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Resumen ejecutivo

De acuerdo al Instituto Costarricense de Turismo, desde el afio 1993 tanto el
turismo internacional como el turismo nacional, se ubica en el primer lugar,
superando al banano como principal producto de exportacion y fuente de divisas

para Costa Rica.

Por ejemplo, los recursos naturales, los cuales representan el mayor atractivo
turistico y el hecho de que la extension territorial de nuestro pais sea relativamente
pequefia, permiten visitar varios destinos en un mismo dia, ya que facilita un
rapido acceso de un punto a otro. Una clara evidencia de esto es el caso del
Pacifico Central, especificamente el Parque Nacional Manuel Antonio donde es

posible combinar turismo naturalista con turismo de recreacion.

Ahora bien, en cuanto al turista nacional se posiciona como un elemento clave de
sostenimiento de la actividad turistica que podria tener un particular interés de
conocimiento y recreacion dentro del pais, con el objetivo de aprovechar la belleza
natural y riqgueza cultural. Con base en una investigacion realizada por el Instituto
Costarricense de Turismo (ICT) en el afio 2003, un 95.4% de los costarricenses
invirtieron su tiempo vacacional dentro del pais y tan solo el 13.3% se trasladaron

al exterior.

Con base en el estudio que se menciona anteriormente, se determina que el
principal motivador de las vacaciones de los costarricenses es el descanso, el cual
representa el 46.3% de los entrevistados, seguidos de un 20.3% por el disfrute de

mas tiempo en familia y para salir de la rutina un 12.9%.



El costarricense promedio realiza viajes vacacionales con un promedio del
24.6% de forma trimestral, un 21.6% una vez cada seis meses, es decir, dos
veces al afio, un 19.4% acostumbra pasear una vez al mes, mientras que el 12.7%

lo hace una vez a la quincena y un 11.6% una vez a la semana.

De acuerdo con la informacién sefalada, se puede evidenciar que el objetivo
principal de viaje de los costarricenses es satisfacer sus necesidades de

descanso.

Por estas razones, se desea que la Cooperativa de Ahorro y Crédito CoopeBanpo
R.L. la cual brinda entre sus servicios mas importantes facilidades de crédito en
diversas areas tales como: vivienda, préstamos, convenios con universidades,
centros recreativos, entre otros, tiene como finalidad satisfacer las necesidades

de sus asociados, y una de ellas es el poder satisfacer su necesidad de descanso.

Por ello, esta cooperativa podria encontrar en el turismo un potencial de

crecimiento en sus ingresos.

El presente proyecto de investigacion pretende que la Cooperativa de Ahorro y
Crédito CoopeBanpo R.L. incluya dentro de sus servicios, paquetes turisticos con
el objetivo de satisfacer lo que se conoce dentro del ambiente turistico como la
necesidad de “Ocio”, lo cual implica el desarrollo de una salud mental que a
mediano o largo plazo aumentara su capacidad productiva a través de una
estrategia de integracion con los paquetes turisticos que ofrece la agencia Viajes

Sin Fronteras dirigido al turismo nacional.

Para ello se aplicaron 92 cuestionarios a los asociados de la cooperativa con el fin

de identificar el interés por adquirir este nuevo producto.



Vi

Los resultados fueron positivos ya que el 55% de las personas entrevistadas
tienen interés en adquirirlos, con las siguientes caracteristicas: plazo del plan del
ahorro de 9 a 12 meses, con un monto anual de 100.000 colones, visitando con
mayor preferencia la zona del Pacifico Norte, con una duracién de una semana
preferiblemente hospedandose en hoteles todo incluido con el principal objetivo de
descansar, conocer mas de Costa Rica y por ultimo salir de la rutina.

Ademas tienen interés en adquirir un tour de un dia por ejemplo: de aventura,

playa y relajamiento.

También se cuenta con el apoyo tanto del departamento financiero como de
promocién, publicidad y comunicacion de la Cooperativa de Ahorro y Crédito

CoopeBanpo R.L.

De acuerdo al departamento de promocion, publicidad y comunicacién estan
anuentes en aplicar una estrategia promocional de estos paquetes turisticos hacia
sus asociados por medio de la pagina Web, manual de servicio y la realizacion de
un panfleto anunciando el nuevo convenio de la cooperativa con Viajes Sin

Fronteras.

