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Resumen:

El presente trabajo trata sobre el disefio de una oferta extrahotelera utilizando
atractivos de la regidén de gran interés cientifico y ecoldgico, relacionados con la
industria minero — metalurgica, fomentando de esta forma el turismo cientifico en
la localidad. Se desarrollé para el disefio del producto una metodologia que
incluye una encuesta para saber la posible aceptacion del mismo entre los
posibles clientes asi como un estudio de factibilidad que demostré su posible
puesta en practica con Optimos resultados. Concluyendo con un estudio de
%%h%*?ﬁé%ac Iev%ﬁ:él muestra la posible puesta en practica del nuevo producto
BeserianGoegdifianciasologico, Factibilidad, Minero, Turismo.



Summary:

The present work treats on the attractive design of a extrahotel supply using of the
region of great scientific and ecological interest, related to the metallurgical —
mining  industry, fomenting of this form the scientific tourism in the locality. A
methodology was developed for the design of the product that includes a survey to
know the possible acceptance of same between the possible clients as well as
feasibility study that demonstrated its possible putting in practice with optimal

Kesylwofetsicluding with a feasibility study the which sample the possible putting in

practicp oliHe QR1LRIRPSLSRORAN ML 48iRty, Miner, Tourism.
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INTRODUCCION

En los momentos actuales una tarea de primer orden es el constante
perfeccionamiento de los métodos de direccidn, la aplicacion e instrumentacion de
los principios, criterios y lineamientos que no han de convertirse en barreras para
el desarrollo del proceso de fortalecimiento, solucién de los problemas e
irregularidades continuas con la implantacion de todo lo que siendo consciente

corresponda a su encauzamiento y control por parte del Estado.

En el Programa Partido Comunista de Cuba se plantea ...el Partido reforzara el
trabajo de orientacion y control del constante proceso de perfeccionamiento del
sistema, desarrollara medidas activas entre todos los trabajadores a fin de
encaminar la Ilucha para que los mecanismos econdémicos cumplan
adecuadamente sus objetivos, por los cuales se han disefiado, mejorar la
organizacion de la economia, hacer crecer la eficiencia econdmica, la
productividad del trabajo, el ahorro de recursos disponibles, aplicar los controles
necesarios que permitan la toma de decisiones practicas, elevar el interés vy

responsabilidad personal de todos por el resultado de la gestion econdémica.

Las necesidades sociales se incrementan constantemente, este aumento esta
condicionando por el desarrollo acelerado del programa cientifico — técnico, por el
incremento del nivel cultural de la poblacion, por lo que la satisfaccion de estas
necesidades provoca un aumento en los gastos, exigencias en la elevacion de la
calidad de la produccion y los servicios creando un gran nivel de competencia, lo

que trae aparejado que se tenga que utilizar nuevas técnicas de mercado.

La mercadotecnia es el medio con que los productos, servicios que originan un
nivel de vida se desarrollan y llegan a la gente. Esta integrada por muchisimas
actividades, entre ellas la investigacion de mercado, andlisis de factibilidad,
desarrollo de nuevos productos, distribucion fisica, fijacion de precios, desarrollo y

creacion de marcas, promocion, publicidad y ventas personales entre otras.

La finalidad de la mercadotecnia es cubrir las necesidades del hombre y realizar
sus deseos mediante los procesos de intercambio, por lo que en el socialismo su

ocupacion esta estrechamente ligada a la ley econdémica fundamental que es



satisfacer las necesidades siempre crecientes de la sociedad, asi como también

su desarrollo integral en todos los aspectos de la vida.

El turismo cientifico es una nueva tendencia que esta plenamente emergiendo
dentro de los paises desarrollados, se interesan por involucrar de forma mas
directa y entretenida a la mayoria de personas con el conocimiento del mundo
natural. Contando con visitas guiadas en las que un encargado senala los
aspectos mas llamativos del lugar y juega con referencias histéricas del lugar en
que se encuentra. Estudios realizados han demostrado el gran interés que los
ciudadanos comunes tienen en los temas ligados a la ciencia, puesto que éstos y
sus aplicaciones a través de la tecnologia tienen implicacion directa en su vida
cotidiana y satisfacen también la curiosidad que se tiene de entender ciertos

fendmenos.

El impactante elemento de la aventura queda involucrado de alguna manera en
este modelo pues incorpora a los visitantes en el trabajo realizado por
investigadores de campo; los cuales a menudo se adentran en lugares remotos y
cautivadores, con el fin de obtener conocimientos sobre ellos. El turismo ecoldgico
tomara su parte al estar dirigido por cientificos preocupados de la conservacion, el
respeto por la naturaleza y la ensefianza enriquecedora que el mundo natural nos
ofrece. Se puede definirlo de otra forma como un turismo amplio, riguroso e
interesante por su profundidad y variedad, por lo que podria ser una universidad
flotante de conocimientos preocupada de la recreacién y la educacion de las

personas.

El municipio de Moa cuenta con posibles atractivos, los que pueden ser

oportunidades abiertas al turismo cientifico y ecoldgico.

Producto de los precios del cromo, la tecnologia, capacidad minera y metalurgica
de nuestro pais entre otros aspectos, la mina de cromo subterranea Mercedita no
se esta explotando, quedando como reserva, siendo un patrimonio de la localidad

por sus caracteristicas constructivas e historia.

Acumula una rica e interesante historia que sintetiza los diferentes estadios de la

industria minera y metalurgica en el territorio y en nuestro pais. La misma se



encuentra en las proximidades del Parque Nacional Alejandro de Humbodt
patrimonio de la humanidad y en las cercanias del municipio Moa el cual cuenta
con un enorme potencial minero y un gran atractivo por sus historia, ademas

contando con una reserva de laterita que esta entre las mas grandes del mundo.

En la localidad se encuentra un centro turistico hotel Miraflores perteneciente a la

Cadena lIslazul unico de su tipo en el municipio.

En sondeos realizaos por el Ministerio de Turismo y la cadena Islazul, ademas de
trabajos precedentes se determind una problematica relacionada con la baja
afluencia de turistas extranjeros a dicha instalacion motivado por las pocas
opciones extrahoteleras que posee dicha instalacion y por tanto una significativo

descenso en sus ingresos.

Por lo tanto el presente trabajo estda encaminado al aprovechamiento de los
recursos naturales y cientificos de la localidad en funcién del turismo. Planteando
como objeto de estudio: la creacion de un nuevo producto que contribuya al
aumento de las actividades extrahoteleras en dicha entidad. Por lo que el campo
de accion del mismo esta enmarcado en las opciones extrahoteleras que brinda el
hotel,

Por lo cual se presenta el siguiente problema cientifico:

¢ Como desarrollar una oferta extrahotelera utilizando los recursos naturales,
ecolégicos y patrimoniales del municipio, que despierten un interés

cientifico y generen una fuente de ingresos para la localidad?
Para la cual se elabora la siguiente hipétesis:

Si se disefia una oferta atractiva a partir de los recursos naturales, ecolégicos y
patrimoniales del municipio se podra desarrollar el turismo cientifico en la regién y

generar una nueva fuente de ingresos a la localidad.

Para dar solucién al problema antes mencionado se plantea el siguiente Objetivo
General:
Disefar una oferta extrahotelera aprovechando los recursos naturales, ecologicos

y patrimoniales de la localidad.



Objetivos especificos:
1. Disefiar una metodologia que permita la creacion de un producto novedoso.
2. Evaluar si es factible econdmicamente la puesta en practica del nuevo

producto.

Tareas a desarrollar para cumplir los objetivos.

1. Exponer los conceptos fundamentales relacionados con el disefio y
lanzamiento de un producto.
Definir una metodologia de disefno a utilizar.
Caracterizar el lugar donde este se realizara asi como la entidad a la que se le
ofertara.

4. Determinar la factibilidad econémica del mismo.

Para lograr el cumplimiento del mismo se estructurd el trabajo de la siguiente

forma:

» Capitulo |: Fundamentacion Teorica-Metodologica: se presentan los
principales conceptos relacionados con el tema. Ademas la
propuesta de metodologia que sirvidé de base para el desarrollo de la

investigacion.

» Capitulo II: Propuesta del disefio de la oferta extrahotelera en el

municipio Moa.
Métodos Utilizados:
Del nivel Teorico:

e EI histérico logico para realizar el andlisis histérico tendencial de la

explotacion de los recursos naturales en el municipio Moa.

o El analisis sintesis para el estudio de para establecer las conclusiones y

recomendaciones del trabajo.

e EIl de comparacion y generalizacion para establecer los parametros mas

efectivos para la el disefio de la oferta extrahotelera.



e El hipotético deductivo para la elaboracion de la hipétesis.

e La observacion para poder determinar la interrelacién cliente-producto y el

resultado de la misma para la satisfaccion de los turistas.

e El analisis de documentos a través de la revision bibliografica para la

recopilacion de informacién sobre los problemas y necesidades del territorio

o Encuestas a los clientes para conocer los estados de opinion sobre calidad

de los servicios recibidos.
o El criterio de expertos para la busqueda de consenso.
e Del nivel Matematico- Estadistico

e El método estadistico el analisis de los datos a emplear en el analisis

econdmico-financiero.

