visitantes.

5.9 Analisis Estratégico del municipio de Conchagua.

Todo plan de marketing turistico tiene un componente estratégico que exige
complementar los andlisis de los recursos y productos, y también los del mercado con
los otros dos componentes fundamentales de la actuacion turistica que son el entorno y
la competencia para integrar estos enfoques se suele utilizar la metodologia conocida

como FODA.
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5.9.1 FODA.

Este FODA expresa claramente la percepcion y expectativas de los actores

locales involucrados en el sector turismo.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

- El buen clima.
- La cultura de limpieza en el casco

urbano

- Las playas.

- Laiglesia colonial.

- Vista panoramica del volcan de

Conchagua.

- Amabilidad que le brindan a los

visitantes.

- Diversidad de atractivos

Construccion del Puerto de Cutuco

Promover inversion.

Mejorar calidad de productos y

servicios (mejorar oferta )

Desarrollo turistico incrementa la

oferta de empleo a nivel local.

Explotacion de los recursos naturales.

Incremento de la actividad econdmica

de la poblacion

Posibles alianzas con entidades
gubernamentales y no

gubernamentales.
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DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de conocimiento el area de

turismo.

Atractivos turisticos no preparados

para atender el turismo

Débil Seguridad policial.

Carencia de parqueo en el casco

urbano.

Falta de apoyo de la alcaldia.

Vias de acceso en mal estado hacia

los lugares turisticos.

Falta de senalizacion turistica.

Falta de una ruta turistica definida.

Poca oferta de alojamiento para

turistas en casco urbano.

Bajo nivel de capacitacion en turismo.

Falta de organizacion local.

Carencia de guias turisticos.

Incremento de la Delincuencia

Contaminacion del medio ambiente.

Proliferacion de basura.

Inversion de empresas extranjeras.

Cambios en los gustos y preferencias

de los turistas.

Crisis econOmica existente.
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5.10 Estrategia para impulsar el turismo en el municipio de Conchagua.

Para que la estrategia sea practica y eficaz, no importa el contenido conceptual de
la misma, en el area de marketing deberda cumplir con determinadas condiciones y

caracteristicas.

En este sentido debe ser especifica y completa, estar fundamentada en un

conocimiento profundo del municipio (FODA).

Representar la alternativa Optima en términos de rentabilidad, participacion,
posicionamiento en funcidon de los resultados de mercado que se pretenden alcanzar.
Estar dirigida a lograr la méaxima diferenciacion del producto o servicio respecto a sus

competidores.

5.10.1 Estrategia de marketing turistico.

Estrategia de extension del mercado turistico: Consiste en utilizar el mismo
producto turistico, intentando atraer nuevos consumidores, bien por su oferta a regiones
poco explotadas hasta el momento (Volcan, casco urbano), o bien por la identificacion
de nuevos segmentos del mercado sobre los que no se habian realizado las acciones

adecuadas.
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Esta estrategia va dirigida a todas las familias de la zona oriental ya que es el
mercado meta ademds de que se pretende expandir a nivel nacional y extranjero,

haciendo uso de todas las herramientas promocionales a emplear.

Para lograr el impulso del turismo en la zona se creara una ruta turistica que
resalte todos los atractivos tomando en cuenta los 3 sectores (Volcan, playa y casco

urbano).

En el proceso de puesta en marcha de una ruta es importante definir
objetivamente cudles son las condiciones para su funcionamiento, implicando a los
actores locales que potencialmente podrian pertenecer a ella en la definicion de las
actividades que van a desarrollar en su ambito. Cabe aclarar que si la poblacién local no
esta interesada en el proyecto la posibilidad de éxito es nula, por esto es primordial
generar en principio un ambito de participacion social, que si bien estard guiada por

expertos debe considerar verdaderamente los intereses de la sociedad local.

Entre los elementos que caracterizan a una ruta pueden mencionarse los
siguientes:
* Una produccion o actividad particular que la distingue.

» La existencia de una normativa para el funcionamiento de los integrantes.

307



El desarrollo de una tipologia de destinos turisticos es una tarea dificil en cuanto

a que diferentes visitantes utilizan los destinos con distintas motivaciones.

5.11 Mision y Vision de la Asociacion de Desarrollo Turistico de Conchagua.

5.11.1 Mision.

Ser una entidad generadora de servicios turisticos, cuyos planes y programas
incentiven la actividad turistica, mediante la realizacion de paquetes variados, ajustados
a los gustos y preferencias de todos los visitantes; y prestar un servicio de manera atenta
y eficaz para todo turista nacional o extranjero. Explotando los recursos naturales con

responsabilidad medio ambiental.

5.11.2 Vision.

Ser una empresa lider en el ramo de servicios turisticos, brindando recorridos y
traslados turisticos de calidad, permitiendo a Conchagua ser un destino accesible para el
turismo regional, nacional e internacional con oportunidades para el desarrollo de

experiencias turisticas.
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5.12 Objetivos estratégicos del plan de marketing.

= Consolidar el municipio de Conchagua entre los principales destinos turisticos a
través de la creacion una ruta turistica.

* Promocionar la oferta de servicios turisticos que posee la zona.

= Definir las particularidades y la imagen del municipio como elementos de

atraccion y diferenciacion turistica.

5.13 Objetivos del plan de marketing.

5.13.1 Objetivo General.

Impulsar el turismo a través de un plan de marketing para el municipio de

Conchagua departamento de La Unidn.

5.13.2 Objetivos Especificos.

= Consolidar el producto turistico para darlo a conocer a los visitantes.

» Adaptar la estrategia de mercado para mejorar la oferta y demanda turistica en la
zona.

» Definir los elementos de la mezcla de marketing que contribuiran al desarrollo de

la actividad turistica de Conchagua.

309



5.14 Ruta turistica propuesta.

La funcion de la ruta sera el de dar a conocer los diferentes productos turisticos
con los que cuenta el municipio; estos se identificaron mediante la seleccion de puntos
fuertes y potenciales que puedan contribuir a que Conchagua sea considerado como un

destino turistico, tanto a nivel nacional como internacional.

El nombre de la ruta es “AVENTURA, SOL Y TRADICION?”; con esto se
pretende describir y resaltar los elementos con los que se cuenta y que hacen diferente al

municipio.

5.14.1 Descripcion de las actividades de la ruta.

En la ruta turistica “AVENTURA, SOL, Y TRADICION. Los visitantes pueden
gozar del tinico municipio en el pais que les ofrece tres diversos paisajes como lo son: El

Volcan de Conchagua, Su hermosa ciudad y sus encantadoras playas
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La ruta “AVENTURA, SOL, Y TRADICION” ofrece las siguientes opciones

de recorrido.

» Volcan de Conchagua.

[ —

- -
EEE——
L

L .
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=

El volcan Conchagua, ubicado aproximadamente a unos 190 Km. de San
Salvador, es parte de la cadena costera, tiene dos cimas principales que se levantan con

elevaciones de 1,056 y 1,243 metros sobre el nivel del mar.

Una de las mas bellas vistas de la costa salvadorena le ofrece el Volcan de
Conchagua, desde el cual se puede apreciar las islas del Golfo de Fonseca (Meanguera,

Meanguerita, Amapala, entre otras) asi como la ciudad de La Union, y diversas playas.
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En el volcan hay senderos de diversa dificultad, para cualquiera que sea la
condicion fisica del visitante, a la vez puedan disfrutar de torres y miradores en los
arboles, desde los cuales podré apreciar las islas del Golfo de Fonseca y también la costa

de Honduras y Nicaragua y el volcan Cosigiiina.

Paquetes Turisticos.

Es un revitalizante viaje, entre bosques de pinos, y vistas exuberantes. Le damos
la bienvenida a los grupos que visiten la zona, que sean grupos de estudio, de negocio,
de capacitacion, grupos humanitarios, salidas familiares o para una persona. Hay

opciones para visitar.

v" TOUR DE UN DIA, de 7a.m. a4 p.m.

Grupales de un dia: en fechas programadas y/o minimo 10 personas.
Privado de un dia: para una persona o grupos, cualquier fecha que los clientes soliciten.

Incluye:
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. PRECIO POR
DESCRIPCION PERSONA.
Transporte terrestre desde la ciudad de Conchagua al volcdn,
ida y vuelta: El precio de transporte le permite un paseo guiado $17
por los diversos lugares e instalaciones.
Guia turistico. (guias bilingiies y capacitados en primeros
auxilios). Este complementa el paseo narrando y describiendo los
diferentes lugares por los que son desplazados los visitantes, las Gratis
incomparables vistas panoramicas, y la biodiversidad con la que
cuenta el volcan.
Entrada y paseos por el drea natural protegida: Lo que permite
: .. ) \ . $3
disfrutar de las actividades a un ritmo mas relajado.
Opcionales: Si el visitante lo solicita para su disfrute personal. -
= Caminata al volcan: Disfrute de la belleza natural de esta
zona montafiosa subiendo al volcan de Conchagua para
una vista panordmica en los miradores de las torres, y a la Gratis
vez podré descubrir la gran biodiversidad con la que se
cuenta.
= Actividades extremas: Canopy ésta es una opcion para los $2
amantes de la aventura extrema.
= Uso de instalaciones: Donde puede observar diversas
panoramicas en los miradores de los arboles, caminar en el Gratis
bosque de pinos y disfrutar de un ambiente completamente
natural.
= Cabaiias: Todas cuentan con bafio privado, agua,
energia eléctrica, TV, hamacas para descansar, $10
mobiliario y ventiladores de techo.
= Comidas: La comida se elabora utilizando tradicionales
procesos artesanales e ingredientes naturales y frescos; lo
cual garantiza que los platos, sean saludables ademas de
exquisitos. Se Atiende con Servicio a la Carta. (Los i
precios pueden variar segun el ment solicitado por el
cliente.)
= Desayuno. $3
= Almuerzo. $5
Se le garantiza una experiencia inolvidable.

