El futuro Gobierno

es de todos de Colombia

‘ﬁ‘; sacidete JEVEN @ FONTUR (0

colomeia



TURISTICO

SN\ CURSO VIRTUAL EN TURISMO 7.
%K JOVENES CON SENTIDO )&g




1
2
3
<

MERCADEO
- Definicién
- Plan de mercadeo
- Investigacién de mercados

- Mezcla de mercadeo
- Producto turistico

PRECIO

- Definicién
- Célculo

- Costos

- Mdrgenes

DISTRIBUCION TURISTICA

- Definicién

- Segmentacién
- Competencia
- Proveedores

COMUNICACION

- Definicién

- Tendencias

- Marca

- Propiedad intelectual
- Marketing on-line

- Marketing Digital

- Promocién

ACTIVIDAD
EXTRACURRICULAR

BIBLIOGRAFIA




TURISMO PARA TODOS

¢SABIAS QUE?

El marketing, en espafiol mercadeo, consiste en una serie de acciones
para identificar las necesidades de los consumidores, encontrando cémo
satisfacerlas a través de productos y servicios que sean de su interés.

'I DEFINICION DE MERCADEO:

“Es una disciplina que ya excede del dmbito comercial, puesto que
su metodologia para detectar y satisfacer necesidades de consumo
y uso de bienes y servicios, también resulta il para detectar y
satisfacer necesidades de tipo social, humanitarias y espiritual”
(Rendueles, 2010, pdg. 3).

Mercadeo turistico es el conjunto de actividades que buscan
aumentar y satisfacer la demanda hacia un producto, servicio o
destino turistico, obteniendo el mayor beneficio integral a corto,
mediano y largo plazos a través de experiencias memorables; con
acciones de creacién, promocién, intercambio y distribucién de
esas mercancias y productos turisticos (MinCIT, presentacién 2015).

2 PLAN DE MERCADEO:

Segln (Bejarano, 2013) citado por Kotler, 2006 “El plan de mercadeo es el
instrumento fundamental para dirigir y coordinar los esfuerzos en Marketing;
este opera a nivel estratégico y a nivel tactico”, (pdg. 9).

El plan de mercadeo tiene como propésito definir las estrategias para
cumplir los objetivos de la planeacién general de una empresa o negocio.

A continuacién se detalla cémo desarrollarlo para completar una estructura
que permita obtener resultados.

ANALISIS DE LA SITUACION:

Define cémo es tu empresa, sus productos y servicios, capacidad
econdmica y presupuesto, realiza un andlisis de la situacién actual,
que te permita identificar tu diferencial o los puntos por mejorar.
Para sistematizar este andlisis puedes recurrir al andlisis DAFO:
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.




SEGMENTACION:

Define tu publico, identifica sus intereses, puntos débiles y
necesidades, asi podrds pensar las estrategias y mensajes para
congquistarlos.

e Demogrdfica: Incluye la edad, estrato socioeconémico y género.

e Psicogrdfica: Tiene en cuenta las actitudes, aspiraciones y ofros
criterios psicolégicos.

e Geogrdfica: Identifica la procedencia o la ubicacién, en qué
zonas adquiere los productos, cudl es su pais de residencia.

o Comportamental: Identifica por qué compra y qué busca cuando
quiere algo.

DEFINICION DE OBJETIVOS:

Una vez tengas claro el lugar de tu empresa en el mercado y cudles son sus
puntos fuertes, teniendo la informacién del DAFO y una segmentacién clara,
es el momento de definir a dénde quieres llegar. Un objetivo representa la
solucién de un problema o el aprovechamiento de una oportunidad.

Al plantearlos, identifica cudl es tu ventaja competitiva y qué opcién
estratégica de crecimiento quieres elegir: diferenciacién, penetracién del
mercado, lanzamiento de un producto o posicionamiento. Para el desarrollo
de esta parte de tu plan de mercadeo, puedes usar los objetivos SMART:
objetivos especificos, medibles, alcanzables, realistas y temporales.

DISENO DE ESTRATEGIAS:

¢Qué vamos a hacer para conseguir los objetivos?