En cuanto al departamento de captacion se aplicaran las mismas tasas de interés
que ya tienen establecidas la cooperativa a sus asociados, y también se llegara a
un acuerdo con el asociado para que le rebajen de su planilla “X” cantidad por mes
ya sea un monto fijo o un porcentaje de su salario ganado interés de acuerdo con

la tasa que haya escogido.
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Capitulo 1

Introduccion

Durante los dultimos afios, la economia y la sociedad costarricense han
experimentado profundas transformaciones, destacandose en este proceso la
participacion activa del sector turismo en el desarrollo econémico y social del
pais, como fuente generadora de empleo y divisas. Desde 1993 el turismo se
ubica en el primer lugar, superando al banano como principal producto de

exportacion segun el Instituto Costarricense de Turismo.

Es de esperar que el desarrollo turistico continuara consolidandose cada vez,
tanto en sus atractivos como en sus servicios, reforzando el producto turistico y
mejorando algunas debilidades de la oferta como la infraestructura
(sefalizacién, carreteras, mejoras en aeropuertos, entre otros), los cuales han
representado un gran obstaculo para alcanzar un mayor crecimiento turistico

en el territorio.

Ahora bien, el producto turistico es algo que se ofrece en un mercado
determinado para satisfacer un deseo del consumidor y a la vez, atraer su
atencion y lograr la adquisicién o consumo de éste. En cuanto a la oferta de
servicios turisticos su objetivo principal es el de poder satisfacer diversas
necesidades del consumidor entre las cuales se pueden mencionar: el
hospedaje, el transporte, la alimentacién y los servicios recreativos. Un ejemplo
de ello aplicado a Costa Rica son los recursos naturales, los cuales
representan el mayor atractivo turistico; el hecho de que la extension territorial
del pais sea relativamente pequefia permite visitar varios destinos en un mismo
dia, ya que facilita un rapido acceso de un punto a otro. Una clara evidencia de
esto es el caso del Pacifico Central, especificamente el Parque Nacional
Manuel Antonio donde es posible combinar turismo naturalista con turismo de

recreacion.



Por esta razon, se desea que la Cooperativa de Ahorro y Crédito CoopeBanpo
R.L. la cual brinda entre sus servicios mas importantes facilidades de crédito en
diversas &reas tales como: vivienda, préstamos, convenios con universidades,
centros recreativos, entre otros, tiene como finalidad satisfacer las

necesidades de sus asociados.

Por ello, esta cooperativa podria encontrar en el turismo un potencial de

crecimiento en sus ingresos.

El presente proyecto de investigacion pretende que la Cooperativa de Ahorro y
Crédito CoopeBanpo R.L. incluya dentro de sus servicios, paquetes turisticos
con el objetivo de satisfacer lo que se conoce dentro del ambiente turistico
como la necesidad de “Ocio”, lo cual implica el desarrollo de una salud mental

gue a mediano o largo plazo aumentara su capacidad productiva.

La siguiente investigacion se desglosa de la siguiente manera:

Capitulo |

Introduccién, es donde se puede encontrar una explicacién que le permita al

lector conocer ampliamente el tema investigado.

Justificacion, es el porqué se investiga dicho tema y qué beneficios se

obtendran al realizar la investigacion.

Planteamiento del problema, se subdivide en formulacion del problema, aqui es
donde se contestan varias preguntas como: ¢ Porqué? ¢Cémo? y ¢ Cudal? entre
otras, con el fin de buscar respuestas las cuales no se contestaran con un
simple Si o No y en sistematizacidén: subproblemas de la investigacion, aqui se
desglosa el problema principal y se encuentra una estructura légica de ésta e

inclusive el desglose del proyecto de investigacion.



Capitulo |l

Marco teodrico, consiste en ubicar y resolver el problema planteado, basado en
teoria y en bibliografia especializada a la que fue consultada, para poder asi
demostrar el manejo de los fundamentos tedricos de investigacion que se

encontraran en el desarrollo del trabajo.

Capitulo Il

Metodologia de la investigacion, la cual se subdivide en explicar el tipo de
investigacion, sujetos y fuentes de informacién, muestreo, que se subdivide en
si es probalistico o no probalistico, la justificacion y explicacion de su
determinacion.

Capitulo 1V

Analisis e Interpretacion de resultados, tiene como objetivo principal el
sistematizar los resultados obtenidos de la investigacion para asi poder
contestar el problema de investigacion, apoyandose en graficos o cuadros, con

el objetivo de describir, objetivamente, la informacién obtenida.

Capitulo V

Conclusiones y Recomendaciones, basandose en los objetivos de la
investigacion, se describiran las conclusiones alcanzadas con una clara
relacion entre el fundamento tedrico de investigacion y el resultado, permitiendo
responder el problema de investigacion, seguidamente, se propondran las

recomendaciones segun los resultados obtenidos.