La importancia del presente trabajo es que logra darle nuevos valores de uso a los
recursos naturales que no estan en explotacion en estos momentos, los que
podrian pasar a formar parte de una gira con especie de parque tematico,
realizandose la restauracién y rescate de un valioso patrimonio con valores

geoldgicos, culturales, y naturales.

El nuevo producto crea nuevas fuentes de empleo, lo que sin lugar a dudas tendra
un impacto social sobre la comunidad al poder contar con un nuevo centro de

atraccion y fuente potenciadota de desarrollo para la comunidad local.

También se puede significar que la materializacién del presente nuevo producto
lograria cumplimentar el producto turistico brindado en la zona, incorporandole un

nuevo valor agregado.



CAPITULO I: FUNDAMENTACION TEORICA METODOLOGICA

I.1. Principales Conceptos relacionados con el Tema

En este capitulo se efectua un analisis tedrico de los principales conceptos del
disefio de productos analizando las caracteristicas y limitaciones de lo

contemplado sobre esta tematica en la literatura nacional e internacional.

Marketing: Es un modo de concebir y ejecutar la relacion de intercambio, con la
finalidad de que sea satisfactoria a las partes que intervienen y la sociedad,
mediante el desarrollo, valoracién, distribucion y promocion, por una de las partes,

de los bienes, servicios o idea que la otra parte necesita. (1)

Estd dado por el conjunto de técnicas utilizadas para la comercializacion vy
distribuciéon de un producto entre los diferentes consumidores. El productor debe
intentar disefar y producir bienes de consumo que satisfagan las necesidades del
consumidor. Con el fin de descubrir cuales son éstas se utilizan los conocimientos

del marketing.

Al principio se limitaba a intentar vender un producto que ya estaba fabricado, es
decir, la actividad de mercadotecnia era posterior a la produccion del bien y sélo
pretendia fomentar las ventas de un producto final. Ahora, el marketing tiene
muchas mas funciones que han de cumplirse antes de iniciarse el proceso de
produccion; entre éstas, cabe destacar la investigaciéon de mercados y el disefio,

desarrollo y prueba del producto final.

El marketing o mercadotecnia se concentra sobre todo en analizar los gustos de
los consumidores, pretende establecer sus necesidades y sus deseos e influir su
comportamiento para que deseen adquirir los bienes ya existentes, de forma que
se desarrollan distintas técnicas encaminadas a persuadir a los consumidores
para que adquieran un determinado producto. La actividad del marketing incluye la
planificacidén, organizacion, direccion y control de la toma de decisiones sobre las
lineas de productos, los precios, la promocién y los servicios postventa. En estas
areas el marketing resulta imprescindible; en otras, como en el desarrollo de las

nuevas lineas de productos, desempefa una funcion de asesoramiento. Ademas,



es responsable de la distribucion fisica de los productos, establece los canales de
distribucion a utilizar y supervisa el transporte de bienes desde la fabrica hasta el

almaceén, y de ahi, al punto de venta final.
Bien Material: Objeto fisico, tangible, observable por los sentidos, almacenable.

Servicio: Consiste en la aplicacion de esfuerzos humanos o mecanicos a
personas, animales u objetos. Son Intangible, no se pueden percibir por los

sentidos, son perecederos y no se pueden Almacenar.
Idea: Conceptos, opiniones, imagenes, una opinion, filosofias. Son Intangibles.

Necesidad: Sensacion de carencia de un bien basico, tanto de origen fisiolégico

como psicologico.

Deseo: Forma en que se expresa la voluntad de satisfacer una necesidad. Es

posterior y no derivado necesariamente de la misma necesidad.

Demanda: Formulacion expresa del deseo, condicionada por los recursos

disponibles y por los estimulos de Marketing recibidos.

Intercambio: Es el acto de obtener un producto deseado de otra persona,

ofreciendo algo a cambio. Es un proceso.

Transaccién: Es el resultado de un acuerdo entre las partes de una relacién de

intercambio. Supone un intercambio entre las partes.

Relacion de intercambio: Es la construccion de la confianza con el consumidor a

largo plazo.

Mercado: Es el conjunto de consumidores potenciales que comparten una
necesidad o deseo y que podrian estar dispuestos a satisfacer a través del

intercambio de otros elementos de valor.

Segmentacién: Técnica que sirve para subdividir el mercado en conjuntos
homogéneos con el fin de llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada o no,
para cada uno de ellos, que permita satisfacer de forma mas efectiva sus

necesidades y alcanzar los objetivos comerciales de la empresa.



Posicionar: Es el arte de disefiar la oferta y la imagen de la empresa de modo

que ocupen un lugar distintivo en la mente del mercado meta.

Es la percepcion comparativa de un producto, marca o empresa por parte de un
publico determinado. Es el proceso de establecer y mantener un lugar distintivo en
el mercado para una organizacién y\o sus ofertas de productos individuales. El
posicionamiento vincula los analisis del mercado competitivo con el analisis

organizacional interno.

Tipos de posicionamiento

e Posicionamiento por atributo: Una empresa se posiciona segun un

atributo como el tamafio o el tiempo que lleva de existir.

e Posicionamiento por beneficio: El producto se posiciona como el lider en

lo que corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

¢ Posicionamiento por uso o aplicacion: El producto se posiciona como el

mejor en determinados usos o aplicaciones.

1.2. EI Producto. Conceptos y niveles.

Producto: Bien material, servicio o idea que posee valor para el consumidor y es
susceptible de satisfacer necesidades.Todo aquello susceptible de ser ofrecido

para satisfacer una necesidad o deseo.

El producto desde el punto de vista del marketing es el conjunto de caracteristicas
fisicas, de servicio y simbdlicas disefiadas para producir satisfaccion al
consumidor. El producto puede considerarse como todo bien tangible ¢ intangible
capaz de satisfacer necesidades y deseos de los consumidores. El producto
cumple la funcion de satisfacer necesidades por lo que hay que verlo en varias

vertientes:



e Por su naturaleza (Producto como tal)
a) Bienes

b) Servicios

e Por su funcién

e Por su segmentacion

1.2.1. Niveles del producto

Producto basico: Este identifica la necesidad basica que satisface.
Producto genérico: Es el producto en si mismo.

Producto real: Este satisface las expectativas minimas del cliente. Incluye la

entrega, condiciones de pago, formacion, etc.

Producto aumentado: Se refiere a caracteristicas del producto, las cuales lo
crean en una oferta que superan las expectativas de los clientes, o lo que él esta

acostumbrado a recibir. Refiriéndose a mejores condiciones de entrega, pago, etc.

Producto potencial: Son las ideas que tiene la empresa u organizacion
(proyectos). Donde se encuentra todo aquello que tiene un potencial factible de
atraer y mantener clientes. Mientras el producto aumentado significa todo lo que

se hace, el producto potencial, se refiere a lo que todavia queda por hacer.

Para incorporarle nuevas caracteristicas al producto ofertado, estas hay que

introducirlas antes que el nuevo producto pase a la etapa de producto real.

Ademas de los niveles del producto debemos tener en cuenta los atributos del

mismo, estos consideran:



e Atributos técnicos 6 de calidad. Su calidad se ve desde dos puntos de vista:

a) Desde el punto de vista de la empresa. Calidad técnica. Esto se determina

en un laboratorio.

b) Desde el punto de vista del cliente (calidad percibida). El cliente toma la
decisiéon de compra teniendo en consideracion esta calidad, esta es su percepcion
de calidad. Desde el punto de vista de las empresas y organizaciones esta es

mucho mas importante.

e Atributos externos

a) La marca

b) El envase 6 empaque
C) Etiqueta

Diseio del Producto: Se conoce como una linea de productos a aquellos bienes
que, aun siendo iguales en apariencia, es decir, con un mismo estilo o disefio,
difieren en tamano, precio y calidad. Las lineas de productos deben responder a

las necesidades y gustos de los consumidores.

Para poder desarrollar una con ciertas posibilidades de éxito comercial, el
departamento de marketing realiza wuna investigacion para analizar el
comportamiento de los consumidores. El cambio de las costumbres y del estilo de
vida tiene una influencia directa sobre las ventas de los productos. Por ejemplo, la
tendencia hacia una forma de vestir cada vez mas informal ha cambiado por
completo el estilo de la ropa. Ademas, las economias con renta per capita elevada
tienen unos patrones de consumo muy diferentes a los de las economias que se
encuentran en las fases recesivas del ciclo econdmico. La renta disponible, es
decir, los ingresos netos tras pagar impuestos y todos aquellos bienes de
consumo de primera necesidad, como alimentos, vestidos y alquiler de piso,
determina la cantidad de bienes de lujo que se adquiriran en una economia. De
igual forma, la compra de bienes duraderos, como los electrodomésticos,
automoviles y viviendas, también estara determinada por el punto del ciclo

economico en que se encuentre la economia.



El ciclo de vida de un producto requiere un estudio detallado. Todos los productos
pierden con el tiempo su atractivo inicial derivado de la novedad. Los productores
también pueden acelerar la caducidad del producto al introducir otros nuevos con
caracteristicas mas modernas. Hoy los consumidores no sélo esperan que
aparezcan productos novedosos, sino que reaccionan de modo positivo a las
mejoras e innovaciones productivas. Esto influye en la duracion de los articulos
que, a su vez, repercute en los costes y, por tanto, en el precio final. La
competencia entre productores que fabrican articulos parecidos acelera la

aparicion de otros con nuevas caracteristicas.