En este punto definiremos las estrategias de mercadeo, debe quedar
claro cudles son los pasos a seguir y en qué orden los vamos a llevar a
cabo. Ten en cuenta contar con un presupuesto financiero real para
poder plantear acciones realistas de acuerdo a la capacidad
econémica de la empresa.

Para hacerlo puedes implementar la mezcla de mercadeo o Marketing
Mix, herramienta téctica disefiada para lograr los objetivos de una
empresa, generando valor para el cliente y ofreciendo
posicionamiento en el mercado.

REVISION DEL PLAN EN TIEMPO REAL:

El Plan de mercadeo no es un documento fijo que no se pueda
modificar, debe estar en constante evolucién para seguir respondiendo
a las necesidades de la empresa y del entorno. I




Por eso al implementarlos pregintate:
2Se estan cumpliendo los objetivos del plan?
2Se estdn realizando las acciones las necesarias para
darles cumplimiento?

2Cudles son las acciones que estdn funcionando y cudles
se deberian mejorar?

2Se adapta el plan a los presupuestos reales?

5Cémo estdn los ingresos y gastos de la empresa?

Cuanta mds informacién tengas, mejor planteards tus obijetivos,
mds control tendrds sobre tus acciones de mercadeo y mejores
serdn tus resultados.

INVESTIGACION DE
MERCADOS:

Es un procedimiento que busca la aplicacién de unas
técnicas para la recoleccién de datos, su andlisis y la
entrega de resultados para poder tomar decisiones. Te
permite saber qué es lo que quiere tu cliente, cémo quiere
el servicio, dénde quisiera vivirlo, cuénto estaria dispuesto
a pagar, cudntas veces lo haria, y dénde podria comprar
este tipo de servicios.

¢SABIAS QUE?

La Investigacién de mercados ayuda a responder preguntas como:
Qué es lo que quiere el cliente.
Cémo quiere el servicio.
Dénde quisiera ubicarlo.
Cudnfo estaria dispuesto a pagar.
Cudnfas veces podria querer este servicio el cliente.
Dénde compra el cliente este tipo de servicios.

INVESTIGACION DE
MERCADOS:

La mezcla de mercadeo o Marketing Mix, que es una
herramienta tdctica disefiada para lograr los objetivos de
una empresa, generando valor para el cliente y ofreciendo
posicionamiento en el mercado.
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¢CUAL ES SU OBJETIVO?

Analizar el mercado y los consumidores, para generar acciones
que permitan retener y fidelizar a los clientes mediante la
satisfaccion de sus necesidades.

La mezcla de mercadeo, tiene en cuenta unas variables, las cuatro
Ps (Producto, Precio, Plaza, Promocidn), busca que las empresas
tengan claro qué quieren ofrecer y a quién y que ademds sepan
cémo hacerlo y dénde.

4PS: PRODUCTO, PRECIO, PLAZA,
PROMOCION

Piensa cémo hacerlo con un producto turistico: cudl producto
lanzards al mercado, a qué precio lo hards, dénde los venderds
y cémo los promocionards.

® Producto: Disefio de nuevos productos, seleccién de
aquellos que funcionan segin la segmentacién, servicios
asociados, calidad en el servicio.

Precio: Disminucién de los costos, bisqueda de mejores
proveedores, produccién mds econdémica, venta productos
a precios asequibles, oferta y demanda y la competencia
en el sector del producto o servicio.

® Plaza: Canales de distribucién, puntos de ventq,
aprovechamiento de la tecnologia digital para la incursién
en nuevos mercados, bisqueda de infermediarios que
forman parte del canal de distribucién.

® Promocién: Difusién publicitaria con campafas novedosas,
uso de nuevos medios digitales, o medios de publicidad
masiva, relaciones publicas, manejo de la marca percibida
por los clientes, localizacién del producto.

Existe ofro que tiene en cuenta el punto de vista del comprador,
se llama cuatro Cs (Cliente (solucién a sus necesidades), costo
para el cliente, conveniencia, comunicacion, comprender estos
dos puntos de vista, y sus respectivas variables es importante
para lograr los objetivos en una empresa.