Precios:

$20 por persona. Ida y vuelta el mismo dia (no incluye opcionales).

$40 por persona. Ida y vuelta el mismo dia (incluye todos los opcionales).

No incluye: traslados desde otros lugares de procedencia.
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Horarios:
Salida de la ciudad de Conchagua: 7 a.m. | Llegada al volcan 7:45 a.m.
Salida del volcan 3:15 p.m. Llegada a la ciudad de Conchagua: 7:30 p.m.

v" TOUR DE UN DIiA Y UNA NOCHE, de 7 a.m. a 10 a.m. del siguiente dia.
Grupales de un dia y una noche: En fechas programadas y/o minimo 10 personas.

Privado de un dia y una noche: Para una persona o grupos, cualquier fecha que los

clientes soliciten.

Incluye:
, PRECIO POR
DESCRIPCION PERSONA.
= Todas las actividades descritas en el paquete tour de un dia mas las
siguientes opcionales.
= Las personas que decidan quedarse disfrutaran de una fogata al aire
libre, al mismo tiempo podran escuchar diversas leyendas propias Gratis
del lugar, musica folcldrica, y una diversidad de actividades de
entretenimiento.
=  Opcionales: Si el visitante lo solicita para su deleite personal. -
= Uso de instalaciones.
= FEn Cabaiias: En cabanas (en ocupacion doble capacidad $45
para 3 6 4 personas)
= En campamento: En el bosque de pinos (no incluye $10
tienda de campana).
= En campamento: En el bosque de pinos (incluye tienda $25
de campaiia).
= Comidas. (Los precios pueden variar segin el menu solicitado
por el cliente.) )
= Cena. $3
= Desayuno. $3
Se le garantiza una experiencia inolvidable.
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Precios.

$65 por persona. Ida y vuelta al siguiente dia (s6lo incluye alojamiento en cabafia).

$30 por persona. Ida y vuelta al siguiente dia (s6lo incluye campamento sin tienda de
acampar).

$45 por persona. Ida y vuelta al siguiente dia (s0lo incluye campamento y tienda de
acampar).

$91 por persona. Ida y vuelta al siguiente dia (incluye todos los opcionales y alojamiento en
cabaifia).

No incluye: Traslados desde otros lugares de procedencia.

Horarios:

Salida de la ciudad de Conchagua: 7 a.m. Llegada al volcan 7:45 a.m.

Salida del volcan 9:15 a.m. del dia siguiente | Llegada a la ciudad de Conchagua: 10:00
a.m.

* En el volcan no existe delincuencia, para seguridad del turista el area es protegida
por militares de la fuerza armada, que realiza recorridos frecuentes por la zona, sus
pobladores han aprendido a respetar sus diferencias y a trabajar juntos por sus

objetivos comunes. Han encontrado en el turismo una fuente de sostén econdémico.
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> Casco Historico.

.i.‘

||

La ciudad de Conchagua. contiene lugares distinguidos en donde el visitante

puede disfrutar y conocer de actividades socio culturales y de aspectos tradicionales

y tipicos de nuestra region.

El Parque. Reconstruido y reinaugurado el 23 de Diciembre de 2003, este parque
cuenta con una Fuente rodeada de seis leones la cual fue construida en nombre del
Coronel Jos¢ Benito Montoya quien fue el que proporciond de agua a la poblacion

de Conchagua.

La Iglesia Colonial. Brinda un viaje por el pasado al visitar la Iglesia Colonial de
Santiago Apostol. Con una antigiiedad de 315 afios, su arquitectura colonial es de las
pocas de su estructura en Centroamérica con una combinacion de los estilos

Renacentista y Barroco.
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= El Pupusodromo. En el que se puede degustar de una diversidad de comidas tipicas.
Los habitantes del municipio y sus vecinos gozan de la diversion alrededor del

parque hasta altas horas de la noche, algo muy caracteristico de este lugar.

Paquetes Turisticos.

Como destino turistico, el pueblo de Conchagua ofrece una combinacion unica
de historia contemporanea y belleza natural. Puedes realizar un viaje al pasado con todas
las comodidades actuales y disfrutar de un agradable clima, entre calles adoquinadas, y
vistas exuberantes. Le damos la bienvenida a los grupos que visiten la zona, que sean
grupos de estudio, de negocio, de capacitacion, grupos humanitarios, salidas familiares o

para una persona. Hay opciones para visitar.

v TOUR DE UN DiA, de 10 am. a 6 p.m. 1 dia.

Grupales de un dia: En fechas programadas y/o minimo 10 personas.
Privado de un dia: Para una persona o grupos, cualquier fecha que los clientes
soliciten.

Incluye:

317



DESCRIPCION PRECIO POR
PERSONA.
Transporte terrestre desde la ciudad de la union al casco urbano
de Conchagua, ida y vuelta: El precio de transporte le permite un $15
paseo guiado por los diversos lugares del pueblo.
Guia turistico. (guias bilingilies y capacitados en primeros auxilios).
Este complementa el paseo narrando y describiendo los diferentes Gratis
lugares por los que son desplazados los visitantes y las
incomparables vistas panoramicas.
Entrada y paseos por el drea urbana: Lo que permite disfrutar de
un paseo por los principales lugares de la ciudad y conocer acerca de Gratis
sus costumbres y tradiciones.
Opcionales: Si el visitante lo solicita para su disfrute personal. -
= Caminata a la glorieta: Disfrute de la belleza natural de
esta zona montafiosa subiendo a la glorieta para una vista Gratis
panoramica, y a la vez podra disfrutar la gran biodiversidad
con la que se cuenta.
= Actividades Culturales: Los visitantes se daran cuenta de la
riqueza folclorica que posee Conchagua al disfrutar de
musica, danza y teatro, que se vienen dando de generacion $2
en generacion como una remembranza historica. Dichas
actividades se efectiian de las 2:30 p.m en adelante.
= Visita al Turicentro Municipal Conchagua. Este Consta de
dos piscinas rodeadas de arboles que lo hacen un lugar s1
sumamente refrescante. Este lugar es ideal para la
recreacion familiar.
= Paseos en moto taxi: Este consta de un paseo por las $
principales calles y caminos de Conchagua.
= Comidas tipicas: La comida se elabora utilizando
tradicionales procesos artesanales e ingredientes naturales y
frescos; lo cual garantiza que los platos, sean saludables
ademas de exquisitos. Se atiende con servicio a la carta. El i
visitante puede elegir donde ir a comer. (Los precios pueden
variar segin el ment solicitado por el cliente.)
=  Almuerzo. $5
= Cena. $3
Se le garantiza una experiencia inolvidable.
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Precios:

$15 por persona. Ida y vuelta el mismo dia (no incluye opcionales).

$28 por persona. Ida y vuelta el mismo dia (incluye todos los opcionales).

No incluye: Traslados desde otros lugares de procedencia.

I Horarios:

| Salida de la ciudad de la Unién: 10 a.m. Llegada a la ciudad de Conchagua 10:15 a.m. |

| Salida de la ciudad de Conchagua 5:45 p.m. | Llegada a la ciudad de la Union: 6:00 p.m I

v" TOUR DE UN DiA Y UNA NOCHE, de 10 a.m. a 10 a.m. del siguiente dia.
Grupales de un dia y una noche: En fechas programadas y/o minimo 10 personas.

Privado de un dia y una noche: Para una persona o grupos, cualquier fecha que los

clientes soliciten.

Incluye:

DESCRIPCION

PRECIO POR
PERSONA.

= Todas las actividades descritas en el paquete tour de un dia mas las
siguientes opcionales.

= Las personas que decidan quedarse disfrutaran de actos culturales al
aire libre, al mismo tiempo podran escuchar diversas leyendas propias
del lugar, musica folcldrica, y una diversidad de actividades de
entretenimiento.

Gratis

=  Opcionales: Si el visitante lo solicita para su deleite personal.

= Uso de instalaciones.

= Alojamiento en EI hostal el Cafetalito: Diferentes tipos de
habitacion: dobles y familiares con capacidad para 3 6 4
personas.

!/ Habitacion Familiar.

$20

| Habitaciones dobles.

$25

= Alojamiento en hotel del casco Urbano. Habitaciones
normales con capacidad para 1 a 2 personas.

$20

= Comidas. (Los precios pueden variar segiin el menu solicitado
por el cliente.)

= Desayuno.

$3

Se le garantiza una experiencia inolvidable.
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Precios.

$35 por persona. Ida y vuelta al siguiente dia (s6lo incluye alojamiento en el hostal, habitacion
familiar).

$51 por persona. Ida y vuelta al siguiente dia (incluye todos los opcionales y alojamiento en
hotel).

No incluye: Traslados desde otros lugares de procedencia.

I Horarios:
I Salida de la ciudad de la Union: 10 a.m. Llegada a la ciudad de Conchagua 10:15 a.m.
| Salida de la ciudad de Conchagua 9:45 a.m. | Llegada a la ciudad de la Unién: 10:00 a.m.