1.2.2. El desarrollo de producto. Etapas del proceso.

Todo producto que es lanzado al mercado tiene un ciclo de vida, pasando a lo

largo de la misma por diferentes etapas que la caracterizan.

a) Introduccion: Comienza cuando el producto esta a disposicion del
mercado. Esta etapa puede ser larga y culmina cuando lo refleja un aumento
rapido de las ventas. Las organizaciones tratan de minimizar el tiempo de esta
etapa ya que esta se caracteriza por tener grandes inversiones y ventas

pequenfas, por lo que generalmente los beneficios son bajos o no existen.

b) Crecimiento: Comienza con el crecimiento de la ventas. Aqui hay que
realizar una promocion intensiva para llegar a todas partes. El producto recibe un
fuerte impulso, debiéndose considerar con especial atencion los competidores.
Esta etapa se caracteriza por una gran produccion, disminucion de los costos,

grandes beneficios y altos precios de venta.

c) Madurez: Aqui el ritmo de crecimiento de las ventas comienza a decrecer,
esta etapa se caracteriza por existir una oferta mayor a la demanda del producto.
Aqui las inversiones se centran en la diversificacion de los productos. La

promocion es para tratar de mantener la lealtad de los clientes.

d) Declive: Aqui las ventas disminuyen significativamente. Esta etapa se
caracteriza por no realizar inversiones, preparandome para hacerle modificaciones
a mi producto. Los beneficios van disminuyendo hasta cero, con incremento de los

costos.


http://www.monografias.com/Arte_y_Cultura/index.shtml?interlink
http://www.monografias.com/trabajos6/meti/meti.shtml?interlink

Precio del Producto: Los dos determinantes principales del precio son los costos
de produccion y la competencia. No resulta rentable vender un producto a un
precio inferior a los costos de produccion, pero es imposible hacerlo a un precio
superior al de los bienes similares. No obstante, existen otros factores que
determinan el precio final. La politica de la empresa puede exigir que se venda a
un precio que minimiza los beneficios en las nuevas lineas de productos, o se

puede bajar mediante descuentos para vender mayor cantidad.

Existen normas sobre la competencia que impiden a los productores fijar una
cuantia maxima del precio de venta final. No obstante, algunos fabricantes logran
controlar el precio de venta final al ser propietarios de los puntos de venta al por

menor, pero esto s6lo ocurre en contadas ocasiones.

Por otra parte, algunos gobiernos intentan limitar la competencia en precios para
favorecer a los pequefios empresarios que no pueden competir con las grandes
empresas. Por ello, las decisiones que toma el departamento de mercadotecnia

sobre precios deben ser revisadas por el departamento juridico de la compaifiia.
Factores condicionantes del precio

Estos factores estan directamente relacionados con la fijacion del precio de un

producto.

o Marco legal

o Ciclo de vida del producto

° Costes y curvas de experiencia del producto
o Respuesta de la demanda

o Interaccion instrumentos — comerciales

J Elasticidades cruzadas

o Partes interesadas

o Objetivos de la empresa

o Mercado y competencia



Procedimiento para la fijacion de precios

o Seleccion de los objetivos del precio

o Estimaciéon de la demanda

o Estimacion de costes

o Analisis de los costes, precios y ofertas de los competidores
o Seleccién de un método para la fijacién de precios

o Seleccion del precio final

Caracteristicas del precio

o Precio alto: No existe demanda a este precio

o Valoracion por parte de los clientes de las caracteristicas unicas del
producto

° Precios de los competidores y precios de los sustitutivos

o Costes

o Precio bajo: No es posible obtener beneficios a este precio

Promocién del Producto: La publicidad, la venta directa y la promocion de
ventas son los principales métodos utilizados para fomentar la venta de un

articulo.

El principal objetivo de la publicidad consiste en dar a conocer el producto y
convencer a los consumidores para que lo compren incluso antes de haberlo visto
o probado. La mayoria de las empresas consideran que la publicidad es esencial
para fomentar las ventas, por lo que destinan cuantiosas sumas de sus
presupuestos para contratar agencias de publicidad especializadas. Al mostrar de
forma reiterada al consumidor a través de los anuncios la representacion del
producto, la marca registrada y otras caracteristicas, los profesionales de la
publicidad confian en atraer al usuario a la compra del articulo promocionado. La
publicidad utiliza sobre todo la television, la radio y los paneles publicitarios; los

periodicos, las revistas y los catalogos; asi como el envio de publicidad por correo.



Durante los ultimos afos las agencias de publicidad han unificado sus esfuerzos
para aumentar su tamafo y su alcance, de forma que pueden ofrecer a sus

clientes campanas publicitarias a escala mundial.

A medida que aumentaba el coste de contratar vendedores, las técnicas de
promocién y venta han variado. Los productos sencillos los venden los
dependientes de las tiendas, en cambio para los productos especificos que
requieren una explicacién detallada de todas sus caracteristicas, se necesitan
vendedores especializados. Por ejemplo, cuando se vende un coche, la tarea del
vendedor se limita a negociar el precio de las opciones y el tipo de financiacion,
porque los atributos y componentes del coche ya son conocidos y casi vendidos

gracias a la publicidad.

El objetivo de la promocidén de ventas es complementar y coordinar la publicidad
con la venta directa; ésta es una faceta cada vez mas importante dentro del
marketing. Suele ser necesario cooperar de una forma estrecha con los
vendedores. Para ello, se crean dispositivos de ayuda al comercial y programas de
publicidad coordinados. Asimismo hay que instruirle sobre las caracteristicas
especificas del producto. Es normal que el fabricante ofrezca servicios de
instalacion y mantenimiento durante cierto tiempo. Desde el punto de vista del
consumidor la promocidn de ventas incluye ciertas actividades tipicas del area de
comercializacién, como son los cupones de descuento, los concursos, regalos y

ofertas especiales de precios.

Distribucion del Producto: Algunos productores disponen sus productos
mediante la venta directa a los consumidores finales. Los que mas se venden con
esta técnica son bienes duraderos como ordenadores o computadoras, material de
oficina, maquinaria industrial y productos intermedios, asi como algunos productos
de servicio especificos como los seguros de vida. Existen otros que por tradicion
se han vendido a domicilio, como los cosméticos y los productos de limpieza para

el hogar.

La publicidad directa por correo es una técnica que se ha generalizado a todo tipo

de articulos. Resulta muy comodo para los trabajadores comprar por correo, o



acudir a una tienda determinada en busca de un producto concreto sin tener que
recorrer varios establecimientos. Para los vendedores, la utilizacion de los
catalogos les permite acceder a clientes que residen lejos de su tienda. La
utilizacién de tarjetas de crédito también ha fomentado la venta por correo o por
teléfono, al facilitar el método de pago, incluso para vender productos de alta
calidad como equipos electronicos, de alta fidelidad, o camaras fotograficas y de

video.

La television es un medio publicitario de especial relevancia porque facilita la
demostracién de las cualidades del producto. La venta directa de todo tipo de
bienes por television se ha convertido en algo habitual, asi como Ia
comercializacion a través del teléfono, técnica muy utilizada para ofrecer servicios
a empresas, aunque también a consumidores finales. Sin embargo, casi todos los
productos de consumo se distribuyen a través de intermediarios: del productor al
mayorista y de éste al minorista, que vende de una forma directa al cliente. La
eleccion de los distintos canales de distribucion es uno de los aspectos mas

relevantes del marketing.

Los mayoristas distribuyen bienes en grandes cantidades, por lo general a los
minoristas, para que éstos los revendan a los consumidores. Sin embargo,
algunas cadenas minoristas han alcanzado tal volumen de negocios que pueden
franquear al mayorista y negociar de forma directa con el productor. Al principio,
los mayoristas reaccionaron ante esta situacion reduciendo sus margenes de
beneficios y actuando mas deprisa. A su vez, los minoristas crearon cooperativas
para actuar como mayoristas. El resultado de esta competencia ha sido una
tendencia hacia relaciones mas estrechas entre productores, mayoristas y

minoristas.

La venta al por menor ha sufrido otra serie de cambios. La fuerte publicidad
realizada por los productores y el desarrollo de servicios de venta con un minimo
de empleados y dependientes, como por ejemplo el autoservicio en los grandes
almacenes, ha cambiado por completo las técnicas de venta al por menor. Los

supermercados y economatos o tiendas de descuento se han multiplicado y han



diversificado su oferta de productos, incluyendo medicinas, tabaco o articulos de
jardineria. Con el tiempo, los grandes almacenes también ofrecen articulos de lujo,
mobiliario, electrodomésticos y equipos de alta fidelidad. El objetivo consiste en
ofrecer una amplia variedad de productos en la misma tienda, aumentar el numero
de transacciones y el volumen de ventas. Las cadenas comerciales (conjunto de
establecimientos pertenecientes a una misma empresa) y las cooperativas han
aumentado en numero. Asimismo han aparecido numerosas tiendas
especializadas en un producto unico. La ultima revolucion de un entorno siempre
cambiante es Internet; es un nuevo medio de difusién y, a la vez, un nuevo
mercado con reglas distintas en el que todos los agentes estan componiendo sus

relaciones desde el principio.

