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Resumen:

El presente proyecto de intervencion consiste en un Plan de Marketing para fuentes de aguas termales:
Caso Pumamaqui, con el propésito de potencializar la llegada de turistas y plantear estrategias de
accion para los siguientes dos afios, para esto se realizé un diagndstico de situacion actual del lugar;
utilizando la técnica de observacion de campo y recoleccion de la informacion, a partir de esto se
determind la oferta y demanda, en el trabajo de campo se realizd un conteo de visitantes del periodo
enero-marzo 2019. Los resultados proyectaron varios indicadores cuantitativos, dichos indicadores
fueron utilizados para determinar el perfil del turista y los diferentes segmentos de mercado que visitan
las Termas Pumamaqui. El perfil del turista se defini6 como: usuarios de género masculino entre 20 a
29 afos de edad, provenientes de la ciudad de Cuenca y con un nivel de ingresos medio, ademas
gracias al trabajo realizado y a la recoleccion de la informacién se identificaron opiniones y sugerencias
gue fueron utilizadas para la creacion de las propuestas de los productos, dichas propuestas fueron

pensadas en los segmentos de mercado identificados como los mas relevantes.

Palabras claves: Potencializar. Plan de marketing. Perfil del turista. Oferta y Demanda. Segmentos
de mercado.
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Abstract:

Abstract

The present intervention project consists of a Marketing Plan for thermal
water springs: Pumamaqui Case, with the purpose of potentiating the
arrival of tourists and propose action strategies for the following two years,
for this a diagnosis of the current situation of the place was made; using the
technique of field observation and information collection, from this supply
and demand were determined, in the field work a count of visitors was
made from January to March 2019. The results projected several
quantitative indicators; these indicators were used to determine the tourist
profile and the different market segments that visit the Pumamaqui
Thermal Baths. The tourist profile was defined as: male users whose ages
range between 20 and 29, coming from the city of Cuenca and with an
average income level. In addition, thanks to the work carried out and the
collection of information, opinions and suggestions were identified and
used for the creation of the product proposals, these proposals were
thought as the most relevant in the market segments identified.

Keywords: potentialization, marketing plan, tourist profile, supply and
demand, market segments.

Intervention work: Marketing Plan for thermal water springs: Case of
Pumamaqui, San Joaquin period 2020-2022
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INTRODUCCION

En el Ecuador existe un gran numero de fuentes termales distribuidas a lo largo del territorio, en la
provincia del Azuay especificamente en el canton Cuenca se pueden encontrar una variedad de
balnearios, uno de esto son las termas Pumamaqui ubicadas en la parroquia de San Joaquin, estas
termas son nuevas en el mercado y ofrecen servicios de alimentacion, dos piscinas de 35y 40 grados

centigrados para el disfrute de los usuarios.

Debido a su corto tiempo en el mercado dichas termas no cuentan con un plan de marketing,
presentando falencias en promocion y distribucion; es por ello que este proyecto de intervencion
plantea la elaboracion de un plan de marketing para fuentes termales basado en el caso Pumamaqui,
para la elaboracion de dicho plan en el capitulo uno se realiz6 un andlisis de situacion actual de las
fuentes termales en el Ecuador y especificamente en las termas Pumamaqui; en el capitulo dos se

analiza la oferta y la demanda de las termas y en el tercer capitulo se elabor6 el plan de marketing.

En el capitulo uno referente al analisis de situacidén actual de las aguas termales; se presenta
una breve historia de las mismas, su composicion y su clasificacion segun componentes y
temperaturas; ademas se menciona las principales fuentes de aguas termales en el territorio
ecuatoriano distribuidas a lo largo del pais. En cuanto al analisis de situacién actual de las termas
Pumamaqui, se presenta su historia, organigrama, mision, vision y un analisis foda, el mismo que sera
de gran ayuda para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa;
siendo estas claves para el planteamiento de estrategias futuras conjuntamente con el andlisis de

oferta y demanda.

En el capitulo dos se identific la oferta y demanda de las fuentes termales Pumamaqui; para
la oferta se utilizo la técnica de observacién de campo y la técnica de entrevista a los propietarios del
local; detallando cuales son los servicios que ofrecen el establecimiento; para la demanda se determiné

el tamafio del espacio muestral; para de esta manera conocer el tamafio de la muestra de estudio,
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teniendo asi un nimero necesario de encuestas para que los resultados sean relevantes; obteniendo

el perfil de turista de los usuarios de las termas Pumamaqui.

En el capitulo tres se plantea la elaboracion del plan de marketing, el mismo que se basa en
objetivos cuantificables y medibles; dichos objetivos planteados en base a los resultados obtenidos en
el capitulo uno y dos, teniendo en cuenta que para alcanzar dichos objetivos se plantean diferentes

estrategias asi como los recursos necesarios para alcanzar las mismas.

En el plan de marketing se propone la elaboracion de varios itinerarios que van de acuerdo con
los segmentos de mercado identificados; ademas de los itinerarios planteados se presenta un detalle
financiero de los mismos que incluye un flujo de fondos para determinar la rentabilidad y viabilidad de
dichas propuestas. En el flujo de fondos se realizaron proyecciones en ingresos, gastos y costos de

los préximos 5 afios.
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CAPITULO UNO: ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LAS TERMAS EN EL ECUADOR Y
DE LAS TERMAS PUMAMAQUI.
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1.1 Historia de las aguas termales en el Ecuador
Para la caracterizacién de qué constituye una fuente de agua termal se recurre a los autores Monroe,
Pozo y Wicander (2008) en su libro Geologia dinAmica y evolucion de la Tierra, obra en la que

mencionan que una:

Fuente de agua termal es toda fuente en donde el agua de la misma puede alcanzar
desde los 9°C hasta los 37°C que es la temperatura del cuerpo humano, ademas existen
fuentes termales que pueden llegar hasta el punto de ebullicién, pues el calor de las
mismas es producido por el magma o por rocas en proceso de enfriamiento provocando

gue el agua ascienda a la superficie de forma espontanea y natural. (p.150)

Segun Mufioz (1949a) en su libro Aguas Minerales del Ecuador menciona que “la actividad volcénica
de los Andes, asi como la diversidad de formaciones geoldgicas y las altas precipitaciones
atmosféricas sobre el territorio contribuyen a la existencia de fuentes de aguas termales, mismas que

se encuentran dispersas a lo largo de dicho territorio” (p.141).
Por su parte la revista Cuenca llustre (2018) menciona que:

Desde épocas de culturas ancestrales las aguas termales o aguas calidas ya eran usadas
con fines curativos debido a la presencia de nutrientes, minerales y sulfuros en el agua.
Hoy en dia las aguas termales en el Ecuador han tenido un gran avance en popularidad,
debido a que existe gran cantidad de sitios en donde estas fueron descubiertas y se ha
construido una variedad de balnearios, ademas se menciona que no existe agua termal
mejor que otra simplemente son diferentes, pues cada una de ellas posee diferente

contenido mineral y diferente temperatura. (parr.2-4)

Adriana Pamela Lazo Tigre
Jonnathan Paul Carrefio Calle Pagina 21



ﬁ; Universidad de Cuenca
(==

Por su parte el Ministerio de Turismo (2018) afirma “que existen alrededor de 105 concesiones
de aguas termales, ademéas mencionan que el Ecuador es una de los paises con mayor potencial en

lo referente a termalismo” (parr.3).

Es por ello que en el afio 2018 Ecuador particip6 en la Feria Internacional Termatalia que se
realizo en Brasil, esta fue la oportunidad para dar a conocer al mundo el gran potencial que posee el
pais en el tema del termalismo (Ministerio de Turismo, 2018, parr.1).La participacion de la feria ademas
abrio la puerta para que Ecuador sea considerado como sede de Termatalia 2020.

1.2 Clasificacién y composicién de las aguas termales:

1.2.1 Clasificacion segln su temperatura:
Villanueva (2008) en su libro as aguas minerales en castilla y le6n menciona que las aguas termales

se clasifican:
Segun su temperatura en: aguas frias cuando su temperatura es menor a 20 °C; aguas
hipotermales cuando su temperatura se encuentra entre los 20 °C y 35 °C; aguas
mesotermales cuando su temperatura esta entre los 35 °C a 45°C, y las aguas

hipertermales cuando su temperatura es mayor a 45 °C (p.6).

1.2.2 Clasificacion de las aguas de acuerdo a sus residuos Secos:

Segun Mufoz (2018) en su libro las aguas termales y sus propiedades curativas la clasificacion de las

aguas termales:

De acuerdo a los residuos secos en sus aguas es la siguiente: Minerales cuando en sus
aguas poseen de 1 a 1.5 gr/L; medio minerales cuando en sus aguas se encuentra de
0.2 a 1.0 gr/L y Oligo minerales cuando en sus aguas encontramos menos de 0.2 gr/L.
(parr.12).
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1.2.3 Clasificacién segln su composicién:

El autor Maraver (2018) en su libro Importancia de la medicina termal menciona que las aguas termales

segun su composicion se clasifican en:

Cloruradas: Llamadas de esta manera cuando en sus aguas predomina el anién cloruro, cation:
Sodio, calcio, magnesio. Las aguas de alta mineralizacion son frias y las de baja mineralizacién son

termales.

Sulfatadas: Cuando en sus aguas predomina el anién de sulfato; sulfuradas: estas aguas
contienen mas de 1mg/L de azufre, y poseen un olor caracteristico a huevo podrido; bicarbonatadas:
Como su nombre lo indica en estas aguas predomina el anién bicarbonato; carbogaseosas: Poseen

en sus aguas una concentracion mayor de 250 mg/L de carbdn libre.

Radioactivas: Poseen en sus aguas radon (gas radiactivo) y ferruginosas: Contienen hierro

bivalente en mas de 1 mg/L, estas aguas suelen ser bicarbonatadas o sulfatas.

1.3 Beneficios de las Aguas termales
A partir de la clasificacion de las aguas termales segun su composicion, se dara a conocer los

beneficios de cada una de ellas.

El autor Jiménez(2002) en su libro Indicaciones y técnicas crenoterpicas de las aguas minero-
medicinales menciona que las aguas cloruradas se pueden administrar mediante inmersion, inhalacion
y via oral, pues estas son beneficiosas para la salud, ayudan en el reumatismo, estrefiimiento,
problemas dermatolégicos, afecciones en vias respiratorias y agotamiento crénico; las aguas
sulfatadas se utilizan por inmersién y via oral, estas ayudan a combatir la gastritis, estrefiimiento,
afecciones del aparato digestivo, intoxicacion alimenticia y afecciones de las vias biliares; por otra
parte las aguas sulfuradas se pueden administrar por via oral, inmersién e inhalacion y estas ayudan
a combatir afecciones en vias respiratorias, afecciones hepaticas, reumatismo, dermatosis, ayudan en
la sanacion de procesos ginecoldgicos e intervenciones quirdrgicas; las aguas bicarbonatadas se
administrar por inmersion, inhalacion y via oral estas ayudan a combatir enfermedades como:
afecciones gastricas, diarrea, estrefiimiento, ulceras, reumatismo y los calculos; ademas las aguas

carbogaseosas se pueden utilizar mediante via oral y por inmersiébn y combaten enfermedades
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vasculares, enfermedades cardiacas, enfermedades de la sangre y el reumatismo; por otro lado as
aguas radioactivas se administrar por inmersion y ayudan a combatir el reumatismo, afecciones
circulatorias del aparato respiratorio y digestivo, el estrés, sirven para la mejora en procesos alérgicos
depresion y alteraciones del sistema nervioso. Y finalmente se tiene las aguas ferruginosas que se
utilizan mediante via oral e inmersion y combaten el reumatismo, la anemia y los trastornos Hepato-

biliares.

1.4 Ejemplos de aguas termales
Segun el Ministerio de Turismo (2018) “en el Ecuador existen alrededor de 105 concesiones de aguas

termales distribuidos en las diferentes provincias” (parr.3).

A continuacion se detallara las aguas termales mas representativas en el Ecuador divididas en

provincias y los servicios que estas ofrecen:

Se inicia con la provincia del Guayas en la cual se encuentra el Centro Shuar de aguas termales
ubicado en la parroquia Balao Chico, a 8 kilbmetros de la panamericana y a una hora y media de
Guayaquil, este centro cuenta con dos piscinas, la primera con 1 metro de profundidad y una
temperatura de 40°C, y la segunda a 1,50 metros de profundidad y una temperatura de 45°C, sus
aguas son de tipo hipertermales y estan rodeadas de un bosque humedo tropical. El centro shuar
ademas cuenta con una variedad de flora como: matapalo, cade, clavellin, laurel, guaba de rio,
helechos epifitos, cafia guadua y fauna como: guantas, conejos, loros, monos y una diversidad de

anfibios e invertebrados.

En la provincia de Carchi se encuentran las aguas hediondas, ubicadas en el cantén Tulcan, en
la parroquia de Tufifio, estas cuentan con piscinas con el caracteristico olor a huevo podrido, pues
contienen azufre en sus aguas que proviene del volcan chiles, la temperatura en las piscinas va desde
los 35 °C hasta los 56° C, ademas los visitantes pueden realizar caminatas, cabalgatas en los senderos
y disfrutar del servicio de alimentacién que ofrece el lugar; en cuanto a la fauna podemos encontrar
venados, lobos de paramo, curiquingues y condores y entre su flora caracteristica esta: pumamaqui,

guarumo, helecho arb6reo, musgo, chuquirahua, romerillos, bromelias, orquideas.
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En la provincia de Imbabura se encuentran algunas fuentes de aguas termales entre estas
tenemos las termas de Chachimbiro “fuente de vida” que se encuentran ubicadas en el cantén Urcuqui
y sus aguas provienen del volcan Chachimbiro, sus aguas poseen una temperaturas que va desde
30°C a 55°C, con presencia de cloruros y sulfuros de hierro, magnesio, cobre, flGor, cloro, bromo y
yodo, ademas ofrecen hospedaje, alimentacion, senderismo, paseos a caballo, piscinas termales,
sauna, turco, hidromasaje, areas recreativas y una variedad de paquetes para el disfrute de sus

visitantes.

Las termas Santagua que se ubican en el canton Urcuqui, este lugar ofrece una gran variedad
de servicios como: alojamiento, alimentacion, una zona de recreacion, piscinas, termo-spa, barro-

terapia y ozonoterapia, sus aguas alcanzan hasta los 55°C y son de tipo hipertermales.

Aguasavia es otro lugar para disfrutar de las aguas termales, este se encuentra en el canton
Urcuqui, a 6 km del centro, sus aguas son mesotermales y ofrece a sus visitantes alojamiento,
alimentacion, hermosos senderos para realizar caminatas y cabalgatas al aire libre, spa, barro masaje,

y un area recreativa para nifios y adultos.

Las aguas termales Timbuyacu ubicadas en el cantén Urcuqui, a 45 km de la ciudad de Ibarra
en la parroquia de San Blas, rodeadas de un clima templado, su hombre proviene de dos raices
guichuas: timbuna que significa hervir y yacu que significa agua (agua hirviendo), la temperatura del
agua se encuentra entre los 30 y 40°C sulfurosa y de color amarillento, ademas ofrecen servicios de
alojamiento, alimentacion, senderos naturales para la realizacién de trekking y cabalgatas.

Y por ultimo se tiene las termas Nangalvi que se encuentran ubicadas en el cantén Intag, poseen
6 piscinas termales sus aguas alcanzan hasta los 40°C, los servicios que ofrecen son alojamiento,

alimentacion, piscinas, una zona de camping, canchas deportivas y alquiler de bicicletas.

En la provincia de Pichincha se encuentran las siguientes fuentes termales: el tingo ubicado en
la parroquia Alangasi, al sur de Quito, su nombre designa un lugar sagrado, ademas sus piscinas

alcanzan hasta los 37°C y poseen dos piscinas exclusivas para personas con discapacidad, cuenta
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con servicios de hidromasaje, turco alimentacién, piscinas, senderos, area recreativa y canchas de
futbol.

La Merced a 50 minutos de Quito, ofrece a sus visitantes piscinas termales cuya temperatura
alcanza los 35°C, ademas posee en sus aguas minerales como: sulfatos de hierro, aluminio, calcio,
sodio y potasio, ofrecen servicios de alimentacion, senderos para la realizacion de caminatas, areas

recreativas, hidromasaje, zona de camping y canchas deportivas.

Termas Cunuyacu que se ubican en la parroquia del valle de Tumbaco cerca del cerro Llalo, a
16 kildmetros de la ciudad de Quito, cuenta con siete piscinas de agua termal que llegan hasta los 30
°C, brinda servicios de alimentacion, senderos, zonas recreativas para nifios y adultos; estas termas
estan a cargo del Municipio de Quito. Y por ultimo se tiene a las termas Rumiloma que se encuentran
ubicadas en la parroquia Guangopolo, ofrece piscinas termales con temperaturas que llegan hasta los
35°C, ofrecen a sus visitantes servicios de alimentacion, senderos, canchas de fatbol y un &rea

recreativa.

En la provincia de Cotopaxi se encuentran termas Aluchan ubicadas en el canton Puijili a 45
minutos de la comunidad de Yacubamba, cuentan con un estilo rustico y sus aguas llegan hasta los
40°C, ademas ofrece servicios a sus visitantes como: alimentacién, senderos hermosos para la
realizacion de caminatas y cabalgatas, ademas cuenta con una zona de camping y ofrece pesca
deportiva para los amantes de este deporte.

En la provincia de Tungurahua se encuentran las termas el Salado que se ubican a 2 kilbmetros
de Bafios de Agua Santa, cuyas aguas proviene del volcan Tungurahua, sus piscinas sulfatadas
alcanzan temperaturas mayores a 50°C, las termas ofrecen servicio de alimentacion, senderos,
cabalgatas y piscinas para el disfrute de nifios y adultos; otra de las termas en esta provincia son las
termas de la Virgen ubicadas en el centro de Bafios de Agua Santa e igualmente sus aguas provienen
del volcan Tungurahua, sus piscinas termales poseen aguas sulfatadas que llegan hasta los 50°C,

estas ofrecen servicio de alimentacién, alojamiento, toboganes, una hermosa cascada y areas verdes.

Las termas Kunucyacu que se ubican en la parroquia Pilahuin, sus aguas llegan hasta los 43°C,

y son de tipo hipertermales, ademas ofrecen a sus visitantes servicio de alimentacion y piscinas; las
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aguas termales Santa Clara ubicadas al sur oriente de Bafos de Agua Santa ofrecen piscinas termales
con temperatura que llegan hasta los 30°C, ofrecen sauna, hidromasaje y turco.

