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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion tiene como tema “Estrategias de Difusion
de la Quinta de Don Juan Montalvo tendientes a incrementar la corriente
turistica en el periodo octubre 2008 — abril 20097, en el mismo lugar se puede
observar la insuficiente difusion turistica que induce a la disminucion de
afluencia turistica hacia la Quinta de Don Juan Montalvo, tomando asi como el
problema evidente del lugar, que tanto para la ciudadania y porque no decir
para la sociedad en general conduce al desconocimiento y la pérdida del Valor
Cultural que posee el lugar y cada persona, trayendo un resultado negativo
mediante el cual se desaprovecha conocimiento, arte, cultura que puede brindar
el mismo sitio. El saber preservar lugares Histéricos — Culturales es muy
importante porque asi sabremos conocer sobre Historia, Cultura que posee cada
uno de estos magnificos espacios. Y porque dejar a un lado, la nifiez y la
juventud quienes son el futuro de un pais, el presente sitio estd brindando a
puertas abiertas un ambiente educativo y didactico, sin distincion de raza, sexo,
religion y mucho menos edad. Para el presente trabajo se planteé un Objetivo
Principal como es establecer Estrategias de Difusion de la Quinta de Juan
Montalvo para incrementar la afluencia turistica, mediante la cual se
conseguira crear una reflexion en los visitantes sobre lo importancia que es
conocer Yy visitar estas areas; siendo estas las metas primordiales y bésicas del

presente Trabajo de Investigacion.
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Al efectuar una investigacion de campo realizada a los sefiores turistas de la
Quinta de Don Juan Montalvo se identifico el problema, donde la escasa
informacidn del lugar es evidente. El presente trabajo constara de la creacion
de una pagina Web con informacion exclusiva y unica de la Quinta de Don
Juan Montalvo, con galerias fotograficas adaptadas con tomas diurnas y
nocturnas, elementos que se encuentran en la parte interna de lo que respecta la
casa, como también tomas de jardines, fotografias tanto de sefialética sobre
frases celebres del escritor ambatefio y flora, elementos que forman un
ambiente colonial que se ha tratado de mantener en el sitio, un obelisco
existente en el lugar, el cual lleva consigo una historia. Luego una biblioteca
virtual, en la cual el publico pueda leer o investigar sobre los contextos mas
relevantes de los libros escritos por el ilustre ambatefio Don Juan Montalvo.
Otra seccidn en donde los visitantes de la pagina Web podran contactarse con

la Quinta, en caso de necesitar informacion extra o deseen confirmar su vista.

Y una nueva seccion donde los visitantes de la pagina podran elegir el idioma,
la cual constara de Espafiol, Ingles y Francés, considerando los tres idiomas
mas importantes hablados a nivel mundial. La presente pagina Web captara la
atencion del publico que visite la pagina. EI tiempo estimado, en que se pondra
en marcha el Plan Operativo del presente trabajo de graduacion sera de cuatro
meses, tiempo que tomara brindar una nueva perspectiva al turista en lo que

respecta la Quinta del ”Cervantes de América”.
INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion sobre Estrategias de Difusion de la Quinta
de Don Juan Montalvo tendientes a incrementar la Corriente Turistica es de
vital valor porque se necesita tener la nocion sobre este tipo de lugares
historicos — culturales que aportan y brindan a la sociedad conocimientos sobre
historia, cultura, que hoy en la actualidad se estan perdiendo estos legados
perjudicando a las futuras generaciones, por ello se ha realizado en los

siguientes capitulos.
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El capitulo 1.- Contiene el Planteamiento del Problema. Las
Contextualizaciones Macro, Meso, Micro, La Formulacion del Problema,

Delimitacion del Objeto de la Investigacion, Justificacion d
e la Investigacion y Objetivos.

El capitulo I1.- Se trata sobre Marco Teorico, Categorias Fundamentales que
tratan Turismo, Historia del Turismo, Conceptualizaciones, EI Turista,
Tipologia del Turismo, Sistema Turistico, Difusion turistica, Estudio de
Mercados, Idea general del estudio de Mercado, Conceptualizaciones, Técnicas
del estudio de Mercado, El mercado y los tipos de Mercado, Segmentacion del
Mercado, Comunicacion, Comunicacion Verbal, Comunicacién no Verbal,
Comunicacion Comercial, Conceptualizaciones, Técnicas de Comunicacion,
Tipos de Comunicacion Comercial, Comunicacion Comercial Masiva o de
Masa, Comunicacién personal, Elementos de la Comunicacion Comercial,
Nuevas Tecnologias De La Informacién y comunicacion, Definicién,
Importancia de las Nuevas Tecnologias, La Influencia de Internet, Turismo
Electronico, Marketing, Introduccion, Definiciones posibles, Enfoque
Empresarial, Actividades del Marketing, Técnicas del Marketing, Objeto de
estudio del Marketing, Proceso del Marketing, Etapas del Marketing, Tipos de
Marketing, Factores que influyen en el Marketing, Areas de actividad que
componen la gestion del Marketing, Deficiencias del Marketing, Quinta de
Don Juan Montalvo, Antecedente histérico, Inventario del lugar,
Administracion de la Quinta, Difusion turistica de la Quinta, La Hipotesis y

Sefialamiento de Variables.

El capitulo Ill.- Contiene: Metodologia, Enfoque, Modalidad Basica de
Investigacion, Nivel o Tipo de Investigacion, Poblacion y Muestra, Plan de

Recoleccion de Informacion, Plan de Procesamiento de la Informacion.

El capitulo IV.- Constando de: Analisis e Interpretacion de Resultados

comprende Interpretacion de datos de las encuestas a los sefiores Turistas de la
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Quinta de Don Juan Montalvo, Interpretacion de datos de las encuestas a los

expertos del mismo lugar, Verificacion de Hipotesis.
El capitulo V.- Comprende Conclusion y Recomendacion

El capitulo VI.- Comprende: Propuesta, Datos informativos, Antecedentes de la

Propuesta, Caracterizacion de la Propuesta, Objetivos, Modelo Operativo

Todo lo expuesto se sustenta con una adecuada Bibliografia, Linkografia y

ANExos.

CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 TEMA

20



“ESTRATEGIAS DE DIFUSION DE LA QUINTA DE DON JUAN
MONTALVO TENDIENTES A INCREMENTAR LA CORRIENTE
TURISTICA EN EL PERIODO OCTUBRE 2008 — ABRIL 2009”

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.2.1 Contextualizacién

En Ecuador en afios anteriores no se dio la importancia que merece el Turismo
como una fuente de ingresos economicos para el pais, porque tanto la
produccidn petrolera que se hizo fuertemente presente desde finales de los afios
60 fue la principal fuente de riqueza como también la industria manufacturera,
el comercio y los servicios, por esta y otras razones el turismo pas6 a ser
relegado, en esos afios la deplorable difusion turistica se limitaba solamente a
las Islas Galapagos y a las principales ciudades del Ecuador Continental. En el
presente la explotacion petrolera ha disminuido, por ser este un recurso no
renovable y finito, donde nace una nueva perspectiva: buscar inmediatamente
un nuevo recurso que ayude en el tiempo a sustituir al petroleo, siendo asi el
turismo la respuesta a este dilema, aun cuando las estrategias empleadas por las
autoridades pertinentes han logrado captar 1.005.297 turistas en el afio 2008
solamente se ha alcanzado posicionar turisticamente al Ecuador en un octavo
puesto de América Latina. En los préximos afios la meta deberia ser llegar a

ocupar los primeros puestos de América Latina.

Por otra parte en la ciudad de Ambato conocida como la cuna de los Tres
Juanes: Juan Montalvo, Juan Leon Mera y Juan Benigno Vela, localizada en el
centro de la region Sierra, sufrio varias destrucciones por terremotos y

erupciones. El 5 de agosto de 1949; un terremoto destruyé a la ciudad casi en

su totalidad, aquello ayud6 a demostrar la tenacidad de sus habitantes que
tienen por progresar, logran levantar nuevamente en menos de dos afios a la
ciudad, en honor a esta lucha se celebra la "Fiesta de las Frutas y de las Flores"

en los dias de Carnaval. Esta celebracién ha trascendido fronteras siendo
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considerada como una de las fiestas mas importantes del Ecuador. Partiendo
desde este punto muy importante, la ciudad Jardin del Ecuador desde tiempos
anteriores, la difusion de los lugares turistico era casi nula por lo que no existia
una politica adecuada para el turismo, carecia del conocimiento e importancia
del turismo. En el presente los atractivos estdn empezando a difundirse de una
manera parcial, pero no todos los han sido, meramente se difunde fiestas y
localidades importantes en fechas especificas, dejando a un lado otros
potenciales atractivos turisticos; si en un futuro se creara un sistema de
marketing adecuado se podra difundir los atractivos que posee la ciudad,
logrando posicionarle a nivel nacional como una de las ciudades mas visitadas

turisticamente en el Ecuador.

Ese es el caso de la Quinta de Juan Montalvo localizada en Ficoa, lugar donde
habito el escritor ambatefio quien proviene de padre ambatefio con un gran
conocimiento ilustre y su madre proveniente de Guano, conocido como el
Cervantes de América, luché por sus ideales, este mismo lugar ayud6 a
salvaguardar su vida de sus adversarios y su refugio preferido donde alcanzaba
su anhelada inspiracién para poder realizar asi varios escritos. Hoy es un lugar
de importancia para el conocimiento sobre la vida de un ilustre — escritor

ciudadano ambatefio Don Juan Montalvo.

En este Santuario Cultural existen algunos inconvenientes tales como la
insuficiente difusion y la escasa informacion sobre este lugar Histérico —
Cultural quienes son los causantes de la escasa concurrencia de turismo local,
nacional y extranjero. Al no ser difundida adecuadamente la Quinta de Don
Juan Montalvo se esta originando la pérdida de un icono de gran magnitud
significante e importante que posee la ciudad y la destruccion de la misma.
Hoy en dia este presente icono cultural es difundido mediante el Departamento
de Turismo, donde la difusion turistica se la realiza de todo el canton y no de
especificos lugares por el presupuesto que no cubriria si se lo realizaria de esa

manera. Actualmente se realiza la difusién turistica a través de:
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o Ferias de Turismo a nivel nacional.
o Coberturas de reportajes especializados a nivel local y nacional.

o Viajes de prensa “press trip”

1.2.2 Formulacion del problema

¢La insuficiente difusion provoca la disminucion de la afluencia turistica a la

Quinta de Don Juan Montalvo?

1.2.3 Delimitacién del objeto de la investigacion
Delimitacion del contenido

- Campo: Gestion del Turismo Cultural

- Area:  Promocion y Publicidad

- Aspecto: Turismo

Delimitacion espacial

La presente investigacion se la realizara en la Quinta de Juan Montalvo ubicada

en el cantdn Ambato; provincia de Tungurahua.
Delimitacion temporal

Este trabajo se realizara entre los meses de Octubre 2008 a Abril del 2009
donde se investigara la promocion y difusion turistica de la Quinta de Juan

Montalvo.
Composicion del Universo de Estudio
La presente investigacion sera realizada a:

- Administrador actual de la Quinta Juan Montalvo MSc. Piedad

Pazmifio
- Ex —administradora Sra. Betty Mifio
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- Unidad de Turismo Ing. Fausto Velarde
- 121 Turistas

Para aplicar las 121 encuestas a los turistas se tomO una poblacion de
visitantes que llegaron en el mes de Febrero en la cual se aplico la formula para

encontrar el tamafio de la muestra de forma probabilistica
1.3 JUSTIFICACION

La presente investigacion serd de utilidad para el incremento de la afluencia
turistica de la Quinta de Don Juan Montalvo logrando asi potencializar el

desarrollo del Turismo Historico Cultural de la Provincia de Tungurahua

Sera factible de realizar esta investigacion ya que se cuenta con el factor

econdmico, tiempo y la disposicion para ejecutarlo.

Y es de gran importancia porque mediante el presente trabajo se lograra
rescatar y mantener en el tiempo un icono cultural para la ciudad, valorar la
trayectoria de sabidurias préximas del escritor ambatefio, aportando también un

conocimiento elemental para las terceras generaciones.

1.4 OBJETIVOS
1.4.1 Objetivo general

Establecer estrategias de difusion de la Quinta de Juan Montalvo, tendientes a

incrementar la afluencia turistica en el periodo Octubre 2008 — Abril del 20009.
1.4.2 Objetivos especificos
Detectar las estrategias de difusion y su afluencia turistica.

Analizar la realidad actual de la insuficiente difusion turistica de la Quinta de
Don Juan Montalvo.
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Disefiar los componentes de Estrategias para la Difusion turistica de la Quinta

de Don Juan Montalvo

CAPITULO Il
MARCO TEORICO
2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Mediante una investigacién previa realizada en la Universidad Técnica de
Ambato, Facultad de Ciencias Humanas y de la Educacion se llega a concluir

que el tema “Estrategias de difusion de la quinta de don Juan Montalvo
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tendientes a incrementar la corriente turistica en el periodo octubre 2008 — abril
20097, no tiene proyectos semejantes, es por eso que se procede a la
realizacion de proyecto con el fin de contribuir a investigaciones bibliograficas

a futuro.