El transporte y almacenaje del género son otras dos facetas que tiene que analizar
el departamento de marketing. Los productos cambian a menudo de lugar varias
veces antes de llegar al consumidor final. Pueden transportarse por carretera, tren,
avion o barco. La gestion eficiente del transporte es uno de los aspectos mas

importantes del marketing o mercadotecnia.

El Marketing Mix o Mezcla de Marketing: Es la combinacion de las cuatro

variables de manera que cumplan o mejoren los objetivos de la compania.
Eficacia, Relevancia o el Efecto del Resultado

Aun cuando hoy se busca que la Eficacia o la Relevancia sean permanentes o que
perduren, puesto que de esa manera existen mayores posibilidades de
supervivencia, lo cierto es que la Eficacia, “como la capacidad de una
Organizacion de satisfacer las necesidades y conseguir apoyo de sus principales
interesados directos, de mantener su Misién, sus metas y sus actividades en

concordancia con la evolucion del entorno”, es una dimension temporal.
Viabilidad Financiera

Es la capacidad de una Organizacion de obtener fondos necesarios para
satisfacer sus requisitos funcionales a corto, mediano y largo plazo. Para tener un
buen desempefo, no basta con los criterios anteriores, la Organizacion debe

prestar atencién también a su capacidad de generar recursos que necesita; tener



capacidad de pago de sus cuentas operativas, pero también un excedente de
ingresos con respecto a los gastos es la primera dimension de este criterio. Es
decir, la Organizacion debe tener capacidad para crear, proporcionar y entregar

productos, servicios o programas utiles.

La segunda dimension se relaciona con las fuentes y los tipos de ingresos sobre
los cuales se basan los costos. La intencion es conocer la confiabilidad del flujo de
fondos, puesto que evidentemente las organizaciones que tienen fuentes multiples

y confiables, tienen menos dificultades.

La tercera dimension considerada es la capacidad de la Organizacion de
manejarse dentro de los limites de sus asignaciones o sus fuentes de ingresos, y
depende en buena medida de las buenas practicas de gestidn financiera, del
manejo del efectivo, del manejo de las cuentas por cobrar y las cuentas por pagar.
Esto es vélido para todo tipo de organizaciones. Una Organizacion es viable
financieramente si genera suficiente valor para mantener a los interesados

directos comprometidos con su existencia.

1.3. Procedimiento Metodologico para el Diseno del Producto turistico

Para la realizacién de este trabajo se propuso una Metodologia para el disefio de

Productos Turisticos la misma puede verse de forma resumida en Anexo 1.

Esta metodologia se basa en la ejecucion ordenada de las diferentes etapas

relacionan a continuacion.

1.3.1. Metodologia para el Desarrollo de un producto Turistico:

Etapa 1: Caracterizacién. Se inicia caracterizando el lugar donde se planea
poner en practica el nuevo producto analizando como la organizacién interna del
sistema responde a su Mision, la cual se definiria a partir de las exigencias politico
- economicas que ejerce el medio. Este analisis se realiza a partir del analisis
DAFO para luego adentrarse en el conocimiento de los aspectos organizativos que
caracterizan al sistema con el objetivo de conocer las condiciones presentes en la

organizacion para enfrentarse al desarrollo del producto turistico.



Objetivo: Conocer los principales aspectos que caracterizan el objeto de estudio y
su funcionamiento. Caracterizar el medio interior y exterior en que se desarrolla el

sistema para conocer en que medida puede acometer su mision

Contenido: Mediante entrevistas, revision de documentos, observaciones
directas, se tratara de definir estos aspectos. Ademas mediante el trabajo en
grupo (Consejo de direccion, expertos, trabajadores del area, etc), se definiran las

Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.
1. Breve Reseiia Histérica
2. Misién
3. Vision
4. Principales Caracteristicas Organizativas
Elementos de entrada al sistema:
e Fuentes de suministro
¢ Renglones que se suministran
e Comportamiento de los suministros
Proceso de transformacion:
¢ Flujo de produccién

e Estructura organizativa, Niveles de direccion, Departamentalizaciéon del

proceso.

e Tecnologia con que se cuenta. Caracteristicas. Estado técnico general. Nivel

de utilizacion.

e Distribucion de la fuerza laboral, Grado de calificacidon, Categoria ocupacional,

Nivel de motivacion general.



Elementos de salida del sistema:
o Principales clientes

o Organizacion de las ventas

° Comportamiento de las ventas.

o Nivel de satisfaccion del cliente en general

Auditoria de Recursos Propios
Debilidades: Son los factores propios de la organizacion que constituyen aspectos

débiles, limitaciones subjetivas u objetivas que es necesario superar para lograr

mayores niveles de eficiencia.

Fortalezas: Son los factores propios de la organizacion que constituyen puntos
fuertes, capacidades, recursos, posiciones alcanzadas, ventajas competitivas
internas en las cuales nos apoyamos para trabajar en el cumplimiento de la
mision.

Amenazas: Son los factores del entorno sobre los cuales no se puede pretender
impedir ni provocarlos, pero que si ocurren pueden afectar el funcionamiento del

sistema y dificultar o impedir el cumplimiento de la mision.

Oportunidades: Son los factores que se manifiestan en el entorno sin que sea
posible influir sobre su ocurrencia o no, pero que representan ventajas para la
organizacion que posibilite aprovecharlas convenientemente si se actua en esa

direccion.

Una vez obtenido el listado de los cuatros grandes rubros, los mismos se
agruparan en factores internos y externos, en cada grupo los factores se
ponderaran en una escala de 0 a 1, dandole mayor valor a aquel factor que tenga
mayor importancia para el sistema, de modo tal que la suma de los valores

ponderados sea igual a la unidad.



A continuacion el grupo de expertos otorgara una calificacion a los factores de

ambos grupos de la siguiente forma:

e Factores internos: Debilidades 1 6 2 puntos Fortalezas 364
puntos
e Factores externos: Amenazas 1 6 2 puntos Oportunidades 3 6 4
puntos

Se otorgara calificacion de 1 cuando las Debilidades o Amenazas se manifiesten

con mayor intensidad y 2 puntos cuando sean mas atenuadas.

Se otorga calificacion de 4 puntos cuando las Fortalezas y Oportunidades sean

mas acentuadas y 3 puntos cuando lo sean menos.

Luego se realizara la multiplicacion de los valores de la ponderacion por los de la
calificacién y se obtendran una sumatoria para los factores internos y otra para los
externos, en ambos casos estos valores deben de oscilar entre 1 y 4 puntos, si la
sumatoria de los resultados de los factores internos es mayor que 2.5 estara
indicando que el sistema esta en posicion ventajosa, predominando las Fortalezas,
de lo contrario (menor que 2.5) estara en posicion desventajosa predominando las
Debilidades. Si la sumatoria de los resultados de los factores externos es mayor
que 2.5 quiere decir que el sistema esta en una posicion ventajosa donde
predominan las Oportunidades, si es menor entonces estaran predominando las

Amenazas, por lo que estara en una posicion desventajosa.

Durante el desarrollo de este paso se debe lograr el involucramiento de todo el
personal posible de la entidad, fundamentalmente de la alta direccion, del personal
técnico, entre otros. A partir de los resultados de este paso se podra definir en que

posicion se encuentra el sistema para dar cumplimiento a su mision.

Etapa 2: Definicion de objetivos. Las organizaciones deben definir que quieren
de los nuevos productos, si es que generan cifras altas de ingresos y/ o utilidades,

alta cuota de mercado, posicionamiento del destino o el producto.



Objetivo: Conocer los principales aspectos que la organizacién busca con el

diseno del Producto.

Contenido: Mediante la tormenta de ideas, se tratara de definir estos aspectos,

los cuales estaran relacionados con:

Ingresos

e Nivel de Ingresos Esperados

e Comportamiento de los Ingresos.

Cuotas de mercado

e Cuotas de Mercado a alcanzar

e Segmentos de Mercado a los que esta destinado el Producto
Posicionamiento del destino o el producto

¢ Nivel de posicionamiento Esperado

Los objetivos deben dividirse en:

- Objetivos Generales: Son globales y a largo plazo (2 6 3 anos), tienen que

ser concretos, medibles, cuantificables.
- Objetivos especificos: Estos son a corto plazo.

Etapa 3: Generacién de ideas. Las organizaciones deben proponer el maximo de

ideas posibles sobre le producto que quieren ofertar.

Objetivo: Que surjan el mayor numero de ideas posibles sobre el tema que se

quiere desarrollar.

Contenido: Mediante la tormenta de ideas, encuestas, entrevistas, los grupos
nominales, el método Delphi, el método 635, Philips 66, se buscaran el maximo de
ideas posibles para el desarrollo del producto, estas técnicas se desarrollan con
los miembros del canal de distribucion que en este caso seran las agencias de
viajes y los turopradores. En este punto se realizaran busquedas a través de
Internet para saber que hay en el mundo sobre los parques tematicos y los

museos de la industria minera y metalurgica.



Etapa 4: Tamizado de ideas. Que se decida cual del conjunto de ideas
generadas que constituyen las 6ptimas para lo que debe sopesar las ventajas y

desventajas de cada una.

Objetivo: Reducir la cantidad de ideas a un numero mas practico, para llegar a
este punto se utilizaran los elementos que se obtengan en la busqueda realizada

sobre lo que exista en el mercado al respecto.