Y por ultimo tenemos las termas Santa Ana que igualmente se ubican en Bafios de Agua Santa,
con piscinas de aguas sulfatadas, ofertan senderismo, toboganes, hidromasajes y alimentacion. En la
provincia de Chimborazo tenemos las termas de Aguayllanchi que se encuentran ubicadas en el cantén
Chambo, en la comunidad San Francisco, junto a la quebrada de Timbul, estas aguas alcanzan

temperaturas hasta los 40°C, ademas ofrecen servicio de alimentacion y un area recreativa.

En la provincia de Cafar se encuentran las termas las Nieves que se ubican en el canton
Azogues en la parroquia Guapan a 10 minutos de Azogues, este centro termal cuenta con piscinas
con minerales como magnesio, calcio, sodio, bicarbonato, ofrece servicios de alimentacién, turco,
sauna, hidromasaje, spa y areas de recreacion; las Termas Yanayacu ubicadas en el kilbmetro 83 de
la via Duran-Tambo, cuenta con piscinas que van desde los 18°C hasta los 47°C,rodeadas de bosque

natural, ademas brindan a sus visitantes servicio alimentacion y senderismo.

En la provincia del Azuay se cuenta con varios centros de aguas termales de las cuales se
mencionan las mas importantes: Novaqua se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca en la
parroquia Bafos, las aguas de las piscinas provienen de la loma de los hervideros, son de tipo
hipotermales y alcanza una temperatura hasta los 42°C, en sus aguas se pueden encontrar minerales
como: el hierro, flior, bromo, boro, yodo, sodio, cromo, silicio carbdnico y fosforo; este establecimiento
cuenta con varios servicios tales como: piscinas, sauna, spa, bafios de cajon, hidromasaje,
tratamientos faciales, turco y masajes; ademas ofrecen una serie de paquetes para un dia de relajacion
completo acompafado de familiares y amigos, esta empresa brinda excelentes servicios siempre

enfocandose en la atencion al clientes y las necesidades de los mismos.

Piedra de Agua se encuentra ubicado en la parroquia de Bafios en la ciudad de Cuenca, el agua
de sus piscinas proviene de la loma de hervideros, y sus aguas llegan hasta los 42°C, ademas ofrece
servicios de: alimentacion, piscina, spa, bafios de cajén, cueva volcanica, piscinas de lodo para
tratamientos terapéuticos y de belleza, ofrecen todo tipo de paquetes para el disfrute de sus visitantes

este lugar esta totalmente disefiado y pensado en el confort de sus clientes; por ultimo se tiene a las
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termas Pumamaqui ubicadas en la parroquia de San Joaquin, con dos piscinas de agua termal en un
entorno natural cuyas aguas alcanzan los 40 °C, y poseen minerales como: carbonato de calcio,
bicarbonato de sodio, bicarbonato de potasio, sulfato de calcio, sulfato de sodio, sulfato de potasio,

cloruro de sodio y cloruro de potasio; ademas brinda servicios de alimentacion, turco y piscinas.

A continuacion se menciona algunas fuentes termales ubicadas en la provincia del Napo entre
estas se tiene las termas de Papallacta que se encuentran localizadas en el cantdén Quijos, sus aguas
provienen de la caldera volcanica Chacana y se encuentran entre los 36°C a 38°C; son sulfatadas,
célcicas y cloruradas, dicho establecimiento cuenta con hospedaje, servicio de spa, alimentacion,

hidromasaje, turco, chorros de agua a presion en sus piscinas y caminatas.

Pampa-Llacta, ubicado en el cantén Quijos a uno hora y media de Quito, cuenta con piscinas,
hidromasajes, alojamiento, restaurante, caminatas y servicio de Spa; ademas realizan tratamientos
holisticos, sus aguas se llegan hasta los 40°C, Jamanco se encuentra ubicado en la via Papallacta
kilbmetro 3, junto a la laguna de Papallacta; ofrece a sus visitantes piscinas, turco, tobogéan,
restaurante, hospedaje, camping, cabalgata, paseo en canoa y pesca deportiva; Oyacachi ubicado en
el canton el Chaco, cuenta con piscinas de agua sulfurosa cuya temperatura va desde los 30°C hasta
los 42°C,provenientes del volcan Cayambe, sus aguas poseen minerales como; hierro, azufre, calcio
y magnesio; rodeadas de paramo y bisque nublado; brinda servicios de hospedaje, alimentacion y

piscinas.

Y finalmente se dara a conocer las fuentes termales ubicadas en la provincia de Morona
Santiago: las aguas termales de Pania que se encuentran situadas a 2 horas de Santiago de Méndez,
en la parroquia de Chinimbimi, estas piscinas termales llegan hasta los 30°C, contienen sulfuros en
sSus aguas cuenta con servicio de alimentacién, hospedaje y senderismo, rodeados de un paisaje
natural flora como: cedro, tagua, pambil, canelo, guayusa, guaba, sangre de drago, palmito, barbasco,
matapalo, balsa, y fauna como: guanta, guatusa, armadillo, ardilla, cuchucho, chorongo, chichico,
murciélago, zorro, puma, tigrillos, venados, mono nocturno; reptiles como: la boa, anaconda, lagartija,

equis, chonta, rana negra, rana arbérea.
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Por dltimo se tiene a las aguas termales Santa Rosa de Mamanguy localizadas en la parroquia
San Miguel de Conchay, a una hora de Limon-Indaza, estas aguas termales son piscinas en su origen
natural que alcanzan hasta 30°C, y contienen en sus aguas gran cantidad de azufre, ofrecen una zona

para acampar, realizar senderismo y cabalgata.

1.5 La Empresa de Aguas Termales Pumamaqui

Las Termas Pumamaqui son piscinas de agua termal ubicadas en la parroquia San Joaquin comunidad
de soldados, rodeados de un entorno natural y conformados por un equipo de trabajo comprometido
con el cuidado del medio ambiente y el servicio al cliente; ademas es una empresa que brinda el
servicio de termalismo y esta enfocada en brindar experiencias de relajacion y descanso.

1.6 Historia de las Aguas Termales Pumamaqui

Segun la version de R. Trangoni indica que las aguas termales Pumamaqui en afios anteriores le
pertenecian al Sefior Carlos Diaz, el cual en el afio 2017 decide arrendar el lugar por un periodo de 10
afos a dos emprendedores extranjeros Rocio Trangoni y Alejandro Borjas , los cuales tenian en mente
invertir en el mismo para no desaprovechar los pozos de aguas termales que existen en el lugar y los
mismos que no eran valorados como potencial, es por eso que en el mes de agosto del afio 2017 se
inicia con la adecuacion de unas piscinas de aguas termales y la construccion de toda la infraestructura
necesaria para potencializar las Termas Pumamaqui ( la mano del puma),(comunicacion personal, 27
de enero, 2019).

R. Trangoni menciona que las aguas termales estan conformadas de varios componentes como
: Carbonato de Calcio, Bicarbonato de Sodio, Bicarbonato de Potasio, Sulfato de Calcio, Sulfato de

Sodio, Sulfato de Potasio, Cloruro de Sodio y Cloruro de Potasio.

Es por ello que estas aguas son beneficiosas para la salud debido a la alcalinidad que presentan
y la abundante presencia de iones como: Sodio, Potasio y Calcio, que son caracteristicos de las aguas

minerales de los andes ecuatorianos, (comunicacion escrita, 28 de enero, 2019).

Ademas cabe recalcar que las termas en el afio 2016 formaban parte de la “Ruta de San Joaquin

y el rio Yanuncay” que fue elaborada por parte de la Fundacion de Turismo para Cuenca y el GAD de
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Cuenca (Gobierno Autonomo Descentralizado) (Fundacién Municipal Turismo para Cuenca, Gobierno
Autonomo Descentralizado del Canton Cuenca, 2016, p.24).

1.7 Filosofia Empresarial
La filosofia empresarial se enfoca en el cuidado y proteccion del medio ambiente, respeto por la
naturaleza y una conexion espiritual con la misma; ademas se preocupa por el bienestar de los

empleados infundiendo nuestros valores como respeto, amabilidad, buen servicio, cuidado ambiental.

1.8 Objetivos de la Empresa

El objetivo general de las aguas Termales Pumamaqui es aumentar la llegada de turistas extranjeros
a este lugar, para lo cual se realizar4 una segmentacion de mercado, ademas de la formacién de
alianzas con operadores turisticos y hoteles de la ciudad de Cuenca, para de esta manera mejorar la

promocién y plantear estrategias de marketing.

1.9 Mision y Vision
La mision de las Termas Pumamaqui es que, la empresa preste servicios de calidad en un ambiente
de relajacion y descanso mediante el uso de las aguas termales, siempre enfocandose en el cuidado

y proteccion del medio ambiente.

En cuanto a la Vision, es convertirse en una empresa reconocida a nivel nacional y local por la
prestacion de servicios, enfocandose en el servicio de calidad y aplicando buenas practicas

ambientales para la conservacion de las fuentes termales y sus alrededores.

1.10 Organigrama de la Empresa
Mediante el organigrama de la empresa se puede observar como se encuentra estructurada la misma,
es por ello que a continuacién en la figura 1 se muestra una propuesta de organigrama para las termas

Pumamaqui, basado en los recursos existentes y futuras necesidades de la empresa.
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Figura 1.0Organigrama empresarial de las Termas Pumamaqui
Elaboracion propia en base a la informacion directa obtenida en la empresa de las Termas Pumamaqui.

A continuacion se muestra el detalle de responsabilidades segun el departamento:

Marketing: Manejo de redes sociales, promociones, publicidad.

Ventas: Registro de visitantes, control de ventas, base de datos de los clientes, Fam trip y alianzas
con agencias de viajes.

Finanzas: Contabilidad, compras, pago a proveedores, distribucion de presupuesto para los demas
departamentos.

Recursos Humanos: Contratacion del personal , pago al personal, capacitaciones.

Produccion: Preparacion de alimentos, limpieza general, atencion al cliente.

1.11 Anélisis interno de la Empresa

Para el andlisis interno de las Termas Pumamaqui se realiza una evaluacion de las fortalezas y
debilidades; entre las fortalezas con las que cuenta la empresa son: paisaje natural por el cual estan
rodeadas, infraestructura como: buen estado de las piscinas, su restaurante esta elaborado con
materiales eco amigables con el medio ambiente, vestidores en excelente estado, casilleros amplios y
en buen estado, percheros grandes para colocar toallas o batas de bafo, bafos limpios, sauna en

perfectas condiciones, sofas cdmodos en el area de descanso, piso antideslizante para la seguridad
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de los visitantes, agua natural, propietarios estan capacitados en Turismo y el uso de buenas practicas
ambientales que segun la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (2013) son “el conjunto de
medidas y recomendaciones practicas que buscan un cambio en los habitos de consumo, ademas las
buenas practicas ambientales incidirdn en las actividades diarias de la empresa fomentando una

cultura de consumo responsable” (p.6).

En cuanto a las debilidades de las aguas Termales Pumamaqui se tiene las siguientes: Tramo
de la carretera en mal estado, lo cual dificulta el traslado hacia las termas, escases de transporte para
trasladarse al lugar en mencion, pues no existe una linea de bus frecuente lo que hace que el Unico
acceso sea mediante vehiculo privado o alquiler de taxi; inexistencia de sefial telefonica celular siendo
una causa de molestia para algunos visitantes; falta de alianzas con otras empresas por el hecho que
la termas Pumamaqui no ha realizado convenios con hoteles o agencias de viajes los cuales podrian
ayudar en la promocién y distribucién de los servicios; baja promocion del lugar pues el Unico medio
por el cual se promocionan es Facebook dejando de lado otros canales y formas de promocion que
podrian ser de gran ayuda, no cuentan con un amplio estacionamiento para los visitantes, capacidad
de carga del lugar reducida; ademas no existe un registro de visitantes dificultando la recopilacion de
informacion que se consideraria importante para la realizacion de proyectos, estrategias y toma de

decisiones.

1.12 Analisis Externo de la Empresa

Para el analisis externo de las Termas Pumamaqui se analizara las oportunidades y amenazas; entre
las oportunidades tenemos alianzas con operadores turisticos de la ciudad de Cuenca, proyectos
turisticos en la Zona, Proyectos Ecoturisticos, apoyo por parte del GAD (Gobierno Auténomo

descentralizado) y ser parte de la Ruta San Joaquin y el Rio Yanuncay.

En cuanto a las Amenazas de las Termas Pumamaqui se tiene el clima variante de la ciudad de
Cuenca, la proximidad al Rio Yanuncay que este puede provocar inundaciones, deterioro del camino
y un alto nimero de competidores en el mercado que ademas de las aguas termales brindan servicios
complementarios como: spa, tratamientos de belleza, paquetes diarios, otra de las amenazas es la
cercania de la competencia a la ciudad de Cuenca asi como la larga trayectoria y experiencia en el

mercado
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1.13 Foda Cruzado
Tabla 1:

Foda cruzado termas Pumamaqui

FACTORES
EXTERNOS

OPORTUNIDADES

Alianzas con
operadores
turisticos de la
Ciudad de
Cuenca.
Proyectos
turisticos en la
Zona.

Proyectos
Ecoturisticos.
Apoyo por parte
del GAD.

AMENAZAS

Clima variante de
la Ciudad de
Cuenca.
Proximidad al Rio
Yanuncay.

La competencia
(bajo precio).

FORTALEZAS

El paisaje natural.
Infraestructura.

Agua natural.

Propietarios capacitados en
Turismo.

Uso de buenas practicas
ambientales.

Aprovechar la
infraestructura y el paisaje
natural, para captar el
interés de los operadores
turisticos y realizan
convenios 'y  paquetes
turisticos con los mismos.
Plantear proyectos
ecoturisticos mediante el
uso de buenas précticas
ambientales.

Pedir apoyo por parte del
GAD para promocion,
inclusion y difusién de las
Termas, aprovechando los
conocimientos en la rama de
Turismo de los propietarios.

Sacar a relucir una buena
infraestructura manteniendo
el entorno natural en contra
de la competencia y sus
precios bajos.

Utilizar la proximidad del rio
como una fuente de nuevos

DEBILIDADES

Dificil acceso hacia las aguas
termales.

Falta de alianzas con otras
empresas.

Poca promocion del lugar.
No cuentan con un amplio
estacionamiento

No existe un registro de
visitantes.
Mediante la alianza con

operadores turisticos se
puede facilitar el traslado de
los visitantes hacia el lugar.
Con el apoyo del GAD se
pueden realizar una mejor y
mas amplia promocion del
lugar, asi mismo se le puede
incluir en proyectos turisticos
de la zona.
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e Deterioro del Servicios, utilizando el
camino. conocimiento en Turismo de
los propietarios.

Nota: Elaboracion propia en base a la informacion obtenida en las termas Pumamaqui.
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CAPITULO 2: OFERTA Y DEMANDA
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2.1 Oferta:

Segun Kotler y Armstrong (1998a) en su libro Fundamentos de Mercadotecnia mencionan que “la
oferta es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para satisfacer una necesidad o deseo,
dicho producto puede llegar a ser bienes y servicios, estos productos ademas incluyen tanto a

personas, espacios, actividades e ideas” (p.7).

A partir de este concepto se dara a conocer la oferta de las aguas termales Pumamaqui,

mediante la observacion de campo se pudo determinar que la oferta es la siguiente:

Las Termas Pumamaqui cuentan con dos piscinas de agua natural de 35°C y 40°C
respectivamente, rodeadas de una infraestructura que armoniza con el paisaje natural, las mismas que
ofrecen una capacidad de 20 personas; estas piscinas buscan satisfacer las necesidades de ocio,
recreacion y tratamientos de salud, pues en diversos estudios se ha demostrado que las aguas
termales pueden ser utilizadas como tratamientos para la piel y dolencias del cuerpo como las que se

mencionaron anteriormente en el capitulol.

Las Termas Pumamaqui ofrecen el servicio de alimentacién, poseen un restaurante
vegetariano, el cual ofrece: pizza, café, pasteles, galletas, papas, hamburguesas, bebidas no
alcohdlicas y una gran variedad de snacks, como se mencion0 anteriormente la empresa debe buscar

satisfacer una necesidad o deseo y esté debe estar acomparfiado por una capacidad de pago.

Las Termas cuentan también con el servicio de estacionamiento, vestidores, bafios y duchas
para que los visitantes tengan una experiencia unica y confortable. Mediante la entrevista a uno de los
propietarios del local se determiné que estan trabajando para ofrecer a los visitantes servicios como:
sauna, caminatas, hospedaje, cabalgatas y transporte.

2.2 Demanda:

Segun Kotler y Armstrong (1998b) en su libro Fundamentos de Mercadotecnia mencionan que “la
demanda conocida como mercados es un conjunto de compradores reales y potenciales ya sea de un
producto o servicio, dichos compradores tienen como semejante una necesidad o un deseo, la misma

que se puede satisfacer mediante intercambios y relaciones” (p.13).
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Esto quiere decir que el tamafio del mercado es proporcional al nimero de personas que poseen
la necesidad y que tienen los recursos adecuados para ofrecer un intercambio monetario (servicio a
cambio de pago). Dicho de otra forma, como lo afirma Cabarrouy (1984) en su libro Principios de
Microeconomia “la cantidad demandada de un bien o servicio es una funcion inversa de su precio”
(p-31). Esto quiere que por lo general mientras mas bajo es el precio mayor sera el nimero de la

demanda, y mientras mayor sea el precio menor sera el numero de la demanda.

2.3 Tamafio de la muestray técnicas a utilizar:

Para determinar la demanda de las aguas termales Pumamaqui, se utilizara las encuestas como
herramienta de investigacion, para lo cual se determind el tamafio de la muestra basandose en la
llegada de visitantes a las termas Pumamaqui de los meses enero, febrero, marzo del afio 2019; para
ello se realiz6 un conteo de los visitantes durante el periodo mencionado utilizando la técnica de
observacion de campo y documentacion, dando como resultado una llegada de turistas nacionales de

416 personas y 21 turistas extranjeros, en el periodo antes mencionado.