2.2 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Quinta de Juan
Montalvo

Tecnologias de
lainformacion

Deficiencias
del Marketing

Técnicas del

Estudios de .
Marketing

Mercados

AFLUENCIA

ESTRATEGIAS .
- TURISTICA

DE DIFUSION

VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE
SION

Es la manera o forma de difusion de los recursos turisticos que ofrece un lugar
para fomentar el desarrollo turistico del lugar, satisfaciendo las necesidades del
turista. Se hace referencia al instrumento o forma del contenido por el cual se

realiza el proceso de comunicacién a los distintos medios de comunicacién.
2.2.2 TURISMO

Historia del turismo
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Las primeras manifestaciones del Turismo se encontraron en los hechos que
refieren viajes como antigua forma de turismo. En la literatura se puede
observar claramente esos viajes:

- La Eneida,

- La Odisea 'y

- La lliada.

Los juegos olimpicos Griegos causando muchos desplazamientos con
motivaciones caracteristicas de turismo y recreacion.

Edad Media: El deseo de conquista motiva desplazamientos humanos con
deseos de conquistar regiones. Guerra de la "Cruzadas"”, peregrinaciones a
Santiago de Compostela, existencia de posadas en los caminos, expansion y
busqueda de nuevas rutas comerciales.

A mediados del siglo XVI aparece en Italia el uso de coches y carrozas, en
Alemania surge el coche de uso ligero denominado Berlina.

El siglo XVI1I se caracteriza por el viaje del Caballero y la Diligencia.

En el siglo XIX se desarrollan las lineas ferroviarias especialmente en Europa y
Estados Unidos. A mediados de este siglo se considera a los Museos y
Monumentos como lugares de interés turistico y se establecen regulaciones de
horarios y precios.

Surge la primera Agencia de Viajes por el sefior Thomas Cook en 1.841, quien
ofrecia servicios de medidora entre la demanda del cliente y una oferta de
transporte, alojamientos y atractivos Turisticos. Entre otras manifestaciones
también aparece el surgimiento de promotores internaciones y el desarrollo de
grandes compafiias ferrocarrileras. Se desarrolla la tendencia a eventos
deportivos, Clubs Alpinos y una primitiva labor propagandistica y la creacion
de oficinas de informacion.

En el siglo XX se vivencia un timido crecimiento, cortado bruscamente por la
primera guerra mundial (1.914 — 1.918).

El Turismo se recupera en la post guerra, hasta el afio 1.929 que decae por
efectos negativos de la gran depresion de los Estado Unidos.
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El Transporte Maritimo se establece como Unico medio transcontinental Entre
los barcos podemos mencionar:

- El Lucitania,

- Mauritania de la Cunard Line

- Titanic de la White Star Line.

Comienzan las rutas en el Mediterraneo y los Cruceros con iniciacion de las
rutas turisticas. Sustitucion de los antiguos vehiculos de vapor por los de
combustion interna (Henry Ford).

Los acontecimientos que marcan el principio de la transportacion area: 1.919
un NC4 de estados Unidos cruzo el Atlantico en vuelo New York- Plymouth
un avion britanico recorre desde Terranova a Irlanda sin escala. Desde la Il
guerra mundial el continente Europeo entra en una etapa de reconstruccion y
recuperacion economica y social, el mejoramiento de los niveles de vida
incrementa el turismo y se inicia una etapa de avances dentro de la
transportacion area:

1.944 Creacion de la LA.T.A

1.947 Aparece el Constellation

1.948 Primer vuelo del Vickers Viscount, turbo hélice

1.955 Aparece el Carabelle

1.957 EI B-707 terramotor a reaccién, EI Comet I, El Tupolet.

1.968 Aparece el Concorde, que en vuelo de prueba recorre 1.500 millas por
horas. Debido al avance técnico comienza la era de los aviones modernos como
por ejemplo: la familia de lo Douglas DC3 hasta DC10 con capacidad para 200
pasajeros; la Boing con sus 707, 727, 747 con capacidad para mas de 300
pasajeros y por ultimos los aviones Supersonicos como el Concorde y Tupolet.

En materia de navegacion se construyen barcos cada vez mas lujosos, que la
rapidez la proporcionan los aviones.

Los Ferry Boata usados en continente europeo; Las Car-Ferry para transportar

al pasajero y su automavil y los Hoovercraf.
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Conceptualizaciones

Mucho se ha hablado y se ha dicho sobre el turismo, dando en cada caso en
particular una conceptualizacién que lo define de maneras diferentes, en todo
caso, solo se concreta como una actividad humana realizada al desplazarse de

un lugar a otro con diferentes motivos.

o Es la suma de las relaciones y prestaciones de servicios que se derivan
de los desplazamientos humanos voluntariamente efectuados, de una manera
temporal y pos razones diferentes, tantos de los negocios como de las
consideraciones profesionales.

o Es el conjunto de integraciones humanas como: transportes, hospedaje,
diversion, ensefianza derivadas de los desplazamientos humanos transitorios,
temporales o de transeuntes de fuertes nicleos de poblacién, con propoésitos tan
diversos como son multiples los deseos humanos y que abarcan gamas variadas
de motivaciones.

o El turismo es la actividad que se realiza, segun las motivaciones que
experimenta el individuo para satisfacer sus necesidades y en busca de la
consumacién de sus deseos. Este concepto nos permite un enfoque completo de
la actividad, o funciones que se puedan desempefiar al mismo tiempo que se
recrea o se disfruta en un momento dado, exista o0 no desplazamiento.

o Las actividades que realizan las personas durante sus viajes y estancias
en lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo de tiempo

consecutivo inferior a un afio, con fines de ocio, por negocios y otros motivos

El Turista

Se entiende por turista a toda persona sin distincion de raza, sexo, lengua y
religion que entra en un lugar distinto de aquel donde no tiene fijada su
residencia habitual y que permanezca en el mas de 24 horas y menos de 6

meses con fines de turismo y sin proposito de inmigracion.
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Clase Privilegiada: son las personas que por situacion politica o social
disponen de sobrados medios para viajar por el extranjero y dentro del &ambito
Nacional, siendo precisamente los pioneros del turismo.

Caracteristicas

o Elevado gasto por dia.

o Estancias o permanencias prolongadas.

. Utilizacion de los servicios guias, intérpretes, etc.

. Utilizacion de los medios de transporte mas rapidos.
o Ocupacion de los hoteles mas selectos.

o Recorridos extensos de cada pais.

Clase Burguesa: son en general personas de la clase media: profesionales,
funcionarios o empleados de categoria elevada que suelen disfrutar de cierta
soltura econdmica y poseen un grado considerable de cultura.

Caracteristicas:

o Invierten en turismo todos sus ahorros.

o Utilizan el automovil propio.

o Servicios de primera categoria, pero no de lujo.

o Prefieren viajes a Forfait.

o Estancias cortas, segun la relacion del nivel de precios del pais visitado.
o Visita a los lugares turisticos.

o Viajes en épocas de vacaciones.

Clase Juvenil: son en su mayor nimero de estudiantes, que han sido objeto de
estudio en algunos paises en los cuales se han creado albergues y servicios
especiales, rebajas en las tarifas ferroviarias y otras ventajas diversas.

Caracteristicas:

o Utilizacion de medios de transportes economicos.

o Alojamiento de tiendas de campafias, refugios, posadas y otros.
o Preferencia por los lugares naturales.

o Estancias breves en cada punto.
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o Nula utilizacién de agencias de viajes.

o Menosprecios por lugares mundanos.
o Poco gasto por dia. Itinerarios largos.
o No usan guias ni interpretes.

Clase Popular: constituida por los trabajadores asalariados, cuya
incorporacion, la turismo es relativamente reciente, debido fundamentalmente
al sistema de vacaciones pagadas.

Caracteristicas:

o Es de caracter vacacional.

o Brevedad de tiempos en los viajes.

o Especiales ventajas por parte de los gobiernos y compaiiias ferroviarias.
o Obtienen contribucidn de las empresas del Estado y las asociaciones.

o Creacion de alojamientos especiales por las instituciones

gubernamentales.

o Carécter colectivo, estancias en una sola localidad, lugares de descanso.
o Nula intervencién de las agencias de viajes.

Cabe destacar que para este tipo de turistas se han creado una infinidad de

ventajas que obedecen al desarrollo del Turismo Social en los paises.

Tipologia del turismo

Turismo de masas

Es aquel que se realiza masivamente por todo tipo de personas de clase media 'y
por tanto no es un tipo de turismo exclusivo para un colectivo. Es el mas
convencional, pasivo y estacional. Es normalmente menos exigente y

especializado.
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Turismo individual

Es aquel cuyo programa de actividades e itinerario son decididos por los

viajeros sin intervencion de operadores turisticos.

Turismo cultural

Precisa de recursos histérico-artisticos para su desarrollo. Es més exigente y

menos estacional.

. Urbano: desarrollado en ciudades principalmente en aquellas que son
Patrimonio de la Humanidad. Clientes de nivel cultural y poder adquisitivo
alto.

. Monumental: vinculado exclusivamente a monumentos historico-
artisticos que pueden estar alejados de nucleos de poblacion importantes.

. Argueoldgico: vinculado a yacimientos y sitios arqueoldgicos que
pueden estar alejados de nucleos de poblacion importantes.

. Funerario: vinculado cementerios donde o bien hay tumbas realizadas
por arquitectos famosos o bien hay personajes famosos enterrados alli.

. De compras: vinculado a las compras a buen precio o exclusivos.
Incluye articulos de lujo, arte, artesania y articulos de uso comdn como
calzado, electrénica, etc.

. Etnografico: vinculado a las costumbres y tradiciones de los pueblos.

En algunos casos cercano al turismo ecoldgico.

. Literario: motivado por lugares o eventos de caracter bibliografico.
. De formacion: vinculado a los estudios, fundamentalmente los de
idiomas.

. Cientifico: es una oferta turistica para realizar investigaciones en

lugares especiales como estaciones biologicas 0 yacimientos arqueoldgicos.

o Gastrondmico: vinculado a la comida tradicional de un sitio.
. Enolodgico: vinculado a los vinos de una zona.
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. Industrial: motivado por la visita a fabricas o grandes construcciones
civiles.

. Itinerante: se desarrolla en varios lugares siguiendo rutas
preestablecidas.

. Mistico: Se relaciona con el turismo orientado a la visita a lugares

energéticos
Turismo natural

o Parques tematicos: basado en atracciones turisticas de temas
concretos. Se caracteriza por la participacion activa del visitante

o Ecoturismo: basado en el contacto con la naturaleza. Sus recursos los
componen los parques nacionales, es decir, una flora y fauna interesante en la
zona receptiva.

o Rural: el desarrollado en el medio rural, cuya principal motivacion es
conocer las costumbres y las tradiciones del hombre en el mundo rural. Se
interesa por la gastronomia, la cultura popular, artesania.

o Agroturismo: su finalidad es mostrar y explicar el proceso de
produccion de las fincas agropecuarias y las agroindustrias.

o Agro ecoturismo: es aquel donde el visitante se aloja en habitacion con
estandares turisticos, pero participa de los labores agricolas, convive y
consume los alimentos con la familia.

o Ornitologico: es el turismo centrado en el avistamiento y observacion

de aves.
Turismo activo

Se realiza en espacios naturales, esta estrechamente relacionado con el turismo

rural y generalmente este tipo de actividades se realizan en un parque natural

debido al interés ecoldgico que estos presentan.

Las actividades mas conocidas de turismo activo son las siguientes:
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o Ictioturismo: es la actividad turistica centrada en la practica de la pesca
deportiva.

o Deportivo: la principal motivacion es practicar algin deporte. Se puede
dividir en dos grupos: deporte de exterior y el de interior. También se podria
hacer otra subdivision en funcion del que practica el deporte, o de quien lo ve.
o Aventura: aqui solo se practican deportes de riesgo. El usuario de este
tipo de turismo suele ser de nivel adquisitivo y cultural alto y de muy buena
forma fisica como por ejemplo rafting, rappel.

o Espacial: viajes a espacio.

o Religioso: una oferta ligada a lugares o0 acontecimientos de caracter
religioso de relevancia. Los cuatro nicleos de mayor importancia son

Jerusalén, La Meca, Roma y Santiago de Compostela (en este tltimo el

Camino de Santiago tiene una doble vertiente deportiva y religiosa).

o Espiritual: su motivacion es el recogimiento y la meditacion
(monasterios, cursos de filosofia oriental, etc.).

o Termal o de salud: esta vinculado a los balnearios que ofrecen
tratamientos para diversas dolencias (reumatoldgicas, estrés, dermatoldgicas,
tratamientos de belleza). La infraestructura cuenta normalmente con un nucleo
principal o instalacion termal independiente de las instalaciones hoteleras.

o Médico: esta orientado a la realizacion de intervenciones quirdrgicas o

tratamientos médicos vinculados.
Turismo Social

Aquel dedicado a la participacion en actividades para mejorar las condiciones

de las capas de poblacion economicamente mas débiles.
Turismo de negocios

El cual se desarrolla con objeto o fin de llevar a cabo un negocio o un acuerdo

comercial, se desarrolla entre empresas por lo general.
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o Negocios: utilizado por empresarios, ejecutivos, comerciales y otros
profesionales para cerrar negocios, captar clientes o prestar servicios. La
estacionalidad es invertida a la vacacional, por lo que es un producto muy
importante para el sector. El cliente suele ser de alto poder adquisitivo. Se trata
de un turismo fundamentalmente urbano y con unas necesidades de
infraestructuras muy concretas como la conexion a internet.

o Reuniones y Congresos: muy importante y habitualmente confundido
con el de convenciones. EI congreso reline a un colectivo o asociacion y suele
tener caracter cientifico. Acuden profesionales del mismo sector pero que no
tienen porque ser de la misma empresa.

o Convenciones: suele reunir a distintos profesionales de una misma
empresa con el objeto de dar a conocer a sus empleados un nuevo producto,
tratar la planificacion estratégica para la nueva camparia, etc.

o Incentivo: vinculado a viajes de negocios. Mientras que éste Ultimo es
de trabajo, el incentivo es de placer. Utilizado por la direccién de grandes
empresas para mejorar el rendimiento de sus empleados. Se les incentiva con

un viaje que puede ser individual o de grupo.