* En la ciudad no existe delincuencia, para seguridad del turista el area es protegida
por vigilantes propios del lugar y por policias, los que se pueden identificar a simple
vista, ya que realizan recorridos frecuentes por la zona, sus pobladores han
aprendido a respetar sus diferencias y a trabajar juntos por sus objetivos comunes.

Han encontrado en el turismo una fuente de sostén econéomico.

= Los visitantes también pueden disfrutar de la compra de artesanias del lugar.
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El municipio de Conchagua cuenta con mas de 10 km. de las mas bellas playas
situadas en las costas del pacifico que estdn clasificadas entre las mas exdticas y
hermosas del pais. Este es un 4rea que retine un total de ocho playas y en un pequefio
sector puede hallar diferentes caracteristicas de ellas, entre las mas destacadas se

encuentran:

* Playa Las Tunas. Esta bella playa cuenta con un clima célido — himedo. Presenta

un oleaje apropiado para un refrescante bafio en familia en un ambiente agradable.

» Playa Torola. Es una playa de arenas grises, de oleaje moderado, rodeada de una

pequefia extension rocosa que hacen incomparable y encantador el paraje.
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» Playa Blanca. Esta playa debe su nombre a la peculiaridad del color de su arena

blanca, la cual estd formada de millones de fragmentos de caracol y ostra.

»  Playa El Tamarindo. Es una de las playas con mayor tradicion y popularidad en la
zona oriental del pais. Posee una hermosa y extensa playa de oleaje suave, muy

seguro y apropiado para el bafo, especialmente en su extremo sur.

Paquetes Turisticos.

Como destino turistico las playas ofrecen un ambiente que derrocha sabor a
conga y a trépico. Una combinacion de multiples ramadas acoge singulares restaurantes,
construidos sobre muros de rocas, casi al pie de las olas. Cuando la marea sube, estos
ranchos quedan en medio del agua, tal y como si fueran islas tropicales. Puedes realizar
viajes en lancha con todas las comodidades actuales, pescar, practicar natacion, surfing y
disfrutar de una impresionante vista hacia el mar. Le damos la bienvenida a los grupos
que visiten la zona, que sean grupos de estudio, de negocio, de capacitacion, grupos

humanitarios, salidas familiares o para una persona. Hay opciones para visitar.

v' TOUR DE UN DiA, de 7 am. a 5 p.m.
Grupales de un dia: en fechas programadas y/o minimo 10 personas.
Privado de un dia: para una persona o grupos, cualquier fecha que los clientes soliciten.

Incluye:
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DESCRIPCION

PRECIO POR
PERSONA.

Transporte terrestre desde la ciudad de la union a las playas de
Conchagua, ida y vuelta: El precio de transporte le permite un paseo
guiado por las diversas playas.

$25

Guia turistico. (guias bilinglies y capacitados en primeros auxilios).
Este complementa el paseo narrando y describiendo los diferentes
lugares por los que son desplazados los visitantes y las incomparables
vistas panoramicas.

Gratis

Paseos via terrestre por las playas: Lo que permite disfrutar de un
paseo por las principales playas lo que permite contemplar las diversas
panoramicas de las playas.

Gratis

Opcionales: Si el visitante lo solicita para su disfrute personal.

Caminata por una de las playas: 1os visitantes podran optar por
realizar caminatas en una de las playas.

Gratis

Surfing: esta es una opcion para los amantes de la aventura
extrema.(Unicamente en playa blanca, para realizar este deporte
se debe especificar en la oficina de atencion al cliente, para la
seguridad del visitante)

Gratis

Paseos a caballo: paseo a caballo para conocer una de las
playas.

$2

Paseos en lancha. El visitante podra optar por un recorrido en
lancha que lo llevara a conocer las playas del municipio, o lo
pueden llevar a las islas del Golfo de Fonseca.

= Recorrido sencillo. recorriendo las playas del
municipio.

$20

= Recorrido completo. Recorriendo por todas las playas
del municipio y las islas del golfo de Fonseca.

§75

Actividades: Los visitantes se daran cuenta de la alegria que
poseen las playas de Conchagua al disfrutar musica, y bailes
todo a la horilla de la playa o en alguno de los restaurantes.

$2

Paseos en moto taxi: éste consta de un paseo por las principales
calles y caminos de las playas de Conchagua.

$3

Comidas propias de la zona costera: 1a comida se elabora
utilizando tradicionales procesos artesanales e ingredientes
naturales y frescos; lo cual garantiza que los platos, sean
saludables ademas de exquisitos. Se Atiende con Servicio a la
Carta. El visitante puede elegir donde ir a comer. (Los precios
pueden variar segun el ment solicitado por el cliente)

= Desayuno y refrigerio.

$6

Almuerzo.

$7

Refrigerio.

$3

Se le garantiza una experiencia inolvidable.
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Precios:

$25 por persona. Ida y vuelta el mismo dia (no incluye opcionales).
$68 por persona. Ida y vuelta el mismo dia (incluye todos los opcionales. Paseo en lancha
solo por las principales playas).

No incluye: traslados desde otros lugares de procedencia.

Horarios: I
Salida de la ciudad de la Union: 7 a.m. Llegada a la ciudad de Conchagua 7:30 a.m. |
Salida de la ciudad de Conchagua 4:30 p.m. | Llegada a la ciudad de la Unidn: 5:00 p.m. I

v" TOUR DE UN DIiA Y UNA NOCHE, de 7 a.m. a 10 a.m. del siguiente dia.

Grupales de un dia y una noche: en fechas programadas y/o minimo 10 personas.

Privado de un dia y una noche: para una persona o grupos, cualquier fecha que los

clientes soliciten.

Incluye:
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5 PRECIO POR
DESCRIPCION PERSONA.
= Todas las actividades descritas en el paquete tour de un dia mas las
siguientes opcionales.
= Las personas que decidan quedarse disfrutaran de fogatas, musica, y
bailes todo a la orilla de la playa o en alguno de los restaurantes. al $2
mismo tiempo podran escuchar diversas leyendas propias del lugar,
musica folclorica, y una diversidad de actividades de entretenimiento.
= Opcionales: Si el visitante lo solicita para su deleite personal. -
= Alojamiento en el hotel de preferencia del turista: en el cual
podra elegir los diferentes tipos de habitacion: normal, dobles,
triples, familiares y suite, con capacidad que van de una a mas
personas.
| Habitacion normal. $20
| Habitaciones familiares. $35
= Comidas. (Los precios pueden variar segiin el menu solicitado
por el cliente.) ]
= Cena $6
= Desayuno. $3
Se le garantiza una experiencia inolvidable.
Precios.
$45 por persona. Ida y vuelta al siguiente dia (s6lo incluye alojamiento en el hotel, habitacion

normal).

$99 por persona. Ida y vuelta al siguiente dia (incluye los opcionales y alojamiento en hotel,
habitacion normal; paseo en lancha sélo por las principales playas).

No incluye: traslados desde otros lugares de procedencia.

Horarios: I
Salida de la ciudad de la Union: 7 a.m. Llegada a la ciudad de Conchagua 7:30 a.m. I
Salida de la ciudad de Conchagua 9:30 p.m. | Llegada a la ciudad de la Union: 10:00 p.m. I
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» Para seguridad del turista en las playas el area es protegida por policias y salvavidas,
los que se pueden identificar a simple vista, ya que realizan recorridos frecuentes por
las playas, sus pobladores han aprendido a respetar sus diferencias y a trabajar juntos
por sus objetivos comunes. Han encontrado en el turismo una fuente de sostén

economico.

Paquetes turisticos adicionales.

El turista puede tener viajes cortos de unas cinco horas en donde puede optar por
visitar el complejo lagunar que consta de tres estanques: Laguna de Los Negritos,
Laguna Maquigiie y Laguna del pilon y otras pequenas lagunillas que se forman durante

la época invernal.

Paseo en los petrograbados de yologual, éstos se ubican en tres sitios dispersos,

rodeados de cultivos de maiz, en la zona de vida bosque humedo subtropical. Son un
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conjunto de rocas de gran tamafio que presentan diversas figuras, Monos, Aves,

Serpientes, Jaguar y otras tipicas de este tipo de representaciones en el pais. Todas las

rocas estan orientadas hacia las aguas del Golfo de Fonseca.

v TOUR DE 5 HORAS, opcional para el visitante.

Grupales: en fechas programadas y/o minimo 10 personas.

Privado: para una persona o grupos, cualquier fecha que los clientes soliciten.

Incluye:

. PRECIO POR
DESCRIPCION PARA EL COMPLEJO LAGUNAR PERSONA.
= Transporte terrestre desde la ciudad de la union al complejo lagunar,
ida y vuelta: El precio de transporte le permite un paseo guiado por las $20
lagunas.
»  Guias turistico. (guias bilingilies y capacitados en primeros auxilios).
Este complementa el paseo narrando y describiendo los diferentes .
P . Gratis
lugares por los que son desplazados los visitantes y las incomparables
vistas panoramicas.
*  Paseo en lancha. El visitante podra optar por un recorrido en lancha Gratis
que lo llevara a conocer las lagunas.
= Refrigerio. $3

Se le garantiza una experiencia inolvidable.
—

I Precios.

I $23 por persona. Ida y vuelta.

I No incluye: traslados desde otros lugares de procedencia.
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PRECIO POR

DESCRIPCION PARA PETROGRABADOS DE YOLOGUAL PERSONA.

Transporte terrestre desde la ciudad de la union a los petrograbados
de yologual, ida y vuelta: El precio de transporte le permite un paseo $15
guiado por los petrograbados.