Tabla 2:
Matriz de conteo de visitantes nacionales durante los meses de enero febrero y marzo.
Mes semana 1 semana 2 semana 3 semana 4 Total
Enero 30 21 40 35 126
Febrero 25 30 25 50 130
Marzo 40 30 50 40 160
Total 416
Nota: Elaboracién propia en base a la observacion de campo realizada en las termas Pumamaqui.
Tabla 3:
Matriz de conteo de visitantes extranjeros durante los meses de enero febrero y marzo.
Mes semana 1 semana 2 semana 3 semana 4 Total
Enero 0 1 2 2 5
Febrero 1 1 2 2 6
Marzo 2 2 2 4 10
Total 21

Nota: Elaboracion propia en base a la observacion de campo realizada en las termas Pumamaqui
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Para conocer el tamafio muestral se aplico la siguiente formula:

Turistas Nacionales

n=Tamafio muestral= nimero de encuestas a realizar
k=Nivel de confianza deseado 95% = Referente a 1,96
p= Probabilidad a favor =0,5

g=Probabilidad en contra = 0,5

N= Tamario de la poblacion = 416 personas

e= Margen de error =0,05

n= k2xpgN

e2x(N-1)+k2xpq

n=  (1,96)2x (0,5x0, 5x 416)

(0,05)2x (416-1)+ (1,96)2x (0,5x0, 5)

n= 3,8416 x 104

1,0375 + 3,8416 x 0,25

n= 399,5264

1,0375 + 0,9604

n= 399,5264
1,9979
n= 199,97 Encuestas turistas Nacionales

El total de encuestas que se realizaron a los turistas nacionales en las termas Pumamaqui fue de 200.

Adriana Pamela Lazo Tigre
Jonnathan Paul Carrefio Calle Pagina 38



éj Universidad de Cuenca
gt

Turistas Extranjeros

n=Tamafio muestral= nimero de encuestas a realizar
k=Nivel de confianza deseado 95% = Referente a 1,96
p= Probabilidad a favor =0,5

g=Probabilidad en contra = 0,5

N= Tamario de la poblacion = 21 personas

e= Margen de error =0,05

n= k2xpgN

e2x(n-1)+k2xpq

n= (1,96)2x (0,5x0, 5x 21)
(0,05)2x (21-1)+ (1,96)2x (0,5x0, 5)

n= 3,8416 x 5,25

0,0025 x 20 + 3,8416 x 0,25

n= 20,1684
0,05 + 0,9604

n= 20,1684

1,0104

n=19,96 Encuestas turistas Extranjeros
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El total de encuestas que se realizaron a los turistas extranjeros en las termas Pumamaqui fue de 20.

Para la elaboracién de la encuesta (ver anexo 3) se tomd en cuenta una gran variedad de aspectos es
por ello que las preguntas 1y 2 que corresponden a género y edad fueron tomadas como referencia
del Boletin de estadisticas turisticas 2011-2015 (Ministerio de Turismo, 2015, pp.35-38).

Las preguntas 3, 4, 5y 7 que hacen referencia al lugar de procedencia, estado civil, nivel de
instruccion y con quien visita las Termas; se tomaron como referencia del Analisis de la Demanda y
Oferta Turistica en la Ciudad de Cuenca ler Boletin 2016 (Grupo de investigacidbn en economia
regional, 2018, pp.18- 23).

La pregunta 6, 9y 11 que hace referencia al motivo de visita a las termas, medio de informacion
y frecuencia visita a las termas Pumamaqui, fueron tomadas de la tesis el perfil del turista que visita
azogues ( Guaman y Chanalata, 2018, pp.130-131).

La pregunta 8 que corresponde al nivel de ingresos se realiz6 en base al sueldo béasico del

Ecuador que en el afio 2019 corresponde a 394 dodlares (Ministerio del Trabajo, 2018, p.1).

La pregunta 10 que hace referencia al medio de transporte utilizado para llegar a las Termas
Pumamaqui se tomo de la encuesta para conocer los motivos de visita y el perfil del consumo de los
turistas que visitan la ciudad de Puebla durante el verano del 2008 ( Universidad de las Américas,
2008, p.2).

Las preguntas 12 y 13 han sido sugeridas por parte de los propietarios de las termas

Pumamaqui.

Las preguntas 14 y 15 que corresponden a como calificaria el servicio ofrecido y volveria a las
Termas fueron tomadas del primer Boletin del Estudio de Demanda y Oferta Turistica en la Ciudad de

Cuenca (Grupo de Investigacion en Economia Regional, 2016, p.17).

Ademas se tomo en cuenta a los autores Kotler y Armstrong (2011) en su libro Marketing versiéon

Latinoamérica, los cuales mencionan que las principales variables para la segmentacion de mercados
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son: demogréficas, las mismas que consisten en dividir el mercado en grupos en funcion de variables
como: edad, género, tamafio familiar, ingresos, ciclo de vida, educacién y nacionalidad ( preguntas de
la 1 ala 7) y por comportamiento que divide a los consumidores en grupos en funcién de sus
conocimientos, actitudes, nivel de uso y frecuencia de uso de un determinado servicio, grado de lealtad
y actitud y respuestas acerca de un producto ( preguntas de la 8 a la 14). Las encuestas fueron
realizadas en el periodo correspondiente de abril del 2019 hasta del junio del 2019, en las Termas

Pumamaqui ubicadas en la via a soldados.
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2.4 Analisis de resultados de los turistas nacionales

2.4.1 Género

En el figura 2 se hace referencia al género de los visitantes de las termas Pumamaqui en la cual se
puede evidenciar que el 51,5% de los encuestados son de sexo masculino y el 48,5 % pertenece al
sexo femenino. Es decir que en mayor frecuencia de visita esta el género masculino y seguidamente

con una minima diferencia de porcentaje esta el género femenino.

Porcentaje

Masculino Femenino

Figura 2: Género de los visitantes de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.2 Edad

En la figura 3 referente a la edad de los visitantes de las termas Pumamaqui se obtuvo los siguientes
resultados el 4,5% de los encuestados esta entre los 10 a 19 afios; el 39,5 % de los usuarios se
encuentra entre los 20 a 29 afos; el 26% esta entre los 30 a 39 afios; el 17,5% se ubica entre los 40
a 49 anos; el 8,5% de los encuestados su edad oscila entre los 50 a 59 afios y el 4% se encuentra de
60 afos en adelante. Es decir que las personas que tienen entre 20 a 29 afios son las que mayormente

visitan las termas seguidos de las personas de 30 a 39 afios.

Porcentaje

De10a De20a Ded30a Ded0a Deb0a De60
19 afios 29 afios 39 afios 49 afios 59 afos afos en
adelante

Figura 3: Edad de los visitantes de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.3 Lugar de procedencia
En la figura 4 perteneciente al lugar de procedencia de los visitantes de las termas Pumamaqui, se
puede observar que el 96% de los encuestados llegan desde la ciudad de Cuenca; el 2,5% de los
usuarios llegan desde la ciudad de Guayaquil; el 1% llega desde la ciudad de Santa Elena y un 0,5%
llega desde Santo Domingo. En conclusion el mayor porcentaje de visitantes que llegan a las termas
son de la ciudad de Cuenca.

Porcentaje

Cuenca SantaElena Santo Guayaquil
Domingo

Figura 4: Lugar de procedencia de los visitantes de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.

Adriana Pamela Lazo Tigre
Jonnathan Paul Carrefio Calle Pagina 44



Universidad de Cuenca

2.4.4 Estado civil

En la figura 5 se hace referencia al estado civil de los visitantes de las termas Pumamaqui,
evidenciando el 41,5% de los encuestados estan casados; el 40,5% se encuentran solteros; el 8,5%
se encuentran divorciados; un 5,5% de las personas estan en union libre; el 2,5% son viudos y un
1,5% estén separados. Es decir que los usuarios que mas visitan las termas su estado civil se define

como casados, seguidos de un segmento de definicion soltera.

Porcentaje

lopelaJoAlg-

Figura 5: Estado civil de los visitantes de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.5 Nivel de instruccién

En la figura 6 se muestra el nivel de instruccion de los visitantes de las termas Pumamaqui en la cual
se puede observar que el 46% de los encuestados terminaron la secundaria; el 41,5 % tienen un nivel
de instruccién superior; el 8,5% culmino la primaria y solo un 4% de las personas encuestadas tiene
un nivel de instruccién de postgrado. En conclusion el mayor porcentaje de las personas que visitan
las termas tienen un nivel de instruccion de secundaria, seguido de personas con nivel de instruccion

superior.

Porcentaje

Primaria Secundaria Superior Postgrado

Figura 6: Nivel de instruccion de los visitantes de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.6 Nivel de ingresos

La figura 7 hace referencia al nivel de ingresos de los usuarios de las termas Pumamaqui, indicando
gue el 50% de los encuestados se encuentra en un nivel de ingresos que esta entre los 395 a 788
dolares; el 19% esta entre 789 a 1182 dolares; el 18,5% de las personas tiene un nivel de ingresos
menor de 394 dodlares; el 7,5% se encuentra entre los 1183 a 1576 ddlares y un 5% de las personas
encuestadas tienen ingresos que van desde los 1577 ddlares en adelante. Es decir que en mayor
frecuencia llegan a las termas personas cuyo nivel de ingresos esta entre los 394 a 788 dolares,

seguidos de aquellos usuarios que poseen un nivel de ingresos de 789 a 1182 dolares.

Frecuencia

Menosde De395a De789a De1183 a De 1577
394 788 USD 1182 USD 1576 USD USD en
adelante

Figura 7: Nivel de ingresos de los visitantes de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.7 Motivo de visita

En la figura 8 se observa el motivo de visita de los usuarios a las termas Pumamaqui, mostrando que
el 64% de los encuestados visitan las termas por recreacion; el 23% llegan por motivos de contacto
con la naturaleza; el 12% lo hacen por tratamientos de salud y solo el 1% de los encuestados visita las
termas por Spa. En conclusion el porcentaje mas alto de los encuestados visita las termas por motivos
de recreacion, seguido de los usuarios cuya principal motivacion de visita es el contacto con la

naturaleza.

Porcentaje

Tratamiento Recreacion Contacto Spa
de Salud con la
naturaleza

Figura 8: Motivo de visita de los usuarios de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.8 Con quien visita las termas

En la figura 9 se muestra con quien visitan las personas las termas Pumamaqui indicando que el 74,5%
de los usuarios llega a las termas con su familia; el 13% visita las termas con su pareja; el 11,5 % de
las personas visita las termas con amigos y solo un 1% va solo a las termas. Es decir que en mayor
frecuencia se tiene a personas que llegan con su familia a las termas y seguidos de quienes van en

pareja.

Porcentaje

Amigos Familia Pareja Solo

Figura 9: Con quien visita las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.9 Medio por el cual se enter6 de las termas

En la figura 10 se detalla el medio por el cual los visitantes de las termas Pumamaqui se enteraron de
las mismas, evidenciando que el 63,5% de los encuestados se enteraron de las termas por medio de
recomendacion de amigos o familiares; el 27% se enteraron de las termas por medio del Internet y un
9% de los encuestados fueron de paso. Es decir que en mayor frecuencia de visita estan las personas
gue se enteraron por medio de amigos o familiares que visitaron las termas anteriormente y seguidos

de las personas que recibieron informacion acerca de las termas mediante internet.

Porcentaje

Internet Recomendacion- Publicidad De paso
amigos-familia

Figura 10: Medio por el cual los visitantes se enteraron de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.10 Medio de transporte en el que se movilizan los usuarios de las termas
La figura 11 muestra el medio de transporte en el que se movilizan los usuarios de las termas

Pumamaqui, obteniendo que el 80 % de los encuestados llegaron en vehiculo propio; el 8% llegaron
en un vehiculo alquilado; el 6,5% llegaron a las termas en motocicleta; el 4,5% llegaron en bicicleta y
solo un 0,5% llegaron a las termas caminando. En conclusion el mayor porcentaje de respuesta a esta
variable son de aquellas personas que se movilizan hacia las termas en vehiculo propio, seguidos de

los usuarios que llegan al lugar en vehiculo alquilado.
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Figura 11: Medio de transporte en el que se movilizan los usuarios de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.11 Frecuencia de visita

La figura 12 hace referencia a la frecuencia de visita de los usuarios a las termas Pumamaqui,
mostrando que el 70% de las personas mencionaron que es la primera vez que visitan las termas; el
9,5% de los encuestados visitan las termas una vez al afo; el 7,5% una vez al mes; el 5,5% visita las
termas cada seis meses; el 4,5% cada tres meses y el 3% de los encuestados visita las termas cada
qguince dias. Es decir que con mayor frecuencia de visita se tiene a aquellas personas que fueron a las

termas por primera vez y seguidamente de usuarios que van a las termas una vez al afo.

Porcentaje
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Figura 12: Frecuencia de visita de los usuarios de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.12 Servicio complementario que prefieren los visitantes de las termas

En la figura 13 se muestra que servicio complementario les gustaria a los visitantes que se
implementara en las termas Pumamaqui demostrando que el 46,5 % de los encuestados eligieron
como servicio complementario el hospedaje; el 26,5 % decidieron que les gustaria la cabalgata; el
17,5% de los encuestados eligieron caminata y el 9,5 % de las personas encuestadas eligieron
transporte. Obteniendo asi que el mayor porcentaje de usuarios prefieren el hospedaje como servicio

complementario, seguido de la cabalgata.

Porcentaje

Caminata Cabalgata Transporte Hospedaje

Figura 13: Servicio complementario que prefieren los visitantes de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.4.13 Calificacion del servicio ofrecido

La figura 14 referente a la calificacion del servicio ofrecido en las termas Pumamaqui se tiene que el
54,5% de las personas encuestadas calific el servicio como muy bueno; el 44% califico el servicio
como bueno y solo el 1,5% de los encuestados califico el servicio como regular. Dando como resultado
gue el mayor porcentaje obtenido calificO el servicio ofrecido en las termas es muy bueno y
seguidamente de las personas que calificaron el servicio como bueno.

Porcentaje
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Figura 14: Calificacion del servicio ofrecido en las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.

Adriana Pamela Lazo Tigre
Jonnathan Paul Carrefio Calle Pagina 54



Universidad de Cuenca

2.4.14 Regresaria a las termas

En la figura 15 se muestra el resultado de la pregunta si las personas regresarian a las termas
Pumamaqui obteniendo que el 92,5% de los encuestados dijo que si regresarian con seguridad a las
termas, el 6,5% de las personas mencioné que probablemente regresarian y solo un 1% indicé que no
regresarian. Es decir que la mayoria de los encuestados regresaria a las termas con seguridad.

Porcentaje

Regresaria Probablemente Mo regresaria
regresaria

Figura 15: Calificacion del servicio ofrecido en las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.

En base a los resultados obtenidos mediante las encuestas realizadas en las Termas Pumamaqui el
perfil del turista que visita las mismas es el siguiente: son de género masculino estan entre los 20 a 29
afos de edad, llegan desde la Ciudad de Cuenca, su estado civil se define como casados, su nivel de
instruccion académica es secundaria, el nivel de ingresos se encuentran entre 394 a 788 délares,
visitan las termas por motivos de recreaciéon y van acompafados de su familia, el medio por el cual se
enteraron de las termas es por recomendaciones de amigos o familiares, tienen vehiculo propio, parte
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del segmento se define como primera vez que visitan las termas y la otra parte visita una vez al afno,
entre las opiniones de sugerencia mencionaron que se implemente el servicio de hospedaje para una
mayor experiencia y califican el servicio ofrecido como muy bueno, ademas plantean el regreso a las

termas.

En la tabla 4 se puede observar el cruce realizado entre las variables edad y servicio complementario
que les gustaria a los visitantes que se implementara, dando como resultado lo siguiente: el 39,5% de
los encuestados se encuentra entre los 20 a 29 afos de edad y los servicios complementarios con
mayor acogida son: caminata, hospedaje y cabalgata, por otro lado el 26% de los encuestados se
encuentra entre los 30 a 39 afios de edad e igualmente prefieren el servicio de caminata, hospedaje y
cabalgata; por ultimo tenemos en un 17,5 % a las personas cuya edad oscila entre los 40 a 49 afios y
también eligieron los servicios complementarios antes mencionados, esta tabla cruzada nos ayudara
a determinar el segmento de mercado al cual se debe dirigir las termas Pumamaqui.

Tabla 4:

Tabla cruzada: género y servicio complementario
Caminata  Cabalgata  Transporte Hospedaje  Total

De 10 a 19 afios 1 4 1 3 9
4,5%
De 20 a 29 afios 7 25 5 42 79
39,5%
De 30 a 39 afios 13 14 5 20 52
Edad 26,0%
De 40 a 49 afos 6 9 4 16 35
17,5%
De 50 a 59 afos 7 1 2 7 17
8,5%
De 60 afos en adelante 1 0 2 5 8
4,0%
Total 35 53 19 93 200

Nota: Elaboracion propia en base a las encuestas realizadas
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2.5 Analisis de resultados de los turistas extranjeros

2.5.1 Género

En la figura 16 se observa los resultados con respecto al género de los visitantes extranjeros de las
termas Pumamaqui, obtenido que el 50% de los encuestados es de sexo masculino y el 50% pertenece

al sexo femenino. Es decir que la frecuencia de uso se divide para ambos géneros.

Porcentaje

Masculino Femenino

Figura 16: Género de los visitantes extranjeros de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.2 Edad

La figura 17 hace referencia a la edad de los turistas extranjeros que visitaron las termas Pumamaqui,
mostrando que el 10% de los encuestados se encuentra entre los 10 a 19 afios; el 75% de las personas
estan entre los 20 a 29 afios y el 15% esta entre los 30 a 39 afios de edad. En conclusion las personas
extranjeras que mas visitan las termas estan en una edad que va desde los 20 a 29 afios, seguido de

usuarios que se encuentran entre los 30 a 39 afos.

Porcentaje

De 10 a19 afios De 20 a29 afios De 30 a39 afios

Figura 17: Edad de los visitantes extranjeros de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.3. Lugar de procedencia

La figura 18 muestra los resultados obtenidos acerca del lugar de procedencia de los turistas
extranjeros que visitaron las termas Pumamaqui; de esta manera se tiene que el 45% de los visitantes
llegan desde Estados Unidos; el 35% de los encuestados llegan desde Peru; el 20% llegan desde
Venezuela. Es decir las personas extranjeras con mayor porcentaje son las provenientes de Estados

Unidos, seguidos de personas que llegan desde Perd.