Turismo cientifico

El turismo cientifico es una modalidad de turismo cuya motivacion es el interés

en la ciencia o la necesidad de realizar estudios e investigaciones cientificas.

En ocasiones existe la necesidad de viajar para observar in situ alguna realidad
que es objeto de estudio. El turismo cientifico se realiza de forma individual o
en pequefios grupos para evitar alterar el objeto de estudio en un entorno

natural.

El turismo cientifico para el publico en general aparecié en paises
desarrollados para involucrar de una manera mas directa y participativa a las

personas en el conocimiento del mundo natural. Busca ofrecer vacaciones
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orientadas a un mejor entendimiento de la naturaleza desde un punto de vista

cientifico.
Sistema turistico

Los dos componentes principales del Sistema Turistico son la Oferta y la
Demanda Turistica, cuya compleja red de relaciones tanto fisicas como
intangibles, se desarrollan sobre un territorio determinado (origen, destino y
espacio recorrido entre ambos), y causan una serie de impactos tanto positivos
como negativos en aspectos ambientales, socioculturales, y econdémicos en

todo el territorio sobre el que se asienta y desarrolla el Sistema Turistico.

La demanda turistica la componen los visitantes (que incluyen turistas y

excursionistas), y se ve afectada por
Factores internos a la demanda, como:

- las motivaciones que animan a viajar

Factores externos, como:

- Las mejoras econdmicas
- Los cambios demograficos y sociales
- La mejora tecnoldgica, factores politicos, de planificacion vy

ecologicos, seguridad

Y finalmente factores propios del mercado (derivados de su relacion con la

Oferta), como el conocimiento de la oferta, desarrollo de productos turisticos
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Por el contrario, la oferta turistica esta integrada por los elementos que atraen
al turista a un destino determinado y satisfacen todas sus necesidades, asi

podriamos indicar como componentes de la oferta:

- Los recursos turisticos
- La planta turistica (conjunto de empresas relacionadas con el sector)
- Las infraestructuras y transportes

- Los elementos institucionales sobre los que se desarrolla
Difusion turistica

El paso inicial para realizar una excelente difusion turistica empieza desde las
tres eternas preguntas que se basan en el marketing y que se pueden aplicar

tanto para un lugar como a un producto y un servicio:

o ¢Dénde estamos?
o ¢Por qué estamos ahi?
. ¢Donde podriamos estar?

Sino se conoce las cualidades de lugar que se quiere dar a difundir
turisticamente como al producto, sino se tiene en cuenta puntos como la
situacion geografica, el entorno, los niveles de conservacion, las
comunicaciones, los cambios socio-econémicos que puedan producirse en ese
momento, las acciones y evolucion de nuestra competencia o los criterios de
rentabilidad, para saber donde estamos, serd imposible dar con una estrategia
valida.

El paso siguiente es saber ¢por qué estamos?, ;donde estamos?, es decir, los
factores méas importantes y el entorno socio-econémico que han influido mas
recientemente y de forma decisiva en la situacion de nuestro “producto”.

Asi pasando mas tarde al tercer punto que de hecho, va a ser a partir del cual
vamos a proyectar el lugar o el producto: ¢donde podriamos y queremos estar?

0 lo que es lo mismo, los objetivos primordiales que se desea alcanzar:
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volumen de visitantes, beneficios, de esta forma: captar al publico objetivo vy,
por qué no, a todos aquellos visitantes que nos sea posible.

¢Y como se puede conseguirlo? ;Queé se necesitara para modificar o reforzar el
producto para conseguir los objetivos? ;Qué se quiere cambiar, incorporar o
eliminar y como lo hemos de hacer para influir en la respuesta y
comportamiento del visitante potencial? Pues comunicando lo que se quiere
que llegue y hacerlo bien, que es de hecho lo mas dificil. No siempre las vias
que se eligen son las méas adecuadas, encontrandose varias de las veces ante
una perdida de tiempo y dinero.

En Comunicacion existen varias opciones que nos permiten llevar a término los
objetivos planteados, pero teniendo en cuenta las variables que se pueden
producir y por tanto calculando un margen de error. Por eso es basico
comenzar haciendo una buena estrategia a partir de toda la informacion que
habremos recopilado en el estudio de marketing y ya sabremos entonces:

v Qué producto se podréa ofrecer

v Cual es nuestro publico

v Con qué contamos (recursos humanos, recursos econémicos, ayudas
oficiales, Experiencia)

v Qué queremos conseguir a corto, medio y largo plazo.

A partir de ahi se podra encontrar férmulas eficaces que ayuden a conseguir los
objetivos.

La Publicidad, Relaciones Publicas, el Merchandising, las Paginas Web, todo
ello nos servira para difundir por tanto nuestro producto.

Una buena via para saber difundir un lugar turistico es:

Publicidad + RRPP, Publicidad + Merchandising + Internet

2.2.3 ESTUDIO DE MERCADOS
Idea general del estudio de mercado

La historia nos ofrece numerosos ejemplos de como la actividad comercial ha

sido el medio que ha hecho posible los contactos econdmicos y sociales, e
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incluso los posteriores intercambios politicos y culturales, entre distintos

pueblos de la Tierra.

La necesidad de vender sus productos ha forzado siempre a los comerciantes a
buscar en lejanos paises nuevos mercados donde hallarles salida, actuando asi
como adelantados de los vinculos politicos o culturales que més adelante llegan
a establecerse. Recuérdese en este sentido el enorme influjo que para el
intercambio cultural tuvo la actividad mercantil de los fenicios y griegos en las
costas mediterraneas. Aun hoy la actividad comercial sigue siendo un medio
idoneo para reforzar, o incluso para crear, las relaciones entre naciones muy
alejadas entre si. En no pocas ocasiones, estos intercambios han facilitado
entendimientos politicos que, de otro modo, habrian resultado muy dificiles de

alcanzar.
Conceptualizaciones

o Es el conjunto de procedimientos, que intentan suministrar todos los
datos necesarios para fundamentar una decisién, proporcionar una hipétesis, y
ayudar a la realizacion de predicciones mediante un estudio sistematico,
objetivo y exhaustivo de los hechos importantes, referidos a cualquier

problema del Marketing.

. Es la recopilacion y andlisis de informacion, en lo que respecta al
mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistematica o expresa,
para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y

operativo.

o Es una potente herramienta, que debe permitir a la empresa obtener la
informacidn necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes

y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

Técnicas del estudio de mercado
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Las técnicas bésicas de un estudio de mercado concerniente al manejo de
informacion estadistica, al andlisis de las ventas pasadas, a la realizacion de
encuestas, a la observacion directa, al analisis de la motivacion del consumidor

y a la experimentacion.

Informacion Estadistica.- La informacion estadistica constituye una de las
técnicas basicas del estudio de mercado y facilita la planificacion y

cuantificacion de los factores a tener en cuenta en el estudio que se realice.

Analisis de las ventas pasadas.- Existen empresarios que no saben que sus
archivos de ventas de ejercicios anteriores tienen un gran valor a efectos de la

preparacion de un estudio de mercado.

Gracias a la informacion obtenida en esta fuente se puede conocer los

diferentes elementos que ayudo que el producto se ha vendido.

Encuestas.- Uno de los sistemas mas provechosos que se aplica normalmente
cuando la empresa quiere conocer directamente la opinién de los consumidores

de sus productos es la encuesta.

Una encuesta fiable y valida se obtiene tras un proceso metddico y de notable
complejidad, que requiere la intervencion de expertos.

Anélisis de la motivacion del consumidor.- El analisis de las motivaciones de
los individuos ha contribuido a una comprension operativa del porque de sus
preferencias y en consecuencia al perfeccionamiento de las técnicas

desarrolladas para captar el interes del cliente.

Experimentacion.- Esta técnica de estudio del mercado consiste en la
realizacion de un experimento y el andlisis de sus resultados. Este método

proporciona pruebas mas fiables.

El mercado y los tipos de mercado
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El Mercado es el lugar de encuentro de la oferta y la demanda, de compradores

y vendedores. Aunque también recoge otras acepciones:

a. Region o espacio donde se compra o se vende: mercado nacional,

mercado internacional.

b. Designa a un tipo particular de comprador: mercado infantil, mercado

de las amas de casa.

Las empresas informativas como vendedoras de sus productos y las empresas
anunciantes como compradores de espacios publicitarios, estan en el mercado

en continua negociacion.

Para localizar el segmento donde vender sus productos las empresas
informativas deben usar tanto su experiencia como la investigacion de

mercado.

Los consumidores (audiencia y anunciantes) deben conseguir toda la
informacidén posible sobre el mercado, para saber qué empresa le ofrece mas

ventajas.
Se pueden clasificar los mercados segun:

- El nimero, tamafio y capacidad de accién de los compradores y vendedores

que forman el mercado.
- La facilidad o dificultad de los nuevos vendedores para entrar en el mercado.

- El grado de consideracion en las mismas condiciones de las ofertas de los

vendedores por parte de los consumidores.
- La informacidn que tienen consumidores y compradores en el mercado.
- El grado de intervencién administrativa en el funcionamiento del mercado.

Segmentacion del mercado

41



Es un proceso de divisién de un mercado en diferentes grupos de compradores
que pueden demandar diferentes productos y diferentes politicas de marketing.

Las empresas informativas utilizan la segmentacion de audiencia y de
anunciantes para saber cuantos segmentos son accesibles a sus ofertas. Pero a
veces no se puede llegar a todos los segmentos y hay que seleccionar uno o

mas targets de mercado de todos los segmentos disponibles.

El target permite conocer qué grupo de personas 0 segmento estd mas
dispuesto a responder favorablemente o a comprar el producto informativo o
espacio publicitario que las empresas informativas ofrecen. Para llevar a cabo
esta segmentacion y buscar el target del mercado de audiencia se han de tener
en cuenta los comportamientos y caracteristicas de los mercados; y para ello

existen una serie de variables:

1. Geograficas: region, tamafio de comarca, ciudad, densidad de

poblacion, clima.

2. Demograficas: edad, sexo, tamafio de la familia, ingresos,

ocupacion, educacion, religion.
3. Psicoldgicas: clase social, estilo de vida, personalidad.

4. Comportamiento del comprador: motivos de compra, posicion

del usuario, tasa de uso, posicion de lealtad.
Variables a considerar para la segmentacion de anunciantes:

1. Geograficas: region, tamafo de comarca, ciudad, densidad de poblacion,

clima.
2. Demograficas: industriales, institucionales, mayoristas, menoristas...

3. Econdmicas: presupuesto de publicidad
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Una vez que la empresa informativa tiene un segmento de mercado debe
estudiar el comportamiento y los habitos de consumo de las empresas y los
anunciantes, y asi establecer una estrategia de marketing que le permita llegar a

su mercado de alguna de las siguientes formas:

- Forma indiferenciada: Se dirige a todos los consumidores de forma masiva,

con los mismos productos y formas de comunicacion.

- Forma diferenciada: Se dirige a mas de un segmento con productos y politicas

de comunicacion diferentes para mé&s de un segmento. Por ejemplo las

ediciones locales de los diarios.

- Forma concentrada: Se desarrolla un producto y un plan de marketing para un

solo segmento de mercado. Por ejemplo una emisora de musica clasica.

2.2.4 COMUNICACION

En cualquier caso, para llevar a buen término la comunicacién en una gestion
comercial, debemos saber que no s6lo se nos juzga por nuestras palabras y
argumentos, sino que existen una serie de habilidades sociales y pautas de
comportamiento y protocolo que nos haran tener mayor o menor éxito en la
negociacion. Por ello, siempre debemos tener en cuenta las dos formas de

Ilegar a nuestro cliente que nos ofrece la comunicacion:

o La comunicacion verbal.

o La comunicacion no verbal.
La comunicacién verbal

Al hablar de comunicacion verbal nos estamos refiriendo al tipo de lenguaje
que debemos utilizar. Por supuesto, el uso de las palabras va a depender de
muchos factores. En primer lugar, no siempre decimos lo que queremos decir,

por lo que las palabras a veces van mas lentas que los pensamientos. En
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segundo lugar, puede que haya cosas que no nos interese decir o que
prefiramos hacerlo en otro momento. Y por ultimo, probablemente haya cosas

que no debemos decir, porque son del todo confidenciales.

El principio bésico para que nuestro mensaje sea aceptado y comprendido

radicara en que nuestro lenguaje sea:

. Claro, preciso y sencillo, evitando tecnicismos, argot, frases hechas,
refranes o palabras demasiado rebuscadas.

. Gréafico y descriptivo, de forma que genere imagenes mentales con
claridad, pues no tenemos ningun otro medio de apoyo maés que la palabra.

. Dinamico, hecho que se consigue evitando los verbos en futuro y
condicional, conjugandolos en presente y no demostrando ninguna expresion
de vacilacion.

. Positivo, sin utilizar giros y expresiones que evoquen ideas negativas en
el cliente, sino palabras y frases confirmadas, positivas y de interés.

. No redundante, evitando superlativos inutiles o demasiados adjetivos;
siempre que sea posible, utilizar una sola palabra en lugar de una frase.

. Ademas, a lo largo del proceso de venta, trataremos de que nuestro
lenguaje esté adaptado al tipo de lenguaje que utiliza el interlocutor y que
tendra que estar encaminado al fin que se persigue.

. Por ultimo, es importante evitar la falsa confianza y la falsa humildad.
En este sentido, hay que tener muy claro que «si el receptor no entiende es

culpa del emisor».