Guia turistico. (guias bilingilies y capacitados en primeros auxilios).
Este complementa el paseo narrando y describiendo los diferentes

lugares por los que son desplazados los visitantes y las incomparables Gratis
vistas panoramicas.
»  Caminata por senderos: Disfrute de la belleza natural de esta zona
montafiosa caminando por las diversas veredas naturales, asi mismo Gratis
podré disfrutar la gran biodiversidad con la que se cuenta.
= Refrigerio. $3

Se le garantiza una experiencia inolvidable.
—

I Precios.

I $18 por persona. Ida y vuelta.

I No incluye: traslados desde otros lugares de procedencia.

Opciones adicionales para cada uno de los paquetes.

Si el visitante lo desea y solicita, también se ofrece transporte desde San Salvador-
Conchagua o cualquier otro lugar del pais. (Consultarlo directamente con la oficina
de atencion al cliente, los precios en transporte varian de acuerdo al lugar de

procedencia del visitante).

También se da la opcidn, si el visitante decide trasladarse en auto propio se puede,
contratar solo los servicios de un guia turistico (guias bilinglies, estos se encuentran

capacitados en el area de primeros auxilios y en brindar la mejor atencion al
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visitante), dicha contratacion se realizara con anticipacion y tendra un costo de $15
por dia, este le podrd dar informacidon acerca de los lugares y las diversas

actividades que se realizan en el area que se desee conocer.

En las oficinas de atencion al cliente se cuenta con parqueo y vigilancia.

El turista tiene la opcion de poder combinar su estadia de dias y noches en
cualquier parte del municipio segin lo desee, dichos paquete seran efectuados con
anticipacion en la oficina de atencion al cliente y con las respectivas medidas del

caso.

Condiciones y Restricciones: Tarifas validd unicamente para temporada baja.
Tarifa sujeta a cambios en temporada alta, (por lo regular con un aumento del 25%
en precios). Por nuestro compromiso, no al turismo sexual de menores y demas

formas de explotacion y violencia sexual.
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5.14.2 Medios que brinden informacion sobre la ruta.

5.14.2.1 Oficina de atencion al cliente.

Se propone la creacion de oficinas de atencion al cliente ubicadas
estratégicamente en.
» La ciudad de la Union.
= (Casco urbano.

= Playa las Tunas

Serian entidades publica o privada que manejarian la informacion referente a las
actividades turisticas del municipio. A ella recurrird en primera instancia un visitante o
turista para obtener informacion. La creacion de estas oficinas ayudara a poder brindar
un mejor servicio al visitante, el cual puede llegar a ser un elemento promocional para

las ventas, y tan poderosas como los descuentos, la publicidad o la venta personal.

Las funciones de éstas seran el de proporcionar la informacion y dar acogida al
turista, al mismo tiempo realizard la promocion, es decir que servird como un escaparate
del destino donde se puedan exhibir los recursos mas atractivos, seducir al visitante a
que conozca a fondo los encantos del destino, a través de paquetes promocionales y
favorables al gusto de este, satisfacer al cliente cuando este en el destino y asegurar la

fidelidad del cliente una vez deja el destino.
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Las oficinas seran dirigidas por ADETUR, quien tendra la responsabilidad de
coordinar con las personas y los empresarios de la zona, las diversas actividades,

productos y/o servicios que se le pretenden ofrecer al visitante. Como lo son:

= Actividades Culturales.

Estas deberan mostrar la riqueza folklorica que posee Conchagua por medio de
su musica, danza y teatro, es decir lo que se vienen dando de generacidon en generacion
como una remembranza historica y que revele la riqueza cultural que poseen los
Conchaguenses. Todas estas actividades deben ser organizadas en las partes principales
del municipio como el volcan, el casco urbano, y las playas, de esta forma podran ser

transmitidas al visitante.

= Alojamiento.

Con base a las respuestas de la pregunta N° 16 realizada a los turistas se obtuvo

que la demanda de alojamiento es:
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Grafica N° 104. Lugar preferido para alojarse.

Tomando en cuenta la pregunta dieciséis se propone la creacion de cabanas y hoteles.

v' Cabarias.

Una cabafia es una vivienda pequenia de una
sola planta que se suele construir en parajes
destinados al descanso, tipicamente en un area rural,
o semi-rural fabricada con materiales humildes

como madera.

Las cabafias tienen que poseer un encanto especial. Estaran dotadas de todo
tipo de accesorios para hacer confortable la estancia del turista. Es una de las mejores
recomendaciones para la zona de Conchagua, un lugar para descubrir y disfrutar de

todos los encantos que ofrece su entorno.
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v’ Hotel para el casco urbano.

Un hotel es un edificio planificado y
acondicionado para albergar a las personas

temporalmente y que permite a los visitantes sus

—* desplazamientos. Los hoteles proveen a los
== huéspedes de servicios adicionales como

restaurantes y piscinas.

El hotel debe estar acondicionado para brindar
un grado de confort a los visitantes, y con la
capacidad de poder brindar los servicios que

soliciten los turistas. Este debe de estar ubicado

en el casco urbano.

v’ Hostal para el casco urbano.

Hostal es un lugar que provee alojamiento a
viajeros,  particularmente  alentando  las
actividades al aire libre y el intercambio cultural.
En un hostal los huéspedes rentan un cuarto y

comparten bafio, cocina y salébn comunes.
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Los principales beneficios de un hostal son en primer lugar, el bajo precio de
alojamiento comparado con otras alternativas, como los hoteles, y el huésped puede

conocer a los demas viajeros.

= Comida.

La satisfaccion de los gustos y preferencias de la demanda turistica es

basicamente lo que se pone de manifiesto en la calidad de los servicios que se ofrecen.

En base a las respuestas de la pregunta N° 17 realizada a los turistas se

obtuvo que los turistas prefieran consumir:

60% 56%

50%

40%

30% |

20%

10% [
0%

22%

Tipica del lugar Comida a la vista Comida rapida

Grafica N° 105. Alimentos que prefieren consumir los turistas.
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Los turistas prefieren la comida tipica de cada zona, por lo cual los
establecimientos deben mantener a la orden este tipo de comida y cumplir con los gustos
de ellos; ademas, el trato cordial y la sencillez, es una caracteristica comun que deben de
tener todos los restaurantes de Conchagua para hacer mas placentera la estadia del

visitante.

* Servicio de transporte.

Al igual que los establecimientos de alojamiento o las actividades, los transportes
empleados en el sector turismo son muchos y muy variados. A veces incluso los
desplazamientos donde se desarrolla la actividad turistica son dificilmente accesibles de
manera que es preciso emplear medios muy especiales como automoéviles cuatro por

cuatro, moto taxis y lanchas.

En el municipio de Conchagua se hace necesario una microbus para el transporte
de los turistas hacia los diferentes lugares que ellos quieran visitar; para el area de

volcan poseer carros con doble traccion (4x4), para poder asi brindarle la mejor atencion
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al turista; en el area del casco urbano las moto taxi en las cuales el turista podran
disfrutar mejor de todo el paisaje y en la playa lanchas para poder brindarles un

recorrido por las diferentes playas de la zona.

=  Precios.

Los turistas revelaron los precios que ellos estarian dispuestos a pagar por cada
servicio, lo cual le es de mucha importancia para cada empresario lo que ayudara a
poder fijar precios de los diversos servicios y/o productos que se les pretenda ofrecer.
Estos se muestra en el siguiente cuadro:
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Cuadro N° 112. Precios.

Servicio Precio a pagar
Entrada a los lugares turisticos $2.00-$3.00
Alojamiento por dia $10.00 -$ 15.00
Trasporte (ida y vuelta) $5.00-$ 10.00
Alimentacion por dia $5.00-$ 10.00
Artesanias $1.00-$5.00

5.14.2.2 Tours operadores.

Los Tour operadores son el elemento dinamizador del Turismo, que tienen que
compaginar oferta y demanda y poner a disposicion de los clientes un producto que
satisfaga sus motivaciones y necesidades. Por tanto, el primer gran reto que tienen que
afrontar es identificar esos cambios en las motivaciones e incluso ser capaces de generar

otras nuevas, anticipdndose a las exigencias del mercado.

Este debe prestar sus servicios profesionales en el area, cuya funcion serd ser el
guia turistico, es decir la persona que tendra por mision informar, dirigir y orientar al
turista durante su estancia. Es el responsable de la coordinacion, recepcion, asistencia,

conduccion, informacion y animacion de los turistas.

Las funciones especificas que éste tendra es la coordinacion con el operador de

turismo (Oficinas de informacioén turistica) de la cual recibird las instrucciones sobre el
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grupo de turistas a conducir o a la actividad a realizar que incluye: nimero de personas,
dia y hora de llegada, tipo de tour, 6rdenes de servicios, presupuesto para gastos del tour

y pases a instalaciones restringidas.

Al mismo tiempo sera el encargado de supervisar la unidad de transporte a
utilizar, elaborara los itinerarios, acompanara a los turistas en sus compras, paseos,
visitas, espectaculos y diversiones, controlara periddicamente el grupo de turistas que
esta bajo su responsabilidad, tomara decisiones en situaciones especiales que afectan al
turista, coordinara los servicios que se le prestan al turista durante los recorridos,

distribuira el tiempo entre los diferentes lugares a visitar.

ADETUR, tendra la responsabilidad de buscar el personal capacitado que sea

capaz de poder brindar la mejor atencion al turista, para lograr esto tendrén que:

Buscar entidades como MITUR, CONAMYPE, CAT (Centro de Atencion
Turistico), Camara de Comercio, que le brinde capacitaciones al personal acerca de
emprendedurismo, atencion al cliente, manipuleo de alimentos, calidad en materia de
turismo, guias turisticos y otros temas de importancia para poder hacer mas placentera la

estadia del visitante.