Capitulo VI

Propuesta, se basara en el objetivo general y objetivos especificos como medio
de solucién del problema de investigacion y muy relacionado con las

conclusiones y recomendaciones.



Justificacion

El turismo se considera la principal fuente de divisas de Costa Rica,
principalmente el receptivo, pero sin dejar de lado un pequefo porcentaje del
turismo nacional, en donde cabe destacar que en la Ultima década éste ha
llegado a superar el mercado del banano, el cual alguna vez representd la
principal fuente de ingresos. Es importante recalcar que el turismo, en la
actualidad constituye una fuente indispensable de empleo directo de acuerdo
con la Cdmara Nacional de Turismo (CANATUR), se estima que la industria

turistica ha generado 128.000 nuevos empleados durante los ultimos 10 afios.

Practicamente toda comunidad podria estar en condiciones de participar en el
turismo, involucrando a grupos sociales muy diversos, con actividades desde

las mas simples hasta las de mayor complejidad.

El turista nacional se posiciona como un elemento clave de sostenimiento de la
actividad turistica que podria tener un particular interés de conocimiento y
recreacién dentro del pais, con el objetivo de aprovechar la belleza natural y
rigueza cultural. Con base en una investigacion realizada por el Instituto
Costarricense de Turismo (ICT) en el afio 2003, un 95.4% de los costarricenses
invirtieron su tiempo vacacional dentro del pais y tan solo el 13.3% se

trasladaron al exterior.

Otro aspecto por destacar es la actitud general que refleja la poblacion que
vacaciona en Costa Rica, la cual muestra una actitud positiva, considerando
ese tiempo como un medio para descansar; esto les permitiria salir de la rutina

y a su vez mantener y mejorar la calidad de vida con su familia.

Con base en el estudio del Instituto Costarricense de Turismo se determina que
el principal motivador de las vacaciones de los costarricenses es el descanso,
el cual representa el 46.3% de los entrevistados, seguidos de un 20.3% por el
disfrute de mas tiempo en familia y para salir de la rutina un 12.9%.



El costarricense promedio realiza viajes vacacionales con un promedio del
24.6% de forma trimestral, un 21.6% una vez cada seis meses, es decir, dos
veces al afio, un 19.4% acostumbra pasear una vez al mes, mientras que el

12.7% lo hace una vez a la quincena y un 11.6% una vez a la semana.

De acuerdo con la informacion anteriormente sefialada, se puede evidenciar
gue el objetivo principal de viaje de los costarricenses es satisfacer sus
necesidades de descanso, sin embargo, el 84.6% de ellos considera que
existen actualmente una serie de obstaculos que les impiden el vacacionar con

mayor frecuencia.

Sobre la naturaleza de estos obstaculos se mencionan principalmente dos: la
falta de recursos econdmicos (64.9%) y la falta de tiempo (57.8%). Un 12.2%
menciona las altas tarifas y el 7.0% la inseguridad, el 2.3% la falta de

informacion. (Informacion proporcionada por el ICT).

La percepcion sobre la existencia de estos obstaculos se asocia al nivel
socioecondémico de las personas, ya que los de clase media alta se limitan a no
viajar en mayor proporcion por la falta de tiempo, en tanto que los de clase

media baja tienen como su principal dificultad la falta de recursos econémicos.

Habiendo reconocido el poder adquisitivo como la mayor limitante de los
costarricenses para salir de viaje, se desea involucrar a la Cooperativa de
Ahorro y Crédito Coopebanpo R.L, como un medio el cual podria proporcionar
opciones de crédito accesibles para facilitar un incremento en el nimero de

personas que realizan turismo nacional.

Para ilustrar el concepto de lo que representan las cooperativas, se puede
mencionar que éstas son asociaciones voluntarias de personas y no de
capitales, con plena personalidad juridica, de duracién indefinida y de
responsabilidad limitada, en las que los individuos se organizan

democraticamente a fin de satisfacer sus necesidades y promover su



mejoramiento econdémico y social, como un medio de superar su condicion
humana y su formacion individual, y en las cuales el motivo del trabajo y de la
produccién, de la distribucién y el consumo, es el servicio y no el lucro, siendo
su finalidad el satisfacer necesidades especificas de sus asociados como por
ejemplo necesidades de asistencia y prevision social, tales como: asistencia
meédica o farmaceéutica, de hospitalizacion, de alimentacion, de educacion, de
recreacion, de auxilio o pensiones para la vejez, de mutualidad, de seguros, de
proteccién contra el desempleo o accidente y de gastos de sepelio.

Por ello se realizard una investigacion detallada de como integrar a la
Cooperativa de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L con los paquetes turisticos
gue ofrece la agencia Viajes Sin Fronteras dirigido al turismo nacional mediante

la aplicacion de la teoria y conceptos basicos de mercadeo.