Contenido: Mediante la el Método de Concordancia de Kendal, el método Delphi,
el método 635, Philips 66, que se le aplicaran a agencias de viajes y a los
turopradores para decidir cual del conjunto de ideas generadas que constituyen

las optimas.

Etapa 5: Desarrollo del concepto del producto. Definicion exacta del mismo

producto que se quiere ofertar, llegar a la definicion exacta del mismo

Objetivo: Definir el producto que se quiere ofertar, se considerara como elemento
clave el criterio de las agencias de viajes y turoperadores. Para concebir el nuevo
producto se considerara ademas de los beneficios funcionales (relacionados con

las necesidades basicas), los simbdlicos y vivenciales.

Contenido: Con las ideas surgidas de la etapas anteriores se define el producto
que se va a ofertar con su caracterizacion y todos los aspectos que se incluyen en

el.

Etapa 6: Test de concepto: Realizacion de encuestas entre la poblacion turistica,

donde se tratara de conocer la posible aceptacion del nuevo producto.

Objetivo: Conocer la posible aceptacién por parte de los clientes del nuevo

producto que se le va a ofertar.



Contenido: Se disefiara una encuesta que se aplicara a los clientes del Hotel
(fundamentalmente en el area de recepcion). Para determinar el numero de
turistas a encuestar se realizara un muestreo simple, con una confiabilidad de al

menos 95%.
2
n=(4*p*q*N)/d * (N-1) + 4* p*q q+p=1

n: Tamano de la muestra.

N: Tamafo de la poblacion.

g: Probabilidad de que ocurra el evento

p: Probabilidad de que no ocurra el evento

d: Margen de error

Para la validacion de la encuesta aplicar es necesario su procesamiento en el

paquete estadistico SPSS.

Etapa 7: Marketing Mix. En esta etapa se estructurara el producto, decidiéndose
la mezcla de marketing, teniendo en cuenta que el nuevo producto tiene que tener

los servicios basicos (funcionales, simbdlicos, vivénciales).

Objetivo: Conocer la posible la mezcla de Marketing mas efectiva que aplicar al

nuevo producto.

Contenido: El consejo de Direccidén del Hotel decidira la mezcla de marketing a
utilizar fundamentalmente en lo referente al precio y la promocién (esto puede
estar sujeto a cambios sobre todo en relacién al precio fundamentalmente en

temporada baja).

Etapa 8: Analizar la viabilidad econémica. Esta nos permite atenuar el riesgo
que sobrepone el lanzamiento de un nuevo producto, estimandose por adelantado
los ingresos y gastos, analizando cuales son las posibilidades de compensar la

inversion y lograr la rentabilidad.



Objetivo: Analizar si es viable poner en practica el nuevo producto.

Contenido: Mediante el analisis econdmico se determinara la factibilidad del
nuevo producto, se tratara de definir estos aspectos, los cuales estaran

relacionados con:

Determinar cual debe ser la demanda.

o Cantidad de visitantes que tendra la oferta.
o Calcular los posibles ingresos en correspondencia con la demanda.
o Calculo de los costos de explotacion fijos y variables.

J Calculo del VAN, TIR, PR.

Formula:

VAN = —CF -
T=0 (1 + K)

Donde:

CF: Flujo de Caja.
K: Costo de Capital.

Consideraciones Finales: Transitadas las 8 Etapas del Disefio del producto y
determinandose la factibilidad de este, para comenzar su puesta en practica es
necesario garantizar el conocimiento del nuevo producto en el mercado,
comenzar con una fuerte campafa promocional a partir del momento mismo del
comienzo de la construccion de las obras del parque tematico. Como parte de esta
campana se podran confeccionar afiches, plegables, utilizando la radio como
medio para la publicidad del nuevo producto, ademas de utilizarse de manera
adecuada la venta personal, la publicidad, la promocién de ventas y las relaciones
publicas. Un elemento importante a tener en consideracién en esta primera etapa
del producto es la penetracion de mercado, requiriéndose lograr un

posicionamiento adecuado (lugar en la mente de los clientes). Como medio de



promocién de venta se podra utilizar una rebaja del 20 % del precio de venta de la

opcional durante los tres primeros meses del ciclo de vida del producto.
Conclusiones del capitulo

En al capitulo se abordaron los principales conceptos utilizados para la confeccién
del trabajo asi como la propuesta de una metodologia a utilizar para el disefio del
nuevo producto. Se valoré y tomo como apoyo algunas literaturas nacionales e

internacionales.



CAPITULO II: APLICACION DE LA METODOLOGIA PARA EL DISENO DEL
PRODUCTO

II.1. Etapa 1: Caracterizacion

El presente proyecto se prevee ejecutar en el municipio Moa de la actual provincia
de Holguin. Este municipio se encuentra localizado en el nordeste de la provincia
de y es uno de los 14 de la region. Tiene una extensién territorial de 730
kilbmetros cuadrados.

Limita al este con el municipio Baracoa, separado por los rios Jiguani y Jaguani;
por el sur limita con el municipio guantanamero de Yateras, en las cabezadas del
rio Toa. Por el oeste limita con los municipios “Frank Pais” y Sagua de Tanamo,
de la provincia holguinera, y por el norte con el estrecho de las Bahamas en el
Océano Atlantico, en una franja costera de unos 40 kildbmetros desde playa La
Vaca al oeste hasta la desembocadura del rio Jiguani al este.

Poder contar con historia, cultura, tradicion en la extraccion de metales del seno
de la tierra con una experiencia acumulada por varias décadas, el Parque
Nacional Alejandro de Humboldt patrimonio de la humanidad y una universidad
con caracteristicas especiales por ser unica en el pais donde se estudian carreras
como geologia y minas, ser la rectora en la metalurgia en el pais y ademas se
realizaban eventos internacionales los cuales se retoman nuevamente en uno con
diversas tematicas, da sin lugar a dudas caracteristicas unicas a nuestro entorno,
el que podra convertirse en centro de atraccion cultural, historico y turistico.

El desarrollo del nuevo producto busca entre otros objetivos la existencia en el
municipio de un centro impulsor de la vida de la localidad que a su vez
proporcione el desarrollo de otras esferas de la vida social y econdmica que
puedan sustituir el papel que desempefaba una de las primeras minas de cromo
del pais, unido a una mayor cultura ambientalista, considerando que el disefio de
una gira con una como oferta extrahotelera supone una inyeccion positiva en la
economia de la zona, ademas de tener importancia dentro del disefo turistico de
la region ya que aporta reales valores histérico — culturales, brindando una
referencia del desarrollo de la industria minero — metalurgica cubana desde sus

origenes.



Dado que la actividad econémica fundamental del municipio es la extraccién de
metales, limitandose de esta forma un poco otras actividades como la agricultura
por las caracteristicas del terreno y contando con un hotel se considera la
posibilidad de desarrollar nuevos productos que potencien la actividad turistica,

fundamentalmente que sirvan como opcionales extrahoteleras.
Breve Reseia Historica del Hotel

El Hotel Miraflores fue inaugurado el 13 de agosto de 1987. Surge por la
necesidad de alojar a turistas nacionales principalmente, debido al creciente
desarrollo de esta provincia. Ademas por el auge de la Industria del Niquel que

convierten a Moa en un municipio especial.

Situado en la avenida Calixto Garcia, por el lado izquierdo el Hospital Municipal
Dr. Guillermo Luis Fernandez Hernandez Vaquero, al fondo y por la derecha
colinda con el Reparto Miraflores, dista a sélo 1 kildbmetro del centro de la ciudad,
a 3 del Aeropuerto Internacional "Orestes Acostas" y 67 de la Cuidad Primada de
Baracoa. Presenta un entorno rodeado de exuberantes arboles y bellos jardines,

que se armonizan con la arquitectura constructiva del mismo.

Enclavado en la costa minera de la provincia de Holguin, en el municipio Moa la
UEB Hotel Miraflores cuenta con una posicion unica para hacer frente al amplio
mercado y servicios que se generan en las empresas del niquel y del municipio,
ofreciendo un producto hotelero y extrahotelero que satisface las expectativas de
los clientes, sustentado en el mejoramiento continuo de la calidad de los servicios

que se prestan.

Misién: “ Brindamos un producto hotelero que incluye servicios de alojamiento,
restauracion y recreacion que satisface al mismo nivel las expectativas de
nuestros clientes nacionales e internacionales, sustentado en el mejoramiento
continuo de la calidad del servicio, caracterizado por la su especial promocion de
los valores culturales cubanos, preocupados por desarrollar las ventajas
competitivas que nos ofrece el entorno, contando con la excelencia de nuestros
trabajadores, brindaremos servicios rapidos y oportunos basados en la

profesionalidad y amabilidad que nos caracteriza.”



Vision: “Somos una organizacion capaz de brindar al cliente un producto turistico

de calidad para los mas diversos gustos y posibilidades”.
Principales Caracteristicas Organizativas

Se hace necesario en el estudio de un sistema empresarial tener conocimiento de
los principales aspectos que desde el punto de vista organizativo lo caracterizan,

pudiendo de forma general estos agruparse en: elementos de entrada,
transformacion y de salida.