O sea, segln este principio, nunca debemos decir: «es que usted no me

entiende», sino «he debido explicarme mal».

Comunicacion no verbal

La comunicacion no verbal es todo aquel lenguaje que surge de nuestro cuerpo

y que no depende de las palabras que decimos. De hecho, cuando calificamos a
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una persona como «simpatica», no lo es tanto por las palabras que usa, como
por el hecho de que quiza esté sonriendo, mueva los brazos de forma dinamica,
nos escuche y se ria de nuestras ocurrencias. De ahi que nos detengamos en

aquellas habilidades sociales que todo profesional de la venta debe observar.

- La mirada

- Los gestos de la cara
- Las manos

- La postura

- La ropa de vestir

- La voz
Comunicacién comercial

Los diferentes equipos comerciales cuentan con una gran variedad de
herramientas de marketing a su servicio cuyo objetivo es facilitar su tarea de
venta. Entre ellas, destaca la comunicacién: una «disciplina» que deben
dominar todos los vendedores y profesionales de la venta. Por ello, el principal
objetivo radica en dialogar con nuestro interlocutor para conocer cuéles son sus
necesidades y asi poder satisfacerles plenamente con nuestros argumentos de

venta.

Conceptualizacion

Es un proceso de comunicacién, el emisor es una empresa que desea transmitir
informacidn sobre si misma, o sobre sus ofertas, a compradores potenciales o a

la sociedad en general.
Técnicas de comunicacion

La comunicacion comercial usa distintas técnicas, las mas importantes para el

turismo son;

- La Publicidad
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- Las Relaciones Publicas
- Las Promociones de Ventas

De modo que todas deben utilizarse conjunta y coordinadamente para lograr
todos los objetivos perseguidos. Esta combinacion de técnicas dependera de las
caracteristicas propias del producto, las caracteristicas del publico objetivo al
que va dirigido, la estrategia usada por los competidores mas directos y el

objetivo final perseguido por la campafia de comunicacion.
Tipos de comunicacion comercial
o Comunicacion comercial masiva o de masas

Es un tipo de comunicacion establecida unidireccionalmente, con el objeto de
que llegue al mayor numero de personas que sea posible. Sus principales

caracteristicas son:

- Sentido unidireccional del emisor al receptor (no se recibe una

respuesta por parte de éste que sea apreciada en primera instancia).

- Considerada que el publico objetivo es homogéneo y esto le

permite llegar a un gran nimero de personas.

- Usa medios de comunicacién masivos (television, publicidad

exterior, prensa).

- Tiene caracter publico, es decir, todo el mundo puede acceder a

ella pero con una condicién: ha de ser pagada.
o Comunicacion personal

Su caracteristica principal es el contacto entre el emisor y el receptor. En este
caso la comunicacion es bidireccional debido a ese contacto personal. Se recibe
una respuesta inmediata, y se puede concretar mucho mas que la anterior, en

cuanto a la adecuacion de la oferta al publico objetivo.
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Elementos de la comunicacién comercial

Al hablar de comunicacién comercial, no solo se refiere Unicamente a la
exposicion de ideas por parte del vendedor hacia el cliente, ya que, en ese caso,
estariamos hablando de pura informacion y, desde luego, no es ésa la razon de
ser de la comunicacion comercial. Su finalidad es culminar con éxito una
venta, lo que, inevitablemente, exige un intercambio de ideas para conocer las
necesidades de nuestro cliente, para poder responder a sus objeciones en caso
de que las tenga vy, sobre todo, para saber que el cliente no sélo ha escuchado

nuestro mensaje, sino que lo ha captado perfectamente.

De hecho, solo se consigue llevar a buen término el objetivo si el cliente ha
recibido bien el mensaje, lo ha comprendido y lo ha aceptado, lo que sin duda
se manifiesta en el interés por parte del receptor o cliente. Por tanto, en todo
proceso de venta debe existir una comunicacion, la cual debe contar con los

siguientes elementos:

. Emisor. Es la persona que abre el proceso, la que cuenta con una gran
fuente de informacion. Inicialmente coincide con la figura del vendedor. El

emisor ha de tener en cuenta los siguientes aspectos:

— Que su contenido sea comunicable.
— Que pueda interesar al receptor.
— Que el lenguaje se adapte al tipo de receptor.

— Que la ocasion sea la mas propicia.

. Receptor. Es el destinatario del mensaje. En el mundo de las ventas, se
trata inicialmente del cliente (y digo inicialmente tanto en el caso del emisor
como en el del receptor, porque, a posterior, sus papeles de emisor y receptor

se iran alternando segun el que esté hablando en cada momento). Para que la
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comunicacion se lleve a cabo eficazmente, el receptor tendra que tener una
actitud previa de receptividad.

. Contenido. Es el mensaje que se quiere transmitir, que generalmente
coincide con los argumentos de venta.

. Cddigo. Son las distintas formas y estilos que tiene el vendedor de

transmitir el mensaje.

. Canal de transmision. Es el medio por el cual se canaliza el mensaje
codificado.
. Feedback. Es la variable que va a medir la efectividad de mi proceso de

comunicacion. Si el receptor responde es que la comunicacién ha sido eficaz.

Es en este momento cuando el emisor pasa a receptor y viceversa.

2.2.5 NUEVAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y
COMUNICACION

Definicion

Es importante sefialar que las NTIC ( Nuevas Tecnologias de la Informacion y

Comunicacion) hoy acttan como un importante motor del crecimiento porque a

sus ventajas econémicas en términos de valor afiadido, productividad y empleo,

se suman otras relacionadas con su caracter interconectado bidireccional, que
permite la transmision y generalizacion de ventajas y experiencias entre

diferentes regiones y ambientes.

Esta nueva revolucién tecnoldgica no solo ignora las barreras del tiempo y el
espacio ya que sus servicios estan las 24 horas y en cualquier rincon del
planeta, sino que también modifican las soluciones inter ciudadanos y ésta con

las diferentes instituciones.

El acceso a grandes bases de conocimientos en Universidades y Bibliotecas, la

enseflanza a distancia, la colaboracién desinteresada entre centros de
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investigacion o el empleo de la Telemedicina son ejemplos del infinito
universo de posibilidades que pueden brindar estas tecnologias y que hoy

enaltecen la condicién humana.

Es contradictorio pues que actualmente, muchos proveedores de servicios
satélites tienen cubiertos sus canales con negocios tan lucrativos como
television digital, sin embargo, ninguno pone tal infraestructura a disposicion
de servicios de corte social ain cuando una pequefia explotacion de estas
tecnologias pudiese salvar vidas humanas.

Es la nueva era de la informacion, los consumidores daran por hecho el acceso
a la informacién instantanea sobre viajes y turismo. Las personas que se estén

planteando un viaje investigaran en linea los destinos.

Un aspecto importante en el Internet es el gran nimero de personas que estan

conectadas en la actualidad.

Importancia de las nuevas tecnologias

Hoy en dia, los progresos en las denominadas tecnologias de la informacion,

que abarcan los equipos y aplicaciones informaticas y las telecomunicaciones,

estan teniendo un gran efecto. De hecho, se dice que estamos en un nuevo tipo
de sociedad llamada Sociedad de la informacion o Sociedad de Conocimiento,
que viene a reemplazar a los dos modelos socioecondémicos precedentes, la

sociedad agraria y la sociedad industrial.

En el modelo agrario, la explotacion de la tierra era la manera de generar

riqueza. En el modelo industrial, las nuevas tecnologias y los nuevos sistemas

productivos, posibilitaron la fabricacion masiva de productos de consumo.

Sin embargo, la generacion de la riqueza en la actualidad tiene que ver con
otras maneras de proceder. Ademas de la importancia de la acumulacion de

capital y de la tecnologia productiva, lo que en verdad se convierte en algo
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decisivo es saber qué quieren los clientes, qué hacen los competidores, donde y
a quién se puede comprar y vender en mejores condiciones, qué cambios

legislativos pueden afectar a la empresa 0 a un sector, etcétera.

En definitiva, resulta fundamental contar con la informacién oportuna para
tomar las mejores decisiones en el momento adecuado. En esta situacion las

nuevas tecnologias de la informacion son muy relevantes. Permiten obtener y

procesar mucha mas informacion que los medios manuales. Asi que las

empresas invierten en ellas.

Sin embargo, como cualquier tecnologia, se debe tener presente que las TIC
son s6lo un instrumento (eso si, muy potente y flexible) para la gestion de las
empresas. Por tanto, es evidente que las nuevas tecnologias son un elemento
imprescindible y en continuo desarrollo dentro de cualquier empresa. No
obstante las tecnologias estdn mucho mas presentes en las grandes empresas
que en las medianas y pequefias (PYME); esto se debe principalmente a la
dimension de la empresa y, como consecuencia, al ambito de actuacion de la

misma y a su capacidad de inversion y gestién, aunque poco a poco esta

diferencia se va acortando, ya que muchas PYME estan empezando a ser
conscientes de que el uso de las TIC es una cuestion clave para su expansion y

supervivencia.
La influencia de internet

Sin lugar a dudas, las nuevas tecnologias han llevado consigo un cambio
espectacular y drastico en todas las empresas. En los Ultimos afios cabe
destacar a Internet como el elemento revolucionario, seguido de la telefonia
movil. En escaso tiempo Internet se ha hecho imprescindible en cualquier
empresa, con independencia de su tamafio, y tal ha sido su influencia, que la
mayor parte de los hogares espafioles lo utiliza constantemente. Aun queda
camino por recorrer, pero ya se empiezan a ver casos de empresas en las que

los conceptos tradicionales desaparecen a consecuencia de Internet. Una de las
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consecuencias mas claras es el cuestionamiento de los planteamientos

tradicionales sobre el tamafio.

Ya existen empresas que operan en Internet con un dmbito de operaciones
mundial y, sin embargo, son consideradas pequefias o0 medianas bajo los
parametros tradicionales de nimero de empleados o cifra de inversiones en

activo fijo.

La mayoria de la sociedad realiza un uso diario del ordenador, cuya utilizacion
tiene lugar sobre todo en el hogar y en el centro de trabajo. Por tanto, podemos

deducir, que gran parte del uso tiene un objetivo laboral (todo el tiempo

empleado en el trabajo y parte del dedicado en casa, ya que muchas personas
prefieren trabajar en casa. En cuanto al uso de Internet, es méas reducido, sobre

todo en las PYMES. Asi, diversos estudios destacan que las organizaciones no

estan consiguiendo mejorar sus resultados empleando Internet por una o varia

de las siguientes causas:

1. Desconocimiento total o parcial de las importantes oportunidades que
ofrecen las nuevas tecnologias en general (e Internet en particular)

Poco apoyo por parte de la direccion.

Retorno de la inversion poco claro.

Se subestiman las posibilidades que brinda Internet a la empresa.

Falta de planificacion en el proceso de integracion de Internet.

Falta de personal cualificado para este area.

N oo o bk~ D

No se remodelan los procesos de la empresa para la correcta adecuacion
del negocio.

8. No se tiene como prioritario.

9. Resistencia al cambio.

10. Falta de metodologia en el desarrollo del proyecto.

Con lo que, como se puede observar aun hay mucho camino por recorrer

aunque muchas de ellas ya han dado el primer paso. Las PYMES tienen
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multitud de posibilidades en Internet, con un enfoque distinto a las
multinacionales, pues sus inversiones son necesariamente mucho menores,

pero tienen muchisimas posibilidades por delante.
Turismo electronico

El turismo es el mayor servicio de exportacion en el mundo y reviste
importancia estratégica para muchos paises en desarrollo, proporcionando
oportunidades empresariales y una diversificacion econdémica sostenible. Las
TIC (Tecnologias de Informacion y Comunicacion) han revolucionado este
sector, cambiando el caracter de la relacion entre los visitantes, los proveedores

y los asociados y creando a la vez nuevas oportunidades econémicas.

El turismo electrénico integra esas dos fuerzas impulsoras econdmicas, las TIC
y el turismo, y puede aumentar el crecimiento del turismo y las condiciones
para una participacién social plena de los interesados locales. La Iniciativa de
Turismo Electrénico estd encaminada a ayudar a los paises en desarrollo a
aumentar sus ingresos derivados del turismo y hacerlos mas sostenibles,
mediante el fortalecimiento de la capacidad local por conducto del

establecimiento de redes eficaces y una comercializacion competitiva.

2.2.6 AFLUENCIA TURISTICA

Son las visitas que posee un determinado destino turistico (pais o localidad).

2.2.7 MARKETING
Introduccion

El marketing nace en los Estados Unidos alrededor de 1910, como un campo
del saber que nos facilita el conocimiento del entorno, entendido como un
conjunto de técnicas o ciencia basada en un método, que consiste en un
procedimiento ordenado y sistematico para la solucion de los problemas que se

originan basicamente en las empresas.
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Las estrategias de marketing empiezan a aplicarse al turismo a partir del afio
1960, por que con anterioridad, la demanda turistica era muy limitada, la
cantidad de empresas reducida, y los sistemas productivos sencillos y

artesanos.

De esa fecha, y teniendo en cuenta que el mercado turistico se ha ido haciendo
méas complejo y la competencia entre las empresas mucho mas fuerte, el
marketing ha ido evolucionando, adquiriendo nuevas funciones tanto en el
conjunto de la economia global como en el interior de las empresas u

organizaciones.