Esto se lograra a través de la aplicacion de encuestas y entrevistas tanto a sus
asociados como gerentes administrativos de la entidad con la finalidad de
conocer el interés por parte de los socios con respecto a las facilidades que

brinda el involucrarse en la actividad turistica.



Planteamiento del problema

Hoy en dia las cooperativas de ahorro y crédito en Costa Rica se encuentran
enfocadas més que todo al crédito de vivienda, préstamos, tiendas o
supermercados con precios muy accesibles para sus asociados, pero se puede
encontrar muy poca informacion u opciones para que el costarricense pueda

aprovechar sus vacaciones en el pais y conocer mas de las bellezas naturales.

En este proyecto de investigacion, se desea involucrar a la Cooperativa de
Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L, la cual tiene 33 afios se existir en Costa
Rica, con 2450 asociados activos del Banco Popular y Desarrollo Comunal, en
donde sus abreviaturas significan “Cooperativa de servicios Mdltiples de
empleados del Banco Popular y de Desarrollo Comunal, de Responsabilidad

Limitada”.

Esta cooperativa representa una intermediacion financiera (servicios de ahorro
y crédito) sélida, confiable y rentable, es cerrada o sea sus asociados son solo
funcionarios del Banco Popular y Desarrollo Comunal, exfuncionarios y
sociedades anonimas ( Popular Valores, Popular de Investigacion y Popular de
Pensiones) la cual cuenta con diferentes convenios en el pais, por ejemplo con
universidades, empresas de electrodomésticos, centros recreativos, fondos de
ayuda mutua, certificaciones a largo plazo, captacion de ahorro, crédito y
capital social, a integrarse con los paquetes turisticos que les podria ofrecer la

agencia Viajes Sin Fronteras.

La agencia, la cual tiene 12 afosde existir en el mercado, maneja
aproximadamente 7000 turistas al afio tanto europeos como canadienses; ha
participado en los ultimos 3 afios en importantes actividades de promocion,
como Ferias de Turismo en Europa, América Latina y Costa Rica, en la
actualidad atiende a mas de 40 mayoristas de Argentina, Estados Unidos,

Canad4, Espafia, Francia e Italia.



Viajes Sin Fronteras goza de una excelente imagen y forma parte de las
principales asociaciones del sector, reconocida también por los entes
gubernamentales dedicados al turismo, con productos diversificados,
innovadores y de precio muy accesible, todos estos beneficios se desea
facilitarles a los asociados de CoopeBanpo R.L, para que puedan satisfacer
otra necesidad, la cual seria el poder disfrutar de sus vacaciones en Costa Rica
y asi podrian tener una facilidad econémica para poder descansar y salir de la
rutina por medio de un financiamiento de CoopeBanpo R.L, al mismo tiempo
dicha entidad podria obtener un ingreso econémico mayor e influir un ambiente
de innovacién y creatividad que permita a sus asociados tener alternativas para
conocer las bellezas naturales que ofrece nuestro pais y a la vez cumplir con

las expectativas de satisfaccion de sus necesidades.

Esta situacibn hace necesaria la implementacibn de una estrategia de
mercadeo aplicando la mezcla de mercadotecnia (precio, producto, plaza y
promocion), mejorando los canales de distribucidn, identificar los puntos fuertes
y débiles de las cooperativas de ahorro y crédito, adquirir un compromiso para
realizar los objetivos y al mismo tiempo favorecer a dicha empresa por medio
de satisfaccién y repeticion de compra, reconocimiento de sus miembros con

respecto a la calidad obtenida.



1V

Formulacion del Problema de Investigacion

¢, Como lograr integrar a la Cooperativa de Ahorro y Crédito Coopebanpo R.L
con los paquetes turisticos que ofrece la agencia Viajes Sin Fronteras dirigidos

al turismo nacional?

Sistematizacion de Subproblemas de Investigacion

1. ¢(Cudl sera la aceptacion de la Cooperativas de Ahorro y Crédito
CoopeBanpo R.L. y Asociados, para comercializar los paquetes turisticos

de Viajes Sin Fronteras dirigido al turismo nacional?

2. ¢Cuales son las necesidades y deseos de los Asociados de CoopeBanpo

R.L para efectuar sus viajes vacacionales dentro de Costa Rica?

3. ¢Coémo promocionar los paquetes turisticos de Viajes Sin Fronteras a la

Cooperativas de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L?

4. ¢Cual es la mejor manera de aplicar una estrategia de precio dirigida a la

Cooperativas de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L?