338



También se podran buscar alianzas o realizar proyectos con el ITCA FEPADE
para que este le brinde el personal adecuado para que estos sean los que sirvan como

guias turisticos alrededor del municipio.

ADETUR debe tomar en cuenta que las personas que seran los tour operadores o
guias turisticos, deben de manejar toda clase de informacion acerca del municipio como
lo son: sus leyendas, mitos, costumbres, tradiciones, historia de los diferentes lugares del
municipio, es decir todos los datos relevantes y destacables del municipio para asi poder
brindarle y transmitirle toda esta informacion al visitante y de preferencia que estos sean

bilingiies para todo aquel turista extranjero.

5.15 Sistema de sefializacion propuesto de la ruta.

La sefalizacion turistica es un concepto que cumple una multiple funcion
comunicadora: informa, ensefa, educa, orienta, transmite y multiplica valores. Como
parte de la cultura de simbolos expresa en el idioma universal de la semiologia el
caracter, el contenido y el sentido de lo que sefala e indica con la magia de la sinopsis.
Se hard uso de los pictogramas que son la representacion grafica, generalmente
estandarizada, que busca regular las actividades humanas mediante la abstraccion de

simbolos, facilitando la interpretacion de la informacion.
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El papel de la senhalizacion turistica es muy importante, ya que es un servicio
dentro del sistema de informacion turistica y es un componente del destino y del

producto turistico.

Un destino o un producto aspirando a la calidad crea las expectativas de una
buena sefializacion. La calidad de la sefializacion influye en la experiencia turistica y es

una herramienta de promocién y marketing.

Pictogramas propuestos:
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5.16 Mapa turistico.

LA UNION

Conchagua

Casco Urbano
Conchagua
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5.17 Canales de distribucion de los productos y/o servicios del municipio de

Conchagua propuestos.

Los canales de distribucidon son una pieza clave dentro de la actividad turistica,
cuyo objetivo es ofrecer informacion critica al usuario adecuado, en el momento
adecuado, en el sitio adecuado, para posibilitar la toma de decision a la hora de adquirir

un producto y permitir al consumidor realizar una reserva y cerrar la compra.

La Estrategia que se utilizard en el canal de distribucion es la estrategia de
atraccion en donde el productor dirige la promocion del producto directamente al
consumidor final, encargdndose plenamente ¢l de todas las actividades oportunas, con el
objetivo de fomentar por si mismo la demanda del producto y atraer al consumidor hacia

el canal de distribucion.

Los medios publicitarios por los cuales se daran a conocer los productos y/o

Servicios son:

= Television.
= Radio.

= Piagina web.
= Brochures.

= Catalogo comercial.
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El medio publicitario es un intermediario entre una organizacion con o sin fines
de lucro y el mercado meta. Y como tal, es el transporte a través del cual se llevan los
mensajes publicitarios. En la actualidad, las empresas estan siendo afectadas por una
saturacion de los medio. Por consiguiente, es importante conocer a profundidad los
medios con los que contamos, de modo tal que cuando se elabore un plan de medios,

tengamos la certeza y confiabilidad, necesarios para el logro de los objetivos propuestos.

5.17.1 Television.

El atractivo de la television como medio de comunicacién para los anunciantes
radica principalmente en la posibilidad que ofrece de llegar a un niimero elevado de
consumidores. Su Unico obstaculo radica en que exige una gran inversion de capital para
superar el umbral de audiencia que no es ni mas ni menos que el nimero minimo de

anuncios necesarios para que el mensaje sea captado por el consumidor.

5.17.1.1 SPOT de television.

Duracion: 38 segundos.
Mitsica de fondo: Conchagua, Autor: Los hermanos flores.

Diélogo e imagenes a utilizar en el spot propuesto:
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Conchagua encanto de la naturaleza, tres paisajes para disfrutar, llena de magia,
rodeada de playas esplendorosas, con amplias superficies boscosas colmadas de
frescura, interesante poblado cargado de historia; con muchos atractivos y una
diversidad de actividades “AVENTURA”, “PLAYA Y SOL”, “EXPERIENCIAS

CULTURALES” y “UN PLACENTERO DESCANSO”.
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5.17.2 Radio.

La radio representa un medio nico en su forma de transmitir los contenidos, que
se benefician de una inmediatez informativa basada en la simultaneidad hecho-noticia.
Las ondas hertzianas proponen a los anunciantes una manera diferente de llegar al
publico objetivo. De la radio siempre se dice que es el medio més popular y mas unido

al ciudadano medio.
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5.17.2.1 SPOT de radio.

Duracién: 38 segundos.
Musica de fondo: Conchagua, Autor: Los hermanos flores

Diélogo:

Conchagua encanto de la naturaleza, tres paisajes para disfrutar, llena de magia,
rodeada de playas esplendorosas, con amplias superficies boscosas colmadas de
frescura, interesante poblado cargado de historia; con muchos atractivos y una
diversidad de actividades “AVENTURA”, “PLAYA Y SOL”, “EXPERIENCIAS

CULTURALES” y “UN PLACENTERO DESCANSO”.

5.17.3 Pagina web propuesta.

Por medio de la pagina web se dara publicidad de una manera global al
municipio, se contard con una forma mucho mas facil de recordar por parte de los
clientes, los datos de contacto de la empresa (teléfono, fax, correos electronicos del

negocio, etc.).
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Se puede proporcionar una exposicion e informacion de productos y servicios
con los que se cuenta y de interés para los clientes potenciales. Al igual se podrd poner

la exposicion de paquetes que sean de agrado del cliente.

El cliente podré acceder a ofertas directas presentadas en la pagina, con lo que se

cumplird con una doble funcioén, llevar toda la publicidad del producto y la venta de éste.
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17 Centenario de la Fuente de los leones

Ven ¥ disfruta de nuestro ler centenario de su
construccién

Fecha- 17 de octubre 2009

Lugar: Parque central de Conchagua

Festival de la derra

Organirada por la iglesia colonial
Se realiza el dltimo domingo del mes
de agosto

-1 Festival del maiz

Es donde se elabora una variedad de cormida
hecha de maiz como también de la tuza del
elote, ¥ una gran variedad de reanunalidades
& arcesanias Esve festival del maiz es
organizado por la casa de la cultura el 25 de

la parronal.
Dl 24 3 25 de julio, se celebran las
fiestas Paronales del municipic en

E Julio.
honor a Santiago Apostol, en donde
cada barric se prepara para llevar a »
cakola novena del Patrono. Las ios A

Ixel 16 3l 20 de enero, se celebran las
fiestas en honor a San Sebastian WIirer,
las cuales son acompartiadas de
actividades religiosas ¥ socic culturales

festividades socio—culturales se
celebran igual a las fiestas
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Iglesia colonial
Iglesia Santiago de Conchagua
Edificada en 165§95. Renovada en
1966-1965._

——

El Parque

ido ¥ reinaugurade &l 25 de Diciembre de 2005, este parque
cuenta con una Fuente rodeada de seis leonesla cual fue conseruida en
nombre del Coronel José Benito hMontoya quien fue &l que proporciond
de agna 3 1z poblacidén de Conchagua
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Restaurante Villa Central.

Av, El Parragon, barrie El Calvario,
Conchagua, La Unidn.
Comida a la carta, abierto desde las 11:00
am a 9:00 pm

Restaurante Las Tunas

Playa las tunas, calle principal, cantén las
tunas, Conchagua la umén. Especiahidad en
mariscos v carnes. Ablerto desde las 9:00 am
a T:00 pm, vista al mar y parqueo gratis.

5.17.4 Brochurs.

El Brochurs abarca dibujos publicitarios de un nuevo producto o servicio que la
compaiia ofrezca. Desempefia tres funciones: informativa, publicitaria e identificadora,

presenta estas tres caracteristicas pero las presenta combinadas, y ése es su poder.
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5.17.5 Catalogo comercial.

Es la obra en la que las empresas muestran su oferta de productos y servicios a
los clientes. Por medio de éste se puede realizar una accién de comunicacion que

involucre dos objetivos basicos:

» Informar de manera profesional y especializada.

= Llegar simultineamente y de una sola vez a los consumidores.

Es el mejor rasgo de Identidad o Imagen de toda organizacion (empresa o
institucion) y a la vez es el mas importante vehiculo de difusion y didlogo colectivo

entre esos publicos.

Sus primeras paginas deben de estar conformados en primer término por una
bienvenida o declaraciéon de intenciones por parte del méximo responsable de la

empresa, en presentar la empresa y una fotografia de las personas que lo conforman.

Otras informaciones de orden practico que se incluiran en el catalogo son: direccion y
teléfono de contacto, cobertura geografica, puntos de suministro, etc. Se mostrara la oferta
disponible y a la vez servira como una guia de informacion acerca de los diferentes lugares con

los que cuenta el municipio.
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jComo iba a imaginar tanta belleza envuelta en luz!
. Conchagua?

Eres el éxtasis alcanzable en un arfista cuando
permites cargarlo en lo méas alto de fus hombros y contem-
plar tug islas, playas y vegetacion confundida con el verde
azul de las aguas que rodean tus costas. Y con esa guirnal-
da de pinos y cipreses, perfumando y transformando ese
aire puro en medicina para el alma; ver el amanecer
desde fu cima, ez ver la magnificencia de Dios, es

verlo

a él vestido con los colores del universo, es

oir a Dios en el susurro de tus arboles, es sentir
la caricia de nuesira madre universal, en esa

briza fresca, suvave, acariciante ¥y aromosa
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= (Catalogo comercial en ingles.