En la actualidad el marketing es una herramienta que todo empresario debe
conocer. Sin duda, todas las compafiias de una u otra forma utilizan técnicas de

marketing, incluso, sin saberlo.
Definiciones posibles

o “Marketing es un sistema total de actividades mercantiles, encaminada
a planear, fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que

satisfacen las necesidades de los consumidores potenciales”.

o "Marketing es el proceso interno de una sociedad mediante el cual se
planea con antelacion como aumentar y satisfacer la composicion de la
demanda de productos y servicios de indole mercantil mediante la creacion,

promocion, intercambio y distribucion fisica de tales mercancias o servicios".

o “Marketing es el conjunto de actividades destinadas a lograr, con

beneficio, la satisfaccion del consumidor mediante un producto o servicio".

o "Marketing es tener el producto adecuado, en el momento adecuado,

adaptado a la demanda, en el tiempo correcto y con el precio mas justo™.

53



o Marketing es el uso de un conjunto de herramientas encaminadas a la
satisfaccion del cliente(potencial o actual) mediante las cuales pretende disefiar
el producto, establecer precios, elegir los canales de distribucién y las técnicas
de comunicacién mas adecuadas para presentar un producto que realmente

satisfaga las necesidades de los clientes.

De las definiciones anteriores se desprende que el marketing se centra en los
deseos y necesidades del consumidor. Hacer lo que el consumidor desea en

lugar de hacer lo que deseamos nosotros como empresa.

Sin embargo, el Marketing (MKT) es mucho méas que un conjunto de técnicas.
Es una filosofia o forma de trabajo que debe impregnar todas las actividades de

la empresa.

Si el departamento de Marketing, encuentra deseos insatisfechos, desarrolla el
producto que satisface estos deseos y lo comunica mediante una publicidad
adecuada y a un precio 6ptimo, evidentemente, serd& mucho mas facil vender el

producto.

El marketing estimula intercambios. Para que esto ocurra, tienen que existir 4

condiciones:

- Se requiere la participacion de un minimo de 2 personas.

- Cada parte debe poner algo de valor que la otra parte desea poseer.

- Cada parte debe estar dispuesta a ceder su cosa de valor.

- Las partes tienen que tener la posibilidad de comunicarse entre si.

"Marketing no es el arte de vender lo que se ofrece, sino de conocer qué es lo

que se debe vender™
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Enfoque empresarial

La mayoria de las empresas poseen una vision orientada a la venta. Es decir,

fabrican el producto que desean y después deben forzar la compra.

A este enfoque se le denomina Empresa Orientada al Producto o a la
Produccion (EOP). Esta orientacidn practica unas politicas mas agresivas hacia
los consumidores "obligdndoles" en cierto modo, a comprar productos o

servicios que no han solicitado.

Los nuevos enfoques se encaminan hacia las Empresas Orientadas al Cliente o

Consumidor (EOC). Esta vision se basa en:

- Encuentra deseos y no para hasta satisfacerlos.

- Hacer lo que se venderd en lugar de tratar de vender lo que haces.

- Ama al cliente y no al producto.

- El cliente es el duefio.

- Convertir el dinero de nuestros clientes en valor, calidad y satisfaccion.

- El cliente es el centro de nuestras actividades y todo lo que realizamos lo

hacemos pensando en él.

La venta se concentra en las necesidades del vendedor. Mientras tanto que el

marketing se concentra en las necesidades del comprador.

Actividades del marketing
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Para tener una idea mas precisa sobre cuéles son las posibles actividades o
tareas que se suelen realizar en un departamento de marketing a continuacién

una relacion de actividades:

Informacién de Marketing

o Elaborar y llevar a cabo experimentos de marketing.

o Observar y analizar el comportamiento del consumidor
o Elaborar encuestas

o Analisis de la informacion

o Realizacion de test de mercado

o Evaluacion de las posibilidades de un mercado

o Politicas de Producto

o Desarrollar y hacer pruebas de mercado de nuevos productos
o Modificar o eliminar productos

o Creacion de nombres y marcas comerciales

o Planear envases, disefios, formas, colores y disefios

Politicas de Precios

o Anélisis de precios de la competencia

o Determinar estrategias de precios

o Fijar precios

o Politicas de descuentos, margenes, comisiones
o Establecer términos y condiciones de venta

Politicas de Distribucion

° Analizar canales de distribucion
. Seleccionar canales
° Establecer centros de distribucion
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o Analizar los sistemas de transporte y entrega

o Determinar localizaciones de plantas

Politicas de Promocion

o Fijar objetivos promocionales

o Determinar los tipos de promociones a realizar

o Seleccionar y programas medios de publicidad

o Desarrollar anuncios publicitarios

o Medir la eficacia de las campafias

o Determinar territorios y zonas de venta

o Llevar a cabo promociones

o Elaborar y distribuir publicaciones y propaganda

Control de Marketing

o Establecer metas y objetivos
o Planear las actividades de marketing
o Evaluar y controlar todas las actividades de marketing

2.2.8 TECNICAS DEL MARKETING

Las herramientas o técnicas que posee el marketing son conocidas también

como las Cuatro P's del profesor Jerry McCarthy:> producto, precio,

distribucion (por el vocablo «place» en inglés, que también podria llamarse
"plaza") y comunicacién (por el vocablo «promotion», en Inglés) que incluye

la publicidad, las relaciones publicas y la promocion.

Existen ciertos autores como Lambin o Peeters que opinan que se puede
hablar de una quinta ""P" denominada Venta Personal (Personal Seelling) al

considerar la importancia y dificultad de conseguir la venta de un producto.
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. Producto: En mercadotecnia, un producto es todo aquello tangible o
intangible (bien o servicio) que se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso
0 consumo, y que puede satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse
producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares,
organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a este punto incluyen la
formulacién y presentacion del producto, el desarrollo especifico de marca, y
las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras.

. Precio: Es el monto de intercambio asociado a la transaccion. El precio
no se fija por los costes de fabricacion o produccion del bien, sino que debe
tener su origen en la cuantificacion de los beneficios que el producto significa
para el mercado y lo que éste esté dispuesto a pagar por esos beneficios. Sin
perjuicio de lo anterior, para la fijacién del precio también se consideran: los
precios de la competencia, el posicionamiento deseado y los requerimientos de
la empresa.

. Plaza o distribucion: Define donde comercializar el producto (bien o
servicio) que se ofrece. Considera el manejo efectivo de los canales logisticos y
de venta, para lograr que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento
adecuado y en las condiciones adecuadas. Los canales de distribucion hacen

llegar el producto hasta el comprador potencial. EI Merchandising es la

animacion de un producto en el punto de venta o establecimiento comercial

para que sea atractivo y comprador potencial se decida a comprarlo realmente,
técnica muy empleada por las grandes superficies comerciales.

. Comunicacion: Incluye todas las funciones realizadas para que el
mercado conozca la existencia del producto/marca. La P de «promotion» esta

constituida por:

1. Publicidad, los anuncios publicitarios
2. Relaciones publicas
3. Promocion de ventas (por ejemplo, 2 X 1, compre uno y el segundo a

mitad de precio, etc.)
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4. Venta directa y ayudas a la venta, como gestién de los vendedores,

oferta del producto por teléfono, Internet.

La terminologia mas usual es:

o Politicas de Producto

o Politicas de Precio

o Politicas de Distribucion

o Politicas de Impulsion o Promocion

El Marketing-Mix consiste en la perfecta mezcla de las 4 P’s de tal manera que

formen un conjunto coordinado.

Objeto de estudio del marketing

Los esfuerzos de mercadotecnia de una empresa deben enfocarse a satisfacer
las necesidades de estos cuatro grupos de gente. Sélo entonces se podra decir

que se tiene una buena estrategia de mercado.

. Los clientes. Es obvio que los productos o servicios buscan satisfacer

alguna necesidad de la gente, y la gente estara dispuesta a pagar por esa
satisfaccion. Sin clientes no hay empresa. Sin un producto que satisfaga una
necesidad no hay empresa.

. Las personas que trabajan en la empresa. La mayoria de las
empresas olvidan que mercadotecnia es también satisfacer las necesidades de la
gente que trabaja dentro de ellas. Buscar la satisfaccion del personal es también

fundamental.

. Los accionistas. Quienes toman el riesgo deben ver recompensados sus
esfuerzos. Una buena estrategia de mercadotecnia debe lograr que la empresa

genere utilidades para sus accionistas.
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. La sociedad. Una empresa debe ser benéfica para la sociedad. Los

giros negros como el narcotrafico o la prostitucion satisfacen a sus clientes, a

su gente y a los inversionistas (cuando los hay), pero no ayudan al bienestar

social.

Proceso del marketing

El proceso de marketing consta de varias fases:

Primera fase: Marketing Estratégico

Analiza las oportunidades y amenazas que se presentan en el mercado,
buscando un posicionamiento competitivo en los distintos sectores en los que
se encuentran o puede encontrarse, todo ello dentro de una estrategia orientada
al consumidor, y que busca obtener ventajas competitivas a largo plazo,
potenciando las capacidades internas de la empresa.

Actividades Principales

o Determinar el mercado objetivo (ver a quienes se dirige la oferta
prevista)
o Segmentar el mercado (se vera si la empresa puede dirigirse a todo el

mercado, o habra que segmentarlo para actuar con mas eficacia).

o Conocer la competencia presente y futura

o Estudiar las necesidades de hacer alianzas estratégicas, a medio o largo
plazo.

o Realizar un anélisis del entorno genérico (econémico, demografico,

politico, etc) que afecte a los resultados.

o Llevar a cabo un estudio interno de tipo continuo, para detectar fallos
en la cadena productiva y poder subsanarlos rapidamente.

o Mantener la capacidad para formular estrategias validas orientas al

mercado.
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Segunda fase: Marketing Mix

El marketing es la estrategia que hace uso de la psicologia humana de la
demanda, que de esta forma representa un conjunto de normas a tener en
cuenta para hacer crecer una empresa. La clave esta en saber como, donde y
cuando presentar el producto u ofrecer el servicio. La publicidad es un aspecto
muy importante, pero sin un plan de marketing esta seria insulsa y poco
atractiva al publico, lo cual significaria un gasto més para la empresa. La
mercadotecnia es un factor imprescindible en los negocios y muchas veces de
ella depende si la empresa triunfa o no, por lo que es un aspecto que ningdn

empresario debe olvidar.

En el caso ideal, el marketing se vuelve una filosofia de negocios de forma que
en la organizacién todas las areas (y no sélo la de marketing) son conscientes
de que deben responder a las auténticas necesidades de los clientes y
consumidores. Es toda la empresa o entidad la que debe actuar de acuerdo con
este principio, desde la telefonista o recepcionista, hasta los contables,
secretarias y demas empleados. Es asi como los clientes recibiran el trato que
esperan, por lo cual confiaran en esa organizacion también en cuanto a sus

productos o servicios.

En el marketing de servicios, al mix original se le han agregado 3P's nuevas

. Personal
. Evidencia Fisica (Physical evidence)
. Procesos

Tercera fase: Ejecucion del Programa de Marketing

Es el departamento correspondiente la ejecucion de las acciones planeadas y se

fijan los medios para llevarlas a cabo, asi como los procedimientos y las
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técnicas que se utilizaran. Igualmente deben crearse mecanismos que permitan

evaluar los resultados del plan establecido y determinar cuan efectivo ha sido.
Cuarta fase: Control

Supone establecer aquellos mecanismos de retroalimentacion y evaluacién con
los que comprobar el grado de cumplimiento de los objetivos y establecer las

correcciones que correspondan. Algunos de los controles son:

control de plan anual
control de rentabilidad

control de eficiencia

A wnp e

control estratégico

Etapas del marketing

1. Estudio, seleccion y segmentacion del mercado.

Estudio y Seleccion:

Definicion precisa y sistematica de nuestros clientes.

Segmentacion:

Dividirlas en grupos homogéneos por variables:

. ""Mercados de Consumo™":

1.- Demograficos (edad, sexo, estado civil)
2.- Psicologicos (personalidad, clase social)

3.- Geograficos (clima, poblacién urbana o rural)

° ""Mercados Industriales™:

1.- Tipo y tamafio de la organizacion compradora del producto
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2.- Posicion en el mercado

3.- Ubicacion geogréfica

Un segmento es de interés para una empresa cuando es:

1.- Medible.- Cuantifica tamarfio y cantidad de compra que puede realizar
2.- Accesible.- Posibilidad de llegar a un segmento

3.- Rentable.- Justifica costos

Mercados Objetivos.- Conjunto bien definido de clientes, cuyas necesidades
planeamos satisfacer. Es el fruto del estudio, seleccion y segmentacion del

mercado.

2. Desarrollo de la Mezcla o Marketing Mix:

Se enfoca en cuatro grandes politicas (las 4 p’s):
1.- Producto

2.- Precio

3.- Distribucién

4.- Comunicacion:

Con el cliente

- Relaciones Publicas

Con el distribuidor
- Promocion

- Publicidad

- Merchandising

3. Disefio de directrices operativas eficaces
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Desglose de planes y programas para el periodo en curso, con una

retroalimentacion adecuada.

5. Posicionamiento

Determinamos si el producto esta en la mente del consumidor. Es necesario

tener una informacion exacta y a tiempo del mercado y la competencia.