Porcentaje

Venezuela Estados Unidos Peru

Figura 18 : Lugar de procedencia de los visitantes extranjeros de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.4 Estado civil

En la figura 19 se puede observar el estado civil de las personas extranjeras que visitaron las termas
Pumamaqui, dando los siguientes resultados el 80% de los encuestados estan solteros y solo un 20%
de las personas estan casados. En conclusion el mayor porcentaje de visitantes son de estado civil

solteros.

Porcentaje

Soltero Casado

Figura 19 : Estado civil de los visitantes extranjeros de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.5 Nivel de instruccién
La figura 20 muestra los resultados adquiridos acerca del nivel de instruccion de los usuarios
extranjeros de las termas Pumamaqui, demostrando que el 100% de los encuestados terminaron la

secundaria.

Porcentaje

Secundaria

Figura 20: Nivel de instruccion de los visitantes extranjeros de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.6 Nivel de ingresos

Enlafigura 21 se puede observar los resultados obtenidos acerca del nivel de ingresos de los visitantes
extranjeros de las termas Pumamaqui; mostrando que el 80% de los encuestados posee un nivel de
ingresos entre 789 a 1576 dolares; el 10 % de los usuarios tiene un nivel de ingresos menor a 394
dolares; el 5% de los encuestados se encuentra con un nivel de ingresos que va desde los 1577
dolares en adelante; y el otro 5% posee un nivel de ingresos entre 395 a 788 dolares. Es decir que el

nivel de ingresos con mayor frecuencia esta entre 789 a 1576 ddlares.

Frecuencia

Menosde Ded9a De789a De 1183 a De 1577
394 788 USD 1182 USD 1576 USD USD en
adelante

Figura 21: Nivel de ingresos de los visitantes extranjeros de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.7 Motivo de visita

La figura 22 hace referencia al motivo de visita de los usuarios extranjeros de las termas Pumamaqui;

dando los siguientes resultados: el 55% de los encuestados que visitaron las termas fueron motivados

por la recreacion y el 23% de los visitantes extranjeros visitan las termas por el contacto con la

naturaleza. En conclusion la mayoria de las personas extranjeras que visitaron las termas lo hicieron

por recreacion.

Porcentaje

Figura 22: Motivo de visita de los usuarios extranjeros de las termas Pumamaqui.

Recreacion

Contacto con la
naturaleza

Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.8 Con quien visita las termas

En la figura 23 se puede observar los resultados de las encuestas a los visitantes extranjeros con
respecto a la pregunta que con quien visitan las termas Pumamaqui; obteniendo que el 80% de las
persona visita las termas con amigos; el 20% visita las termas con su familia; y el otro 20% visita las
termas con un grupo organizado. En conclusion el mayor porcentaje de turistas extranjeros visito las

termas con amigos.

Porcentaje

T T T
Amigos Familia Grupo

organizado
Figura 23: Con quien visitan las termas Pumamaqui los turistas extranjeros.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.9 Medio por el cual se enter6 de las termas

La figura 24 muestra el medio por el cual los usuarios extranjeras se enteraron de las termas
Pumamaqui, dando los siguientes resultados: el 75% de los encuestados se enteraron de las termas
por medio de recomendacion de amigos o familiares, el 25% por medio del Internet. Es decir que los
visitantes extranjeros conocieron las termas mediante la informacion y recomendacion de amigos o

familiares.

Porcentaje

Internet Recomendacion de
amigosifamiliares

Figura 24: Medio por el cual los turistas extranjeros se enteraron de las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.10 Medio de transporte utilizado para llegar a las termas.

La figura 25 hace referencia a los resultados respecto al medio de transporte que utilizaron las
personas extranjeras para llegar a las termas Pumamaqui; obteniendo lo siguiente: el 65 % de los
encuestados llegaron en vehiculo propio (privado) y el 35% de los visitantes extranjeros llegaron en

un vehiculo alquilado.
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Vehiculo propio Vehiculo alquilado
Figura 25: Medio de transporte que utilizaron los turistas extranjeros para llegar a las termas

Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.11 Frecuencia de visita
En la figura 26 se observa con qué frecuencia visitan las personas extranjeras las termas Pumamaqui,
demostrando que el 100% de las personas mencionaron que es la primera vez que visitan las Termas

Pumamaqui.

Porcentaje

|
Primera vez

Figura 26: Frecuencia de visita de los turistas extranjeros a las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.12 Servicio complementario que prefieren los visitantes

En la figura 27 se muestra que servicio complementario le gustaria a los visitantes extranjeros que se
implementara y los resultados fueron: el 55 % de los encuestados eligieron como servicio
complementario hospedaje; el 20 % decidieron que les gustaria la cabalgata; el otro 20% de los
encuestados eligieron caminata y el 5 % de las personas encuestadas eligieron transporte. Es decir el
mayor porcentaje de las personas extranjeras prefieren como servicio complementario el hospedaje

seguidos de aquellas personas que prefieren la caminata y cabalgata.

Porcentaje
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Figura 27: Servicio complementario que prefieren los turistas extranjeros en las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.13 Calificacion del servicio ofrecido

La figura 28 hace referencia a la calificacion del servicio ofrecido en las termas dando como resultado
gue el 70% de las personas encuestadas califico el servicio como muy bueno; el 25% califico el servicio
como bueno y solo el 5% de los encuestados califico el servicio como regular. En conclusion la mayoria

de las personas encuestadas menciono que el servicio ofrecido es muy bueno.

Porcentaje

Muy bueno Bueno Regular

Figura 28: Calificacién del servicio ofrecido a los turistas extranjeros en las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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2.5.14 Regresaria a las termas

En la figura 29 se puede observar los resultados acerca de la pregunta si las personas regresarian a
las termas; demostrando que el 90% de los encuestados dijo que si regresarian con seguridad a las
termas y solo un 20% de las personas mencion6 que probablemente regresarian.

Porcentaje

Regresaria con FProbablemente
seguridad regresaria

Figura 29: Calificacién del servicio ofrecido a los turistas extranjeros en las termas Pumamaqui.
Elaboracion propia a partir de las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.

El perfil del turista extranjero obtenido mediante las encuestas realizadas es el siguiente: estos estan
divididos un 50% en género masculino y el otro 59% en género femenino, su rango de edad se
encuentra entre los 20 a 29 afios, son de nacionalidad Estadounidense, solteros, su nivel de estudios
es la secundaria, visitan las termas por recreacion y van acompafiados de amigos, el nivel de ingresos
esta entre 788 a 1575 délares, el medio por el cual se enteraron de las Termas fue por recomendacion
de amigos /familiares y se movilizan en vehiculo propio ,visitan las termas por primera vez y les
gustaria que se implementara el servicio de hospedaje ademas califican al servicio como muy bueno

y regresarian con seguridad a las Termas.
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CAPITULO TRES: PLAN DE MARKETING
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3.1 Anédlisis sobre los factores del entorno

3.1.1 Posicionamiento:

Segun Kotler, Bowen, Makens, Madariaga y Zamora (2011a) en su libro Marketing Turistico mencionan
que “el plan de marketing debe proveer una declaracion de posicionamiento, la misma que debera
indicar como la empresa se va a diferenciar y posicionar en el mercado, pues esta servira de guia para

el resto del plan” (p.703).

Las Termas Pumamaqui es una empresa nueva en el mercado con 2 afios de experiencia la
misma que busca posicionarse en el mercado diferenciandose en: infraestructura que se encuentra
acorde a la naturaleza, calidad en el servicio, implementacién de nuevos servicios como: hospedaje,

caminatas, transporte y un menu vegetariano.

3.1.2 Principales factores del entorno:
Segun Kotler, Bowen, Makens, Madariaga y Zamora (2011b) en su libro Marketing Turistico “las

empresas turisticas se encuentran influenciadas por factores sociales, politicos y econémicos” (p.704).

El entorno social las termas cada dia se va posicionando en el mercado y llamando la atencion
de miles de personas que buscan un lugar de relajacion, es por ello que existe un incremento en la
tendencia del turismo termal alrededor del mundo, prueba de ello cada afio se realiza una feria
internacional llamada Termatalia (Feria internacional de Turismo Termal Salud y Bienestar), la misma
gue brinda la oportunidad de dar a conocer al mundo los mejores lugares de aguas termales e impulsar
el “Turismo Termal”; ademas en el entorno nacional también se mantiene dicha tendencia, es por ello
gue en el afio 2018 Ecuador participé en dicha feria con el apoyo de la Fundacion Turismo para
Cuenca, Cadmara de Turismo del Azuay y la Federacion de Camaras Provinciales de Turismo, dando
la oportunidad a (Termas de Papallacta, Hosteria Duran-Novaqua Spa, Santagua-Termas de
Chachimbiro y Bafios de Cuenca) para promocionarse como un destino de salud y bienestar; ademas

de postularse como candidato para la Feria Termatalia 2020 (Ministerio de Turismo,2016, parr.2).

El entorno politico del termalismo es un entorno amigable, pues las Termas Pumamaqui ya han
trabajado en proyectos de la mano del sector publico, siendo parte del proyecto Biocorredor Yanuncay

en el afilo 2016 como se menciond en al capitulo 1 (historia de las aguas termales Pumamaqui).
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3.1 Identificacion de competencia, industria, sustitutos y barreras de entrada.

Definicion de la industria: Para determinar la industria dentro de la cual se encuentran las termas
Pumamaqui se tomara como referencia el concepto de los autores Porto y Gardey (2015) los cuales
mencionan que: “Las aguas termales son aguas con una elevada cantidad de minerales que brotan
del suelo de manera natural y a una temperatura que supera en 9°C la temperatura registrada en la
superficie” (p.1). A partir de este concepto se puede decir que las termas Pumamaqui pertenecen a la
industria de las aguas termales. Teniendo en claro esto se identificard los principales competidores,

sustitutos y barreras de entrada.

Competencia: Los principales competidores de las termas Pumamaqui son: Piedra de Agua,
Agapantos, el Capuli, Hosteria Rodas y Hosteria Duran, esta ultima propietaria de Novaqua y el Rifidn,
la misma que presenta niveles de segmentacion basados en precio-calidad. La mayoria de estos
establecimientos ofrecen servicios complementarios como: alimentacion, alojamiento, bafios de cajon,

masajes, tratamientos corporales, spa, entre otros.
Clasificacion segun precio-calidad.

A continuacién en la figura se muestra la clasificacion de los principales competidores de las termas
Pumamaqui, la cual fue realizada en base a la técnica de observacion y se valord las variables:

infraestructura, decoracion, cercania a la ciudad, higiene, servicios que ofrecen, precio y atencién al

cliente.
Tabla 5:
Clasificacion de competidores de las termas Pumamaqui
Precio bajo-Calidad baja Precio medio-Calidad media Precio alto-Calidad alto
El Capuli Pumamaqui Piedra de Agua
Rodas Novaqua
Agapantos

Hosteria Duran

El rindn

Nota: Elaboracién propia en base a la observacion de campo
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Sustitutos: Los sustitutos de las termas Pumamaqui son: piscinas, rios, parques acuéticos, debido a
que satisfacen de igual manera la necesidad de los visitantes de relajacién y disfrute en el agua (ocio).

Barreras de entrada: La principal barrera de entrada para las aguas termales en cuenca es que no se

han descubierto nuevas fuentes de agua termales en la ciudad para su explotacion.

3.2 Fuerzas de Michael Porter

El modelo de las fuerzas de Porter es una herramienta la cual ayuda a comprender la estructura
competitiva de una industria, ademas ayuda a entender en qué medida una empresa es susceptible
de reducir su capacidad de generar beneficios, para poder comprender la estructura competitiva de la
industria se deben analizar las relaciones de la empresa con el resto de actores del sector: clientes,

proveedores, productos sustitutos, nuevos competidores potenciales y la competencia.

De estas relaciones nacen las 5 fuerzas de Michael Porter las mismas que son: el poder de
negociacion de los clientes, el poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de los productos

sustitutos, la amenaza de los nuevos competidores y la rivalidad entre competidores.
En este caso analizaremos las 5 fuerzas de Porter en relacion a las Termas Pumamaqui.

1. Poder de negociacion de los clientes: El poder de negociacién de los clientes es baja, debido a
gue en la mayoria de los casos el precio de los servicios que ofrecen es fijo, existiendo una
posibilidad de negociacién en el caso de grupos superiores a 20 personas con previa
reservacion.

2. Poder de negociacién de los proveedores: El poder de negociacion con los proveedores es baja,
debido a que los productos que los proveedores suministran no son claves en el servicio; pues
en el caso de la Termas Pumamaqui, estas cuentan Unicamente con proveedores para el
servicio de alimentacion, pues para el funcionamiento de las Termas cuenta con fuentes de
agua natural renovables.

3. Amenaza de los productos sustitutos: La amenaza de los productos sustitutos es Alta, debido a

gue en la ciudad de Cuenca existe gran variedad de piscinas y rios.
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4. Amenaza de los nuevos competidores: La amenaza de nuevos competidores es Baja; debido a
gue el agua Termal no se encuentra con facilidad y los lugares en donde existe presencia de
esta ya estan explotados impidiendo la aparicion de nuevos competidores.
5. Rivalidad entre competidores: La rivalidad entre competidores es Baja; debido a que las Termas
Pumamaqui estan dirigidas a un segmento de mercado al cual le gusta el contacto con la
naturaleza y vivir esta experiencia de una forma diferente (al aire libre), alejado de la ciudad.

3.3 Andlisis de la competencia: Benchmarketing
Segun Kotler y Lane (2012a) en su libro Direccion de Marketing mencionan que el benchmarking
consiste en:

Mostrar a los compradores un producto de referencia, y a continuaciéon la nueva oferta
de mercado, luego se pide a los compradores que expresen cuanto estarian dispuestos
a pagar por el nuevo producto, y cuanto mas pagarian si se agregaran o eliminaran

determinadas caracteristicas del producto de referencia. (p. 199)

Para esto se toma en cuenta las 4 P del marketing (producto, precio, plaza y promocién) y con
las cuales se realizar4 una comparacion de servicios de las termas Pumamaqui con su principal
competidor Piedra de Agua Fuente Termal & Spa, las mismas que se encuentran ubicadas a en la

parroquia de bafios a 15 minutos de Cuenca; tomando en cuenta que estas dos Termas son privadas.

Termas Pumamaqui

Producto: Las Termas Pumamaqui cuentan con 2 piscinas de agua termal para el disfrute de los
visitantes, el horario de atencién es sabado y domingo de 09:00 am hasta las 18:00 pm, entre los
servicios ofertados se tiene: acceso a las piscinas, parqueadero, ducha con agua fria para el contraste
termal, acceso al rio, sauna, casilleros para guardar las pertenencias de los visitantes, bafio para
damas y caballeros, cambiadores y cuentan también con servicio de restaurante en el cual se
especializan en la venta de comida vegetariana ofreciendo: pizza vegetariana, sanduches, bebidas
calientes, pastas, hamburguesas, una variedad de snacks entre papas, chocolates, galletas, jugos,

canguil.
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Precio: El precio para el ingreso a las Termas Pumamaqui es de 5,00 ddlares los adultos y 3,00
dolares los nifios; que permite el acceso a todos los servicios antes mencionados. En cuanto al precio
de los alimentos que ofrecen éste va desde los 2,00 ddlares hasta los 5,00 ddlares, dependiendo del

plato que desee el visitante.

Promocion: El principal medio de promocion que utilizan las termas Pumamaqui es su pagina en
Facebook, mediante la cual responden comentarios y postean publicaciones acerca del lugar y de los
servicios que ofrecen, ademas proporcionan folleteria insitu para las personas que llegan hasta el

lugar.

Plaza: El principal canal de distribucion de las Termas Pumamaqui es mediante las redes sociales
especificamente Facebook, mediante el cual pueden contactarse para pedir informacion o realizar

alguna reserva.
Piedra de Agua Fuente Termal & Spa

Producto: Piedra de agua cuenta con 6 piscinas de agua termal, 2 piscinas de lodo rojo y azul
respectivamente, bafios de cajon, bafios turco, cueva volcanica para masajes corporales, tratamientos
con sales minerales, servicio de pelugueria, paquetes diarios para parejas, vestidores para damas y
caballeros, duchas, sanitarios, casilleros; ademas proporcionan a los visitantes batas de bafio cuentan
con servicio de restaurante asi como un amplio salén de eventos, parqueadero, personal calificado y
uniformado manteniendo una imagen corporativa de excelencia. Sumado a esto manejan registro de
visitantes ademas de apertura a quejas o reclamos. El horario de atencién es de lunes a sabado de

6:00am hasta 23:00 pm y los domingos de 6:00 am hasta las 22:00pm.

Precio: El precio de entrada es de 12 dolares para adultos y 6 dolares los nifios e incluye piscinas,
turco y termas exteriores, en cuanto al precio de los paquetes este va desde los 33 doélares hasta los
166 dolares dependiendo del tiempo del circuito y de las necesidades de cada persona.

Adriana Pamela Lazo Tigre
Jonnathan Paul Carrefio Calle Pagina 76



Aég Universidad de Cuenca
==
Promocidn: El principal medio de promocién que utilizan es su pagina oficial de Facebook, Instagram,

pagina web, folleteria y promociones radiales.

Plaza: El principal canal de distribucion de Piedra de agua es mediante las redes sociales antes
mencionadas, mayoritariamente su pagina web en donde se puede consultar los paquetes y precios
gue manejan ademas de reservarlos con anticipacién sin necesidad de trasladarse hacia el lugar,

también se puede realizar comentarios 0 sugerencias acerca del lugar.

En conclusion se podria decir que las termas piedra de agua son superiores a las termas
Pumamaqui debido a varios factores ya sea por contar con una amplia infraestructura la cual le permite
brindar mayor nimero de servicios como los que se mencionaron anteriormente, asi como la
importancia que le brindan a la imagen del lugar empezando desde una lujosa recepcion, limpieza de
los espacios una buena sefalética y un personal muy bien uniformado dispuestos a ayudar a los
clientes. Otro de los factores positivos es el manejo de registro de visitantes asi como el manejo de

guejas y reclamos todo esto encaminado a mejorar la calidad del servicio.

La trayectoria y la experiencia de las termas piedra de agua les ayuda a plantear y elaborar
paguetes encaminados a satisfacer las necesidades de sus clientes aprovechando los servicios, el
personal, la infraestructura y todas sus herramientas disponibles para satisfacer las necesidades de

sus clientes.