CONCHAGUA
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W Querido Conchagaa!

ijComo iba a imaginar tanta belleza envuelta en luz!
;Conchagua?

Eres el éxtasis alcanzable en un artista cuando
permites cargarlo en lo més alto de tus hombros ¥ contem-
plar tus islas, playas ¥ vegetacion confundida con el verde
azul de las aguas que rodean tus costas. Y con esa guirnal-
da de pinos y cipreses, perfumando y transformando ese
aire puro en medicina para el alma; ver el amanecer

desde
fu cima, ez ver la magnificencia de Dios, es

verlo a €l vestido con los colores del univer-

%0, es oir a Dios en el suswro de tus arboles, es
sentir la caricia de nuestra madre universal, en
eza briza frezca, suave, acariciante ¥ aromosa

;Conchagua que Be]la Eres! Al Ilegar atu regazo



5.17.6 Presupuestos para el mix promocional propuesto.

Para poder llevar a cabo la actividad promocional se hace necesario la
elaboracion de presupuestos en donde se detalle la asignacion de los recursos financieros

en el spot televisivo, jinglé de radio y Pagina web.

Los presupuestos seran importantes porque ayudardn a minimizar el riesgo en
las operaciones, para su preparacion se han tomado en cuenta empresas de la zona
oriental que brinden servicios de imprenta y de comunicacion tanto en radio como

television.

5.17.6.1 Catalogo comercial impresos en tamafio carta, tiro y retiro en papel couche

a full color. Imprenta el Cutuco La Union.

1000 | 1000 Revistas tamafio “8.5x11” (carta) de 16 paginas | $1.70 | $1700.00
incluyendo portada, a full color en papel especial Couche
B-80 engrapadas al caballete.

500 | Mismas caracteristicas $2.20 | $1100.00

Precio incluye IVA, pero no contempla ningun otro impuesto.
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5.17.6.2 Brochurs impresos en tamafio carta, tiro y retiro en papel couche a full
color. Imprenta el Cutuco La Unidn.

Cantidad Precio total Precio unitario
Pedido minimo es de 500 | $175.00 $0.350 c/u
unidades.

Pedidos de 1,000 $230.00 $0.230 c/u
Pedidos de 3,000 $480.00 $0.160 c/u
Pedidos de 5,000 $595.00 $0.119 c/u

De 5,500 en adelante el costo baja a $0.10 centavos cada uno.

5.17.6.3 Canal 23 y Radio Sabrosa 93.3 FM.

Total de Bonificacion Frecuencia Costo Beneficios
cufas diaria
100 40 5 $193.00 | ¢ 8 menciones al mes con imposicién de

logo en programacion regular Canal 23

(Martes y Jueves).
2 entrevistas al mes en programacion
regular de canal 23.

1 reportaje al mes transmitido en canal

23.

2 entrevistas al mes en Radio Sabrosa
93.3.

2 vivo falso en radio.

Paquetes para el canal.

Paquete $300.00 + IVA.

14 Spots en programacion regular al mes.

2 Spots en Noticiero 2 dia, Noche o Media noche al mes.

2 spots Bonificados en Programa de Opinion de Preferencia.

Contratacion minima 3 meses.
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La funcién de la imagen serd mostrar aquello que hace nico al municipio de
Conchagua. Se identific6 mediante un proceso de seleccion de puntos fuertes y
destacables siempre en funcidon de una estrategia que haga diferente al municipio y que

lo dé a conocer frente a sus competidores.

Se cre6 un logo en el que se destacan aspectos del municipio. El tigre con alas en
forma de sombra sobre toda la imagen representa a Conchagua que significa “Tigre que
vuela”. El volcén y la playa plasmados en el fondo de la imagen demuestran la amplia
naturaleza con la que se cuenta. La frase en la parte superior “Conchagua, un encanto de
la naturaleza” enfatiza como se pueden mezclar las diversas formas en que uno puede

disfrutar de la naturaleza.
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Operacionalizacion de Hipotesis y Matriz de Congruencia.

Anexo N°1

Tema: “Disefio de un plan de marketing que contribuya a impulsar el turismo en el municipio de Conchagua departamento de La

Union.”

Enunciado: ;Como contribuira el disefio de un plan de marketing al impulso del turismo en el municipio de Conchagua

departamento de La Unién?

Objetivo Hipotesis Umdzld.e§ de Variables Concepto Indicadores
Analisis
Realizar un | El  realizar un Asociacién de | Variable Recoger y analizar Andlisis interno:
diagnostico diagnostico desarrollo Independiente. datos del sector *  Municipio.
turistico para | turistico turistico del Analisis y turistico, bien a = Recursos turisticos
identificar los | identificara la municipio de diagnostico nivel mundial, * infraestructura y
atractivos de la | demanda y oferta Conchagua. turistico. regional, nacional o equipamientos.
zona. en el municipio Comunidad. local para evaluar = Oferta turistica
de Conchagua. Alcaldia. sus problemas.
Analisis Externo:
= Entorno
economico
* Lademanda
= Tendencias del
mercado
=  Lacompetencia
Variable
dependiente. Son aquellos bienes
Atractivos tangibles 0 Belleza Natural
turisticos. intangibles que Cultura
posee un pais y que Historia
constituyen la
principal atraccion
del turista




Unidades de

Objetivo Hipétesis e Variables Concepto Indicadores
Analisis
Investigar qué | Al determinar la Asociacion de | Variable
estrategia de | estrategia de desarrollo Independiente. = Mercado meta
mercado inﬂui.ri.a en ¥nerc.a(’10 ésta turistico del | Estrategia de Es una gstrategia = Ruta turistica
la actividad | influiria en la e mercado. que implica la
. L .. municipio  de .,
econdmica turistica. | actividad Conch promocioén de los
econdmica turistica onchagua. productos existentes
del municipio de Comunidad en nuevos
Conchagua. Alcaldia. mercados.
Variable
dependiente.
Cualquier proceso
Actividad mediante el cual
economica. obtenemos = Demanda

productos, bienes y
los servicios que
cubren nuestras
necesidades.

Oferta turistica




Unidades de

Objetivo Hipadtesis Variables Concepto Indicadores
Analisis
Analizar qué | El analizar qué | = Comunidad | Variable
elementos de la | elementos de Ia en estudio. Independiente.
mezcla de | mezcla de Mezcla de Es la combinacién de todos los | ®=  Producto
marketing marketing marketing. elementos del marketing que son | *  Precio
contribuiran ~ a | contribuira al producto, precio, plaza y |® Plaza
desarrollar la | desarrollo de la promocion para lograr wuna | ®= Promocion
actividad actividad correcta  aplicacion de la
turistica en el | turistica en el estrategia.
municipio. municipio de
Conchagua.
Variable
dependiente.
Actividad Se puede definir como el | e Espacios
turistica resultado de los actos Geogréficos
particulares de consumo

realizados por personas fuera del
lugar de su domicilio habitual
que, por diferentes motivos,
visitan temporalmente sitios que
servicios

ofrecen bienes 'y

turisticos.




Anexo N° 2

CUESTIONARIO PARA HABITANTES DEL MUNICIPIO DE CONCHAGUA
Objetivo: Recolectar informacion de los habitantes del municipio de Conchagua, para
saber cuales son los atractivos turisticos que poseen y si se pueden explotar como

turismo.

Indicaciones: Conteste las siguientes preguntas segun su criterio marcando con una X.

1. (De qué zonas visitan con mas frecuencia el municipio de Conchagua?

Marque con una

Procedencia X

Zona Oriental
Zona Central
Zona Occidental
Extranjero

2. ;Qué tipo de turistas recibe Conchagua mas a menudo?

Tipo de turista Marque con una X
Familias
Personal de Empresas
Estudiantes
Grupos religiosos




3. (En qué tiempo recibe turistas con mayor frecuencia Conchagua?

Fuentes Marque con una X
Vacaciones
Un fin de semana
Cualquier dia de la semana
Fiestas patronales

Otro (especifique)

4. ;Se siente usted participe junto con la comunidad para impulsar el turismo en el
municipio de Conchagua?
Si ) No )

Nota: si la respuesta es no pasar a la pregunta 6.

5. (Si su respuesta fue si, en qué forma se siente participe junto con la comunidad, para
impulsar el turismo en el municipio de Conchagua?

Mencione:




6. (Qué lugares turisticos, cerca del municipio de Conchagua, ha visitado usted que los

considere agradables?

Lugares (Zona Oriental) | Marque con una X
La Union

Golfo de Fonseca
Santa Rosa de Lima

Usulutan

Bahia de Jiquilisco

Laguna de Alegria

Valle la esperanza

Iglesia Colonial de Ereguayquin
Playa El Espino

Morazan

Rio Sapo
Perquin

Gruta de Corinto
San Francisco
Cacaopera
Arambala
Guatagiagua

San Miguel

San Miguel

Quelepa

Laguna de Aramuaca
Laguna del Jocotal
Laguna de Olomega
Playa El Cuco

Otro (especifique)




7. (Sabe usted con cudles de los siguientes factores cuenta el municipio de Conchagua?

Marque con

Factores
una X

Montaia:

Clima agradable

Apreciar abundante vegetacion
Actividades extremas: ciclismo,
escala deportiva, motocross.
Actividades deportivas: Canchas de
futbol, basquetbol, volibol.

