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ESTUDIO TECNICO EN OPERADORAS TURISTICAS

RESUMEN
AUTORA:
Joselyn Tumbaco Panchana
TUTORA:

Ing. Jessica Linzan Rodriguez, MSc.

El presente estudio técnico analizara la posibilidad de generar el servicio turistico en
condiciones competitivas y tiene como objetivo determinar la funcién optima de los
recursos en cuanto a utilizacion y distribucion, tamafio y localizacion de la operadora
turistica; con la finalidad de establecer las condiciones ideales que permitan que la
nueva unidad de servicio turistico sea mas eficiente. La investigacion de estudio
técnico es uno de los pasos importantes en la elaboracion de proyectos ya que se
encarga de obtener y proveer datos e informacion para la toma de decisiones, dando a
conocer que necesidades o deseos existen en un determinado mercado; quienes son o
pueden ser los clientes potenciales, cuales son sus caracteristicas (qué hacen, con qué
empresa viajan, por que, donde estan localizados, y méas informacion), cuél es su grado

de predisposicion para satisfacer sus necesidades.

Palabras claves: estudio técnico, operadora turistica, productos y servicios, turismo.



ABSTRACT
AUTORA:
Joselyn Tumbaco Panchana
TUTORA:

Ing. Jessica Linzan Rodriguez, MSc

The present technical study will analyze the possibility of generating the tourist service
under competitive conditions and its objective is to determine the optimal function of
the resources in terms of use and distribution, size and location of the tourist operator;
in order to establish the ideal conditions that allow the new tourist service unit to be
more efficient. Technical study research is one of the important steps since it is
responsible for obtaining and providing data and information for decision making,
making known what needs or desires exist in a certain market; Who are or could be
potential customers, what are their characteristics (what they do, what company do they
travel with, why, where are they located, and more information), what is their degree

of predisposition to satisfy their needs.

Keywords: technical study, tour operator, touri



INTRODUCCION

El turismo es una actividad con més consumo a nivel mundial convirtiéndose en una gran
oportunidad para aquellos que buscan beneficiarse de manera laboral, a través de la creacion
de una empresa que permita promocionar lugares turisticos para quienes desean disfrutar de

un ambiente diferente.

Existen diversas actividades de recreacion y gran variedad de lugares en donde los turistas
pueden llegar a disfrutar y realizar las actividades que desee, para esto es necesario contar
con personal capacitado que permita seleccionar el lugar correcto para cada actividad,
generando asesoramiento sobre los productos y servicios que puede consumir en la estadia
de un lugar turistico, siendo asi la creacion de una operadora turistica una oportunidad para
la poblacion convirtiéndose en un pilar fundamental en la economia para los que decidan ser
participes de la misma, ya que se genera nuevas plazas de trabajo mejorando asi la calidad
de vida de los pobladores y potenciando los atractivos turisticos que posea cada lugar dandose

a conocer a nivel nacional e internacional causando impactos de mayor beneficio para el pais.

Con el desarrollo de este proyecto se tomara en cuenta elementos que llevara a cabo para la
produccidn del producto o servicio a través del estudio técnico a realizarse, determinando el
andlisis de la competencia, las estrategias para volverse una empresa competitiva dentro del
mercado, el disefio del producto y la capacidad de produccion siendo esta la adecuada para

que no afecte el rendimiento del proyecto de inversion.

Las operadoras turisticas intentan hacer frente a los desafios més significativos dentro del
mercado como determinar la factibilidad de la creacion de una empresa integral de servicios
turisticos, contribuir al desarrollo de un negocio, a través de la adecuada planeacion,
organizacion, control de los recursos y areas que lo conforman, establecer las condiciones
ideales que permitan que la nueva unidad de servicio turistico sea mas eficiente. Este
proyecto se realizé bajo los parametros de la investigacion descriptiva a través de fuentes

secundarias y confiables con el fin de tener 6ptimos resultados.



CAPITULO V

1. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico es aquel que presenta la determinacién del tamafio éptimo de la planta,
determinacion de la localizacion, ingenieria del proyecto y analisis organizativo,
administrativo y legal, el estudio técnico cumple la funcién de proveer informacion para

cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operacion pertinentes. (Baca, 2010)

Es responsable de verificar la viabilidad técnica de la elaboracion del producto, las
inversiones necesarias para realizar dicha produccién tanto en tecnologia, infraestructura
como en personal y materiales. Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes
opciones tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que ademas
admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. (EUROINNOVA, 2004).