Mediante este Benchmarketing se pudo evidenciar que las termas Pumamaqui no pueden
igualar a las termas piedra de agua en cuanto a infraestructura especificamente en area de peluqueria,
spa, cuevas volcanicas, parqueadero, recepcion y salén de eventos debido principalmente por el
limitado espacio y personal con el que cuentan las termas Pumamaqui para la creacion de dichos
servicios. Por otra parte en lo que las termas Pumamaqui si podrian mejorar es en la creacion de
paguetes ofertando servicios adicionales como transporte alimentacion caminas y cabalgatas sacando
provecho a la belleza natural de la que se encuentran rodeadas de igual manera las termas
Pumamaqui deberian mejorar la imagen corporativa empezando con uniformes para el personal,
mejora de sefalética, creacion de registro de visitantes buzdén de quejas y reclamos asi como también

la promocion del lugar a través de las principales redes sociales y emisoras radiales.
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Tabla 6:
Matriz del analisis de la competencia de las termas Pumamaqui y Piedra de Agua
Producto Precio Promocion Plaza
Termas e 2 piscinas. e $5,00 e Paginaen e Paginade
Pumamaqui e Sabadoy adultos y Facebook. Facebook.
domingo de $3,00 e Folleteria
09:00 am hasta nifios. insitu.
las 18:00 pm. e Precio de
e Parqueadero la comida
e Duchas. $2,00
e Sauna. hasta
e Casilleros. $5,00
e Bafos.
e Comida
vegetariana.
Piedra de e 6 piscinas de e $12 e Facebook, e Pagina
Agua agua termal. adultos. Instagram, web.
e 2 piscinas de e $6 nifos. pagina web, e Redes
lodo. folleteria y sociales
e bafos de cajon. promociones
e turco. radiales.
e cueva volcanica.
e servicio de
peluqueria
e vestidores
e duchas.
e Sanitarios.
e Casilleros.
e restaurante.
e salon de
eventos.

lunes a sébado
de 6:00am hasta
23:00 pm y los
domingos de
6:00 am hasta
las 22:00pm.

Parqueadero

Nota: Elaboracién propia en base a la informacion obtenida acerca de las termas Pumamaqui y Piedra de Agua
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3.4 Tendencias del mercado

En base a las encuestas realizadas en las Termas Pumamaqui, las mismas que determinaron el perfil
del turista nacional y extranjero que visitan las mismas, se tiene los siguientes resultados: para los
turistas nacionales estos son de género masculino y se encuentran entre los 20 a 29 afios de edad,
llegan desde la ciudad de Cuenca, estan casados, su nivel de instruccion académica es de secundaria,
poseen un nivel de ingresos que se encuentran entre $ 394 a $ 788 ddlares, estos visitan las termas
por motivos de recreacion y van acompafados de su familia, el medio por el cual se enteraron de las
Termas es por recomendaciones de amigos o familiares, se movilizan en vehiculo propio, es la primera
vez que visitan las termas, les gustaria que se implemente el servicio de hospedaje para una mayor
experiencia y califican el servicio ofrecido como muy bueno afirmando que regresarian con seguridad

a las termas.

En cuanto a los turistas extranjeros estos estan divididos en género masculino y femenino, su
rango de edad se encuentra entre los 20 a 29 afios, son de nacionalidad Estadounidense, solteros, su
nivel de estudios es de nivel secundaria, visitan las termas por recreacion y van acompafiados de
amigos, el nivel de ingresos esta entre $ 788 a $ 1576 dolares, el medio por el cual se enteraron de
las termas fue por recomendacion de amigos o familiares, para su movilizacién utilizan vehiculo
privado, visitan las termas por primera vez y les gustaria que se implemente el servicio de hospedaje,

califican el servicio como muy bueno y estarian dispuestos a regresar.

3.5 Mercado Objetivo: Nacionales

El mercado objetivo hace referencia al mercado al cual se desea llegar con los servicios que ofrecen
las termas Pumamaqui, por ello se tomo6 en cuenta la poblacion del cantén cuenca en el afio 2010
segun los resultados mostrados por el INEC (Instituto de estadisticas y censos), dando un total de
505,585 personas. En cuanto a la edad se tom6 como referencia el rango desde los 20 a 49 afios; que
fueron las edades que obtuvieron los mayores porcentajes de visitantes en las encuestas realizadas
en las termas es por ello que se decidido tomar en cuenta las variables edad y procedencia para

determinar el mercado objetivo. A continuacion el detalle en las tablas 7 y 8.
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Tabla 7:
Rango de edades de la poblacion de cuenca
20a 24 25a 29 30a 34 35a 39 40 a 44 45 a 49 Total de poblacion

afnos afos afos afos afos afos por edad
51.040 45.831 37.349 31.529 27.458 25.164 218.371

Nota: Elaboracion propia en base a daos del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).

Tabla 8:

Mercado objetivo
Mercado objetivo Cantidad Porcentaje
Poblacién de Cuenca 505.585 100%
Poblacién de Cuenca entre 20 a 49 afos. 218.371 43%

Nota: Elaboracién propia en base a daos del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).

Por lo tanto el mercado objetivo de las termas Pumamaqui corresponde a 218.371 personas que estan

representadas por el 43% de la poblacion cuencana.

3.5.1 Mercado Objetivo: Extranjeros

Para determinar el mercado objetivo de los turistas extranjeros se tomé como referencia la llegada de
los mismos en el afio 2016 a la ciudad de Cuenca, segun los datos obtenidos en el boletin de
indicadores turisticos del canton Cuenca, mayo 2018; el total de turistas extranjeros fue de 88.788

convirtiéndose estos en el mercado objetivo.

3.5.2 Participacién de Mercado Nacional

Para determinar la Participacién de Mercado Nacional de las Termas Pumamaqui se utilizé el conteo
de visitantes del primer trimestre del afio 2019 presentado en el segundo capitulo que dio un total de
416 visitantes y este se lo multiplico por 4 para tener un estimado de visitantes anuales dando un total
de 1664 visitantes, teniendo asi una participacion de mercado de 0,76% del mercado objetivo. A

continuacion el detalle en la tabla 9.
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Tabla 9:

Participacion de mercado
Mercado meta Total de personas
Mercado objetivo 218.371
Participacion de mercado 1664

Nota: Elaboracion propia en base a datos del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).

La participacion de mercado de visitantes nacionales de las termas Pumamaqui es apenas de 1664
personas al afio esto podria mejorar con una promocion dirigida al segmento de mercado identificado
mediante las encuestas realizadas, ademas podria ayudar la creacion de paquetes asi como el

aumento de servicios y el nivel de calidad de la infraestructura.

3.5.3 Participacién de mercado extranjero

Para determinar la Participacion de Mercado Extranjero de las Termas Pumamaqui se utilizo el conteo
de visitantes del primer trimestre del afio 2019 presentado en el segundo capitulo que dio un total de
21 visitantes y este se lo multiplico por 4 para tener un estimado de visitantes anuales dando un total
de 84 visitantes, teniendo asi una participacion de mercado de 0,094% del mercado objetivo. A

continuacion el detalle en la tabla 10.

Tabla 10:

Participacion de mercado
Mercado meta Total de personas
Mercado objetivo 88.788
Participacion de Mercado 84

Nota: Elaboracién propia en base a datos del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).

La participacién de mercado de visitantes extranjeros de las termas Pumamaqui es minima apenas 84
personas al afio esto podria deberse a la falta de promocion dirigida a extranjeros, falta de alianzas
con agencias de viajes u hoteles es por ello que se debera trabajar en dicho segmento si se desea

introducir a la empresa en mercados internacionales.

3.6 Segmentacion de mercado objetivo
Segun Kotler, Bowen, Makens, Madariaga y Zamora (2016c) en su libro Marketing Turistico menciona
gue la segmentacion y seleccién de mercados objetivos son la parte mas importante del plan de

marketing, pues si no se seleccionan los mercados apropiados, se desperdiciaran recursos, ademas
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un dato a tomar en cuenta es que los mercados objetivos se seleccionan de una lista de segmentos

ya conocidos por la empresa; esto quiere decir segmentos a los que la empresa ya brinda sus servicios.

A continuacion se dard a conocer el segmento de mercado identificado en las termas
Pumamaqui en base a las encuestas realizadas, obteniendo que el segmento de mercado esta
comprendido por personas cuyo rango de edad esta entre los 20 a 49 afios que disfrutan del contacto
con la naturaleza, caminatas y cabalgatas, ademas son personas interesadas en el ciclismo; con un
poder adquisitivo alto que generalmente se trasladan en grupos y les gustaria que se implementara el
servicio de hospedaje; con este segmento de mercado definido se podra realizar las estrategias y

planes de accion. A continuacion en la tabla 11 se muestra en resumen el segmento de mercado

objetivo.
Tabla 11:
Segmento de mercado objetivo
Edad Motivacion Interés Nivel adquisitivo Medio de transporte
20-49 afios Contacto con la Caminatas Alto Bicicleta
naturaleza Cabalgata
Hospedaje

Nota: Elaboracién propia en base a la informacion obtenida mediante las encuestas en las termas Pumamaqui.
3.7 Objetivos de marketing de los dos afios proximos:
3.7.1 Objetivos:
1. Aumentar un 25% anual de los visitantes de los préximos 2 afios.
Ofertar nuevos servicios.
Fidelizacion de nuestros clientes.

Dar a conocer la marca con el publico objetivo.

a &~ 0N

Introducir a la empresa a mercados internacionales.

3.7.2 Sub-objetivos:
1. Realizar alianzas con agencias operadoras para la formacion de paquetes turisticos
2. Determinar cual seria el servicio con mayor acogida por parte de los visitantes.
3. Elaborar una base de datos de los clientes para identificarlos.
4. Identificar el medio de comunicacion mas utilizado por nuestro publico objetivo y desarrollar

dicho medio.
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5. ldentificar el mercado internacional al cual se debe enfocar y trabajar en él

3.8 Marketing Mix
Segun Pefialoza (2005) en su libro el Mix de marketing: una herramienta para servir al cliente menciona
gue “el marketing mix est4 conformado por un conjunto de aspectos y variables internas controlables

en la empresa y son: precio, producto, plaza y promocion” (p.74).

3.8.1 Precio:

La entrada a las aguas termales Pumamaqui tiene el valor de $5 ddlares los adultos y $3 ddlares los
nifos, este precio ya fue establecido por los propietarios del lugar, ademas de que es un precio
accesible y que va acorde al segmento de mercado objetivo, en el estudio realizado se evidencié que
existe una gran acogida por parte de los usuarios demostrando que el precio va conforme a los

servicios y la calidad prestada.

3.8.2 Producto:

En base al estudio de campo, encuestas realizadas y recursos disponibles en las termas, se propone
la implementacioén de los siguientes servicios: transporte, alimentacion, cabalgata y hospedaje; en las
tablas 12, 13,14 y 15 se muestra las propuestas de itinerarios para las termas Pumamaqui.

Tabla 12:

Itinerario 1. Full-Day termas Pumamaqui
Hora Actividad
8:00am Concentracion en el parque calderén
8:30 am Salida hacia las Termas Pumamaqui
9:15 am Llegada a las termas asignacion de casilleros
9:30 am Entrada a las Termas
13:00 am Almuerzo
14:00 am Tiempo libre
17:00 am Regreso a Cuenca
17:45 am Llegada a cuenca (parque calderon)

Nota: Elaboracion propia en base a las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
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El precio del tour es de 35 ddlares americanos e incluye traslado ida y vuelta, almuerzo, batas de bafio,
casilleros. Dicho paquete se realizara los dias viernes, para un minino de 10 personas maximo 14

personas.

El precio de tour se determiné mediante los costos administrativos, produccion y de marketing, con un

margen de ganancia del 30% en dicho paquete, ademas se determiné el punto de equilibrio. (Ver

anexo 12)

Tabla 13:

Itinerario 2: Full-Day termas Pumamaqui ciclistas
Hora Actividad
7:00 am Concentracion de los ciclistas en el parque de la madre
7:30 am Salida hacia las termas Pumamaqui
11:30 am Llegada a las termas Pumamaqui
11:45 am Asignacién de casilleros e ingreso a las Termas
12:00 am Almuerzo
13:00 pm Ingreso a las termas
16:00 pm Salida de las termas hacia Cuenca (traslado)
17:00 pm Llegada a Cuenca

Nota: Elaboracién propia en base a las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.

El precio del full-Day es de 40 ddlares por persona e incluye transporte de regreso almuerzo, entrada
a las termas, batas de bafo, casilleros y resguardo durante el recorrido. Los horarios propuestos son
primer sabado de cada mes, cabe recalcar que para este itinerario se necesita estar en una buena

condicion fisica y que el nUmero minimo de participantes es de 10 personas maximo 14.
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El precio de tour se determiné mediante los costos administrativos, produccion y de marketing, con un

margen de ganancia del 25% en dicho paquete, y ademas se determind el punto de equilibrio. (Ver

anexo 12)
Tabla 14:
Itinerario 3: termas Pumamaqui y caminata
Hora Actividad
8:30 am Concentracion de los visitantes en el parque calderdn
9:00 am Salida hacia las termas Pumamaqui
10:00 am Llegada a las termas Pumamaqui y asignacion de casilleros
10:30 am Traslado hacia la hacienda del Sefior lvan Espinoza
11:00 am Llegada a la hacienda y charla informativa acerca de la comunidad de
soldados(historia, fuentes de ingresos econdmicos, piscicultura)
11:30 am Visita a las piscinas de piscicultura y explicacién de las mismas.(como
actividad opcional se puede practicar pesca deportiva)
12:00 am Regreso a las termas Pumamaqui
12:30 pm Llegada a las termas.
12:45 pm Almuerzo
13:30 pm Ingreso a las Termas
16:30 am Salida de las termas hacia Cuenca
17:30 am Llegada a Cuenca

Nota: Propuesta por parte de los propietarios de las Termas.

El precio del programa es de $40 ddlares por persona e incluye transporte de ida y vuelta, almuerzo,
entrada a las termas, batas de bafo y casilleros. Los horarios son segundo y tercer sabado de cada
mes, para este programa se recomienda llevar zapatos comidos, botella de agua, protector solar, traje

de bafio y ropa abrigada; el minimo de personas es de 10 y maximo 14.
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El precio de tour se determind mediante los costos administrativos, produccion y de marketing, con un
margen de ganancia del 25% en dicho paquete, ademas se determiné el punto de equilibrio. (Ver

anexo 12)

Tabla 15:

Propuesta de itinerario 4: cabalgata, hospedaje y termas
Hora Actividad
Dia 1
8.30 am Concentracion de los visitantes en el Parque Calderon
9:00 am Salida hacia las termas Pumamaqui
10:00 am Llegada a las termas Pumamagqui
10:30 am Cabalgata hacia las lagunas estrellas cocha
12:00 pm Llegada a las lagunas y refrigerio
13:30pm Salida de regreso hacia las termas
15:00 pm Llegada a las termas para almuerzo
15:15 pm Almuerzo
16:00 pm Asignacion de carpas
16:30 pm Ingreso a las termas
19:30 pm Cena
22:30 pm Hospedaje
Dia 2
8:00 am Desayuno
9:00 am Salida hacia Cuenca
10:00 am Llegada a Cuenca

Nota: Elaboracién propia en base a las encuestas realizadas en las termas Pumamaqui.
El precio del programa es de $70 dolares por persona e incluye transporte de ida y vuelta, refrigerio,

guia, caballo, almuerzo, cena, hospedaje, desayuno, entrada a las termas, batas de bafio y casilleros.

Los horarios para este itinerario es el ultimo sdbado de cada mes, se recomienda llevar zapatos
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comidos, botella de agua, protector solar, ropa abrigada, traje de bafio, kit de aseo personal; el minimo
de personas es de 10 y maximo 14.

El precio de tour se determiné mediante los costos administrativos, produccién y de marketing, con un
margen de ganancia del 25% en dicho paquete y ademas se determind el punto de equilibrio. (Ver

anexo 12).

3.8.3 Plaza:

El producto se vendera a través de las paginas oficiales de Facebook e Instagram, ademas mediante
las agencias operadores, agencia de viajes y hoteles de la ciudad; se sugiere formar alianzas con la
empresas contratudosa y van service, pues estos son los principales operadores en la ciudad de
Cuenca, y podran contribuir con el transporte necesario para los tours, esta estrategia esta planteada

para el mercado internacional, debido a que los turistas extranjeros son los que mas consumen este

servicio(city tour).
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Figura 30: Facebook oficial de las termas Pumamaqui
Imagen recuperada de la pagina de Facebook de las termas Pumamaqui.
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3.8.4 Promocién:

La promocion se realizara a traves de las redes sociales como son Facebook e Instagram en ellas se
postearan promociones, publicaciones y se respondera cualquier consulta acerca del lugar, ademas
se utilizara folleteria con la informacion basica del lugar, precios, nimeros de contacto e itinerarios
sugeridos; esta sera distribuida mediante las agencias de viajes, hoteles y Itur; también se
promocionara el lugar mediante las principales emisoras radiales locales, ver detalle de costos (anexo
4y5).

Fuentes naturales de agua termal
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Figura 31: Modelo de folleto de las termas Pumamaqui
Elaboracion propia

3.9 Marca
Los autores Fischer y Espejo (2004) en su libro Mercadotecnia definen a la marca como "un nombre,
término simbdlico o disefio que sirve para identificar los productos o servicios de un vendedor o grupo

de vendedores diferenciandolos de los productos de los competencia” (p.192).
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La marca de las termas Pumamaqui estd compuesta por 3 elementos principales que son: logotipo,

eslogan y el isotipo.

3.9.1 Logotipo

El logotipo de las termas esta compuesto por catorce letras que forman la palabra Termas Pumamaqui
que significa en quichua la “mano del puma” en letra negra cursiva y con fondo blanco, como se
observa en la figura 30. Cabe mencionar que el logotipo, eslogan e isotipo han sido elaborados por

parte de los propietarios de la Termas quienes no desean que estos se modifiquen.

IPumammaguil

I—uenntes clel Sol

Figura 32: Logotipo de las termas Pumamaqui

Imagen recuperada de los archivos de la empresa de las termas Pumamaqui.

3.9.2 Eslogan

El eslogan que lleva las termas Pumamaqui es “fuentes del sol’” haciendo referencia a un lugar
sagrado, lleno de energias positivas y apto para la relajacion del cuerpo y de la mente.

3.9.3 Isotipo

El isotipo de las termas Pumamaqui es un Sol que complementando con el eslogan da el significado
de iluminacién espiritual y una conexién del cuerpo con la mente.