Elementos de entrada al sistema:

Tabla 1: Principales proveedores del hotel

PROVEEDORES SUMINISTROS
Almaceén central Islazul Viveres e insumos
ITH Viveres e insumos
A.T. Gaviota Viveres e insumos
Combinado Avicola Huevos
Frutas selectas Viandas, frutas y hortaliza
Combinado Lacteo Leche, yogurt, queso y helado
Cerveceria Bucanero Cerveza malta
Habana Rum Ron y refrescos
Servisa Roperia
Copextel Servicios informaticos
Cubalse Viveres
Unidn Eléctrica Electricidad
Oro rojo Carnicos
Pesca Caribe Mariscos y pescado

Del total de proveedores con que cuenta el hotel, estos son los que tienen mayor
impacto sobre sus operaciones. Ademas efectua compras pero en ocasiones y en
menor cuantia a entidades como: Corporacién Cuba-Run S.A., Sucursal Cimex
S.A., Cupet, EIf Gas Cuba, Tele cable Internac.




Proceso de transformacion:

El Hotel cuenta con una estructura organizativa de direcciéon (Anexo 2) de forma
lineal-funcional aplanada, que se ajusta a las necesidades de la organizacion,
caracteristica esencial que distingue a las empresas que poseen buenas vias de

comunicacion.

Actualmente el Hotel esta categorizado como tres estrellas, el mismo cuenta con
cinco plantas y 148 habitaciones climatizadas, que se distinguen por su confort,
con television por cable, bafio privado y teléfonos; ademas de una red
extrahotelera integrada por una Sala de Fiesta (Discoteca), un Piano Bar y un

Kiosco para la venta de productos.

Entre las facilidades que brinda el Hotel se encuentran el restaurante a la carta,
sala de juegos, piscina, servicios médicos, renta de autos, correos, tienda, alquiler
de telefonia celular, parqueo, terrenos deportivos de voleibol y baloncesto,

animacion diurna y nocturna.

La composicion de la fuerza de trabajo del Hotel por categoria ocupacional esta
formada principalmente por el personal de servicio (56%), seguido por los obreros
(27%), técnicos (9%) y finalmente por directivos (8%), como se observa en el
(Anexo 3)

La composicion de la fuerza de trabajo en cuanto a los grupos de edades en la

organizacion esta distribuida como aparase en el (Anexo 4)
o Hasta 35 afios 32 trabajadores para un 22%

o Entre 36 a 40 anos 22 trabajadores para un 15%

o Entre 41 y 45 afios 51 trabajadores para un 36%

o Entre 46 y 55 afios 32 trabajadores para un 22%

o Mas de 56 anos 7 trabajadores para un 5%

La escolaridad se encuentra casi igualmente distribuida entre los diferentes

niveles, aunque predominan los del nivel preuniversitario (24%), seguido por los



que poseen noveno grado (41%), técnicos medios (21%), universitarios (9%) y

finalmente los obreros calificados (5%) observandose en el (Anexo 5)

Teniendo en cuenta el sexo, existe un ligero predominio del sexo femenino (58%),

respecto al sexo masculino (42%) como se observa en el (Anexo 6)
Elementos de salida del sistema:

El Hotel presta servicios al turismo internacional directo (turistas libres), aunque su
comercializacion actual se orienta en primer orden a la Industria del Niquel y los
Segmentos Priorizados (ETECSA, Union Eléctrica, Copextel, etc). En estos
momentos la instalacion se encuentra afectada debido al bajo nivel de clientes,
ocasionado fundamentalmente por la Crisis Econémica Mundial, ya que la mayoria
de sus clientes lo constituian los trabajadores del Proyecto Expansion de la
Fabrica de Niquel Pedro Sotto Alba la cual tuvo que cerrar a finales de 2008 por
los bajos precios del Niquel en el mercado internacional. El Proyecto Expansion
llegd en su momento a ocupar un 98% de las capacidades habitacionales de la
instalacion. En estos momentos la instalacion busca nuevos mercados para poder
ocupar un mayor numero de habitaciones, aunque se espera para finales de ano
comience el Proyecto Ferroniquel el cual puede ser un amplio mercado para dicha

instalacion.
Auditoria de recursos propios.

Con el objetivo de caracterizar el medio interior y exterior en que se desarrolla el
sistema y en que medida se puede acometer su mision se determinan los factores
internos y externos de la entidad, para ello se utilizé el criterio del jefe de
Recursos Humanos, asi como del Administrador General y otros miembros del

Consejo de Direccién de la entidad.

Factores Internos
Debilidades

1. Baja afluencia de Turismo.

2. Restriccién por las politicas de la Casa Matriz.



3. Poca disponibilidad de otros servicios como Internet, correo internacional,

etc.
Fortalezas
1. Confort y ubicacion de la entidad siendo la unica de su tipo en el municipio.
2. Optimas condiciones de la instalacion y del equipamiento.
3. Preparacion de los Recursos Humanos.

Factores Externos

Amenazas
1. Crisis econdmica Internacional.
2. Bajos Precios del Nikel.
3. Revitalizacién de los Moteles del grupo Cubanickel.

Oportunidades

1. Nuevos proyectos de la Industria del Nikel.

2. Posibilidad de ofrecer nuevos servicios que incrementen el atractivo del

Hotel.

3. Incremento del Turismo Nacional.
Teniendo en cuenta el detallado analisis de las matrices de Factores Internos y
Externos, MEFI (Anexo 7) y MEFE (Anexo 8) se concluye que la entidad se
encuentra actualmente en una posicidon de desventaja, tanto por sus factores
internos como externos, porque en ambos casos el resultado del producto de la
ponderacién y la clasificacién es menor que 250 (para factores internos es igual a
240 y para los externos es 235). Todo esto a pesar de que cuenta con
oportunidades y fortalezas de mucha importancia para su futuro funcionamiento
como son los nuevos proyectos de la Industria del Nikel y el confort y la ubicacién
de la entidad respectivamente, pero lo afectan en gran medida la crisis econémica

mundial y la baja afluencia de turismo.



Conocido los principales aspectos que caracterizan la organizacién y su posiciéon
tanto interna como externa se decide continuar con las otras etapas del desarrollo

del producto.

1.2. Etapa 2: Definicion de objetivos.

El consejo de direccidon de la organizacién se propone con el nuevo producto
alcanzar altas cifras de ingresos que ayuden a la eficiencia del Hotel que se ha
visto afectada en el ultimo afio por la poco afluencia de clientes debido a los bajos

precios del nikel que han afectado a su principal cliente el Grupo Cubanickel.

Este producto estara encaminado basicamente al sector de turistas extranjeros
que son los que harian uso del nuevo producto y que serviria de atractivo para la

visita a la instalacion.

11.3. Etapa 3: Generacion de ideas.

En busquedas realizadas en Internet sobre parques tematicos relacionados con la
mineria y la metalurgia se encontrd la existencia de propuestas exitosas como es

el caso de:

e El Parque Minero de Aimadén Concebido como un nuevo espacio turistico y
cultural que esta ubicado en el mayor yacimiento de mercurio del mundo en
la Ciudad Real. Una apuesta cultural y turistica de Castilla - La Mancha que
ha recuperado para el visitante un antiguo conjunto industrial y metalurgico
unico.

La actividad que en el se realiza cuenta con un recorrido el cual tiene como
objetivo adentrarse en la profundidad de la Tierra, conocer el trabajo de un
minero, sentir la historia del yacimiento y sus episodios mas relevantes,
descubrir los aspectos geoldgicos, metalurgicos y cientificos de una

explotacion.

Cuentan con maquetas de exhibicion, maquinaria, herramientas, asi como
explicaciones audiovisuales del trabajo en la mina, los diferentes modos de

explotacion, etc.



Dentro de la oferta se encuentra también el Museo del Mercurio, en el
antiguo Almacén de Azogue, dedicado a la geologia de las minas, donde el
visitante podra contemplar fosiles, rocas y minerales de Almadén y sus
alrededores, conocer la evolucion de los hornos de mercurio, las
propiedades y aplicaciones industriales y cientificas de este metal y la

historia de las Minas.

El Parque Minero de Riotinto, este parque tematico muestra a sus visitantes
cdmo se ha desarrollado la mineria y la metalurgia durante 5.000 afios en la

Cuenca Minera de Riotinto.

La actividad fundamental consiste en viajar en un ferrocarril minero, es un
paseo recreativo de 22 km en vagones mineros del siglo .XIX restaurados.
El recorrido discurre por la antigua industrial y por un paisaje de alto valor
ecoldgico, donde el viaje dura 1:30 h y visitar una galeria minera, una
reproducciéon de Mina Romana o una casa de estilo victoriano construida en
1.883.

Tomando como referencia estas experiencias y otros productos disefiados en el

mundo que resultaron exitosos, surge un conjunto de ideas para el desarrollo del

producto en proceso de disefo.

Ideas a considerar para el disefio del producto:

Comenzar la gira partiendo del Hotel Miraflores, seguidamente guiar los
clientes a la mina subterranea Mercedita donde deben crearse las
condiciones precisas para recibir visita turistica. Debe contar con un guia
que le explique al personal las cuestiones caracteristicas del lugar, el
mineral, historia de la misma, etc. Debe contar con ambientacion el
recorrido por la misma, o sea efectos que le den al visitante la sensacién de
que la mina esta en plena explotacién, tratando de que se sienta parte del

pasado de la misma.