Areas de acampar

Caminatas

Miradores

Playa:

Areas de juegos

Areas de descanso

Piscinas

Establecimiento de comidas
Area urbana de Conchagua

Clima agradable

Areas para juegos

Establecimiento de Comidas

Amabilidad de los personas

Otro (especifique)

8. (Considera que el acceso vial hacia Conchagua ha mejorado con el pasar del tiempo?
si (] No )

Nota: si la respuesta es no pasar a la pregunta 10.

9. (Si su respuesta fue si, cree que el mejoramiento de acceso vial de Conchagua ha

contribuido al turismo de la zona?

si (] No )



10. ;Para usted, Conchagua posee sefalizacion turistica?
si (] No )

Nota: si la respuesta es no pasar a la pregunta 12.

11. ;Si su respuesta fue si, como calificaria usted la sefializacion turistica que posee

Conchagua?

Marque con

Fuentes una X

Se encuentran en buenas condiciones
Se encuentran bien ubicadas

Son suficientes

Se leen claramente

Son muy pocas

Son adecuadas para el lugar

12. El municipio de Conchagua cuenta con una gran riqueza natural. ;Considera usted

que podria ser aprovechada para el turismo?

si () No )

13. ;Considera que los turistas que visitan el municipio de Conchagua dificultan la

preservacion de los recursos naturales de la zona?

si (] No )

14. ;Cree que la cultura e historia que posee Conchagua es transmitida a los turistas?

si () No C )



15.

16.

17.

18.

19.

(Considera que las costumbres y tradiciones de Conchagua, aumenta el nivel cultural

de los turistas?

si () No )

(La cultura del visitante produce cambios en la poblacion?

si () No ]

Nota: si la respuesta es no pasar a la pregunta 18.

(Como califica dichos cambios?

Positivos ] Negativos (]

(Conoce algiin medio de comunicacién que promueva al municipio de Conchagua

como lugar turistico?

si (] No )

Mencione

(Cree usted que el turismo beneficia a la comunidad en general, en cuanto a la
prestacion de mejores servicios basicos como agua potable, energia eléctrica y

seguridad policial?

Si (] No )



20. ;Cree usted que el turismo en el municipio de Conchagua ha mejorado la calidad de

vida de los habitantes de la zona?

Si ) No ]

21. ;Qué recomendacion haria usted para mejorar el atractivo turistico del municipio de
Conchagua?

Mencione:
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DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS

CUESTIONARIO PARA ASOCIACION DE DESARROLLO TURISTICO DEL

MUNICIPIO DE CONCHAGUA

Objetivo: Recolectar informacion de la Asociacion para el Desarrollo Turistico del

municipio de Conchagua, para identificar sus puntos de vista y en qué manera

contribuyen a impulsar el turismo en el municipio de Conchagua.

Indicaciones: Conteste las siguientes preguntas segun su criterio.

1. (Qué motivo el funcionamiento de la asociacion?

(Qu¢ atractivos turisticos considera que posee Conchagua?

(Como asociacion que actividades realizan junto con la comunidad, en el esfuerzo de
impulsar el turismo en el municipio de Conchagua?

Mencione:




4. ;Qué tipo de turistas recibe Conchagua mas a menudo?

Tipo de turista Marque con una X
Familias

Personal de Empresas

Estudiantes

Grupos religiosos

Otro (especifique)

5. (En qué tiempo recibe turistas con mayor frecuencia Conchagua?

Fuentes Marque con una X
Vacaciones

Un fin de semana

Cualquier dia de la semana

Fiestas patronales

Otro (especifique)

6. (De qué zonas visitan con mas frecuencia el municipio de Conchagua?

Procedencia Marque con una X

Zona Oriental

Zona Central

Zona Occidental
Extranjero

7. (Considera que el acceso vial hacia Conchagua ha mejorado?
si (] No (]

Nota: si la respuesta es no pasar a la pregunta 12.



8. (Si su respuesta fue si, cree que el mejoramiento de acceso vial de Conchagua ha

contribuido al desarrollo turistico en la zona?

si (] No )

9. (Para usted, Conchagua posee senalizacion turistica?
si (] No )

Nota: si la respuesta es no pasar a la pregunta 13.

10. ;Si su respuesta fue si, como calificaria usted la sefializacion turistica que posee

Conchagua?

Marque con una

Fuentes
X

Se encuentran en buenas condiciones

Se encuentran bien ubicadas

Son suficientes

Se leen claramente

Son muy pocas

Son adecuadas para el lugar




11. ;Sabe usted con cuéles de los siguientes factores cuenta el municipio de Conchagua?

Factores Marque con una X

Montaiia

Clima agradable
Apreciar abundante vegetacion

Actividades extremas: ciclismo,
escala deportiva, motocross.

Actividades deportivas: Canchas
de futbol, basquetbol, volibol.
Areas de acampar

Caminatas

Miradores

Playa

Areas de juegos
Areas de descanso

Piscinas

Establecimiento de comidas

Area urbana de Conchagua
Clima agradable

Areas para juegos
Establecimiento de Comidas

Amabilidad de los personas




12. (En relacidon a otros municipios, quienes consideran como sus rivales directos?

) Marque con una
Alternativas q
X

Santa Rosa de Lima
Golfo de Fonseca

La Union

Playa El Espino

Laguna de Alegria

Usulutan: Bahia de Jiquilisco
Iglesia Colonial de Ereguayquin
Valle la esperanza

Perquin
Rio Sapo
Arambala

Morazan Cacaopera
San Francisco

Gruta de Corinto
Guatagiagua
Playa El Cuco

San Miguel
Laguna del Jocotal

San Miguel
A Mgte Laguna de Aramuaca

Laguna de Olomega
Quelepa

13. A su criterio ;Qué actividades turisticas desarrolla mejor Conchagua en relacion a
los lugares turisticos de otros municipios?

Mencione:

14. ;Cree que la cultura e historia que posee Conchagua es transmitida a los turistas?

si () No ([



15.

16.

17.

18.

19.

(Por qué medios de publicidad les gustaria dar a conocer Conchagua?

(Considera que existen los recursos financieros necesarios para mejorar los

atractivos turisticos en la zona?

Si ) No )

(Qué problema cree que enfrenta el turismo en la zona?

(Qué mejoras considera que se le puede hacer a la zona para brindarle una mejor

atencion al turista?

(Como le gustaria ver a Conchagua dentro de 5 afios en cuanto al turismo?
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CUESTIONARIO PARA TURISTA.

Objetivo: Recolectar informacion que nos ayude a determinar gustos, preferencia y

expectativa de los turistas.

Indicaciones: Conteste las siguientes preguntas seglin su criterio marcando con una X.

1. (Cuadl fue el proposito de su visita a Conchagua?

Especifique




2. (Qué lugar ha visitado?

Zonas turisticas Marque con una “x”
= Iglesia
Area urbana de = El parque
Conchagua = El pupusodromo
Turicentro
Volcan de = Area Protegida de Conchagua
Conchagua = Petrograbado
= Playa las Tunas.
= El Encantadito.
= Playa Torola.
= Playas Negras.
Playas = Playas Blancas.
= Playa el Macuiliz.
= El Jagiiey.
= Playa el Tamarindo.
= Laguna el Pilon.
Lagunas = Laguna los Negritos
= Laguna el Ciprés

Otros (especifique)

3. (Qué fue lo mejor de su visita en los lugares turisticos de Conchagua?

Especifique

4. (Cbédmo obtuvo la informacién de ese lugar?

Marque con

Fuentes una X

A través de conocidos

Periodicos

Revistas

Radio

Television

Internet

Otros (especifique)




5. (Que le gustaria conocer a usted de Conchagua referente a su cultura e historia?

Cultura e historia Marque con una “x”
Mitos y leyendas
Religion

Historia
Costumbres
Folklor
Petrograbados

Otros (especifique)

6. (En dicho lugar se le ha trasmitido a usted informacion sobre sus fiestas patronales?

Si ) No ()

7. (En qué tiempo frecuenta salir usted de paseo?

Fuentes Marque con una X
Vacaciones
Un fin de semana
Cualquier dia de la semana
Fiestas patronales

Otros (especifique)

8. (En qué zona del pais reside? ;Reside fuera del pais?

Fuentes Marque con una X
Zona Oriental
Zona Central
Zona Occidental
Extranjero




9. (Qué lugares turisticos ha visitado usted que los considere agradables en la Zona

Oriental?

Lugares (Zona Oriental) | Marque con una X

= La Union:
Golfo de Fonseca
Santa Rosa de Lima

=  Usulutin:
Babhia de Jiquilisco
Laguna de la Alegria
Valle la esperanza
Iglesia Colonial de Ereguayquin
Playa El Espino

=  Morazan:
Rio Sapo
Perquin
Gruta de Corinto
San Francisco
Cacaopera
Arambala
Guatagiagua

= San Miguel:
San Miguel
Quelepa
Laguna de Aramuaca
Laguna del Jocotal
Laguna de Olomega
Playa El Cuco

Otros (especifique)




10. ;Qué servicios basicos publicos y privados utiliza usted en el lugar turistico que

visita?