3.10 Estrategias de accion:

3.10.1 Estrategias de marketing

Para la elaboracién de las estrategias de marketing se ha tomado en cuenta al autor Javier Diaz, en
su libro Negocios y Emprendimiento (2015) el cual menciona que no todas las estrategias deben tener
un enfoque comercial, es por ello que a continuacion se muestran 4 tipos de estrategias que ayudan

a captar a los usuarios de una manera mas efectiva.
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3.10.1.1 Estrategias con enfoque de consumo-beneficio

Este tipo de marketing tiene como objetivo principal indicar a nuestro mercado porque nuestros
productos o servicios son los mejores o diferentes al de la competencia, ademas se trata de indicar a
nuestros consumidores porque deben adquirir nuestros servicios y cuales son los beneficios que ellos
obtienen con estos. En el caso de las termas Pumamaqui se debe aprovechar las bondades o
beneficios que tienen sus aguas termales asi como dar a conocer que el trayecto hacia las termas es
un valor agregado a los servicios, debido a que dicho trayecto esta rodeado de paisajes naturales,
ademas se debe tomar en cuenta que los servicios tendran un enfoque hacia el contacto con la
naturaleza y vivir experiencias al aire libre lejos del ruido y la contaminacion de la ciudad , que es lo

gue nos diferencia de la competencia.
3.10.1.2 Estrategias con enfoque branding

Este tipo de marketing tiene como objetivo posicionarnos en la mente de los clientes y lograr que
cuando el consumidor piense en un producto de la industria lo primero que se le venga a la mente
sean nuestros productos; esto se logra creando escenarios en donde el usuario se sientan
identificados y que cuando se le presente una situacion similar sea nuestra marca lo primero que se le
venga a la mente ; en este tipo de estrategia se plantea utilizar videos comerciales como idea central
para de esta manera crear escenarios en los que los usuarios se encuentran estresados, cansados de
la contaminacién y del ruido de la ciudad y necesitan salir de la rutina, para después presentarles la
propuesta del contacto con la naturaleza, aire puro, relajacion; sumando a esto los beneficios a la salud

gue se pueden obtener con la utilizacion de las aguas termales.
3.10.1.3 Estrategias con enfoque de Engagement

Este tipo de marketing tiene como objetivo que los usuarios evoquen diferentes sentimientos o
emociones que influencien a estos a consumir lo productos y servicios que se estan ofertando, en este
caso las termas Pumamaqui deberan trabajar en un video comercial o imagenes que transmitan esos
sentimientos 0 emociones que cada uno de los paquetes ofrece para de esta manera los usuarios se

conecten con estos y deseen vivir esa experiencia.
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3.10.2 Estrategias de ventas:

Para alcanzar los objetivos del plan de marketing se utilizara una serie de estrategias una de ellas es
la de ventas, las mismas que se utilizan para desarrollar la fuerza de ventas, en el caso de las termas

Pumamaqui basado en la investigacion antes realizada se podria utilizar:

Formacion del personal de ventas, programas de motivacion y control.
Alianzas con intermediarios( agencias de viajes y operadores turisticos)

Participacion en ferias turisticas

P w0 nh P

Campafias de ventas encaminadas al segmento de mercado identificado.

3.10.3 Estrategias de distribucion

En las estrategias de distribucion es importante tener en cuenta los canales directos e indirectos que
la empresa va a manejar, pues es de vital importancia identificar los canales de distribucion que
generen el mayor nimero de ventas; y ahondar esfuerzos en dichos canales. En las termas
Pumamaqui se identific6 Unicamente canales directos de distribucion como: reservas, precio, contacto

telefénico y reservas en la pagina de Facebook.

Se debe implementar canales de distribucion indirectos como: agencias de viajes, operadores

turisticos de transporte, que normalmente operen en la ciudad de Cuenca

3.10.4 Estrategias de publicidad y promocion:

En base a la investigacion realizada se determind que la mayoria de usuarios de las termas
Pumamaqui conocen acerca de esta por recomendaciones, evidenciando que se debe trabajar en gran
medida en la publicidad y promocion, ademas de ella se determindé que el principal medio de
informacion son las redes sociales por ello se debe trabajar continuamente en publicaciones,

comentarios y sugerencias en las mismas.

Por otro lado se propone realizar Fam trip con la Fundacién Municipal de Turismo para Cuenca,
agencias de viajes, operadores; para de esta manera establecer alianzas estratégicas, ademas se
invitara a las principales emisoras radiales de la ciudad de Cuenca como Ondas Azuayas y Super 94.9,
con el objetivo de publicitar la empresa mediante dichos medios. Se crearan videos publicitarios y se

los publicard en la péagina oficial de Facebook e Instagram, ademas en la publicidad escrita se
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manejara folleteria, la misma que sera repartida por el Itur, agencias y operadores con las que se

realicen alianzas.

Mediante el estudio de campo se pudo evidenciar que la sefialética informativa acerca de como
llegar al lugar es deficiente, por lo que se debe trabajar en ella, mediante la colocacion de letreros
informativos en la via los cuales indiquen la distancia real del recorrido para llegar a las termas
Pumamaqui (figura 33: propuesta de letreros informativos) por lo tanto se plantea colocar cuatro

letreros informativo repartidos a los largo del camino hacia las termas.

e Maers
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Figura 33: Pfopuesta de letrero informativo
Elaboracion propia

Otro punto importante es trabajar en la promocion de las termas es por ello que se lanzaran
promociones semanales en la pagina de Facebook e Instagram como: cumpleafieros mitad de precio,
10% de descuento si vas con tu grupo de amigos en bicicleta, se dara incentivos a los clientes fieles
como una orden de consumo en el restaurante, mitad de precio en ingreso, sorteos para pases de

cortesia con las personas que mas compartan y comenten las publicaciones de las paginas oficiales.
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Promociones para el publico objetivo segmento de ciclistas: descuento de 10% para grupos de
ciclistas, bebidas de cortesia a la entrada al lugar, diez minutos gratis en el sauna, si publica una foto
en la pagina de Facebook con un grupo de amigos recomendando el lugar y recibirds un 10%

descuento en el precio de la entrada.

3.10.5 Estrategia de producto:

Los profesionales de marketing pueden contribuir considerablemente con la direccion estratégica para
la creacion o realizacion de cambios radicales en una empresa ya sea para modificaciones en el
producto o afiadir un nuevo elemento a un producto o servicio, para ello se debe tener en cuenta que
la elaboracion de dichos cambios o sumatoria de elementos repercuten directamente en el area
financiera debido, pues mayores servicios o mayores cambios mayor sera las necesidades de recursos

humanos y recursos econémicos.

Basado en las encuestas se determind que la mayoria de los usuarios de las termas
Pumamaqui proponen la creacién del servicio de alojamiento, seguido del servicio de cabalgata y

caminata.

Segun la version de R. Trangoni estos servicios ya han sido analizados detenidamente por los
propietarios del lugar, pues son realizables debido a que en la zona existen haciendas que estarian
dispuestas a colaborar con el alquiler de caballos, ademas dentro de la planificacion de las termas ya
se ha planteado incorporar el servicio de hospedaje que se realizara en la categoria de camping, dichas
propuestas estudiadas en base a las finanzas y recursos humanos son factibles, (comunicacion

personal, 8 de junio, 2019).

3.11 Recursos necesarios para alcanzar las estrategias
Los recursos que se necesitaran para respaldar las estrategias mencionadas en el punto anterior
(3.10).

Para alcanzar las estrategias planteadas se contratara a los siguientes recursos humanos:

e Personal encargado del departamento de marketing (manejo de redes sociales, promociones,
publicidad).
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e Personal encargado del departamento de ventas (registro de visitantes, control de ventas, base
de datos de los clientes, Fam trip y alianzas con agencias de viajes).
e Personal encargado del departamento finanzas (contabilidad, compras, pago a proveedores,
distribucion de presupuesto para los demas departamentos).
e Personal encargado del departamento de produccién (preparacion de alimentos, limpieza
general, atencion al cliente).
e Personal encargado del departamento de recursos humanos (contratacion del personal , pago
al personal, capacitaciones).
En base a la entrevista a los propietarios de las termas se determind que los recursos econémicos que

estan dispuestos a utilizar para alcanzar los objetivos del plan de marketing son los siguientes:

e 500 ddlares en letreros de sefializacion, que se colocaran a lo largo del camino hacia las termas
Pumamaqui.

e 1737.92 ddlares en gastos de publicidad divididos en: 120 doélares para folleteria; 500 délares
en el video promocional; 997,92 ddélares en publicidad radial; 120 ddlares en la publicidad de
Facebook e Instagram.

e 300 ddlares en gastos para la elaboracién de un Fam-trip.

e 420 ddlares en carpas

e 800 dolares en calefactores para exteriores.

e 600 ddlares para adecuacion de espacio para camping.
3.12 Inversion:

Las termas Pumamaqui necesitan un total de inversion de $24,974 esta dividida en inversion fija que
comprende vehiculos, maquinaria y equipo (tabla 17 ); edificios, equipo de computo (tabla 18) muebles
y enseres (tabla 16) que suman un total de $23,046 ddlares otro tipo de inversion es la diferida y
comprende gastos de constitucion (tabla 19) y estudios de mercado que suman un total de $744; y el
capital de trabajo (tabla 20) que es todo lo que se necesita para el funcionamiento del negocio, dando
un total de 1184 dolares. El detalle de la inversion se puede observar en la tabla 16.
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Tabla 16:

Inversion de las termas Pumamaqui
Descripcion Valor
INVERSION FIJA $23,046
Vehiculos 0
Maquinaria y Equipo $1,080
Edificios $19,500
Equipos de computo $1,700
Muebles y enseres $766
INVERSION DIFERIDA $744
Estudios de mercado $500
Gastos de constitucion $244
CAPITAL DE TRABAJO $1184
Capital de trabajo $1184
INVERSION TOTAL $24,974

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

El valor total de la inversiébn en maquinaria y equipo de las termas Pumamaqui es de 1,080 ddlares, a

continuacion se muestra el detalle en la tabla 17.

Tabla 17:

Maquinaria y equipo termas Pumamaqui
Maquinaria y equipo Valor
Cocina $250
Horno $100
Refrigeradora $350
Tostadora $30
Cafetera $50
Licuadora $60
Bomba depuradora $300
Total $1,080

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

El valor total de la inversion de las termas Pumamaqui en equipo de computo es de 1700 dolares, el

detalle se muestra en la tabla 18.

Tabla 18:

Equipo de computo termas Pumamaqui
Equipo de computo Valor
Teléfono $70
Computadora $1000
Total $1700

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.
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El total de la inversion realizada en muebles y enseres de las termas Pumamaqui es de 766 ddlares,

a continuacion se muestra el detalle en la tabla 19.

Tabla 19:
Muebles y enseres termas Pumamaqui
Muebles y enseres Valor
Mesas y sillas $400
Ollas $25
Sartenes $40
Vasos $12
Cucharas $5
Tazas $24
Platos $30
Cubiertos y tenedores $6
Bowl $30
Jarras $4
Azucareras $8
Saleros $6
Reposteros $25
Limpiones $4
Cernidor $4
Cuchillos $20
Cucharetas $7
Tabla de picar $6
Toallas $10
Batas de bafio $100
Total $766

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

El total de los gastos de constitucion de las termas Pumamaqui es de 244 dolares, a continuacion se

muestra el detalle en la tabla 20.

Tabla 20:

Gastos de constitucion termas Pumamaqui
Gastos Valor
Patente municipal $20
Registro de la marca $224
Total $244

Nota: Elaboracion propia en base a la informacion obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

El total del capital de trabajo de las termas Pumamaqui es de 1184 doélares, a continuacion se muestra

el detalle en la tabla 21.
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Tabla 21:

Capital de trabajo
Salario 1 $386
Salario 2 $386
Agua $30
Luz $10
Arriendo $150
Teléfono $12
Gas $10
Mercaderia $200
Total $1184

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

3.13 Costos
Para los calculos de los costos se tom6é en cuenta los siguientes: costos administrativos, de produccién

y marketing.

3.13.1 Costos administrativos
Los costos que se tomaron en cuenta como costos administrativos de las termas Pumamaqui fueron:
el pago de la remuneracion del personal y el pago de los servicios basicos. A continuacion se presentan

los costos del afio 1 al afio 6 en la tabla 22, para ver el detalle de costos administrativos por afio (ver

anexo 9).

Tabla 22:

Total de costos administrativos afio 1, 2, 3, 4, 5,6
Costos administrativos afo 1 $ 12000
Costo administrativos afio 2 $ 17653,2
Costos administrativos afio 3 $ 18580,08
Costos administrativos afio 4 $ 19509
Costos administrativos afio 5 $ 20440,08
Costos administrativos afio 6 $21373,2

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

3.13.2 Costos de produccion
Los costos de produccion son todos los insumos necesarios para producir un servicio o producto, a
continuacion en la tabla de la 23, se muestran los costos de produccion de las termas Pumamaqui del

afio 1 al afio 6; se debe tomar en cuenta que a partir del afio dos los costos de produccion aumentaron
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debido a que en este afio se propone lanzar un nuevo producto, para ver el detalle de costos de
produccién por afio (ver anexo 10).

Tabla 23:

Total de costos de produccion afio 1, 2, 3,4, 5,6
Costos de produccion afio 1 $ 2400
Costos de produccién afio 2 $ 24120
Costos de produccion afio 3 $ 25326
Costos de produccion afio 4 $ 26592,3
Costos de produccioén afio 5 $ 27931,92
Costos de produccién afio 6 $ 29318,01

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

3.13.3 Costos de marketing
Los costos de marketing son aquellos que estdn destinados a la publicidad y promocién de los
productos o servicio ofertados; en la tabla 24, se muestran los costos de marketing de las termas

Pumamaqui del afio 1 al afio 6, para ver el detalle de costos de marketing por afio (ver anexo 11).

Tabla 24:

Costos de marketing del afio 1 al 6
Costos de marketing 1 $ 250
Costos de marketing 2 $ 2541,92
Costos de marketing 3 $ 1559,12
Costos de marketing 4 $ 318
Costos de marketing 5 $ 592
Costos de marketing 6 $ 996

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

3.14 Gastos
Los gastos de las termas Pumamaqui se establecieron mediante la suma de todos los costos de

produccién, marketing y administrativos; como se muestra en la tabla 25.

El total de los gastos del afio 1 en las termas Pumamaqui fue el siguiente: 14650 dolares, El
total de los gastos del afio 2 en las termas Pumamaqui fue de 44315,12 ddlares; El total de los gastos
del afio 3 en las termas Pumamaqui fue de 45465,2ddlares; El total de los gastos del afio 4 en las

termas Pumamaqui fue de 46419,3 dolares; El total de los gastos del afio 5 en las termas Pumamaqui
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fue el siguiente: 48953,00d6lares; El total de los gastos del afio 6 en las termas Pumamaqui fue el
siguiente: 51687,21d6lares.

Tabla 25:

Gastosano 1,2,3,45y6
Gastos Anual
Gastos afio 1 $ 14650
Gastos afio 2 $ 44315,12
Gastos afio 3 $ 45465,2
Gastos afno 4 $ 46419,3
Gastos afio 5 $ 48953,00
Gastos afo 6 $51687,21

Nota: Elaboracién propia en base a la informacion obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

3.15 Ingresos

Los ingresos anuales se determinador para cada itinerario propuesto(ver anexo 12), utilizando el precio
unitario multiplicado por el nimero de mercado meta obteniendo de esta manera el total de ingresos
anuales para cada afio y para cada itinerario, para ver el detalle de los ingresos por afio (ver anexo

13). En la tabla 26 se muestra el total de los ingresos anuales

Tabla 26:

Ingresos anuales
Ao Ingresos Anuales
1 $ 14400
2 $ 48088
3 $ 60600
4 $ 66660
5 $ 78469
6 $ 86315

Nota: Elaboracion propia en base a la informacion obtenida de los propietarios de las termas

3.16 Flujo de fondos.
El flujo de fondos da como resultado que la inversion en los productos que se esta proponiendo es
rentable y ademas que el VAN es positivo, es decir que generara beneficios, en cuanto al TIR este

sera de 35%, es decir se recuperara la inversion. A continuacion se muestra el detalle en la tabla 27.
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Tabla 27:
Flujo de Fondos

FLUJO DE FONDOS

Nota: Elaboracion propia en base a los datos obtenidos de las termas Pumamaqui.

ARo 0 1 2 3 4 5 6
Ingresos 14400 48088 60600 66660 78469 86315
44315,1
Gastos 14650 2 45465,2 46419,3|48953,995|51687,21075
Costos de
produccion 2400 24120 25326 26592,3(27921,915| 29318,01075
Costos
administrativos 12000| 17653,2| 18580,08| 20440,08| 20440,08 21373,2
Costos de marketing 250| 2541,92| 1559,12 318 592 996
Costos financieros 0 0
Inversiones 24974 2940 1740
Inversion fija 23046
Inversion diferida 744
Capital de trabajo 1184
Recuperacion capital
de trabajo 200
Valor de salvamento 2772.,6
Flujo de fondos -24974 -250| 832,88 15134.8 20240,7 |27774,505 | 37600,73925
VAN 25.163,01 | VIABLE
RENTABL
TIR 35% | E
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3.17 Mecanismos de control

Los mecanismos de control hacen referencia a las técnicas que se van a utilizar para saber si los
objetivos del plan de marketing planteados se estan cumpliendo, es por ello que se presentaran
informes de las actividades que se estan realizando en la empresa mensualmente de esta manera se
podra detectar cualquier falla en el servicio y se podra mejorar a tiempo, ademas se implementara un
buzéon de sugerencias para el publico y se analizaran cada uno de ellas, para de esta manera
determinar en qué se debe mejorar y que es lo que los usuarios opinan del servicio que se esta
ofreciendo; se creara una base de datos de los turistas nacionales y extranjeros, para de esta manera
conocer a los clientes y al mismo tiempo llevar un registro del nimero de visitantes mensuales
ayudando a verificar si el objetivo de aumentar el 25% anual de los visitantes se esta cumpliendo(ver
anexo 15), dicho registro también ayudara a identificar si las estrategias para la introduccion de
mercado extranjero estan funcionando, ademas se evaluaran las estrategias de publicidad para
determinar si estas estan llegando a mas personas por ejemplo mas seguidores en Facebook e
Instagram , mas comentarios o mas nimero de vistas en publicaciones para determinar el alcance que
se tiene en las redes sociales; lo mismo pasara en cuanto a la folleteria y por Gltimo se analizaré si el
producto esta siendo aceptado por el publico objetivo; esto mediante una encuesta de satisfaccién en
cada uno de los itinerarios(ver anexo 16). Dicha encuesta se realizara en el traslado de retorno a la

ciudad de Cuenca.
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4. CONCLUSIONES:

El objetivo principal de este proyecto de intervencion era la elaboracion de un plan de marketing para
fuentes de aguas termales basadas en el caso: Pumamaqui, dicho plan de marketing incidi6
positivamente en los actores claves, principalmente en los propietarios de las termas; pues este plan
es una guia para mejorar las falencias que se identificaron en la empresa y trabajar en ellas para la

mejora del servicio y de los productos que ofrecen.