El estudio técnico comprende la definicion del producto o servicio que la empresa va a ofertar
delimitando caracteristicas, descripcion, necesidad, requerimientos, procesos de produccién,
lugar donde se va a ejecutar el bien o servicio, herramientas a utilizar y el capital que se

requerird, es decir, todos los aspectos necesarios para el desarrollo del proyecto.

El nivel de produccién de una empresa requiere de varios resultados realizados por la misma
organizacion, es por esto que es necesario tener bien en claro como se va producir, los
procesos por los que se va a pasar, si la cantidad que se produzca sera necesaria y donde se
va a producir. A través de esto se determinan los ingresos, las inversiones y los costos
estableciendo una relacion entre los recursos que se van a utilizar y los bienes que se

obtendran como resultado eligiendo los mas eficientes y eficaces.

Existen factores que inciden en el estudio técnico de una operadora turistica que permite
llegar a un resultado factible, entre estos estd el proceso de produccién de servicios o
productos, el tamafio y la plaza. El proceso de produccién es la forma en donde los insumos
se transforman usando la tecnologia en bienes o servicios como fijando rutas turisticas de

manera digital por medio de GPS para la creacion de itinerarios, esto implica el producto o



servicio que se va a generar detallando las caracteristicas de cada uno de los sitios a visitar,
atractivos naturales y patrimonio cultural, proyectar encuestas sobre el nivel de satisfaccion
del cliente después de consumir los servicios de la empresa, ademas de receptar sugerencias

para mejorar el servicio, promocionar de manera digital servicios y productos que se ofrece.

Para definir el proceso de produccion se requiere definir el tamafio de la operadora turistica,
este se refiere a la maxima cantidad de productos o servicios que se podréan incluir en cada
paquete contratado por los turistas. Su propdsito sera la capacidad fisica de producir bienes
0 servicios durante el periodo de operacion del proyecto aprovechando el potencial turistico
no solo de lugares cercanos a la empresa sino a nivel de pais. La localizacion viene a ser el
lugar més benéfico en el cual se pueda situar la operadora turistica donde se generen los
minimos costos de produccién, aqui se toman en cuenta variables como abastecimiento,

transformacion y distribucion.

1.1 VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva es la base fundamental para que una empresa se desempefie por la
cual sea capaz de generar un promedio valorizado. Todo tipo de empresa para ser influyente
en el mercado debe contar con una ventaja competitiva, siendo esta una caracteristica que
refleja y compara el prestigio de otras empresas respecto a la propia tomando en cuenta las
tacticas que llevaran a alcanzar su posicionamiento. (Poter, 1985)

Existen varias ventajas competitivas tradicionales que son utilizadas para el logro del éxito
de una empresa, pero con las nuevas tendencias y tecnologias no siempre suelen ser
suficientes ni dar buenos resultados convirtiéndose en obsoletas. Es por eso que hoy en dia
es importante seleccionar las correctas y tomar en cuenta innovaciones que te ayudaran a

lograr tu meta.

Un sistema que tiene un valor exclusivo es la ventaja competitiva dandole superioridad sobre
los competidores en los campos de actividad econdmica, técnica y organizativa, la capacidad

de administrar de manera més efectiva los recursos disponibles. (AMAGAZINE, 2019)



Estas ventajas hacen que la empresa sea reconocible en el mercado, y se proteja de los efectos
de las fuerzas competitivas. La competitividad es el resultado, fijando la presencia de ventajas

competitivas, sin las cuales es imposible.

La innovacién dentro de las operadoras turisticas crea nuevos estandares de productos y
servicios para asi atraer a un gran numero de consumidores haciendo que la empresa sea
competitiva dentro del mercado, tomando en consideracion la opinién y satisfaccion de los
clientes se lograria trabajar la innovacion desde afuera hacia adentro, es decir, que son los

turistas los que crean los nuevos paquetes turisticos en base al consumo anterior.

Para destacar como operadora turistica, es necesario impulsar tu marca y para lograrlo se
deben desarrollar las habilidades de comunicacién, liderazgo y trabajo en equipo ademas de
negociacion y tecnologia. Como operadora turistica se destacan algunas ventajas
competitivas que seran la iniciativa de lograr una buena produccién en cuanto a servicio. La
inclusividad es una ventaja que permitird asociacion con otras empresas con el fin de
compartir ganancias y ganar credibilidad, logrando un comercio comunitario y justo;
facilitandose al uso de herramientas tecnoldgicas y capacitaciones para generar valor

agregado al producto o servicio y brindar mejor experiencia.

La reputacion a través de la moneda social es la ventaja competitiva proporcionada de los
consumidores logrando sus preferencias, es decir que a través de redes y paginas webs los
clientes comparten las experiencias y los consumos que se dan a diario y dependiendo de sus
criterios la imagen de la operadora turistica sobresale lo cual se estaria dando a conocer y

lograria posicionarse virtualmente.