Tipos de marketing

Independientemente del pais, en cualquiera que exista una consolidada
economia de mercado, el sector servicios ocupard un porcentaje mayor al de
produccion, de ahi que haya considerado interesante traer a este capitulo, como

informacidén complementaria, algunos de los tipos de marketing:
o Mobile marketing

Es una de las herramientas de marketing con mayor futuro y recorrido ya que el
movil ofrece y ofrecerd infinitas utilidades. En la actualidad esta plenamente
integrado en la vida del consumidor, le acompafa a todas partes y le permite
comunicarse, hacer fotografias, escuchar musica, consultar el correo
electrénico o ver la television. Pero las posibilidades son infinitas ya que poder
interactuar con el cliente en el momento preciso le permitira tenerlo como
perfecto aliado en los estudios de mercado y de opinion, realizar todas las

gestiones financieras, e-commerce.

o Marketing bursatil

El punto de partida de este «nuevo marketing», perteneciente al marketing de
servicios, lo forman el conocimiento de las necesidades, intereses y posiciones
de los clientes y los inversores. Al igual que el marketing de producto, en el
marketing bursétil tiene que aplicarse el mix de las diferentes variables del

marketing.
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Para aplicar este tipo de marketing se debe comprender las necesidades de los
inversores y del mercado. Entre estas necesidades se encuentra el hecho de que
los inversores no necesitan saber solamente que la empresa tiene beneficios,
sino por qué. Ademas, tenemos que aplicar consecuentemente la segmentacion,
la determinacion del publico objetivo y el posicionamiento a la penetracion en
el mercado de la empresa.

Pero, sobre todo, la clave estd en mantener a los inversores, es decir, en
fidelizarlos. Para ello, hay que conocer con precision el comportamiento del
inversor, del mismo modo que hay que saber por qué algunos compran y otros
dejan de hacerlo. Si las empresas son capaces de aplicar correctamente estas
claves de marketing bursétil, como ha quedado demostrado con General

Electric, obtendran enormes incrementos de valor.

o Marketing viral

Lo podemos definir como la herramienta de Internet que permite la difusion de
un mensaje, partiendo de un pequefio ndcleo emisor, que se multiplica por la
colaboracion de los receptores y su difusién generando un efecto piramidal que

crece geométricamente.

Aunque se aborda mas ampliamente en el capitulo de Internet, lo hemos
reflejado en este apartado ya que la empresa ha de estar habituada a convivir

con esta herramienta y maxime con la irrupcion de la Web.

o Marketing relacional

Tiene como objetivo el crear relaciones solidas y satisfactorias con los clientes.
Esta relacion ha de basarse en adecuar las necesidades del comprador a la
oferta de nuestro producto que logicamente debe tener calidad, precio y
servicios para configurar un activo que lo haga mantenerse fiel a nuestra

empresa en el tiempo.
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o Marketing interno

Dia a dia ha ido tomando mayor protagonismo en el mundo de la empresa y
organizaciones el denominado marketing interno que es el que ha de realizarse
dentro de la propia compafia para que su cliente interno o trabajador colabore
de forma maés eficiente en su rentabilidad y productividad. Dificilmente se
puede ser competitivo en el mercado si no sabemos gestionar el talento y actuar

de forma altamente motivadora con los colaboradores de la empresa.

o Marketing social

Podriamos decir que el marketing social, también denominado marketing con
causa, consiste en la dedicacion de recursos econdémicos 0 técnicos a
actividades de asistencia y proteccion social, generando un beneficio a medio y

largo plazo para la empresa y su entorno

Pero, para que el marketing social sea realmente eficaz hay que determinar, en
primer lugar, cudl es la causa —que tiene que ser compatible con la actividad de
la compafiia— y las organizaciones méas adecuadas para prestar su ayuda social.
Una vez determinado esto, hay que desarrollar una estrategia especifica para

llevarlo a cabo.

Pero, aqui no acaba todo. Tenemos que tener muy presente que el marketing
social no debe ser algo puntual, algo que hacemos para aprovechar que esta de
moda, para seguir la tendencia, sino que tiene que partir de la auténtica
conviccion de la empresa de que tiene una responsabilidad social con su
comunidad. La Responsabilidad Social Corporativa (RSC) se encuentra
englobada en este apartado.

o Marketing industrial

Marketing es una filosofia de empresa, es una forma de entender el negocio, es

una forma de ser, que vive al cliente como centro de las decisiones. Y
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marketing industrial es gestionar desde esa mentalidad una empresa industrial.
Si esto no llega hasta las entrafias, todo lo que se haga se queda en la
epidermis, no se hace una gestion centrada en el cliente. Se diga lo que se diga.
Por esto el marketing industrial es una asignatura pendiente, porque, es logico,
no abundan profesionales que sientan al cliente en su exacta dimension. Ha

sido demasiado tiempo con una educacion en la direccion opuesta.

Factores que influyen en el marketing

Se dice que para que una estrategia de marketing tenga un resultado positivo

deben coincidir las siguientes variables:

VMCO (Variables Manejables a Corto Plazo)

VNMCP (Variables No Manejables a Corto Plazo)

Las VMCO son todas aquéllas sobre las que la empresa puede ejercer una
accion directa. En general suelen ser las 4 P’s, ya que podemos controlar

nuestras politicas de productos, de precios de distribucién y de publicidad.

Sin embargo, existen otras variables que dificilmente podemos controlar a
corto plazo (VNMCP) y estas tienen mas relacion con el entorno en el que se

desenvuelve la empresa. Algunas de estas variables serian.
Factores Politicos

Factores Legales

Factores Culturales

Factores Econdmicos
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Factores Demograficos
Recursos Naturales
Estructura Socio-Econdmica

De esta forma tenemos, que para obtener un resultado positivo, ademas de las

variables que podemos controlar, el resto de variables deben ser favorables.
Areas de actividad que componen la gestion del marketing

El cardcter interdisciplinario que tiene el marketing le hace ser una ciencia no
exacta, por lo que fomenta la creacion de distintas teorias, opiniones
encontradas y seleccion de estrategias que pueden llegar a diferenciarse

enormemente en sus planteamientos, pero no tanto en los resultados.

En cuanto a las areas de actividad que componen su gestion se pueden resumir

en seis:

. Investigacion de mercados.

. Programacién y desarrollo del producto, fijacion de precios.

. Canales de distribucion y logistica.

. Comunicacion integral: publicidad, comunicacién e imagen, relaciones

publicas (RR PP), marketing directo, promocion, etc.
. Organizacion del departamento comercial.

. Internet y nuevas tecnologias.

Cada una de estas variables pueden ser manejadas segun el criterio del
especialista en marketing, al igual que no es preciso utilizar todas las técnicas
aqui expuestas, pues las necesidades de los clientes son diferentes en forma y
tiempo, excepto Internet, que en mayor o menor medida es algo imprescindible

su utilizacion en las empresas de éxito.
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Asimismo, mi experiencia me indica que a través de la lectura del libro voy a ir
dotando al lector de una serie de herramientas de trabajo que dependiendo de
como las utilice o deje de utilizarlas, los resultados iran aflorando en mayor o

menor medida.
2.2.9 DEFICIENCIAS DEL MARKETING

Segun Philip Kotler, el marketing ha dejado actualmente de funcionar. Muchos
productos nuevos estan fracasando a un ritmo desastroso. Muchas campafias de
publicidad no registran nada diferente en la mente del cliente.

Deficiencias en el Marketing

. La empresa no esta suficientemente focalizada en el mercado y

orientada hacia el cliente.

. La empresa no conoce bien a sus clientes.

. La empresa no controla a sus competidores.

. La empresa gestiona mal su relacion con los grupos de interés.

. A la empresa no se le da bien encontrar oportunidades nuevas.

. El proceso de planificacion de marketing de la compafiia es deficiente.

. Se tienen que reforzar las politicas de productos y servicios de la
compafiia.

. Los esfuerzos de creacion de marca y de comunicaciones de la

compafiia son débiles.
. La empresa no esta bien organizada para llevar a cabo el marketing.

. La empresa no ha utilizado la tecnologia al maximo.

2.2.10 QUINTA DE JUAN MONTALVO

Antecedente histérico

La Quinta del ilustre escritor ambatefio Don Juan Montalvo en el siglo XIX fue

un lugar que estuvo conformada por once cuadras, la cual llegaba hasta las
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riveras del Rio Ambato y abarcaba lo que actualmente es el Barrio del Suefio —
Ficoa. Este prestigioso e inmemorable lugar el cual fue el lugar preferido del
“Cervantes de América” para realizar sus escritos ¢ incluso ayudo a

salvaguardar su vida de sus adversarios.

En la actualidad la Quinta tiene una hectarea de terreno aproximadamente, la
razon por la cual se perdid la mayor parte de terreno de la Quinta es porque en
el Gltimo destierro hacia Francia que se produce en contra del maestro Juan
Montalvo, queda a cargo de la propiedad el mayordomo el cual tuvo diecisiete
hijos y son aquellas personas las cuales se encargan de vender la mayor parte

de la Quinta de Juan Montalvo.

Si se desea vivir experiencias inolvidables y trasladarse por un momento
aquella época, serd muy facil por la presencia de sus senderos realizados con
piedra, un obelisco en homenaje a Don Juan Montalvo realizado por los
sefiores ambatefios residentes en Guayaquil. El presente obelisco tiene varios
significados una flama que significa la sabiduria y/o conocimientos del
“Cervantes de América”. Al lado izquierdo una forma de yunque el cual
representa la fuerza de caracter que tuvo el Maestro. También un corona que
son los logros obtenidos y al siguiente lado un afio en el cual fue construido el
obelisco. Continuando con el recorrido se ascendera a la parte alta de la Quinta,
durante este recorrido se observara varias frases celebres del maestro extraidas
de los escritos. Llegando a la parte alta de la Quinta se observara un arbol de
200 afios de antiguedad y 42 metros de altura donde se cuenta que en aquel
arbol Don Juan Montalvo se desestresaba simplemente abrazandolo. En la
misma parte del recorrido se observara también un vestigio de una chorrera que
se dice que en ese lugar curaba su alma simplemente tomando en la mafana

bafios diarios de agua que provenian desde los altos del barrio el Suefio.

Inventario del lugar

Una casa que guarda secretos de aquel tiempo y esta conformada por tres salas:
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Primera Sala.- El dormitorio de Don Juan Montalvo que esta formado por una
cama con sabanas, cubre cama y fundas originales de la época como también
una valija que le acompafio a Don Juan Montalvo en sus diferentes destierros
hacia Francia, Ipiales y Panama hecho con un material de cuero con una

técnica de repujado, dos sillas con el mismo material y la misma técnica.

Las personas que conocian al Cervantes de Ameérica solian decir que era una
persona Atea porque siempre atacaba a los ideales de los sacerdotes, pero en la
primera sala se podré observar un cuadro de la Virgen de Agua Santa — Bafios
y también un poema que el llustre Ambatefio escribe a la imagen y una copia

del poema se podra observar en una placa de vidrio.

También como un gran ilustre ambatefio realiz6 varios escritos como Nobleza,
Preliminares, Los siete Tratados, Busca Pie y Geometria Moral. En esta Ultima
escritura que se la encontrara en ese lugar, Don Juan Montalvo redacta sobre
sus relaciones sentimentales que tuvo en su vida y aqui se designa como un

“Don Juan Tenorio”.

Un sofé original de la época, que se lo ha conservado desde aquel tiempo hasta

hoy.
Un espejo el cual es una réplica del original

Y para concluir la primera sala podemos observar una fotografia de la Ciudad
de Ambato tomada desde la Ciudadela “La Vicentina — Teatro Ernesto Alban”

donde se observa a la ciudad en la época Republicana.

Segunda Sala.- El cuarto de estudio del maestro donde podemos observar un
escritorio original de su padre Don Marcos Montalvo que le dio como una
herencia a su hijo Juan Montalvo, el escritorio posee en la parte superior
catorce cajones los cuales eran utilizados para guardar cosa de importante

valor, en la parte inferior lugar donde guardaba sus escritos y al lado derecho
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unos compartimientos donde se permitia que los escritos se sequen y no se

manchen entre sf.

Un cuadro que se puede observar el arbol genealdgico de Don Juan Montalvo.

Dos lamparas originales de la época las cuales velaron el féretro del maestro

desde Paris hacia la ciudad de Guayaquil.

Cinco copias de los escritos originales donde se puede observar el tipo de

caligrafia de Don Juan Montalvo.

El mismo lugar nos conduce al lugar mas importante de la Quinta segin Juan
Montalvo su balcén donde desde alli se podia observar a sus enemigos, los
cuales venian en aquel tiempo a atentar a su vida y el mismo lugar el cual le

brindaba la suficiente paz y tranquilidad para captar su inspiracion facilmente.

Tercera Sala.- Se puede nombrar como la sala méas pequefia pero con un valor
importante, empezando, un carta realizada por la ultima esposa de Don Juan
Montalvo, Augustine Coxtiue, su esposa francesa quien se encarga de redactar
esta carta a su cufiado, por la grave enfermedad que le acompafaba a sus

esposo Juan Montalvo.

Tres cuadros el primero de Francisco Javier Montalvo, el segundo hermano
mayor del maestro. Segundo cuadro del sobrino nieto y tercer cuadro su

sobrino.

Para terminar cuatro cuadros importantes el primero el acta original de
matrimonio con su primera esposa Maria Guzman. Segundo cuadro la
caligrafia del maestro en su lecho de muerte. Tercer cuadro un retrato del
Cervantes de América pintado a técnica plumilla por el autor Castillo. Y para

terminar una fotografia del hijo francés Jean Coxtiue Montalvo.
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En las areas libres de la parte posterior de la casa, la imaginacion empieza a
volar, con una simple explicacion de lo que fue en aquel lugar y en aquel

tiempo.

Para terminar el recorrido se descendera las gradas y se concluira en la pileta,
con la explicacién de los sucesos que acontecieron en la muerte del Cervantes

de América.
Administracion de la quinta de don Juan Montalvo

En la administracion actual encontramos a la Sr. Msc. Piedad Pazmifio, la cual
su administracion empez6 hace tres afios atras y durante el periodo de su
trabajo a realizado varios proyectos importantes como son:

- Concurso de frases célebres
- Proyecto de Plan Piloto de Educacion

2.3 HIPOTESIS
Con una eficaz estrategia de difusion turistica lograremos el incremento de |

afluencia turistica a la Quinta de Don Juan Montalvo.