4CS: CLIENTE, COSTO, CONVENIENCIA, COMUNICACION

Piensa cémo hacerlo con tu producto turistico: cudles son las
necesidades de tus clientes, cudl es el costo, qué canales de
distribucién son los més adecuados para tus clientes, en cudles
medios los comunicards.

Consumidor: Compresién de las principales necesidades del
cliente, con el objetivo de disefiar y crear un producto
deseable y Unico.

Costo: Andlisis del precio y lo que representa para el cliente
satisfacer sus necesidades en tiempo y esfuerzo. Identifica
qué ventajas adicionales pueden ofrecer relacionadas con el
valor y la calidad de los productos.

Conveniencia: Comprensién del esfuerzo que hace el cliente
para conseguir algo y cémo lo hace, usando tecnologia,
usando opciones de venta en redes sociales, etc.
Investigacién de los hdbitos de los usuarios para saber
cémo adquieren los productos y porqué, con el fin de
facilitar la compra.

Comunicacién: Inferaccién con los clientes, tipos de mensajes

que se ofrecen, difusidn de las ventajas y los beneficios del u
producto, evaluacién de los medios y canales para ofrecer =
su el producto, posicionamiento de marca.

Las 4Cs hacen parte de un modelo del marketing que busca
realizar un andlisis del cliente mds profundo. Las 4C (consumidor,
comunicacién, costo y conveniencia) reemplazan a la mezcla
tradicional de 4P (producto, precio, plaza y promocién) para
orientarse hacia las personas, deseos, necesidades, sus hdbitos y
el entendimiento de sus comportamientos.

A |
=

RECUERDA, (c mas importante no es solo disefiar el producto
‘ para fratar de venderlo, es fundamental conocer las necesidades de
tus clientes y desarrollar el producto atendiendo las mismas. La
@ 4 industria turistica necesita ofrecer productos y servicios
personalizados y experiencias significativas. La mezcla de mercadeo
en el turismo exige poner al cliente por encima del producto.



5 PRODUCTO TURISTICO:

Es la forma de materializar la oferta que tiene un destino. A través del
disefio de producto se puede agregar valor a los atributos que
quieras destacar de tu regién, sin olvidar que éstos deben obedecer a
las motivaciones de los viajeros.

Los productos turisticos tienen componentes vivenciales, emocionales y
fisicos, por eso tenerlos presentes a la hora de idear tu producto es
necesario, porque hacen parte de eso que vas a incluir en la oferta
de tu destino. A través del disefio de un producto conectas los
elementos, recursos, atractivos y experiencias turisticas del lugar.
Saber para quién estds haciéndolo es fundamental, te evita perder
tiempo, recursos y esfuerzos.

PRECIO

'I DEFINICION DE PRECIO:

Es la cantidad de dinero que se debe dar para comprar un
producto o servicio. Es el valor monetario asignado a un
producto o servicio que se ofrece en un mercado y es
resultado de un andlisis financiero y de costos.

Precio como resultado de la relacién entre oferta y
demanda: Con base en la demanda que existe por el
producto y la oferta disponible, se establece la disposicién
a pagar por parte de los compradores y de esta forma se
fija el precio.

Precio con base en los competidores: A partir del
conocimiento sobre las caracteristicas de la oferta y el
precio que manejan los competidores, y las diferencias con
el producto, se define el precio. Esto, sin olvidar los
objetivos de posicionamiento de la empresa.

Precio con base en la demanda: Dadas las caracteristicas
de la demanda se fija el precio considerando: la
disposicién de los consumidores a pagar, la imagen del
producto, y los objetivos de la empresa en cuanto a tener
un precio alto y un producto diferenciado o un precio
bajo, pero con mayor nimero de clientes.




Precio considerando la estacionalidad: Es un factor
relevante en turismo dado que los flujos de viajeros suelen
concentrarse en determinadas épocas debido a factores
como los periodos vacacionales o las estaciones
climéticas. Esto lleva a que la demanda se concentre en
momentos concretos del afo, lo cual determina la fijacién
de precios de los diferentes productos turisticos, dada la
mayor demanda que se presenta en esas épocas.