Si la operadora turistica quiere tener una ventaja competitiva superior tiene que dejar de
competir, aniquilar a la competencia evitando competir, es decir, entrandose al mercado de
manera diferente creando un nuevo mercado por medio de un nuevo producto o servicio que

marque la diferencia dejando atras lo tradicional.

1.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La competencia es una incentivacion para el levantamiento de nuevas organizaciones

participantes y el aumento de la capacidad de las empresas que ya son participes en el



mercado. La evaluacion de la competitividad de la organizacion es un proceso para
establecer ventajas competitivas una vez que se han limitado y detallado los recursos, las
habilidades y las competencias que crean valor y que los competidores no pueden plagiar.
(Chiavenato & Sapiro, 2011).

Para Sidney, (1969) “La competencia estd determinada no tanto por lo que las empresas
producen, sino por lo que agregan a su producto en la forma de empaque, servicios,
publicidad, asesoramiento, arreglos de entrega (financiamiento) y otras cosas que pueden ser

de valor para los clientes.”

Conocer la competencia es importante debido a que esta va a influir en el posicionamiento
de la operadora turistica, este analisis nos ayudara a tener una vision global permitiendo
analizar las fortalezas y debilidades frente a empresas similares, ademas definiendo una
estrategia de comunicacién para conocer a los mejores clientes. En este analisis
encontraremos una fuente de inspiracién ya sea en recursos, canales o formas de comunicar
que se podrian replicar o plantear de mejor manera y adaptarlas, donde también analizaremos

nuestras propias estrategias para conocer el modo de generar una diversidad en la oferta.

Lo primero que se tiene que hacer es identificar a los competidores para saber si sus productos
0 servicios compiten de manera directa, saber sus posicionamientos, conocer a sus
consumidores y saber hacia donde estan dirigiendo sus estrategias y que objetivos intentan

conseguir.

Para obtener informacion relevante se puede optar por la técnica de observacion, esta técnica
nos permitird observar el proceso que lleva la competencia ya sea en el personal o en la
atencidn al cliente, otra opcion son las redes sociales donde podremos conocer y analizar la
participacion de los competidores hacia sus clientes y por ultimo se podria realizar encuestas

informales hacia los clientes o empleados de la competencia.

Otro de los pasos a seguir es analizar la informacion recolectada de la competencia dandole
valoracion a los diferentes factores que se puedan identificar, esto ayudara que la empresa
como tal pueda disefiar estrategias, aprovechar las oportunidades, enfrentar las amenazas y
tomar decisiones correctas para el buen funcionamiento y produccion de la operadora

turistica.



2. ESTRATEGIA DE MERCADO

Toda empresa esta basada en ventas, cuenta con expertos y estrategias de mercado para
destacar en su produccion y ser factible para la sociedad. Las organizaciones crean productos
y Servicios que nace con respecto a una necesidad que satisfaran para ser vendidos y
expandidos en el mercado y una vez realizado deciden desarrollar nuevos productos para
venderlos en un nuevo mercado atrayendo nuevos consumidores, esto puede ser productivo
a través de herramientas que apoyan la toma de decisiones y estimulan la creacion de
estrategias innovadoras. La estrategia es cominmente el camino que la empresa decide
seguir, a partir del indicio de que un enfoque a futuro diferente le proporcionara logros y

ventajas en relacion con la actual situacion. (Chiavenato & Sapiro, 2011).

Para Herrero, (2022) una estrategia competitiva es un conjunto de acciones ofensivas y/o
defensivas que se ponen en marcha para lograr una posicion ventajosa frente al resto de los
competidores. El objetivo de la estrategia es consolidar una ventaja competitiva que se

sostenga a lo largo del tiempo, y redunde en una mayor rentabilidad.

Las estrategias son una guia de accion que las operadoras turisticas eligen para su buen
funcionamiento a través de la seleccion de la alternativa mas conveniente, dentro de las
estrategias se consideran los objetivos que tiene una empresa con un proposito benéfico. Una
estrategia bien elaborada permite anticiparse a los cambios del entorno y a las eventualidades
de los competidores que lidian para obtener los mismos consumidores y vendedores,

interfiriendo con la meta que desea alcanzar la empresa.