2.4 SENALAMIENTO DE VARIABLES
Variable Independiente: Estrategias de Difusion

Variable Dependiente: Afluencia Turistica
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CAPITULO 11

METODOLOGIA

3.1 ENFOQUE

Para la presente investigacion se empleard un enfoque Cuanti - Cualitativo
porque se va a conocer las cualidades tanto artisticas como culturales del
entorno al area del la Quinta Juan Montalvo y porque también se estard
aplicando procesos estadisticos y matematicos para aclarar el problema de

estudio.
3.2 MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

En esta investigacion se aplicara la investigacion bibliografica porque se estara
trabajando con investigaciones con textos; y de campo ya que ayudaran

considerablemente a la recoleccion de datos y se ejecutara en el mismo lugar
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en donde se podrd observar y/o percibir el problema para en lo posterior

plantear una solucion.
3.3NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion abarcara los niveles de investigacion
Exploratorio, Descriptiva y Explicativa porque se necesita identificar el
problema presente en la Quinta de Don Juan Montalvo mediante la opinion de
las personas y turistas encuestados, logrando asi llegar a proponer una
solucion adecuada al problema.

3.4 POBLACION Y MUESTRA

n: Cantidad real de elementos de la muestra a partir de la poblacién asumida o
de los estratos asumidos en la poblacion.

N: Ndmero total de elementos que conforman la poblacion, o nimero de
estratos totales de la poblacion.

Z: Valor estandarizado en funcion del grado de confiabilidad de la muestra
calculada. Por ejemplo, si consideramos trabajar con un 95 % de confiabilidad

la muestra seleccionada, entonces el valor estandarizado asumir es igual a 1.96
e: Error asumido en el muestreo 5%.
P: probabilidad de la poblacion que presenta las caracteristicas.

Q: probabilidad de la poblacion que no presenta las caracteristicas.
Determinar el tamafio de la muestra: Se tomo datos de 175 turistas que
visitaron la Quinta de Don Juan Montalvo, en el mes de Febrero; a esto se le
aplica la formula para encontrar el tamafio de la muestra de forma

probabilistica.
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Z?PON
n==— Y . 5
Z2PQ + Ne?

o (1.96)% = (0.5) = (0.5) = (175)
= El.gﬁjf £ [1:],_'_:..) s |:|:].5:| 4 E(l?.'_:l-:l & ('D.'DS:I::I

L (096)+(175) 168
" T 096) + (175)* (0,0025)) 1,39

n =120.86=121 Turistas

Universo total de entrevistas a los expertos de la Quinta de Don Juan

Montalvo
Administradora de la Quinta de Juan Montalvo M.S.c Piedad Pazmifio
Antigua Administracion Sra : Betty Mifio

Unidad de Turismo Ing: Fausto Velarde
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3.5 OPERAZIONALIZACION DE VARIABLES

Matriz de Operacionalizacion de la Variable Independiente

V.I: “ESTRATEGIAS DE DIFUSION TURISTICA Tabla 1
Conceptualizacion Dimensiones o Indicadores Items o Preguntas Técnicas o
Subconceptos instrumentos
Difusion turistica se conceptualiza: Difusion del Recurso Atractivo para el turismo ¢Ha visitado La Quinta de Don | Encuestas

Maneras de difusion de los recursos
turisticos que ofrece un lugar para

fomentar el desarrollo turistico del

lugar, satisfaciendo las necesidades

del turista.

turistico

Desarrollo Turistico

Progreso socio-econémico

Necesidades del turista

Ingresos econdmicos al lugar.

Mejoramiento de la calidad de vida de

personas

Deseos elementales y psicoldgicas del

individuo

Juan Montalvo anteriormente?

¢Por qué medios llego a
conocer la Quinta de Don Juan
Montalvo?

¢Piensa UD que la Quinta de
Don Juan Montalvo es conocida
turisticamente

¢ Como considera Ud. La
informacion que oferta la
Quinta de Juan Montalvo lugar?

¢Cree UD. que la Quinta de
Don Juan Montalvo es
conocida?

¢ Qué tipo de promocion le hace
falta a la Quinta para hacerla
mas conocida y visitada?

Entrevistas
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Matriz de Operacionalizacion de la Variable Dependiente

V.D: “AFLUENCIA TURISTICA DE LA QUINTA DE DON JUAN MONTALVO?” Tabla 2
Conceptualizacion Dimensiones o Indicadores items Técnicas o
Subconceptos instrumentos

0 Preguntas

Afluencia turistica se conceptualiza: | Visitas Visitas esporadicas o muy frecuentes a un ¢Piensa Ud. que la Quinta de Juan | Encuestas
o ) . Montalvo tiene atractivos que
Son las visitas que posee un determinado lugar ya sea turistico o no. puede llegar a captar turismo?
) . . . ) _ Entrevistas

determinado destino turistico (pais o ¢Por qué piensa Ud. que la Quinta

. de Don Juan Montalvo no es muy
localidad). conocida como un destino

turistico?

) . Zona o area geografica que es visitada por
Destino Turistico o .
personas con el objetivo de hacer turismo.
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3.6 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

PREGUNTAS BASICAS

EXPLICACION

¢Para qué?

Para lograr los objetivos de la

Investigacion

¢De qué personas?

Personas vinculadas al Turismo y

turistas

¢Sobre qué aspecto?

Difusion Turistica

¢Quién? El Investigador
¢ Cuando? Octubre 2008 — Abril 2009
¢Donde? Quinta de Don Juan Montalvo
¢ Cuantas veces? Una vez
¢Con que técnicas? Encuesta

¢Con qué instrumentos?

Cuestionarios

¢En qué situacion?

Fin de semana

Tabla 3
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3.7 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

L a informacidn sera procesada de la siguiente manera:
1.- Revision critica de la informacion

2.- Ordenamiento y sistematizacion

3.- Tabulacién, Célculo y Graficacion de Resultados

4.- Interpretacion y Conclusion
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS.

4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Encuesta dirigida a turistas de la Quinta de Juan

PREGUNTA N°1.- ;Ha visitado la quinta de don Juan Montalvo

anteriormente?

Tabla 4

Gréafico 1

PERSONAS | PORCENTAJE
Primera vez 67 55%
Frecuentemente 43 36%
Nunca 11 9%
TOTAL 121 100,00%

Fuente: Turistas que visitan Quinta de Juan Montalvo

Investigador: Gloria Garcia

9%

B PRIMERA VEZ

36% 55%

B FRECUENTEMEN
TE
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ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Mas de la mitad de turistas encuestados dicen, haber visitado la Quinta de Juan
Montalvo por primera, lo cual se puede observar que el presente lugar llama la

atencion al pablico a conocer y admirar sus elementos naturales e historicos.
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PREGUNTA N°2.- ¢Por qué medios llego a conocer la quinta de don Juan

Montalvo?
Tabla5
PERSONAS PORCENTAJE
Radio 7 6%
Television 5 4%
Prensa 20 17%
Via telefénica 5 4%
Terceras personas 84 69%
TOTAL 121 100,00%

Fuente: Turistas que visitan Quinta de Juan Montalvo

Investigador: Gloria Garcia

Grafico 2

H RADIO

17% .
B TELEVISION

4% ® PRENSA

H VIA TELEFONICA

M TERCERAS PERSONAS
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ANALISIS E INTERPRETACION

Los sefiores turistas afirman que llegaron a conocer a la Quinta de Juan
Montalvo por terceras personas, dejando con un minimo porcentaje a los
medios como: Radio, Televisién, Prensa, lo cual provoca una notable

insuficiente difusion turistica de este lugar cultural.
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PREGUNTA N°3.- (Piensa Ud. que la quinta de don Juan Montalvo es

conocida turisticamente?

Tabla 6
PERSONAS PORCENTAJE
Nada 45 37%
Poco 71 59%
Mucho 5 4%
TOTAL 121 100,00%

Fuente: Turistas que visitan Quinta de Juan Montalvo

Investigador: Gloria Garcia

Gréafico 3

4%

37%
B NADA

ANALISIS E INTERPRETACION

Se puede observar notoriamente la diferencia en las opiniones de los turistas
Ccomo es poco conocida, no es conocida y es muy conocida la Quinta de Don
Juan Montalvo, prevaleciendo asi la opcién poco conocido , guiando esto a un
desconocimiento de la importancia de un lugar cultural como es la Quinta del

ilustre escritor ambatefio Juan Montalvo.
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PREGUNTA N°4.- ;Cémo considera Ud. La informacion que oferta la quinta
de Juan Montalvo?

Tabla 7
PERSONAS | PORCENTAJE
Nada interesante 10 8%
Poco interesante 42 35%
Muy interesante 69 57%
TOTAL 121 100,00%
Fuente: Turistas que visitan Quinta de Juan Montalvo
Investigador: Gloria Garcia
Gréfico 4

8%

® NADA INTERESANTE
359%  POCO INTERESANTE

57% B MUY INTERESANTE

ANALISIS E INTERPRETACION

Tomando en consideracién la opinion de los sefiores turistas donde llegan a
afirmar que la informacion que oferta la Quinta de Juan Montalvo es muy
interesante, por lo consiguiente, es muy importante tomar en cuenta este
principal elemento para poder llegar a una adecuada difusion turistica de este

sitio cultural.
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PREGUNTA N°5.- ¢ Cree Ud. Que la quinta de don Juan Montalvo es

conocida?
Tabla 8
PERSONAS | PORCENTAJE
Local 45 37%
Nacional 20 17%
Internacional 4 3%
No es 52 43%
conocida
TOTAL 121 100,00%
Fuente: Turistas que visitan Quinta de Juan Montalvo
Investigador: Gloria Garcia
Gréafico 5

0,
37% B LOCAL

= NACIONAL
INTERNACIONAL

43%

3% 17%

ANALISIS E INTERPRETACION

Los turistas que visitan la Quinta de Don Juan Montalvo creen que no es
conocida, siendo la opcién indudablemente mas clara, en cambio otros piensan
que es conocida a nivel local, nacional y muy pocos a un nivel internacional;
por lo que se debe tener muy en cuenta que el presente sitio posee elementos

naturales e historicos para captar turismo.

87



PREGUNTA N°6.- ;/Qué tipo de promocion le hace falta a la quinta para

hacerla mas conocida y visitada?

Tabla 9
PERSONAS | PORCENTAJES
Radio 8 7%
Internet 85 70%
Television 12 10%
Folleteria 16 13%
TOTAL 121 100,00%

Fuente: Turistas que visitan Quinta de Juan Montalvo

Investigador: Gloria Garcia

Grafico 6

13%

7%

mRADIO
W INTERNET

m TELEVISION
® FOLLETERIA
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ANALISIS E INTERPRETACION

Tomando como referencia el dato con mas alto valor, los sefiores turistas llegan
a afirmar que el tipo de promocion que le hace falta a la Quinta de Juan
Montalvo para que sea mas conocida y visitada es mediante el Internet, lo cual
se piensa que es una buena estrategia para mantener una comunicacion mas

directa con el turista y personalizar absolutamente lo que oferta la Quinta.
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PREGUNTA N°7.- ¢(Piensa Ud. Que la quinta de Juan Montalvo

atractivos que puede llegar a captar turismo?

Tabla 10
PERSONAS | PORCENTAJE
Local 15 12%
Nacional 51 42%
Internacional 55 46%
TOTAL 121 100,00%
Fuente: Turistas que visitan Quinta de Juan Montalvo
Investigador: Gloria Garcia
Gréfico 7

tiene

46%

12%

42%

B |OCAL
B NACIONAL
INTERNACIONAL

ANALISIS E INTERPRETACION

No existe una gran diferencia entre poder llegar a captar turismo Nacional e

Internacional segun los criterios de los sefiores turistas, pero si es legible el

poco interés de llegar a captar el interés del turismo local, lo cual debe ser

como base primordial llegar a captar el interés de los ciudadanos locales para

poder servir como informantes al turismo receptor ya sea al turismo nacional y

extranjero.
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PREGUNTA N°8.- ;Por qué piensa Ud. Que la quinta de don Juan Montalvo

no es muy conocida como un destino turistico?

Tabla 11
PERSONAS | PORCENTAJE

Insuflcu_apte 48 40%
Promocidn
Escasa informacion 59 43%
del lugar
Poco Interesante 6 5%
Desinterés de las
autoridades 15 12%
competentes
TOTAL 121 100,00%
Fuente: Turistas que visitan Quinta de Juan Montalvo
Investigador: Gloria Garcia

Grafico 8

12%

40%

B INSUFICIENTE
PROMOCION

B ESCASA INFORMACION
DELLUGAR

1 POCO INTERESANTE

B DESINTERES DE LAS
AUTORIDADES
COMPETENTES
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ANALISIS E INTERPRETACION

Observando claramente las dos opciones mas relevantes y con un minimo
rango de diferencia entre la insuficiente promocion y escasa informacion del
lugar, donde los turistas han confirmado como el porque la Quinta de Don Juan
Montalvo no es muy conocida turisticamente como un destino turistico, siendo
asi una desventaja sobre la Quinta para que pueda captar turismo ya sea esta
local, nacional y extranjero.
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4.3 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Luego de una profunda investigacion de campo, encuestas aplicadas a 121
turistas, entrevistas realizados a las expertos asi como también anélisis e
interpretacion de datos, tablas y gréficos estadisticos se llega afirmar que la
hipdtesis planteada es positiva, puesto que los turistas afirman la insuficiente
promocion y escasa informacion del lugar, encontrando asi una solucion al
presente problema, en la creacion de una pagina Web con la cual se podra
llegar a una estrategia de difusion turistica y por ende captar el turismo a un

nivel considerable.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

Después de un analisis integro de las encuestas aplicadas a los turistas
de la Quinta de Don Juan Montalvo y entrevistas realizadas a los
expertos, se llega mencionar que el lugar posee elementos histéricos,
culturales, naturales y educativos que capta la atencién del turismo
local, nacional, extranjero por conocer un lugar, que estd comprendida
por tres salas interpretativas donde la historia sobre la vida de un
ilustre escritor ambatefio Don Juan Maria Montalvo es expuesta y
conjuntamente con los deseos del publico, ayuda germinar un nuevo

espiritu cultural.