Uno de los principales aportes de este proyecto fue la elaboracion del perfil del turista que visita
las termas Pumamaqui, pues es de gran importancia identificar quienes estan consumiendo los
servicios de las mismas, asi como cual es su motivacion y percepcion de calidad en los servicios

prestados.

La identificacion de la demanda referente a las termas Pumamaqui asi como el analisis de
situacién actual fueron indispensables para la elaboracion de estrategias que son la base para el plan
de marketing. Se determind que la implementacion del plan de marketing mayoritariamente en las
propuestas de itinerario contribuird positivamente en el flujo de turistas y en el ingreso econémico

comparado con el que se presenta actualmente.

Esto se ratifica en el flujo de fondos presentando que las propuestas son viables y rentables,
ademas se concluye que es indispensable el manejo de mecanismos de control pues estos pueden

presentar informacién valiosa para futuros proyectos.

Ademas es importante tomar en cuenta los aspectos que se identificaron mediante el andlisis
del Benchmarketing puesto que en este proceso se analizé el mejor exponente de la industria frente
al producto Pumamaqui, identificando asi aspectos en los que las termas Pumamaqui pueden mejorar
y trabajar; dentro de esto se puede mencionar una mejor imagen corporativa, sefialética mayores

servicios, creacion de paguetes, mejora en promocion.

En base a todo el estudio realizado se podria mencionar que las termas Pumamaqui pueden
llegar ser uno de los mejores exponentes de la industria debido a que cuenta con recursos unicos

dentro de la misma como es su ubicacion, paisaje natural, infraestructura, calidad del agua y los
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recursos necesarios para poder implementar otros servicios como caminatas, cabalgatas, visita a

piscinas de piscicultura y mas
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5. RECOMENDACIONES:

Se recomienda a los propietarios de las ternas Pumamaqui ejecutar el presente plan de marketing,
pues esta disefiado para mejorar las falencias encontradas en la empresa, ademas se les recomienda
llevar el registro de visitantes y llevar a cabo los mecanismos de control planteados, estos seran las

principales fuentes de informacién para futuros proyectos.

Ademas se les recomienda tener una base de datos de los principales aliados estratégicos entre
estos se tienen: hoteles, agencias de viajes, transporte turistico, guias, agencias operadoras, Itur para

trabajar conjuntamente con ellos en los itinerarios propuestos.

También se recomienda que dicho plan de marketing no es un documento inamovible, pues a
lo largo de la ejecucion de dichas propuestas puede sufrir alteraciones y modificaciones que deben

estar determinadas en los mecanismos de control.

Se recomienda también mantener una imagen corporativa de proteccion ambiental y hacer
alianzas con agencias y hoteles de prestigio o0 que mantengan los mismos ideales, mantener una
buena apariencia, cuidado personal y el uso de uniformes o distintivos que permita identificar al

colaborador.

Siempre estar atento y dispuestos a colaborar con entidades publicas, pues estas podrian

presentar ser oportunidades valiosas para el desarrollo de la empresa
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1) Titulo del proyecto de intervencién

PLAN DE MARKETING PARA FUENTES DE AGUAS TERMALES: CASO PUMAMAQUI, SAN
JOAQUIN PERIODO 2020-2022

2) Nombres de los estudiantes:

Jonnathan Paul Carrefio Calle jpaul.carrenoc@ucuenca.edu.ec
Adriana Pamela Lazo Tigre adriana.lazo@ucuenca.edu.ec

3) Resumen del proyecto de intervencion

El presente trabajo de intervencion consiste en un plan de marketing para fuentes de aguas termales

basados en el Caso Pumamaqui San Joaquin Periodo 2020-2022.

Para la elaboracion del plan de marketing se ha planteado: Realizar un analisis de situacion actual de
las aguas termales en el Ecuador y de las aguas termales Pumamaqui; utilizando la técnica documental
asi como la observacién participativa, ademas determinar la oferta y la demanda de los visitantes de
las aguas termales Pumamaqui, utilizando para ello la técnica de encuesta y observacion de campo,

para finalmente plantear estrategias de marketing en base a los resultados obtenidos.

4) Planteamiento del proyecto de intervencion

“El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta "
(Stanton, Etzel y Walker, 2006). Todo esto con el fin de lograr los objetivos de la organizacion, que en

la mayoria de casos en el sector privado es el fin de lucro, por lo cual se debera incrementar las ventas.

Es por ello que el marketing es una herramienta indispensable para alcanzar el aumento de las ventas
dentro de cualquier empresa, pues no solo se centra en ellas, sino que también busca la satisfaccion
del cliente en base a la prestacion de productos y servicios de calidad, canales de distribucion, buen
precio, segmentacion de mercado, entre otros aspectos que ayuden a alcanzar el objetivo principal del

marketing.
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El presente proyecto de intervencion tiene como finalidad satisfacer la necesidad de elaborar un plan
de marketing para fuentes de aguas termales, debido a que hasta el momento del planteamiento del
presente proyecto de intervencidon no existe un plan de marketing aplicado a fuentes de aguas
termales: Caso Pumamaqui, por lo cual es indispensable determinar la informacién necesaria para la
elaboracién de dicho plan, para esto se han planteado objetivos, los cuales consisten en realizar un
analisis de situacion actual de las aguas termales en el Ecuador y de las aguas termales Pumamaqui,
para de esta manera determinar la oferta y la demanda de los visitantes de Pumamaqui, y asi plantear
estrategias de marketing en base a los resultados obtenidos, para de esta manera alcanzar la meta de

elaborar un plan de marketing para fuentes de aguas termales: Caso Pumamaqui.

Este proyecto servirh como guia para futuros emprendimientos de naturaleza similar, ademas dara
una idea clara acerca de la empresa a sus propietarios y estos podran mejorar la calidad de los
servicios que ofrecen, se centraran en un segmento de mercado especifico y crearan servicios
especializados para los turistas, todo esto en beneficio directo para los clientes y para la comunidad
local , pues esta se vera beneficiada indirectamente por el aumento de la llegada de turistas al lugar

y la distribucién econémica que genera el turismo.

Ademas el proyecto puede ser un aporte para la elaboracion de proyectos de desarrollo turistico en el
Biocorredor Yanuncay, contribuyendo con el Plan de Ordenamiento Territorial de la parroquia de San

Joaquin y el Gobierno Auténomo Descentralizado de Cuenca.
5) Revisién Bibliografica
En el presente trabajo de titulacién utilizara los siguientes trabajos para su desarrollo

Los autores Kotler, Bowen, Makens, Garcia y Flores en su libro Marketing Turistico dan a conocer que
el marketing no hace referencia solo a la accion de vender y promocionar un producto o servicio; sino
gue esto va mas alla a tal punto que el marketing tiene que ser visto como una herramienta para
satisfacer las necesidades del cliente, pues conociendo dichas necesidades se podrian desarrollar
productos y servicios con un valor agregado para el cliente, ademas de establecer precios, distribuir,
comunicar productos y servicios eficazmente, incrementando de esta manera las ventas. Por lo tanto

usaremos esta obra para entender de mejor manera el alcance que tiene el marketing.
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En relacion a la necesidad de ser mas competitivos hemos considerado indispensable ver la obra de
Marmol y Ojeda en su libro Marketing turistico hacen referencia al marketing como una herramienta
en la gestion de empresas, la cual es utilizada para desarrollar acciones para incrementar la
competitividad favoreciendo al cliente y satisfaciendo sus necesidades con el fin de lograr la
fidelizacion del mismo generando rentabilidad para la empresa. Ademas destacan que el marketing
permite identificar y comprender el mercado para generar una oferta atractiva, competitiva,
diferenciada y con la capacidad de obtener clientes potenciales, para lo cual se debera: estudiar a sus
posibles consumidores, las caracteristicas del mercado, factores externos que rodean la empresa,
estrategias y acciones de marketing para de esta manera lograr lo ya mencionado. Por este motivo
utilizaremos esta obra para determinar cuales son los factores que contribuyen a la mejora de

la competitividad vy la satisfaccion de los clientes.

Por su parte Muiliz, en su libro Marketing del siglo XXI, menciona que el plan de marketing es esencial
en toda empresa, pues este pemite la comecializacion eficaz ya sea de productos o servicios, ademas
menciona que el plan de maketing debe estar adecuado al tamafio de la empresa pues este debe
adaptarse a las diferentes necesidades de las mismas de este modo se define al plan de marketing
como un documento escrito que sirve de guia para el desarrollo de las actvidades empresariales. En
la guia ademas se definen los objetivos a conseguir en deteminado tiempo asi como el detalle de los
programas y medios de accién que son necesarios para alcanzar dichos objetivos.Por tanto |,

utilizaremos esta obra para determinar las caracteristicas necesarias de un plan de marketing.

Para la caracterizacion de qué constituye una fuente termal recurriremos a los autores Monroe, Pozo
y Wicander en su libro Geologia dinamica y evolucion de la Tierra, obra en la que mencionan que
una fuente termal es toda fuente en donde el agua de la misma puede alcanzar desde los 9°C hasta
los 37°C que es la temperatura del cuerpo humano, ademas existen fuentes termales que pueden
llegar hasta el punto de ebullicion, pues el calor de las mismas es producido por el magma o por rocas

en proceso de enfriamiento provocando que el agua ascienda hacia la superficie.

Por su parte Mufioz en el libro Aguas Minerales del Ecuador, en el cual trata también de las aguas
termales diciendo que el agua que surge del suelo cuya temperatura es muy superior a la del aire

ambiente, puede ser empleada como tratamientos terapéuticos en manos de un médico especializado.
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Por altimo, consideraremos a la autora Focada, en su libro La Geologia Médica: Una disciplina
emergente, la cual trata acerca del uso de las fuentes termales como una manera de mejorar el estado

psicologico y emocional de las personas, mejorar su postura, aumentar el flujo sanguineo, facilitar la

circulacion y producir la relajacion muscular, contribuyendo asi al bienestar del cuerpo.

6) Objetivos, metas, transferencia de resultados e impactos
Objetivos:
Objetivo General:

Determinar la informacidon necesaria para la elaboracién de un plan de marketing para fuentes de

aguas termales: Caso Pumamaqui
Objetivos Especificos:

1. Realizar un andlisis situacional de las aguas termales en el Ecuador y de las aguas termales
Pumamaqui San Joaquin.
Determinar la oferta de aguas termales y la demanda existente en Pumamaqui San Joaquin.

3. Establecer estrategias de marketing para las aguas termales Pumamaqui San Joaquin.
Meta:
Elaborar un plan de marketing para las aguas termales Pumamaqui San Joaquin.
Transferencia de resultados:

El plan de marketing seré entregado formalmente a los propietarios de las aguas termales Pumamaqui

San Joaquin.

Impactos:
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El principal impacto que generara la ejecucion del plan de marketing seréa econdmico, pues el principal
objetivo es el incremento de las ventas mediante la prestacion de servicios de calidad, segmentacion

de mercado, servicio al cliente, entre otros.

Pero esto no solo tendra un beneficio hacia los propietarios de las aguas termales sino también para

la comunidad local siendo una fuente generadora de empleo.

7) Técnicas de Trabajo

El presente trabajo de investigacion se realizara con una metodologia mixta esto quiere decir que sera
de una forma cualitativa y cuantitativa, pues un plan de marketing requiere del estudio de la oferta y la
demanda del lugar el cual abarca puntos como: nimero de visitantes, ingresos econdémicos, precio,
temperatura del agua y su composicién (factores cuantitativos), motivacién, lugar de procedencia,
atencion al clientes, servicios ofertados, infraestructura, producto, plaza, promocion (factores

cualitativos).

Las técnicas que se utilizaran seran: técnica documental para la obtencion de la informacion necesaria
para el plan de marketing y su elaboracion, observacién de campo y observacion participativa para
tener una idea mas clara acerca del lugar y para saber en qué se debe trabajar, encuestas para obtener

el perfil de los visitantes que llegan a las aguas termales.
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9) Talento Humano

PLAN DE MARKETING PARA FUENTES DE AGUAS TERMALES: CASO PUMAMAQUI, SAN
JOAQUIN PERIODO 2020-2022

RECURSO DEDICACION VALOR TOTAL $
DIRECTOR lhora/ semana/12 meses 600,00
ESTUDIANTES Estudiante 1= 10 horas/semana/12 meses 2.400,00

Estudiante 2=10 horas/semana/12 meses 2.400,00
TOTAL 5.400,00
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10) Recursos Materiales

PLAN DE MARKETING PARA FUENTES DE AGUAS TERMALES: CASO PUMAMAQUI, SAN

JOAQUIN PERIODO 2020-2022

CANTIDAD RUBRO VALOR TOTAL $

500 unidades Fotocopias 15,00
4 unidades Esferos 2,00
1 unidad Computadora 100,00
1 unidad Calculadora 15,00
2 unidades Resmas de papel bond 10,00
2 unidades Cuadernos 3,00
2 unidades Tableros 6,00
1 unidad Grapadora 3,00
1 unidad Grapas 2,00
1 unidad Perforadora 3,00
3 unidades Carpetas 2,40
100 unidades Clips 3,00

Alimentacion 288,00

Transporte 384,00
TOTAL 836,40
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11) Cronograma de actividades

PLAN DE MARKETING PARA FUENTES DE AGUAS TERMALES: CASO PUMAMAQUI, SAN
JOAQUIN PERIODO 2020-2022

ACTIVIDAD MES

1 2 3 |4 |5 6 7 |8 9 |10 |11 |12

1.Recoleccion y X X

organizacion de la

informacion

2.Discusion y andlisis de la X | X X

informacion

3.Trabajo de campo X X

4. Encuestas X X| x

5.Integracion de la X| X X

informacion de acuerdo con

los objetivos

6.Redaccién del trabajo X X

7.Revision Final X
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12) Presupuesto

PLAN DE MARKETING PARA FUENTES DE AGUAS TERMALES: CASO PUMAMAQUI, SAN
JOAQUIN PERIODO 2020-2022

CONCEPTO APORTE DEL OTROS APORTES TOTAL
ESTUDIANTE $ $
$
Talento Humano
Director 600,00
Investigador 1 2.400,00 5.400,00
Investigador 2 2.400,00
Gastos de Movilizacion
Transporte 384,00 384,00
Alimentacion 288,00 288,00
Gastos de la investigacion
Recursos materiales 164,40 164,40
Bibliografia 15,00 15,00
Internet 300,00 300,00
Otros 200,00
Total 6.751,40
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13)Esquema
indice
Titulo
Dedicatoria
Agradecimiento
Resumen
Abstract
Introduccion

Capitulo I: Analisis de la situacidn actual de las Aguas Termales en el Ecuador y de las aguas

termales Pumamaqui
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1.12 Analisis externo de la empresa
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Capitulo IlI: Ofertay demanda
2.1 Oferta
2.1.1 Andlisis de los servicios de las aguas termales
2.1.2 Método investigativo
2.2 Demanda
2.2.1 Tamafio de la muestra
2.2.2 Técnicas a utilizar: encuestas, observacion participativa
2.2.3 Perfil del Turista
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Capitulo 1ll: Plan de marketing
3.1 Analisis FODA
3.2 Fuerzas de Michael Porter
3.3 Analisis del entorno: Benchmarketing
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3.7 Objetivos
3.8 Planes de accion: estrategias
3.9 Recursos para alcanzar las estrategias.

Conclusiones
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7.2 Anexo 2: Carta de compromiso de la propietaria de las termas Pumamaqui
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UNIVERSIDAD DE CUENCA
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA HOSPITALIDAD
CARRERA DE TURISMO
Encuesta para conocer el perfil del turista que visita las aguas termales Pumamaqui
Este cuestionario servira como instrumento de recoleccion de datos para la realizacién de un proyecto
de intervencion intitulado “PLAN DE MARKETING PARA FUENTES DE AGUAS TERMALES: CASO
PUMAMAQUI, SAN JOAQUIN PERIODO 2020-2022".
Por favor llenar el cuestionario en su totalidad y con la mayor sinceridad posible

1) Género ( ) Secundaria.

() Masculino. () Superior (Universidad).

( ) Femenino. ( ) Post grado (Maestria, PHD, etc.).

2) Edad 6) ¢ Cual es su nivel de ingresos?

( ) De 10 a 19 afios () Menos de 394.

( ) De 20 a 29 afios. ( ) De 395 a 788 ddlares.

( ) De 30 a 39 afios. ( ) De 789 a 1182 dolares.

( ) De 40 a 49 afos. ( ) De 1183 a 1576 dolares.

( ) De 50 a 59 afios. ( ) De 1577 ddlares en adelante.

() De 60 afos adelante. 7) ¢Cual es el motivo para visitar las aguas

3) Lugar de Procedencia termales? Elija una opcion
Pais () Tratamientos de Salud.
Ciudad () Recreacion.

4) Estado Civil () Contacto con la naturaleza.

( ) Soltero. ( ) Spa.

( ) Casado. ( )Oftros. ¢Cudl?

( ) Divorciado. 8) ¢Con quién visita las aguas

( ) Viudo. Termales?

() Unidn libre. () Amigos.

() Separado. () Familia.

5) ¢Cual es su nivel de instruccion? () Pareja.
(Terminado) () Grupo Organizado.

() Primaria. ( ) Solo.
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9) ¢Por qué medio se entero de las
Termas Pumamaqui?

() Internet (redes sociales, paginas web).

( ) Recomendacion de amigos/familiares.

( ) Guias Turisticas.

( ) Agencias de Viaje.

( ) Publicidad (radio, tv, folleteria).

( ) De paso

( ) Otros ¢ Cual?