Partiendo del hotel llevar los visitantes contemplando el entorno industrial

de la ciudad, contando con una persona, en este caso guia turistico que le



explique y facilite el recorrido. Seguidamente y siguiendo el curso del
recorrido explicar y dar referencia del Parque Nacional Alejandro de
Humboldt en el cual se encuentra ubicada la mina que sera la culminacién
de la gira, donde se desarrollara como tal la actividad fundamental y se

centrara la atenciéon en la misma.

Crear una especie de galeria con objetos o replicas de los instrumentos que
se utilizaron en la mina para la explotacion de la misma, de manera rustica

que le de la sensacién al cliente de participar en la historia de la mina.

Crear puntos en el trayecto donde existan vistas para la toma de fotografias

o filmacion de videos de la zona comprendida por el Parque Nacional.

Aprovechar la oportunidad del producto para la venta de souvenires, ya sea

en la mina o en el trayecto.

Como parte de la actividad recreativa — cientifica enfatizar en la
participacion o facilitar materiales donde el cliente interesado pueda
disfrutar de los eventos realizados en la universidad, en la tematica que
este lo desee. Para esto seria preciso contar con plegables publicitarios de

los eventos.

Centrar interés en los recursos patrimoniales, histéricos y de caracter
cientifico del municipio como la fabrica Camarioca y otras minas de la
region, ademas de la que esta propuesta como centro de atencion de la

gira.

Ambientar la zona de visita a lo que sera la mina con objetos tipicos de la
mineria que se realizaba en la época, para dar un ambiente mas natural al

entorno y adecuarlo al objetivo de la visita.

Incluir en la gira paseos por senderos del parque, asi como explicaciones
de la fauna y flora a modo de enriquecimiento de la cultura ecoldgica del

cliente y aumento en la oferta de la gira.



e Como parte del recorrido incluir un paseo por la ciudad de Moa, o sea las
vistas principales del complejo industrial que podria ser de interés cientifico

y patrimonial.
e Brindar servicios de fotoclub a los clientes.

e Una vez en la mina terminada la visita a la misma regalar a modo de
presente y como recordatorio de la experiencia una pequefa roca de

mineral de la misma.

11.4. Etapa 4: Tamizado de ideas.

Una vez valoradas las ideas y tomando en consideracién cuales de ellas se
acercan mas al disefio ideal del producto posible a ofertar. Se seleccionan como

posibles ideas en el tamizado de las mismas.

e Crear en la mina las condiciones propicias para recibir turistas, asi como su

decoracion.

e Crear una especie de galeria con objetos o replicas de los instrumentos que
se utilizaron en la mina para la explotacion de la misma, de manera rustica

que le de la sensacién al cliente de participar en la historia de la mina.

e Comenzar la gira partiendo del hotel, contando con el servicio de guias que
le explique al personal las cuestiones caracteristicas de la ciudad, el lugar a

visitar, el mineral, historia de la misma, etc.

e Como parte de la gira incluir el recorrido por lugares que faciliten la vista al

entorno industrial de la ciudad asi como al patrimonio cultural de la misma.

e Una vez en la mina aprovechar la ubicacion de esta en el Parque Nacional
Alejandro de Humbodt para incluir en la misma el disfrute de sus atractivos,
creando puntos en el trayecto donde existan vistas para la toma de

fotografias o filmacion de videos.

e Como parte de la actividad recreativa — cientifica enfatizar en la
participacion o facilitar materiales donde el cliente interesado pueda

disfrutar de los eventos realizados en la universidad, en la tematica que



este lo desee. Para esto seria preciso contar con plegables publicitarios de

los eventos.

e Entregar a los clientes a modo de recordatorio de la visita en la mina y el

parque nacional una pequefa fraccién de mineral de la misma.

11.5. Etapa 5: Desarrollo del concepto del producto.

La zona propuesta para desarrollo del turismo cientifico y ecoldgico abarca una
parte de la ciudad, o sea las principales areas de mayor atractivo, donde estén
enmarcadas estructuras u objetos de valor patrimonial y puntos de la misma
donde se contemple la zona industrial. Comprendiendo como parte del recorrido el
Parque Nacional Alejandro de Humboldt, el cual presenta varios atractivos de
notable valor turistico, geoldgico, culturales, patrimoniales y naturales entre los

que se encuentra la mina de cromo Mercedita objetivo principal de la visita.

Como parte de la actividad extrahotelera a ofertar se considera la participacion de
los clientes interesados en los eventos de caracter internacional que se realizan en
el Instituto Superior Minero Metalurgico como es el casi del CINAREM, donde se
abordan tematicas de suma importancia relacionadas con metalurgia, mineria,
geologia, informatica entre otras. Con el objetivo que el turista pueda apreciar los
atractivos de la regidn se estableceran paradas en el trayecto para la toma de
fotografias y videos, asi como el recorrido por la mina y proximidades de forma

peatonal para lo cual se propone el nuevo producto.

11.6. Etapa 6: Test de concepto:

En este punto se confeccion6 una encuesta (Anexo 9) la cual fue aplicada a 84 de
turistas, conociendo asi con los resultados de esta el nivel de aceptacion del

producto.

Esta encuesta fue disenada especificamente para esta investigacion para lo que

fue necesario validarla para lo que se utilizé el paquete estadistico SPSS.

Para su validacion la encuesta fue aplicada a un grupo de expertos (turoperadores

y agencias de viajes y miembros del consejo de direccidon del Hotel) lo cual arrojo



un Alfa de Cronbach superior al 80% (80.3%) demostrando la fiabilidad de la

encuesta para su aplicacion a los turistas del Hotel. (Anexo 10).

Para determinar el numero de turistas a encuestar se siguio el procedimiento
descrito en el capitulo precedente. Como la oferta del Producto solo se va a ofertar
a clientes extranjeros se puede aplicar un muestreo simple (no es necesario

estratificar la muestra).

La encuesta fue aplicada a clientes extranjeros del hotel que tienen un arribo
mensual de 500 aproximadamente, lo que arrojo una muestra de 84 turistas a
encuestar. Se trabajé con una confiabilidad del 95%, una probabilidad de que

ocurra el evento de un 50% y un margen de error de un 10%.
2
n=(4*p*q*N)/d *(N-1)+4*p*q  Para una confiabilidad del 95%

. (4%0.5%0.5*500) 500
(0.10)> *(500—1)+4(0.5%0.5)  5.99

=83.47 ~ 84

n=84 turistas a encuestar

Los resultados de la encuesta (Anexo 11) arrojaron que los clientes encuestados
tienen un alto nivel de aceptacién del producto por lo cual este puede ser puesto
en practica por el Hotel. Ademas la encuesta demostré el alto nivel de aceptacion
de los clientes del hotel para con la gira lo que posibilitaria aumentar el nimero de

clientes que visitan cada ano la instalacion.

1l.7. Etapa 7: Marketing Mix.

El comienzo de la gira sera en el hotel donde los clientes estaran hospedados y
recibiran toda la informacion certera y necesaria de la propuesta de recorrido,
ademas podran obtener afiches y plegables promocionales asi como folletos sobre
la historia y desarrollo de la industria minera en la localidad y en nuestro pais y

eventos realizados en el municipio como el CINAREM.

La amplitud de este proyecto precisa habilitar una galeria en el interior de la mina
en forma de museo en el que se situaran objetos de importancia tecnoldgica

donde el visitante pueda interactuar con ellos, participar en la historia minera que



este lugar brinda. Entre estos objetos pueden encontrarse picos, palas, vehiculos

utilizados para el transporte del mineral entre otros.

Una vez comenzado el recorrido se conduciran los clientes en un transporte
propicio para la actividad a realizar por la parte céntrica de la ciudad, dando a
conocer la misma a los clientes. Siguiendo la ruta al destino final de la gira se
apreciaran los principales renglones econémicos del municipio como es el puerto,
aeropuerto y las instalaciones metalurgicas con la regién minera al fondo, donde
se interactuara con los clientes satisfaciendo cualquier pregunta que a estos les
surja. En el Parque Nacional se situaran puntos donde existan vistas propicias
para la toma de fotografias, asi como senderos ecolégicos para el disfrute del

entorno.

La fase final de la gira sera la visita al recinto de la mina. A medida que los clientes
se adentren en la misma el guia especializado dara un breve bosquejo a los
clientes de la historia, caracteristicas, y forma de extraccion del mineral que en
esta se realizaba entre otras. Satisfaciendo a la vez las preguntas al respecto o
dudas que le surjan al cliente. Una vez concluida actividad se entregara a los
clientes a modo de recordatorio de la visita en la mina y el parque nacional una
pequena fraccion de mineral de la misma. Luego se efectuara el regreso al punto

de partida.

La actividad tendra un precio de 15 CUC por persona siendo de 5 CUC para los
nifRos.

La provincia Holguin posee un patrimonio cultural donde se encuentran
instalaciones o lugares que constituyen posibles puntos de visita para el turismo
internacional, que no se explotan pero son valores socio — culturales de la region
que pueden ampliar las ofertas turisticas, partiendo de estos antecedentes, como
forma de promover la historia de una de nuestras principales industrias, la minero
— metalurgica es de interés proponer el nuevo producto, que en esta region no

cuenta con actividades similares sobre la tematica.

Considerando las estrategias de ordenamiento del territorio en funcion de la

actividad turistica, tomamos en cuenta la capacidad potencial a construir en la



provincia, segun los planes directores del turismo, o que potencia una posible

fuente de turistas a disponer como mercado del nuevo producto.