Siendo una estrategia de mercado el impulso inicial para la funcion de la operadora turistica
con el fin de que puedan alcanzar sus objetivos con éxitos, se debe tener presente varios
puntos que sobresalen en la seleccion de esta alternativa. Se toma en cuenta el obtener
conocimientos especializados, evaluar el tipo de producto o servicio que la operadora
turistica desea brindar y cual sera el beneficio que brindara a los turistas. Aqui se muestra

por qué el producto o servicio es diferente 0 mejor que la competencia.



El desempefio de cada empleado al generar alternativas dependera de cada idea y criterio en
base a la competencia para asi direccionar y formular una vision futura. Dejar a la
competencia de lado es uno de los objetivos que la mayoria de las organizaciones desean
cumplir, pero si bien analizamos que es por la competencia que mejoramos para no decaer y
ser mejores para los consumidores, es por eso que las estrategias de mercado son muy

importantes porque de ellas depende mantenernos en el mercado sin tener pérdidas a futuro.

En la actualidad una gran estrategia de mercado que se toma a consideracion es la atencién a
los nichos como son las personas con capacidades especiales y tercera edad o jubilados
generando asi un turismo accesible e inclusivo que logre ingresar y posicionarse en el
mercado mediante franquicias, permitiendo un crecimiento, expansion y rentabilidad
convirtiéndose en un negocio exitoso, pues se ampliaria la oferta y por ende los ingresos

econémicos.

2.1 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

La eleccion de los lugares en donde se venderan los productos o servicios a los consumidores
depende de la estrategia de distribucion, asi como determinar la forma en cémo seran

trasladados a los puntos de ventas.

Es importante conocer la plaza en donde el bien o servicio va a ser distribuido debido a que
este puede ser un rol relevante para el éxito del negocio considerando otros elementos como

proveedores, inventario, y canales de distribucion.

Para hacer uso de intermediarios y aumentar puntos de ventas convenientes a los productos
0 servicios hay que tomar en cuenta las operadoras turisticas que producen el mismo bien o
servicio que se pretende ofrecer. La mejor forma de obtener una excelente distribucion es

seleccionando el tipo de distribucion que sea conveniente para la operadora turistica.

El canal de distribucion depende del grupo de organizaciones que participan en el proceso de
un producto o servicio a disposicion del consumidor. Las estrategias de distribucion incluyen
la administracion de los canales mediante los cuales los bienes o servicios se transfieren

desde la empresa hasta el cliente. Los canales de distribucion llevan a cabo las ventas y



contribuyen a que el producto o servicios lleguen a los consumidores finales. Su principal
funcidn es establecer contacto con los clientes potenciales debido a que en muchas ocasiones
la empresa no puede dirigirse directamente al consumidor final, es conveniente contar con
un mayorista que ayude a distribuir lo bienes o servicios para evitar elevados costos. (Kotler
& Armstrong, 2003)

Transmitir informacion del mercado dependera de los intermediarios con el fin de conocer
las necesidades de los consumidores y transferirlas a los productos o servicios logrando una

mejoria e incrementando las ventas.

La distribucién dentro de las operadoras turisticas se adapta a la naturaleza intangible de los
servicios dentro del &mbito turistico, en especial la experiencia después de conocer los
diferentes atractivos, minimizando los tiempos de espera en sus itinerarios y servicios como
transportacion, alimentacion y hospedaje principalmente, para lograr la satisfaccion del

cliente.

2.2 ESTRATEGIA DE PROMOCION

Actualmente la demanda de los consumidores es mas exigente, las empresas buscan dar mas
que un excelente producto o servicio para estar al dia con la competencia y lograr el éxito en
las ventas, es por eso que las personas requieren mas de incentivos y con esto la promocion

se ha vuelto necesaria para los productos.

La promocion se basa en establecer una conexion entre los proveedores y los consumidores
a través de una informacion relevante del producto, con el fin de influir sobre las actitudes y

comportamientos. (McCarthy & Perreault, 1997)

El objetivo de la promocion es maximizar las ventas y atraer nuevos clientes, asi como
posicionar la marca de la empresa, es por esto que se generan estrategias para llegar al

consumidor y poder influir en ellos.

La promocién de un bien o servicio tiene que posicionarse en la mente del consumidor

creando escenarios donde este se sienta identificado, creando una conexion con el mercado



para que piense necesariamente en el producto, logrando asi que el consumidor interactle
con el producto y evoque sentimientos, emociones y deseos que conecte también con la marca

de la empresa y generando lazos de confianza.

En la promocidn todo influye ya sea el color, la imagen, el eslogan y el logotipo, es por eso
que hay que ser muy precavidos al momento de disefiarlos, debemos tomar en cuenta los
datos claves del producto dandolo a conocer, describiendo sus beneficios para que los turistas

generen vinculo con los productos y servicios que pretendemos ofrecer.