Fuentes Marque con una X

= Servicios Publicos:
Unidades de Salud
Servicios Sanitarios
Seguridad Policial
Servicios de parqueo

=  Servicios Privados:
Restaurantes
Merenderos
Cafeterias
Sorbeterias
Hoteles
Hostales
Cabanas
Bancos
Cajeros automaticos
Servicios de telefonia
Servicios de internet
Guias turisticas

Otros (especifique)

11. ;Considera necesario que se establezcan lugares que brinden informacién acerca del
turismo en Conchagua?
Si () No ()
12. ;{Qué tan accesible considera usted que estan los lugares turistico del municipio

Conchagua?

Fuentes Marque con una X

Excelente
Muy buena
Buena
Regular
Mala




13. {Qué tipo de trasporte utilizaria para desplazarse hacia los diferentes lugares

turisticos de Conchagua?

Medio de Transporte Marque con una X
Auto propio
Auto rentado
Transporte Publico
Motocicleta
Taxi

Otros (especifique)

14. ;Cree que existe una adecuada sefalizacion para llegar a los lugares turisticos de

Conchagua?

si () No )

15. ;Qué fue lo que mas le agrado de su visita a Conchagua?

Recursos Marque con una X
Su belleza natural (montafia, playa,
laguna)
Su gastronomia.
La amabilidad de la gente
Clima agradable

Otros (especifique)

16. (Si su visita a Conchagua es por mas de un dia, ;donde le gustaria hospedase?

Recursos Marque con una X

Hostal

Hotel

Tienda de acampar
Cabanas




17. ;Qué tipos de alimentos le gustaria consumir en Conchagua?

Recursos Marque con una X
Tipico del lugar
Comida rapida
Comida a la vista

Otro (especifique)

18. ;Cuanto aproximadamente estaria dispuesto a invertir por persona, en los servicios

de turismo?

Servicio Cantidad Marque con una X
Menos de $ 2.00
Entrada a los lugares turisticos $ 2.00 Exactos
Mas de $ 3.00
$10.00 - $ 15.00
Alojamiento por dia $ 15.00 - $ 20.00
$20.00 a mas
$5.00 - $10.00
Trasporte (ida y vuelta) $10.00 - $ 20.00
$ 20.00 a mas
$5.00 - $ 10.00
Alimentacion por dia $ 10.00 - $ 20.00
$ 20.00 a mas
$1.00-$5.00
Artesanias $5.00-$10.00
$ 10.00 a mas




19. {Cémo calificaria los siguientes factores?

Calificacion

Factores Muy

Excelente Bueno Regular Malo
bueno

Servicios basicos

Artesanias

Alimentacion

Lugar turistico

Limpieza del lugar

Seguridad policial

Vias de acceso

Transporte

Alojamiento

20. ;Qu¢ atributos esta buscando satisfacer a la hora de visitar un lugar como

Conchagua, que le ofrece montaia y playas?

Expectativas | Marque con una X
Montaiia:

Clima agradable

Apreciar abundante vegetacion
Espacio para actividades extremas
Espacio para actividades deportivas
Areas de acampar

Caminatas

Miradores

Playa:

Areas de juego

Areas de descanso
Balneario
Alimentacion accesible




21. ;Coémo considera el trato de las personas de los lugares que usted visito?

Tratos Marque con una X

Familiares
Cordial
Amable
Sociable
Simpéticos
Indiferentes
Distantes

22. ;Considera nuevamente visitar el municipio de Conchagua?

si () No (]

23. ;Qué recomendacion daria para convertir a Conchagua en un destino turistico
atractivo?

Especifique:
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CUESTIONARIO PARA EMPRESAS DEL MUNICIPIO DE CONCHAGUA
Objetivo: Recolectar informacion de las empresas del municipio de Conchagua.
Indicaciones: Conteste las siguientes preguntas segun su criterio.

1. (Qué tipo de establecimiento maneja usted?

Establecimientos Marque con una X
Restaurante y hotel
Restaurantes
Hoteles
Cafeterias
Sorbeterias
Merenderos
Hostales
Cabartias
Ranchos
Cafetines

Otro (especifique)

2. (Desde cuando est4 funcionando el establecimiento?

Mencione:

3. (Qué motivo el funcionamiento del establecimiento?

Mencione:




4. ;Describa como esta conformado su establecimiento?

5.

6.

=~

o

o

10. ;Cuéntos platos de comida vende por dia?

Alternativas

Marque con una X

Habitaciones

Restaurante

Bar

Piscinas

Zona verde

Cabanias

Parqueo

Playa

Area de juego

Area de descanso

Otro (especifique)

(De cuantas personas se requiere en esta empresa para proporcionar los servicios que

ofrece?

Temporada baja

Temporada Alta

(De cuanto es la capacidad en vehiculos del parqueo para sus clientes?
(Cuanto es el nimero de mesas que posee su establecimiento?

(Qué especialidades de comidas ofrece?

(Qué especialidad de comida prefieren sus clientes?

Temporada baja

Temporada Alta




11. ;Cuadl es el precio de la comida que ofrece en su establecimiento?

Temporada baja Temporada Alta

Nota: si es hotel pasar a la pregunta 12 si no lo es pasar ala 17.

12. ;Cuanto es el numero de habitaciones que posee su establecimiento?

13. {Con que tipo de habitaciones cuentan dentro del hotel?

14. ;Cuéles son los precios de cada tipo de habitacion del hotel?

Temporada baja Temporada Alta

15. {Cuéntas habitaciones en promedio mantiene ocupadas diariamente?

Temporada baja Temporada Alta

16. ;Cuanto tiempo suelen quedarse hospedados los turistas?

Temporada baja Temporada Alta




17. (Cuadl es el servicio mas rentable que su establecimiento ofrece?

Alternativas

Marque con una X

Habitaciones

Restaurante

Bar

Piscinas

Zona verde

Cabanas

Parqueo

Playa

Area de juego

Area de descanso

Otro (especifique)

18. ;Cuales son sus principales clientes?

Tipo de turista

Marque con una X

Familias

Personal de Empresas

Estudiantes

Grupos religiosos

Extranjeros

Otro (especifique)

19. {De qué zonas del pais le visitan con mas frecuencia?

Procedencia

Marque con una X

Zona Oriental

Zona Central

Zona Occidental

Extranjero




20. ;De cuanto es la afluencia de Turistas en cada semana?

Temporada baja

Temporada Alta

21. (En qué meses del afio tiene mayor demanda este establecimiento?

22. ;Como considera los precios de los servicios que ofrece?

Alternativas

Marque con una X

Similares a los de la competencia

Arriba a los de la competencia

Abajo alos de la competencia

23. ;Qué aspectos de su empresa le permite ser diferente de los negocios de la

competencia?




24. . ;Cuales empresas considera que son sus rivales directos?

Alternativas Marque con una X

Rancho Blanquita

Rancho Las Tunas

Rancho Candita

Rancho Denisse Soraya

Rancho Tilita

Rancho Belinda

Rancho El Angel

Rancho Escondido

Cabafias y Mariscos Mar Azul

Rancho y Restaurante La Gran Bocana

Restaurante Los Barquitos

Hotel y Restaurante Buenos Aires

Hotel Torola Cabaiias, Club, Bar y Restaurante

Hotel Brisas Marinas

Restaurante Troya

Restaurante Sandoval

Hotel Playas Negras

Tolos Rancho

Restaurante Reyes

Tropi tamarindo

Restaurante Via Central




25. ({Qué medios de comunicacion utiliza para dar a conocer su establecimiento y servicios

que ofrece?

Medios de comunicacion Marque
con una X
Television
Periodicos
Revistas

Radio local

Radio Nacional

brochurs
Hojas volantes
Internet

Vallas
Pancartas
Rotulos

Otro (especifique)

26. (Por cudl de los siguientes atributos los clientes prefieren su producto?

Marque con una

Emplead
mpleados X

Calidad
Precio

servicio

Buena atencion

Calidad en la comida

Variedad de comida
Ubicacion
Seguridad

Instalaciones

Promociones

Otro (especifique)




27. (En base a qué factores fija el precio de los productos?

Empleados Marque con una X
Costo de produccion y margen de
utilidad

Competencia

Temporada

28. ; Tiene establecido algin tipo de promocion (ofertas) para incrementar sus ventas?

Si ] No ]

29. (Si su respuesta anterior es si, /qué tipo de promociones ofrece su establecimiento?

Empleados Marque con una X
Descuento por mayoreo
Promocién al dos por uno
Rebaja de precios en temporada

30. ;Cuadl es el gasto promedio por persona que realizan los turistas cada vez que visitan su

establecimiento (no incluye uso de habitaciones)?

Empleados Marque con una X
Entre $1 a $15
Entre $16 a $30
Entre $31 a $45
Entre $46 a $60
De $60 en adelante

31. ;Cuadles objetivos se han planteado para el proximo afio?

32. ;Qué cambios ha hecho recientemente a su establecimiento?

Mencione:




33. (Cuadles son las inversiones mas importantes que proyecta para los préximos dos afios?

34. ;Como espera financiar los proyectos de inversion para los proximos afos?

Opciones Marque con una X
Recursos propios

Préstamos bancarios

Préstamos no bancarios

Utilidades obtenidas del negocio
No sabe

Otro (especifique)

35. (Qué medidas utiliza para incrementar el nimero de clientes en su establecimiento y

reducir la capacidad ociosa?

36. (Qué problema cree que enfrenta el turismo en la zona?

Mencione:

37. (Qué tipo de estrategias considera usted serian las mas adecuadas para promover el
turismo en la zona?

Mencione:

38. (Qué mejoras considera que se le puede hacer a la zona para brindarle una mejor

atencion al turista?

39. (Como le gustaria ver a Conchagua dentro de 5 afios en cuanto al turismo?