Se ha demostrado también la insuficiente difusion y  escasa
informacién de la Quinta de Juan Montalvo, por lo que se hace dificil

conocer y visitar este Santuario Cultural.

Existe la tendencia de perder un icono cultural muy valioso que posee
la ciudad, al presenciar una escasa informacion sobre el refugio
preferido del “Cervantes de América” y no existir una corriente turistica

ocasionada por el desconocimiento de la existencia de este lugar.

Mediante las entrevistas realizadas a cada uno de los expertos de la
Quintan de Don Juan Montalvo se llega a la conclusion que durante
cada periodo administrativo, sus administrador han tratado de realizar
su mejor esfuerzo posible por difundir turisticamente a la Quinta de

Don Juan Montalvo.
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RECOMENDACIONES

Partiendo de que la Quinta de Don Juan Montalvo posee elementos
naturales y culturales que llaman la atencion del turista, se debe
recomendar la implementacion de estrategias de difusion turistica,
evitando el desconocimiento de la existencia de un lugar importante

como lo es la Quinta.

Los desafios serian incrementar una corriente turistica hacia la Quinta
de Don Juan Montalvo mediante la creacién de una pagina Web, de esta
forma aplicando una estrategia de marketing turistica adecuada y la
difusion de un icono histérico de la ciudad que posee elementos Unicos

e importantes.

Se recomienda a los expertos de la Quinta de Don Juan Montalvo
investiguen nuevos métodos de difusion turistica para la Quinta,
logrando en un futuro ayudar a este sitio histérico cultural posicionar
como uno de los mejores atractivos turisticos para la provincia de

Tungurahua.
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CAPITULO VI
PROPUESTA
6.1.- TEMA

Creacion de pagina Web acerca de la vida de Don Juan Montalvo con
informacion integra e importante denotando todos los aspectos que han sido
olvidados con el tiempo, tomando en cuenta las opiniones de los turistas

encuestados.
6.2.- DATOS INFORMATIVOS

La presente propuesta sale como resultado de un proceso de investigacion a los

turistas y administradores de la Quinta de Juan Montalvo.
6.2.1 UBICACION DEL LUGAR

La creacion de la pagina Web direccionada a difundir la Quinta de Juan

Montalvo.
6.2.2 BENEFICIARIOS

El presente trabajo de investigacion tiene como beneficiarios directos a los
turistas que visiten la Quinta de Don Juan Montalvo ya que contaran con una
herramienta de investigacion amplia sobre la vida de un ilustre escritor

ambatefio.
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6.3 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

En las encuestas realizadas a los sefiores turistas y a los expertos se ha llegado
a una conclusion clara, donde afirman que la insuficiente promocion y la
escasa informacion de la Quinta son evidentes, dando como resultado negativo
la insatisfaccion de los turistas que visitan este lugar historico — cultural asi

como también para los futuros turistas .

Tomando como referencia los datos de las encuestas a los visitantes afirman
que la difusiébn mas adecuada para que la Quinta de Juan Montalvo sea mas
conocida y visitada es mediante el Internet, lo cual se piensa que es una buena
estrategia para mantener una comunicacion mas directa con el turista y

personalizar lo que oferta la Quinta.

El destino turistico ha tenido una desventaja sobre los otros atractivos turisticos
en el cantdn Ambato, por no tener los datos suficientes que identifique el valor
que tiene este sitio, donde el “Cervantes de América” hizo un refugio principal

de sus adversarios.

He resuelto crear una pagina Web y ponerla a consideracion del publico en
general, tomando en cuenta las opiniones y criterios personales de cada turista
encuestado para mejorar la corriente turistica, que en la actualidad es muy

escasa en la Quinta de Don Juan Montalvo.

Para los afios venideros la Quinta de Juan Montalvo podria ser un importante
atractivo turistico siempre y cuando se lo difunda todas las épocas del afio sin

excepciones y se cree un plan de marketing adecuado
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6.4 OBJETIVOS
6.4.1. OBJETIVO GENERAL

. Propender la difusion turistica de la Quinta de Don Juan Montalvo a

nivel Nacional e Internacional mediante la creacion de una pégina Web.
6.4.2. OBJETIVO ESPECIFICO

e Ejecutar los componentes de una pagina Web de la Quinta de Don Juan
Montalvo como estrategia en difusion de la Riqueza Cultural que encierra

el mencionado icono.
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CARACTERIZACION DE LA PROPUESTA

La creacion de una pagina Web para la Quinta de Don Juan Montalvo, se inicia
por la necesidad de una afluencia turistica constante, siendo esta una estrategia
por el Marketing, ayudard a captar aun mas el interés de los turistas que

desconocen la existencia de este sitio turistico.

La pagina Web estard formada por datos ya recopilados y los que se
recopilaran mediante una investigacion profunda sobre la vida de Juan
Montalvo empezando desde su nacimiento, sus padres, un arbol genealdgico
desde sus antepasados como también su nifiez, su vida familiar, su vida
sentimental, cuantas esposas tuvo, quien fue su primera esposa y cuantos hijos
tuvo, pasando a contar también como fueron sus exilios, que solia hacer
durante el tiempo que pasaba en sus destierros, personas que conocié en
aquellos lugares. Los triunfos que obtuvo durante su vida, derrotas por las

cuales sus enemigos atentaban contra su vida.

No se debe olvidar la historia que posee la Quinta, como fue obtenida por la

familia Montalvo.

Sin dejar a un lado las areas verdes como su flora nativa e introducida, jardines
que rodean esta extension que han sido testigos de la gran sabiduria que obtuvo
nuestro maestro Juan Montalvo. Como también los elementos por los que esta
conformada el presente lugar historico — cultural, el obelisco que posee otra

historia.

No olvidando las frases célebres escritas por Juan Montalvo y las cuales cada
una de ellas que conlleva una historia y los encuentros entre Montalvo y Mera,

por qué se produjeron en aquellos momentos.

Entre los elementos que conformard la pagina Web seran de valor cultural
como también galerias de fotos con tomas nocturnas en las cuales se podran

observar los diferentes angulos llamativos que posee este lugar histérico —
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cultural, fotografias de sus jardines como también unos elementos especificos

existentes en la parte interna de la casa.

Apareciendo otra galeria de las frases célebres de este escritor “Cosmopolita”

donde podran enviar comentarios sobre las mismas.

Una biblioteca virtual donde se podra leer los contextos mas relevantes sobre

cada uno de los libros.

Una seccion en donde los visitantes de la pagina Web podran contactarse con

la Quinta de Juan Montalvo y reservar un tour al lugar.

La seccion importante donde se podra elegir el idioma que estard presente en
los principales idiomas como: espafiol siendo el idioma local, Inglés uno de los
idiomas més hablados a nivel mundial y Francés el segundo idioma hablado a

nivel mundial.
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6.5 MODELO OPERATIVO

FASES ACTIVIDADES CONTENIDO RESPONSABLE TIEMPO RECURSO EVALUACION
Saociabilizacién Dar a conocer la Datos de los Investigador 5 dias Humano Test de preguntas
importancia sobre la | antecedentes planteados Unidad de Turismo Ing. Computadora
creacion de la pagina | en la presente propuesta | Fausto Velarde
Infocus
Web Administrador Actual de
la Quinta de Don Juan Material
Montalvo Msc. Piedad demostrativo
Pazmifio
Transporte
Recopilacion de Obtener informacion | Informacién sobre la Investigador 3 semanas Humano
. ., sobre Juan Montalvo | vida de Juan Montalvo,
informacion referente a suvidae | lahistoriay fotografias | Administrador actual de Libros -
importancia del lugar | de su Quinta la Quinta Msc. Piedad Verificando la
Pazmifio Internet
autenticidad de los
Ex — administradora de Transporte

la Quinta Lic. Betty
Mifio

Fotografo

datos ubicados en

la propuesta
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Clasificacion de datos | Discernir la | Antecedentes de: - su Investigador 7 dias Humano
informacion mas | nacimiento - sus padres - .
relevante y | arbol — genealdgico - Tecnoldgico )
organizarlos vida familiar - vida Seleccionando los
jerarquicamente sentimental - cuantos dat
exilios tuvo - triunfos y atos
derrotas — areas verdes —
elementos pertenecientes
a la parte interna de la
casa.
Aportar con un sitio | Galeria de fotos
de interés sobre la
vida del “Cervantes | Una biblioteca virtual Investigador . Humano
. . 14 dias
de América” donde se podra leer los o -
contextos mas relevantes Disefiador Grafico Tecnoldgico
Creacion de la pagina sobre los libros.
Web Observando el
e .,
Seccion en donde los .
visitantes de la pagina trabajo en proceso
Web podran contactarse
con la Quinta
Seccion para escoger el
idioma
Subida de la pagina | Poner a Pagina Web Investigador 1dia Humano Comprobando el
Web al Internet consideracion del Disefiador grafico Tecnologico funcionamiento de

publico en general la
nueva pagina Web de

la Quinta.

la pagina Web
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ANEXOS
C.1 ENCUESTAS

ENCUESTA
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS HUMANAS Y DE LA EDUCACION
CARRERA DE TURISMO Y HOTELERIA

Encuesta dirigida a turistas para determinar la insuficiente promocion turistica de la

quinta de don Juan Montalvo y la escasa afluencia turistica.
Marque a su criterio personal con una x donde crea necesario

1- ¢HA VISITADO LA QUINTA DE DON JUAN MONTALVO
ANTERIORMENTE?

Primeravez [ ]
Frecuentemente [_]
Nunca []

2.- ¢POR QUE MEDIOS LLEGO A CONOCER LA QUINTA DE DON JUAN
MONTALVO?

Radio [] Television []
Prensa  [] Via Telefonica []
Terceras Personas [ ]

3.- ¢(PIENSA UD QUE LA QUINTA DE DON JUAN MONTALVO ES
CONOCIDA TURISTICAMENTE?

Nada ] Poco [] Mucho [ ]

4.- ;Como CONSIDERA UD. LA INFORMACION QUE OFERTA LA QUINTA
DE JUAN MONTALVO?

Nada interesante [ ] Poco interesante [_] Muy Interesante [ ]
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5- ¢CREE UD. QUE LA QUINTA DE DON JUAN MONTALVO ES
CONOCIDA?

Local [] Nacional [] Internacional [ ] Noesconocida [ ]

6.- (QUE TIPO DE PROMOCION LE HACE FALTA A LA QUINTA PARA
HACERLA MAS CONOCIDAY VISITADA?

Radio [] Television []
Folleteria [7] Internet 7]

7.- ¢(PIENSA UD. QUE LA QUINTA DE JUAN MONTALVO TIENE
ATRACTIVOS QUE PUEDE LLEGAR A CAPTAR TURISMO?

Local [] Nacional [] Internacional []

8.-;POR QUE PIENSA UD. QUE LA QUINTA DE DON JUAN MONTALVO NO
ES MUY CONOCIDA COMO UN DESTINO TURISTICO?

Insuficiente promocion [ ] Escasa informacion sobre el lugar []

Poco interesante [ ] Desinterés de las autoridades competentes [ ]

GRACIAS POR SU TIEMPO PRESTADO
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C.2ENTREVISTA

ENTREVISTA

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS HUMANAS Y DE LA EDUCACION
CARRERA DE TURISMO Y HOTELERIA

Entrevista dirigida a Administrador actual de la Quinta Juan Montalvo MSc. Piedad
Pazmifio, Ex — administradora Sra. Betty Mifio, Unidad de Turismo Ing. Fausto
Velarde, Directora Regional de Turismo Lic. Noemy Gavifio, para determinar la
insuficiente promocion turistica de la quinta de don Juan Montalvo y la escasa afluencia

turistica
1.- ¢ Qué mecanismos utilizan para difundir a la Quinta de Don Juan Montalvo?

2.- ¢Piensa Ud. que la Quinta de Juan Montalvo a sido difundida correctamente a

nivel Local, Nacional e Internacional?

3.- ¢Que estrategias de marketing se han aplicado a la Quinta de Juan Montalvo para

captar el turismo?

4.- ¢ La labor profesional realizada en administraciones anteriores en la Quinta de

Juan Montalvo a ayudado al incremento de visitas de turistas?

FOTOGRAFIAS
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Fotografias que se podran apreciar en las diferentes galerias de la Pagina Web, con el
proposito de Difundir Turisticamente a un sitio historico — cultural que se encuentra

ubicado en la Ciudad de Ambato; Av. Los Guaytambos.

Fachada Principal e Ingreso a la Quinta de Don Juan Montalvo

Administracién de la Quinta de Juan Montalvo
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Jardines de la Quinta




Salas de la casa

Primera Sala Segunda Sala

Tercera Sala

Vistas de la ciudad de Ambato tomadas de la Quinta de




Don Juan Montalvo
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