Para que una operadora turistica se posicione debe influenciar de manera directa en la venta
através de la persuasion donde directamente se le muestre al turista que accion y qué decision
la empresa quiere que tome con respecto a la publicidad que observa, evitar la publicidad
engafiosa es una ventaja para adquirir la confianza de un consumidor debido a que no se

estaria generando expectativas de las cuales tarde o temprano se decepcionarian al turista.

Una estrategia de promocion es por internet debido a que es un medio de comunicacion y
venta con el mayor potencial de crecimiento y efectividad que Comparado con los medios
tradicionales el costo de la publicidad en internet es extremadamente bajo, y debido a su
efectividad y su alto potencial de crecimiento es ideal para las pequefias y medianas empresas
que no tienen grandes recursos para invertir en otros medios, asi se lograria dar a conocer la

operadora turistica sin tanta inversion.

Ademas, se realizard promociones descuentos ya sea por fechas especiales y lugar, y esto
también lo anunciaremos en los medios de comunicacién para que el pablico tenga

conocimiento y aprovechen las promociones y nosotros incrementar el mercado.

2.3 ESTRATEGIA DE PRECIOS

Para Charles, Joseph, & Carl, (2002), una estrategia de precios es un marco de fijacion de
precios basico a largo plazo que establece el precio inicial para un producto y la direccion

propuesta para los movimientos de precios a lo largo del ciclo de vida del producto.



La asignacidn de precios consiste en colocar un precio alto como inicial con la finalidad de
que solo los consumidores mas interesados estén dispuestos a pagar por el producto o
servicio. (Stanton, Etzel, & Walker, 2004). Las operadoras turisticas requieren de recursos
para desarrollarse de manera consistente en la modificacién de precios en sus productos o
servicios. El precio de un producto o servicio se puede determinar con el fin de cubrir las
nominas, los gastos administrativos y de operacion y la utilidad, pero al fijarnos en este tipo
de estrategia no se tomaria en cuenta ni a los consumidores ni a los competidores y solo se

basaria en los costos y no en las condiciones del mercado.

Para la fijacion de precios dentro de una operadora turistica es necesario tener en cuenta todos
los factores que influyen en el producto y servicios turisticos, es por eso que para fijar el
precio debemos determinar principalmente que actividad decidird realizar el turista, los
lugares por visitar, la calidad e imagen del producto y servicio que quiera consumir, verificar
si existe el numero de compradores suficientes y si es rentable tanto para la operadora
turistica y para el consumidor evitando guerras de precios con la competencia en donde solo

el cliente se beneficiaria y se provocaria el quiebre de la empresa.

Para la fijacion de precios es necesario tomar en consideracion la relacion precio-calidad para
generar coordinacion en los servicios que ofrecemos y lo que esta dispuesto a cancelar el

turista.

3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION

El estudio técnico hace enfoque a los elementos que debe poseer una empresa para la
produccion de del bien o servicio, aqui se demuestran todas las maneras en que se puede
crear, Como se va a crear, donde se va a crear, en qué lugares sera distribuido, cuanto vamos
a invertir, que materiales e insumos vamos a utilizar, cuales seran nuestros costos y gastos y
si seréa rentable el producto o servicio tomando en cuenta el proceso de elaboracion y todos
los recursos que se utilizaron; el andlisis y la determinacion del lugar Optimo para la

operadora, la determinacion del tamario, la disponibilidad y el costo de los insumos.
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Para empezar, hay que elegir un lugar 6ptimo para la operadora turistica donde se tenga la
facilidad de localizacion y distribucion para quienes decidan consumir el servicio de la
empresa. El lugar en donde estara ubicada la empresa sera la base para que se desarrolle y
asi empezar a crear nuestra fuente laboral y de ingresos, asi mismo se debe hacer una lista de
los posibles recursos a utilizar determinando gastos y costos en lo que se va a invertir, se hace

un analisis de los demas aspectos identificando las necesidades de la operadora turistica.

El producto turistico esta formado por los mismos bienes y servicios que integran la oferta
turistica, a los que se debe sumar las motivaciones que determinan o ayudan en tomar la
decision y realizar el viaje y la imagen que tiene ese producto. El turismo no es una necesidad
béasica y el factor elemental que influencia casi todas las compras es el surgimiento de la
necesidad o un deseo. Las necesidades son la diferencia percibida entre un estado actual y
otro que se desea alcanzar. Incrementar el servicio de atencion personalizada acorde a los
estilos de vida de los clientes. Realizar permanentemente BENCHMARKING para disefiar
el ambiente del local y brindar servicios que permitan mejorar el confort y la satisfaccion de

los turistas.