El precio como atributos del producto: El precio ademds de
ser uno de los criterios estratégicos de la oferta, en la
teoria de las 4 P, también es un atributo del producto el
cual definird la disposicién de un cliente a pagar por
disfrutar de la experiencia que se esté ofreciendo. Factores
como la originalidad, la innovacién y la calidad, serdn
elementos que determinardn el precio bajo esta
perspectiva.

Tipos de tarifas: Se diferencian entre neta y comisionable.

e Tarifa neta: Valor monetario sefialado para un
producto o servicio turistico antes de afadirsele
comisiones e impuestos (Glosario de Turismo y
Hosteleria, s.f.).

e Tarifa comisionable: Es la que se otorga por haber
mediado en la operacién.

La fijacién del precio de venta de un producto debe ser
parte de la estrategia de mercadeo de la empresa y debe
responder a los objetivos de mercadeo.

Tomado de: ABC DEL TURISMO ABC DEL TURISMO, Pég. 91.

2 CALCULO:

Establecer una politica de precios definird el posicionamiento del
producto en el mercado, asi como las relaciones con los competidores.
Existen diferentes opciones para definir un precio y, en consecuencia,
se recomienda considerar varios factores:

Precio basado en los costos:

A partir de una férmula en la cual se establecen los costos fijos y
variables y se fija un margen bruto, se realiza una previsién de ventas
para garantizar que el precio fijado cubra los costos del proceso.

Costos fijos + costos variables = costos fotales.

Costos totales + margen bruto = precio de venta neto.
Precio de venta neto + margen bruto = precio de venta neto.
Precio de venta neto + comisiones = precio de venta bruto.
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3 COSTOS

Costos fijos: Son los que no varian de acuerdo con el nimero de
personas, como: fransporte terrestre y maritimo, pago a guias de
turismo y recreadores.

Costos variables: Estan determinados por el nimero de personas
que adquieren el producto, como: alimentacién, fransporte aéreo,
entradas a atractivos turisticos, recuerdos y alojamiento.

4 MARGENES

Margen bruto: Es el beneficio que obtiene la empresa, la diferencia
entre el precio de venta y el costo de produccién o prestacién del
servicio. Como valor de referencia se puede plantear una utilidad
entre el 10% y el 15%.

Comision: Es el costo de intermediacién. El porcentaje que cobra un
infermediario por realizar la mediacién entre el usuario y la empresa
que ofrece el servicio. No aplica cuando la distribucién es directa.

DISTRIBUCION TURISTICA

Cuando ya tienes tu producto bien definido, con un precio y
el segmento claro, debes buscar los canales ideales para ? ?
distribuirlo y ponerlo en el mercado. Un canal de distribucién Cs
estd formado por personas y compaiiias que intervienen en la & ?)
transferencia de la propiedad de un producto, intermediando
entre el fabricante y el consumidor final o el usuario.

'| DEFINICION

Los canales de distribucién son los encargados de llevar el producto
al consumidor, en el turismo las agencias de viajes o los sistemas
centrales de reservas son algunos de los intermediarios que pueden
cumplir con esta funcidn.

Segin Kotler, el padre del mercadeo, un canal de distribucién es un
conjunto de organizaciones independientes involucradas en el
proceso de hacer que un producto o servicio esté disponible para el
consumidor o para ofra empresa que actie como cliente.
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2 SEGMENTACION \\\\ ‘
Los tipos de segmentacién de mercados pretenden clasificar a los clientes \

por criterios de homogeneidad; de modo que le permitan a la industria \

turistica disefiar productos que atiendan estas caracteristicas.

El concepto de segmentacién de mercados es muy importante porque O
ayuda a clasificar los clientes en grupos un poco mds homogéneos para

poder focalizar las estrategias de la mezcla de mercadeo; dicha

clasificacién puede ser: /
e Demogrdfica: edad, estrato socioeconémico, género. / /
e Psicogrdfica. /
e Geogrdfica: procedencia o ubicacién.
e Cultural.
e Comportamental.
e Aspiracional.
3 COMPETENCIA
,_y | \H “Es un derivado légico de los mercados libres, en donde el poder de
o o o decisién ante muchas alternativas, recae en los consumidores y en
o o las valoraciones que estos efectian de los productos y servicios que
o o les interesan”, (Garcia, 2017, pég. 1).