10)¢En qué medio de transporte se
movilizo hacia las Termas Pumamaqui?
) Vehiculo Propio.
) Vehiculo Alquilado.
) Transporte Turistico.

(

(

(

() Motocicleta.

( ) Bicicleta.

() Caminando.

( ) Otros. ¢ Cual?

11)¢Con que frecuencia visita las Termas
Pumamaqui?

() Primera vez

( ) Unavez ala semana

() Una vez cada quince dias.

( ) Unavez al mes.

( ) Una vez cada tres meses

( ) Una vez cada seis meses

( ) Unavez al afio

() Otro. ¢Cual?

Adriana Pamela Lazo Tigre
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12) ¢Qué servicio le gustaria que se
implemente en las aguas Termales?
Elija uno

( ) Caminata

() Cabalgata

() Transporte

() Hospedaje

() Otro. ¢,Cual?

13)¢,Como califica el servicio ofrecido en
las Termas Pumamaqui?

() Muy bueno.

( ) Bueno.

( ) Regqular.

( ) Malo.

( ) Pésimo.

14)Volveria a las Termas Pumamaqui

( ) Volveria con seguridad

( ) Probablemente volveria

() No volveria

Informacion de contacto:

Nombre:

Correo electronico

Recomendaciones:

Muchas gracias por su colaboraciéon
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7.4 Anexo 4: Cotizacion video promocional

CLIENTE / EMPRESA: Termas Pumamaqui

Es un gusto dirigirnos a usted para poder atender las necesidades audiovisuales que requieren. A
continuacion detallamos los servicios ofrecidos para la produccion de 1 spot solicitado Registro de
video de evento corporativo.

VIDEO EXPLICATIVO

- Video promocional de 1 minuto

- Grabacion de audio de personaje

- Grabacion de locacion en todos sus planos

- Seleccion de personajes para spot

- Narracion del video con audio en off

- Time lapse de espacios naturales

- Filmacion con camara fija, en movimiento y aéreas

EQUIPO TECNICO

- Camara Canon 6D mkii, Full HD - Lens 24-105, 35mm, 24-70mm, 85mm

- Luz led y tugsteno - Glidecam, Steadycam, Dolly.

- Monitor

- Micréfono

- Grabadora digital

Valor total de la produccién por video: $430+IVA incluye toda la produccién y musicalizacién de libreria.

W tad
FILMS

Cel. 0987130634

www.vimeo/gravityecuador

Timoleo6n Carrera y Juan Bautista

Cuenca- Ecuador
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7.5 Anexo 5: Cotizaciéon radio
r ONDAS
(@ Azuavas
Seforita Adriana Lazo

TERMAS PUMAMAQUI

De nuestras consideraciones:

Nos complace dirigirnos a Usted para saludarle y ofrecerle informacion sobre nuestra emisora, uno de
los medios historicos del pais que cumplié 71 afios de vida.

OFERTA PUBLICITARIA:

Nos es grato poner a su consideracion nuestra oferta publicitaria y promocional para beneficio de la
TERMAS PUMAMAQUI; esperamos poder contarles como uno mas de nuestros apreciados clientes.
COTIZACION

| F
Derechos Duracién Caracteristicas Periodo nversién
mensual
3 Cuiias En Informativos, Contrato
Diarias de |30 Segundos deportivos y $ 297,00
% E mensual
lunes a viernes rotativos
5 Cufias En Informativos,
Diarias de 30 Segundos deportivos y conratn $470.25
mensual
lunes a viernes rotativos

« El valor indicado no incluye IVA.

» Contrato mensual, para cuias ocasionales se aplicara el precio de tarifa.

Si tiene observaciones o inquietudes sobre nuestra propuesta, no dude en contactarnos. Estamos

siempre a su entera disposicion.

Muy Atentamente,
Alexandra Cedillo
ONDAS AZUAYAS
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7.6 Anexo 6: Fotografias de las termas Pumamaqui

Figura 34: Fotografia de las termas Pumamaqui.
Fuente propia

Figura 35: Fotografia de las termas Pumamaqui.
Fuente propia
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Figura 36: Fotografia de las termas Pumamaqui.
Fuente propia

Figura 37: Fotografia de las termas Pumamaqui.
Fuente propia
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7.7 Anexo 7: Reporte de resultados quimicos de las termas Pumamaqui

REPORTE DE RESULTADOS QUIMICOS Codigo: SGCUDAL-F-004

Versién: 3
CODIGO LAB: CLIENTE: Rocio Trangoni o -
MUESTRA: Agua CANTIDAD: 500 ml
CONDICION DE LA MUESTRA: MUESTREADO POR: Cliente ANALISIS SOLIAITADO:
Ambiente Composicién Quimica de la
e muestra
IDENTIFICACION DE LA (S) MUESTRA(S):
[ Pumamaqui ' | Pumamagqui : ]
RESULTADOS
Muestra: 324 Q-01
Andlisis Unidades Método Resultado Requisito
sodio me/L Absorcién Atémica 433 N/A
Calcio me/L Absorcion Atémica 89 N/A
Potasio mg/L i Absorcién Atémica 635 N/A
Carbonatos mg/L ‘ Titulacién 9 N/A
Cloruros me/L Cromatografia lonica 36.5 N/A
Sulfatos mg/L Cromatografia lonica a47.7 N/A
Magnesio me/L Absorcién Atdmica | Nodetectable N/A
Unidades de [
pH pH Potenciometria 9.23 N/A
|
Presentes no
Bicarbonatos me/L Tedrico detectables N/A

OBSERVACIONES: Se hicieron los andlisis para los minerales mads comunes presentes. De
acuerdo a lo presentado, la existencia de Carbonatos y el pH en 9.23 son Indicativos de la
presencia de bicarbonatos, los cuales no pudieron ser cuantificados por falta de reactivos.
Estos wvalores ademas son caracteristicos de aguas con  alcalinidad media. Las
combinaciones de sales presentes son:

Los resultndos son valooe pom i No e > ) la previe aulonzacion da UOA LASORATORIOS.
El latoretana ao de 08 resullodos
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REPORTE DE RESULTADOS QUIMICOS Cédigo: SGCUDAL-F-004

Version: 3

Carbonato de Calcio, Bicarbonato de Sodio, Bicarbonato de Potasio, Sulfato de Calcio,
Sulfato de Sodio, Suifato de Potasio, Cloruro de Sodio y Cloruro de Potasio. Ademads de iones
Sadio (Na*), Potasio (K*) y Calcio (Ca*")

Las caracteristicas benéficas de estas aguas se deben a la alcalinidad que presentan vy la
abundante presencia de iones Sodio, Potasio y Calcio. Estos lones son caracteristicos de las
aguas minerales de los andes ecuatorianos.

Abreviaturas:

N/A: No Aplica

Técnico Responsable Director Técnico

Los resulladed 0N vAKIOS Dard (G Muestra analizada. NG se pueden (eproaucy S a pravia autorizacion de UDA LABORATORIOS.
£] laboratorio mar I @0 'on resultndos
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7.8 Anexo 8: Acta de entrega del plan de marketing

Cuenca 22 de julio del 2019

Acta de entrega y recepcion

En la ciudad de Cuenca a los veinte y dos dias del mes de julio del afno 2019, se
realiza la entrega formal del proyecto de intervencion intitulado “Plan de
Marketing para fuentes de aguas termales: Caso Pumamadqul, San Joaquin
pericdo 2020-2022"

Para lo cual se entrega una copia del trabajo de intarvencion con el respectivo
plan de marketing, CD con el proyecto de intervencion en digital y todos sus
anexos, ademas se entrega un documento en excel con flujo de fondos para

calculos de viabilidad y rentabilidad de futuros proyectos.

Para constancia de la entrega firman los autores del proyecto Jonnathan Paudl
Carrefo Calle, Adriana Pamela Lazo Tigre y Alejandro Enrique Barjas Owen

propietario de las termas Pumamaquil

Firmas de constancia:

Alejandro Enrique Borjas Owen
Propietario

5 — :a C
Sl

Jonnathan Padl Carreno Calle
Autor del proyecto

o
e

Adriana Pamela Lazo Tigre
Autora dei proyecto
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7.9 Anexo 9: Detalle de costos administrativos del afio 1 al 6.

Tabla 28:

Costos administrativos afo 1
Costos administrativos Costo mensual Costo anual
Sueldo 1 394 4728
Sueldo 2 394 4728
Arriendo 150 1800
Luz 10 120
Agua 30 360
Teléfono 12 144
Gas 10 120
Total 1000 12000

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 29:

Costos administrativos afio 2
Costos administrativos Costo mensual Costo anual
Sueldo 1 402 4824
Sueldo 2 402 4824
Sueldo 3 402 4824
Luz 10,5 126
Agua 31.50 378
Teléfono 12.60 151,2
Gas 10,5 126
Arriendo 200 2400
Total 1427 17653,2

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 30:

Costos administrativos afio 3
Costos administrativos Costo mensual Costo anual
Sueldo 1 410 4920
Sueldo 2 410 4920
Sueldo 3 410 4920
Luz 11,02 132,24
Agua 33,07 396,84
Teléfono 13,23 158,76
Gas 11,02 132,24
Arriendo 250 3000
Total 1548,34 18580,08

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.
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Tabla 31:
Costos administrativos afio 4

Costos administrativos Costos mensual Costo anual
Sueldo 1 418 5016
Sueldo 2 418 5016
Sueldo 3 418 5016
Luz 11,57 138,84
Agua 34,72 416,64
teléfono 13,89 166,68
Gas 11,57 138,84
Arriendo 300 3600
Total 1625,75 19509

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 32:

Costos administrativos afio 5

Costos administrativos Costo mensual Costo anual
Sueldo 1 426 5112
Sueldo 2 426 5112
Sueldo 3 426 5112
Luz 12,15 145,8
Agua 36,46 437,52
Teléfono 14,58 174,96
Gas 12,15 145,8
Arriendo 350 4200
Total 1703,34 20440,08

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 33:

Costos administrativos afio 6

Costos administrativos Costo mensual Costo anual
Sueldo 1 434 5208
Sueldo 2 434 5208
Sueldo 3 434 5208
Luz 12,76 153,12
Agua 38,28 459,36
Teléfono 15,3 183.,6
Gas 12,76 153,12
Arriendo 400 4800
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Total 1781,1 21373,2
Nota: Elaboracion propia en base a la informacion obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.
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7.10 Anexo 10: Detalle de costos de produccion del afio 1 al 6.

Tabla 34:

Costo de produccion afo 6
Costos de produccion Costo mensual Costo anual
Mercaderia 200 2400
Total 200 2400

Nota: Elaboracion propia en base a la informacion obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 35:
Costo de produccion afo 2
Costo de produccion Costo anual
Servicio del guianza 1800
Alquiler de caballos 1200
Servicio de transporte 15720
Alimentacion 5400
Total 24120
Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.
Tabla 36:
Costo de produccion afio 3
Costos de produccion Costo anual
servicio de guianza 1890
alquiler de caballos 1260
transporte 16506
alimentacion 5670
Total 25326
Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.
Tabla 37:
Costo de produccion afo 4
Costo de produccion Costo anual
servicio de guianza 1984,5
alquiler de caballos 1323
transporte 17331,3
alimentacion 5953,5
Total 26592,3

Nota: Elaboracion propia en base a la informacion obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.
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Tabla 38:

Costo de produccion afio 5
Costo de produccion Costo anual
servicio de guianza 2083,73
alquiler de caballos 1398,15
transporte 18197,87
alimentacion 6251,18
Total 27931,92

Nota: Elaboracion propia en base a la informacion obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 39:

Costo de produccién afio 6
Costo de produccién Costo anual
servicio de guianza 2187,91
alquiler de caballos 1458,61
transporte 19107,76
alimentacion 6563,73
Total 29318,01

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.
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7.11 Anexo 11: Detalle de costos de marketing del afio 1 al 6.

Tabla 40:

Costos de marketing afio 1
Costos de marketing Costo anual
publicidad 250
Total 250

Nota: Elaboracion propia en base a la informacion obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 41:

Costos de marketing afio 2
Costos de marketing Costo anual
Folleteria 120
Sefalética 500
Video promocional 504
Radio 997,92
Redes Sociales 120
Fam-trip 300
Total 2541,92

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 42:

Costos de marketing afio 3
Costos de marketing costo anual
Folleteria 0
Sefalética 0
Video promocional 0
Radio 1065,12
Redes Sociales 144
Fam-trip 350
Total 1559,12

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 43:

Costos de marketing afio 4
Costos de marketing Costo anual
Folleteria 150
Sefalética 0
Video promocional 0
Radio 0
Redes Sociales 168
Fam-trip 0
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Total 318

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 44:

Costos de marketing afio 5
Costos de marketing Costo anual
Folleteria 0
Sefalética 0
Video promocional 0
Radio 0
Redes Sociales 192
Fam-trip 400
Total 592

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.

Tabla 45:

Costos de marketing afio 6
Costos de marketing Costo anual
Folleteria 180
Sefalética 0
Video promocional 600
Radio 0
Redes sociales 216
Fam-trip 0
Total 996

Nota: Elaboracién propia en base a la informacién obtenida de los propietarios de las termas Pumamaqui.
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7.12 Anexo 12: Detalle de costos de produccion de los itinerarios propuestos

Tabla 46:
Costos de alimentacion itinerarios propuestos
Alimentacién Precio por paquete Numero de tour costo total anual
Itinerario 1 50 48 2400
Itinerario 2 50 12 600
Itinerario 3 50 24 1200
Itinerario 4 100 12 1200
Total 5400
Nota: Elaboracién propia
Tabla 47:
Costos de transporte itinerarios propuestos
Transporte Precio por viaje Viajes por afio Costo anual
Itinerario 1 140 48 6720
Itinerario 2 190 12 2280
Itinerario 3 140 24 3360
Itinerario 4 140 24 3360
Total 15720

Nota: Elaboracién propia

Tabla 48:

Costos de guianza itinerarios propuestos

Guianza Precio por paquete Numero de tour Costo anual
Itinerario 3 50 24 1200
Itinerario 4 50 12 600
Total 1800
Nota: Elaboracion propia

Tabla 49:

Costos de los caballos para el itinerario propuesto

Caballos Precio por paquete Numero de tour Costo anual
Itinerario 4 100 12 1200

Nota: Elaboracién propia
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7.13 Anexo 13: Detalle de los costos de los itinerarios propuestos.

Tabla 50:
Costos de itinerario 1 propuesto

Alimentacion 50
Transporte 140
Costos administrativos 47,57
Costos de marketing 6,96
Total 244,53
Costo unitario 24,45
Precio de venta con 30% ganancia 34,93
Punto de equilibrio 7
Nota: Elaboracién propia

Tabla 51:

Costos de itinerario 2 propuesto

Alimentacién 50
Transporte 190
Costos administrativos 47,57
Costos de marketing 6,96
Total 294,53
Costo unitario 29,45
Precio de venta con 30% ganancia 39,27
Punto de equilibrio 7,5
Nota: Elaboracién propia
Tabla 52:

Costos de itinerario 3 propuesto

Alimentacion 50
Transporte 140
Guianza 50
Costos de marketing 6,96
Costos administrativos 47,57
Total 294,53
Costo unitario 29,45
Precio de venta con 30% ganancia 39,27
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Punto equilibrio 7,5
Nota: Elaboracion propia
Tabla 53:
Costos de itinerario 4 propuesto

Paquete 4

Alimentacion 100
Transporte 140
Guianza 50
Costos de marketing 6,96
Costos administrativos 47,57
Caballos 100
Total 4445
Costo unitario 44,45
Precio de venta con 30% ganancia 59,27
Punto equilibrio 7,5

Nota: Elaboracién propia
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7.14 Anexo 14: Detalle de ingresos por cada itinerario propuesto y por cada afo

Tabla 54:

Ingresos anuales de itinerario 1

Afo Precio unitario Mercado meta Ingresos anuales
2 35 480 16800
3 35 600 21000
4 35 660 23100
5 37 726 26862
6 37 799 29548
Nota: Elaboracién propia

Tabla 55:

Ingresos anuales de itinerario 2

ARo Precio unitario Mercado meta Ingresos anuales
2 40 120 4800
3 40 150 6000
4 40 165 6600
5 42 182 7623
6 42 200 8385
Nota: Elaboracién propia

Tabla 56:

Ingresos anuales de itinerario 3

ARo Precio unitario Mercado meta Ingresos anuales
2 40 240 9600
3 40 300 12000
4 40 330 13200
5 42 363 15246
6 42 399 16771
Nota: Elaboracién propia

Tabla 57:

Ingresos anuales de itinerario 4

Ano Precio unitario Mercado meta Ingresos anuales
2 60 120 7200
3 60 150 9000
4 60 165 9900
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5 65 182 11798

6 65 200 12977
Nota: Elaboracién propia

Tabla 58:

Ingresos anuales por entrada a las termas

Ao Precio unitario Mercado meta Ingresos anuales

1 8,65 1664 14400
2 8,65 1120 9688
3 9 1400 12600
4 9 1540 13860
5 10 1694 16940
6 10 1863,4 18634

Nota: Elaboracién propia
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7.15 Anexo 15: Propuesta de registro de visitantes

REGISTRO DE VISITAS

Nombre de la empresa:

Nombre del responsabile:

Nro. Fecha Nombres completos Edad Nacionalidad Firma

1

2

| W

a| U

~

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20
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7.16 Anexo 16: Propuesta de encuesta de satisfaccion de servicios

ENCUESTA DE SATISFACCION DE ITINERARIO

Estimado usuario, esta encuesta de satisfaccion tiene como objetivo conocer su opinion acerca del
mismo, es por ello que le pedimos de la manera mas comedida sea llenada completamente y con la
mayor sinceridad posible, le recordamos que la encuesta es ANONIMA.

Marque con una X la casilla correspondiente, respecto a la pregunta ejecutada.

Nombre del ltinerario:

Fecha:

Sexo:
Masculino ()
Femenino ()

Edad:

item

Muy
bueno

Bueno

Regular

Malo

Pésimo

Cumplimiento del itinerario (horas,
actividades)

Informacién  proporcionada en el
recorrido

Profesionalismo del personal

Trato del personal a cargo

Limpieza en las areas

Comida proporcionada en el itinerario

Percepcion precio-calidad del itinerario
ofrecido

Sugerencias de mejora:

Gracias por su colaboracién, tu opiniéon es importante para nosotros.
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