4. DISENO DEL PRODUCTO

El disefio de producto se refiere a todo el proceso que ocurre para la creacion de nuevas
ofertas por parte de una empresa 0 marca. Comprende desde el analisis del problema que
resuelve, pasando por su funcionamiento y materias primas, hasta la manera en que aparece
a sus clientes finales. En este caso, lo que mencionamos como producto puede ser un articulo
fisico, un software o un servicio. (Londofio, 2021)

Involucra la creacién de nuevos productos o servicios y de conocimientos que ayuden a
implantar bases de una estructura productiva y herramientas de estrategias. No todos los
productos o servicios tienen un futuro comercial, las ideas deben probarse, ver la perspectiva

econdmica, afinidad con los objetivos y viabilidad en el mercado. (FINE, 2000)

El mercado esté cada vez mas saturado de productos del mismo tipo y de un gran nimero de
marcas, no es facil que un producto se distinga y quede plasmado en la memoria del cliente.
El proceso de disefio del producto requiere un estudio de mercado con el fin de conocer los
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gustos, necesidades, las compras habituales, opiniones y criterios de los productos o servicios
adquiridos. Es parte de una innovacion de la empresa, parte de ideas que pretenden ser
disefiadas y materializadas con el proposito de cumplir su meta y ser comercializadas, el
disefio es una aportacion para solucionar cuestiones que son muy esenciales para algunas
personas y muy basico también, como aptos que son parte de la subsistencia como en una

cuestion tan simple de alimentarse, vestirse, distraerse, entre otras.

El disefio es un proveedor asistencial de la libertad de la autonomia de las personas es por
eso que dentro de una operadora turistica el disefio de un producto estaria enfocado netamente
en los paquetes turistico que pretende ofrecer tomando en cuenta también los servicios que
se consumiran, debido a que son los clientes quienes seleccionaran sus productos y servicios
a consumir, o compartiran ideas para disefiar nuevos paquetes que se adapten a satisfacerlos
sin dejar a un lado los reglamentos, las ideas definidas por la operadora para cumplir con las

expectativas de los turistas.

4.1. PRIMERA ETAPA: DISENO PRELIMINAR DEL PRODUCTO

Las técnicas de calidad son los elementos de mayor efecto en el disefio de un producto o
servicio debido a que impulsa el desarrollo econdmico ademas de la innovacion. (Zapata
Gomez, 2013)

Para disefiar un producto hay que identificar al cliente objetivo, es decir, para quienes se va
a dirigir el producto o servicio, conocer la necesidad que nos dirija al problema y este a una
posible oportunidad de solucidn, estos elementos en este caso es lo que nos llevaria a
resultados funcionales para prestar los servicios directamente a quienes lo necesiten, y que
mejor manera que socializar e interactuar con las personas, estar atentos en las expresiones
faciales, su reaccion al comprar un tipo de producto similar al que la operadora turistica
pretende vender, escuchar las ideas, criterios, inclusos sus problemas ya que estos también
influyen en la seleccion del producto o servicio; todas estas variables seran necesarias para

ser transformadas en un producto o servicio, es decir, si una persona requiere de un producto
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0 servicio con ciertas caracteristicas personales, la operadora como tal buscara la manera de

disenarlo.

Aprovechando los recursos y atractivos de la provincia, la mano de obra, la tecnologia, las
oportunidades financieras por parte de entidades gubernamentales, existe la necesidad de
hacer hincapié en la creacion de una operadora turistica especializada que beneficie al
desarrollo de la actividad turistica diferenciandose frente a la competencia por sus productos,
innovacion y calidad. En el disefio del producto una parte muy importante sera incluir aquello
por lo cual los clientes estén dispuestos a pagar incluyendo todos los beneficios que quieres

incorporar.

4.2 SEGUNDA ETAPA: CONSTRUCCION DEL PROTOTIPO

Dentro de esta etapa se deben determinar los elementos que se van a utilizar, requisitos, datos,
ideas, exigencias legales y aspectos funcionales, donde se transformaran en algo concreto y
tangible. Esta herramienta de validacion y aprendizaje permitird evaluar la funcionalidad de
la idea inicial, nos servird de manera mas detallada para entender las caracteristicas del
producto o servicio y saber que recursos se necesitaran para su construccion, de aqui también

surgiran dudas técnicas de como hacerlo.

Es una forma de construir lo que se ha especulado, en lugar de especular lo que se construye,
el prototipo nos permitira fallar y desarrollar mejorando asi el producto o servicio, este
también tiene multiples formatos los cuales se combinan entre si en funcion del tipo de

producto o servicio, las capacidades y recursos disponibles.