PROVEEDORES DE SERVICIOS
TURISTICOS

Los proveedores se encargan de abastecer al four operador que
es el que ofrece los servicios que les proporcionan para venderlos
en variados paquetes como viajes con todo incluido, excursiones,
o vacaciones a la carta. “Los proveedores los conforman las
aerolineas, companias de autobuses, guias de viajes,
restaurantes, bares, hoteles, entre otros”, (Peird, 2020, pdg. 1).

COMUNICACION

La comunicacién de un producto o servicio exige un andlisis
del entorno y de los objetivos que se quieren conseguir,
hacerlo bien ofrecerd mayor visibilidad y poder llegar a més
clientes, para incrementar las ventas. Al igual que en ofras
industrias, en el turismo es necesario ofrecer mensajes a los
piblicos apropiados utilizando la segmentacién, comunicando
las caracteristicas de los productos o servicios ofrecidos y los
valores de marca que representan la empresa.




Por eso es necesario definir segin las necesidades y los objetivos, los mensaijes, los
medios y canales para transmitir la informacién en el mercado que deseamos impactar.

'| DEFINICION:

“El término comunicacién procede del latin “communicare” que
significa “hacer a ofro participe de lo que uno tiene”. Es la
accién de comunicar o comunicarse, se entiende como el proceso
por el que se transmite y recibe una informacién”, (Yirda, 2019).

2 TENDENCIAS:

“La tecnologia seguird marcando las tendencias de comunicacién para
2021. Cada afio aparecen nuevas herramientas que permiten segmentar,
llegar a més publico y conocerlo mejor”, (Garcia, 2020, pdg. 1).

3 MARCA:

“Se define como el nombre, término, sefial, simbolo o disefio que
tiene por finalidad identificar la oferta de un vendedor, o grupo de
vendedores, asi como diferenciarla del resto de competidores”,

(CERDENO, 2006, pdg. 3). CARNAVAL

4 PROPIEDAD INTELECTUAL:

“Se relaciona con las creaciones de la mente: invenciones, obras
literarias y artisticas, asi como simbolos, nombres e imégenes utilizados
en el comercio”, (OMPI, 2020, pég. 1).

5 MARKETING ON-LINE:

“El marketing digital, marketing online, e-marketing o mercadotecnia en
Internet se refiere a la promocién de productos o servicios en Internet. De
una forma mds concreta, estariamos denominando bajo estos conceptos
al conjunto de estrategias de marketing que podemos emplear para
atraer y fidelizar clientes a un sitio Web”, (Macia, 2021, pég. 1).

11



6 MARKETING DIGITAL:

“El marketing digital es una aplicacién activa e inteligente de la
tecnologia para contribuir a las actividades de marketing
incrementando nuevos clientes y refencidn de los existentes;
ademds de oportunidades de las empresas de manera rentable y
que se ajuste a las necesidades y preferencias de los usuarios en
producto o servicio”, (Calder, 2016, pdag. 1).

O

7 PROMOCION:

“Segln (Marysol Castillo Palacio, 2014) citado por Ejarque (2005: 231)
define la promocién de un destino como “comunicar a los potenciales
consumidores-uristas que la oferta propuesta es capaz de satisfacer sus
exigencias y sus demandas; en definitiva, es tratar de convencer al turista
de que merece la pena ir a un destino, visitarlo”, (pdg. 1).

N

2

ACTIVIDAD EXTRACURRICULAR

NOMBRE DE LA ACTIVIDAD: RECURSOS REQUERIDOS:

Consulta individual en internet “tendencias del Internet y teléfono celular.

marketing turistico en tiempos de pandemia” X
; COMO EVALUAR QUE SE
PROPOSITO: Andlizar las estrategias de CUMPL|6 CON EL

Marketing de las empresas turisticas relacionadas 2
con el producto, precio, plazay promocién, en quposrroz Comparte con tus
companeros via WhatsApp las estrategias

que mds te hayan llamado la atencién; di el
nombre de la empresa, y describe la
estrategia, mostrando en qué pégina hiciste

: | lta.
DURACION: unc (1) hora. a consulta

tiempos de pandemia; con el fin de apropiar los
temas del curso y comprender las tendencias
actuales.

12
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