Esto permite acorde a la experiencia de trabajo de las agencias de viaje de la
provincia con las opcionales, pronosticar una afluencia de un 15 % del total de los
turistas, mas un promedio anual de 1168 turistas por concepto de recorridos o
libres. Esto nos da una cifra de 268 turistas mensuales a partir del primer afio de
explotacion para 7 turistas dias, enfatizandose que el proyecto logra una calidad y
satisfaccion de expectativas de los turistas, en el futuro pueden ser ampliados los

conceptos del mismo.

Realmente este es un producto novedoso, del cual no se tiene una experiencia
cercana que permita comparar su posible comportamiento, pero de hecho es algo
que contribuira a impulsar la promocion de nuevos atractivos histéricos, culturales,

cientificos y sociales del territorio.

11.8. Etapa 8: Analizar la viabilidad econémica.

11.8.1. Pronésticos de comercializacion. Costos de inversion y

pronéstico de ingresos.

Primeramente se procedioé a la confeccion de una ficha de costo por parte de la
agencia de viaje en calidad de proveedoras de opcionales. Se estructurara el
precio para el nuevo producto considerando el traslado de los turistas desde el
hotel hasta el area destinada para recorrido, visita a la misma y regreso. El tiempo

total de la nueva opcional a vender sera de 3 horas.



Tabla 2: Ficha Costo

Ficha de Costo Costo % Participacion
Transfer Hotel — Mina - Hotel 4 CUC 26.7 % Transporte
Servicio Guia Especializado 2 CUC 13.3 % Agencia

Visita a la mina 5CUC 33.3 % MINBAS

10% Comisién de red de ventas 1.5 CUC 10 % Representante
5% Agencia de viajes 0.75 CUC 5 % Agencia
Inversionista 1.75 CUC 11.7 % MINBAS
Precio de la opcional 15.00 CUC

En esta ficha de costo se incluyen los porcientos correspondientes a cada uno de

los participantes en la opcional.

En esta operacion de ingresos compartidos e incluyendo las consideraciones
vertidas por las agencias de viajes se estructuré el pronostico de ingresos basado

en o siguiente.

e Se considero partir de una poblacion turistica diaria de 10 visitantes con un

incremento de turistas proporcional al incremento del turismo en el territorio.

e La garantia de los clientes reales, potenciales para el nuevo producto a
brindar le ofrece al pujante desarrollo turistico del litoral norte holguinero de

acuerdo a sus caracteristicas de ordenamiento.

Los resultados de la factibilidad econdmica (Anexos 12) y (Anexos 13),
demuestran que es factible econdmicamente el producto ya que su tiempo de

recuperacion es de aproximadamente 1 afio y 7 meses.

Con esta ultima etapa termina la aplicaciéon de la Metodologia Propuesta, se

recomienda para su puesta en practica comenzar con una fuerte campafia



promocional a través de plegables, vallas y carteles dentro del Hotel, asi como

promocion a través de los canales internos de radio de la instalacion.
Conclusiones del capitulo

En este capitulo caracterizdé la zona propuesta para la realizacion del nuevo
producto asi como la entidad a la cual se le podria ofertar en un futuro. Se
desarroll6é la metodologia propuesta en el capitulo anterior. Concluyéndose con el
estudio de factibilidad el cual muestra que podria ponerse en practica el nuevo

producto generando ganancias con un periodo de recuperacion de 1.7 afos.



CONCLUSIONES

1. Se cumplié el objetivo trazado en la investigacion.

2. La Metodologia para el disefio del producto constituyé una herramienta eficaz.

3. Al realizar el analisis de factibilidad del nuevo producto indica que no obstante a
los costos de inversion la misma es factible al tener un periodo de recuperacion
de 1.7 afos en condiciones normales.

4. Este es un producto novedoso pues en la localidad no existen referencias
cercanas a considerar, pero tiene una gran importancia dentro del disefio del
producto turistico de la region norte de Holguin ya que aporta reales valores
histérico — culturales y una referencia directa del desarrollo de la industria

minera y metalurgica de la region.



RECOMENDACIONES:

1. Se recomienda la valoracion del nuevo producto posible a ofertar, para su
posible puesta en practica.

2. Un estudio mas profundo para ampliar la oferta.
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ANEXOS

Anexo 1: Metodologia para el disefio de Productos Turisticos.

Etapal: Caracterizacidn

Etapa 2: Definicién de Objetivos

Etapa3: Generacidén de Ideas

Etapa d: Tamizado de Ideas

Etapa 5: Desarrollo del Concepto de
Producto

Etapa 6: Test de Concepto

Etapa 7. Marketing Mix

Etapa 8: Analizar la viabilidad
econdmica.




Anexo 2: Estructura Organizativa

Direccién

Técnico de

Seguridad y
Proteccion

Asesor Juridico

Secretaria Técnico de
Chofer D Informatica

Equip Equipo de
contable recepcion

[+]

quip Equir Equipo de
de de centro recreacién
servicios nocturno y atencion

técnicos al cliente




Anexo 3: Composicion de la Plantilla por Categoria Ocupacional

Categoria Ocupacional Cantidad de trabajadores
Obrero 39

Servicio 81

Tecnico 13

Administrativo 0

Dirigente 1

Total 144

Categoria Ocupacional

9% 0% 8% @ Obrero

27%
| Servicio

O Tecnico

@ Administrativo
56% @ Dirigente




Anexo 4: Composicion de la plantilla por rango de edades.

Rango de edades Cantidad de trabajadores
hasta 35 32
De 36 a 40 22
De 41 a 45 51
De 46 a 55 32
+ De 56 7
Total 144
Rango de Edades
EDJ{D 220;0 D hasta 35
22% W de 36 a 40
[]de 41a45

15%

36%

[ de 46 a 55
@ mas de 56




Anexo 5: Composicion de la plantilla por nivel educacional.

Nivel Educacional

Secundaria
Obrero calificado
Tecnico-medio
Preuniversitario
Mivel superior

Total

Cantidad de trabajadores

99
7
30
35
13

144

9%

21%

Nivel Educacional

24% @4 1%

5%

@ Secundaria

m ObreroCalif.

O Tec.Medio

0 PreUniverstario

W Superior




Anexo 6: Composicion de la plantilla por sexo.

Sexo Cantidad de trabajadores
Femenino 83
Masculino B1
Total 144
Sexo
42%

@ Femenino

589, W Masculino




Anexo 7: Matriz de Factores Internos

Poca disponibilidad de otros servicios como Internet,

correo internacional, etc.

Fortalezas Ponderacion | Evaluacion

Confort y ubicacién de la entidad siendo la unica de 20 4 80

su tipo en el municipio.

Optimas condiciones de la instalacion y del 15 4 60

equipamiento.

Preparacion de los Recursos Humanos. 5 3 15

Debilidades

Baja afluencia de Turismo. 35 1 35

Restriccion por las politicas de la Casa Matriz. 20 2 40
5 2 10

240




Anexo 8: Matriz de Factores Externos

Oportunidades Ponderacion | Evaluacion

Nuevos proyectos de la Industria del Nikel. 30 4 120

Posibilidad de ofrecer nuevos servicios que 15 3 45

incrementen el atractivo del Hotel.

Incremento del Turismo Nacional. 5 3 15

Amenazas

Crisis econdmica Internacional. 25 1 25

Bajos Precios del Nikel. 20 1 20

Revitalizacion de los Moteles del grupo Cubanickel 5 2 10
100 235




Anexo 9: Encuesta aplicada a los clientes del Hotel
Estimado Cliente:

Estamos realizando el disefio de un nuevo producto turistico que
incluye una gira a la mina de cromo Mercedita enmarcada en el
parque Alejandro Humboldt y le pedimos que nos diga su criterio en
cuanto la posible aceptacion del mismo, para ello le pedimos por favor

que responda la siguiente encuesta:

Le gustaria realizar una gira por los principales atractivos cientificos de

la region.
5 4 3 2 1
Mucho Poco
Estaria dispuesto a visitarnos con ese objetivo.
5 4 3 2 1
Si No

Considera $15 CUC un precio adecuado a pagar por esta gira

5

4

3

2

1

Caro

Barato

Muchas Gracias




Anexo 10: Validacion de la encuesta diseinada con el SPSS

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Casos Validos 25 100,0
,0
(a)
otal 25 100,0

a Eliminacion por lista basada en todas las variables del procedimiento.

Estadisticos de Fiabilidad

Estadisticos de los elementos

Alfa de
Cronbach L
Desviacion
viedid N
Interés 4,72 ,458 25
Preferencia 4,68 476 25
4,64 490 25




Anexo 11: Resultados de la Encuesta

5 4 3 2 1

Interés 48 33 3 0 0

Preferencia 56 26 2 0 0

Precio 37 42 5 0 0
eres

| Preferencia
O ecio




Anexo 12: Estados Resultados

Ingresos $ 45000.00 $ 45000 $ 45000 $ 45000
Gastos 15960.00 15960.00 15960.00 15960.00
Salario (Guias) 960.00 960.00 960.00 960.00
Transporte 15000.00 15000.00 15000.00 15000.00
Utilidad en $29040.00 $29040.00 $29040.00 $29040.00
operaciones

Impuestos (35 10164.00 10164.00 10164.00 10164.00
0/0)

Utilidad Neta $18876.00 $18876.00 $18876.00 $18876.00