Como operadora turistica no nos deberiamos preocupar por construir un prototipo perfecto y
Ilamativo porque en varias ocasiones los mejores prototipos son los menos atractivos, 1o

realmente importante es que se pueda aprender de cada uno de ellos y mejorar.

Para la creacion de un prototipo de operadora turistica una alternativa seria realizar focus
groups para generar nuevas ideas sobre los productos y servicios a ofrecer, que permita la
orientacion del desarrollo de la empresa y tener una evaluacion inicial de los prospectos

potenciales de comercializacion.
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4.3 TERCERA ETAPA: PRUEBA DEL PROTOTIPO

Probar que el producto o servicio disefiado funciona como esperamos es lo que se realiza en
esta etapa, presentar el prototipo a las personas, decirles lo que se quiere hacer, lo que la
operadora turistica quiere lograr y sobre todo fijarse en la reaccion de como lo reciben,
determinar si les gusto, si se encuentran algunas falencias para poder hacer los ajustes finales
que requiera. En esta prueba del prototipo se debe saber si la operadora turistica esta lista
para salir al mercado o si sera necesario regresar a la etapa de disefio mejorando los errores
e incluso pensar en diferentes maneras de como presentar el prototipo comparando con las
veces anteriores identificando dificultades que present6 y superarlas. También se comprueba
que el prototipo cumpla con los requisitos de los elementos asegurando que todo opere de
manera Optima. Las pruebas del prototipo tienen que ser realizadas varias veces hasta
asegurar que una vez lanzado al mercado se evitard riesgos e incertidumbres para la

operadora.

Una opcion para determinar la estabilidad del prototipo es realizar una prueba piloto dirigido
a turistas potenciales para analizar susceptibilidad a priori y a posteriori, es necesario
establecer el posible agrado y satisfaccion de las necesidades de los consumidores y posibles
mejoras, asi se logra obtener conclusiones méas concretas ya que el cliente no tiene que
imaginarse algo que aun no existe, sino que lo percibe fisicamente y lo puede experimentar

en condiciones reales.

4.4 CUARTA ETAPA: DISENO DEFINITIVO DEL PRODUCTO

Dentro de la ultima etapa se hacen las especificaciones finales enfocadas en la terminacion
del producto o servicio y se asegura que sea funcional y capaz de satisfacer las necesidades.
Aqui ya se ha comprobado que el producto es viable y cumple con los requisitos que se
establecieron. Finalmente se toma en cuenta la forma en que se va a distribuir, cuando se hara

Ilegar al mercado y entre otras interrogantes a plantear.

También se determina la vida util del producto o servicio, si requerird de seguimientos o

sufrird algunas consecuencias una vez que se esta consumiendo. Tomando en consideracion
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las respuestas de focus group y prueba piloto se logra captar sugerencias, impresiones,
criterios que ayuden a modificar los servicios y productos que oferta la operadora turistica
para obtener resultados 6ptimos. Proponiendo distintas alternativas a los potenciales turistas

y captar mayor nivel de consumo.

5. PROCESO PRODUCTIVO

Segun Tawfik & Chauve, (1993) se entiende por produccion la adicion de valor a un bien
(producto o servicio) por efecto de una transformacion. Producir es extraer o modificar los
bienes con el objetivo de volverlos aptos para satisfacer ciertas necesidades. La palabra
produccion no solamente esta asociada con la fabricacion sino con varias actividades mas.

Por lo tanto, se puede hablar de produccién de servicios y produccion de bienes materiales.

En el proceso productivo se determinan las funciones del producto o servicio y las etapas que
se involucran para obtener el resultado, establece todos los recursos que requiere la
produccién y el proceso en si. Esta actividad se efectia mediante la tecnologia y transforma
los factores productivos en bienes o servicios, es decir, los recursos que se usan para crearlos,
dentro de estos recursos se toman en cuenta el capital que hace referencia a los bienes fisicos
adquiridos por una empresa para la produccion incluyendo los recursos naturales, la materia
prima y hasta las herramientas y maquinarias mas sofisticadas. También se toma en cuenta
el trabajo considerado como una actividad de las personas que refleja las capacidades fisicas
para la produccién de bienes o servicios, se incluye las operaciones mas sencillas y comunes,

los procesos creativos y la iniciativa empresarial.

El proceso productivo para la elaboracidn de un bien o servicio de la operadora turistica tiene
que hacer relevancia a las herramientas que ayuden a gestionar mejor la informacion, en este
caso estan los medios de atencion que nos permitira conectar con otros servidores sin tener
que pasar por un proceso de transformacion y las operaciones de atencion que son las
actividades que se van a efectuar para darle valor a lo que necesita el cliente y lo que perciba

del producto.
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Podemos concretar que las operadoras turisticas para comercializar sus productos y servicios;
generan informacion y asesoramiento al cliente (mostrador), reserva y venta de servicios
sueltos: boletos, entradas, alojamiento, alquiler, etc. (mostrador), reserva y venta de viajes
combinados (mostrador), servicios subsidiarios: cambio divisas, pélizas de seguros, etc.
(mostrador), investigacion de mercado (comercial), elaboracion de paquetes turisticos
(produccidn), elaboracidn de folletos informativos (comercial), promocion y distribucion de
paquetes turisticos (comercial / mostrador), organizacion de eventos (produccion), control
posventa (comercial / mostrador), control de calidad y seguimiento de la venta para asegurar
la continuidad el negocio y la confianza de los clientes, se ha de comprobar la calidad del
producto en todos sus aspectos. Se puede realizar a través de un cuestionario que debe

rellenar el guia o el propio turista para conocer el nivel de satisfaccion.
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CONCLUSIONES

La operadora turistica esta formada por los mismos bienes y servicios que integran la
oferta turistica, a los que se debe sumar las motivaciones que determinan o ayudan en
tomar la decision y realizar el viaje y la imagen que tienen los productos y servicios,
tomando en consideracidn esta investigacion es factible la creacion de una operadora
turistica puesto que cada vez son mas las personas que desean conocer nuevos lugares
turisticos y prefieren consumir sin tanta planeacion es por eso que buscan quien lo
haga por ellos, sin embargo para convertirse en una empresa competitiva frente a

otras empresas similares es cuestion de planeacion, organizacion y control.

Para el desarrollo de todo negocio es necesario realizar constantemente estudios de
mercado que permitan perfeccionar el delineamiento del perfil del cliente, desarrollar
productos y servicios innovadores, logrando aprovechar de mejor manera el mercado
en el que se ha enfocado la operadora turistica, a través de la diferenciacién mediante
la adecuada planeacién, organizacion, control de los recursos y areas que lo

conforman.

Mediante el estudio técnico se logra determinar si la operadora turistica que se esta
creando tendra una buena produccion para perdurar en el mercado, estableciendo la
funcidn dptima de los recursos de la operadora con la finalidad de que permitan que
la nueva unidad de servicio turistico sea mas eficiente basdndose también en la
competitividad y la produccion, siendo las ventajas mas relevantes para que la
empresa surja ya que si bien es cierto depende de los resultados de analisis de
estudios, el saber elegir las mejores opciones y crear estrategias innovadoras para

seguir avanzando y posicionarse de manera permanente ante los consumidores.
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RECOMENDACIONES

Fomentar la cultura de utilizacion de operadoras turisticas para personas nacionales
mediante la promocién de actividades turisticas, considerando lo anterior, un pais
como Ecuador, enriquecido por sus bellos atractivos naturales, un vasto y
diversificado patrimonio cultural, no es nada ajeno al desarrollo del turismo; sobre
todo por ser consciente de que dicho patrimonio representa una oportunidad relevante
para captar; mediante su debido aprovechamiento, los beneficios que este fendmeno
podia aportarle, a efecto de enfrentar los retos que conllevan el crecimiento

econdmico y el bienestar social.

Para lograr incrementar el servicio de atencion personalizada acorde a los estilos de
vida de los clientes, realizar permanentemente BENCHMARKING para disefiar el
ambiente del local y brindar servicios que permitan mejorar el confort y la
satisfaccion de la demanda turistica. La atencién al cliente es lo fundamental por lo
que todas las acciones deberan in encaminadas a buscar proveedores que oferten

productos y servicios de excelente calidad.

La operadora turistica debe enfrentar los grandes desafios previo a su crecimiento,
debido a que estos influyen desde que se crea la idea de plantear un negocio, hasta
que se decida salir al mercado y posicionarse. Es asi que la operadora turistica tiene
que tomar en cuenta todos estos aspectos y usarlos como guia de operacion para la
creacion de la empresa. El futuro de la operadora depende de un buen estudio técnico
y de las decisiones que elijan tomar para luego ser planteadas y conseguir un beneficio
en particular, por eso es recomendable centrarse en una investigacién mas profunda
que les permita entender y adquirir los suficientes conocimientos para aplicar esta
técnica. También es necesario seguir investigando sobre diferentes ideas innovadoras
para tener mas ventajas y ver a cada competencia como una oportunidad para mejorar

cada dia mas.
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