Objetivo General

Establecer una estrategia de integracion de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
CoopeBanpo R.L con los paquetes turisticos que ofrece la agencia Viajes Sin

Fronteras dirigido al turismo nacional.

Objetivos Especificos

1. Determinar el grado de aceptacion de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
CoopeBanpo R.L y Asociados sobre los paquetes turisticos de Viajes Sin

Fronteras dirigido al turismo nacional.

2. ldentificar las necesidades y deseos de los asociados de la Cooperativas de
Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L en efectuar sus viajes vacacionales

dentro de Costa Rica.

3. Describir las estrategias promocionales de los paquetes turisticos de Viajes

Sin Fronteras a la Cooperativas de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L.

4. Definir las estrategias de precios dirigidas a la Cooperativas de Ahorro y

Crédito CoopeBanpo R.L.
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Cuadro #1
Variables Definicién Conceptual Definicién Operacional Indicadores Definicion Instrumental
De acuerdo con Philip Kotler:
Aceptacion de Se considera la siguiente | Se medira el Esta variable se medira

los paquetes
turisticos

La aceptacion de un producto es el
volumen total que compraria un grupo
de clientes definido, en un area
geogréfica definida, en un producto
de tiempo definido, dentro de un
entorno de marketing definido, y bajo
un programa de marketing definido.
La demanda de marketing no es una
cifra fija sino mas bien una funcién de
las condiciones planteadas.

tabla para la medicion de
las respuestas:

aceptacion excelente
80% a 100%

aceptacion buena 50% a
79%

aceptacion mala -50%

porcentaje de
las respuestas

por medio de
entrevista al Departamento
de Mercadeo
y encuesta a los asociados

Necesidades

De acuerdo con Philip Kotler:

Estos items se

Se consideran

Esta variable se medira

y deseos Las Necesidades describen cosas ordenaran de mayor a con base alos | por medio de
basicas que la gente requiere. La menor de acuerdo a los | porcentajes encuesta a los asociados
gente necesita alimentos, aire, agua, | resultados obtenidos. obtenidos
ropa y abrigo para sobrevivir. La
gente también tiene necesidades - Descanso
intensas en cuanto a esparcimiento, - Esparcimiento en Costa
educacién y entretenimiento. Estas Rica
necesidades se convierten en deseos | - Ocio
cuando se dirigen a objetivos - Facilidad de transporte
especificos que podran satisfacer la - Facilidad de hospedaje
necesidad. Las exigencias son - Accesibilidad de precios
deseos de productos especificos - Calidad y servicio del
respaldados por la capacidad de producto
pagar. Las empresas deben medir no | - Variedad del producto
solo cuanta gente quiere su producto |- Salud
sino también cuantas personas estan |- Aventura
realmente dispuestas a comprarlo y
pueden hacerlo.
Estrategia De acuerdo con Philip Kotler y Gary Estos items se Se tomara en Esta variable se medira
Promocional | Armstrong: ordenaran de mayor a cuenta el grado | por medio de

Representa las actividades que
comunican las ventajas del producto y
convencen a los compradores para
gue lo adquieran.

menor con base en los
resultados obtenidos.

- Valores agregados al
producto

- Descuentos especiales
para cada temporada (
alta o baja)

- Certificados por
afiliacion

- Volantes ( materiales
POP)

de importancia
a los resultados
de opiniones.

entrevistas al
departamento de ventas
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Estrategias
de precio

De acuerdo con Philip Kotler y Gary
Armstrong:

Representa la cantidad de dinero que
el consumidor debe pagar para
obtener el producto y como
transciendan las facilidades que se
brindan.

Estos items se
ordenaran de mayor a
menor de acuerdo con
los resultados obtenidos

- Financiamiento con
interés bajo

- Facilidades de pago ya
sea en crédito, en
efectivo, o tarjeta de
crédito.

- Diferentes descuentos
por ejemplo: descuentos
si cancelan en efectivo,
dependiendo el niimero
de personas para
adquirir el paquete o por
complementos o sea ir al
dia con las cuotas de su
préstamo.

- Plazos mas largos para
pagar o cancelar sus
paquetes turisticos.

Se tomara en
cuenta segun
los resultados
el grado de

importancia a
los resultados
de opiniones.

Esta variable se medira
por medio de

entrevistas al
departamento de ventas,
gerente financiero, gerente
general y

Gerente de mercadeo.
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MAPA CONCEPTUAL

Estrategia de integracion de la empresa Cooperativa de Ahorro y Crédito
CoopeBanpo R.L con los paquetes turisticos que ofrece la agencia Viajes sin
Fronteras dirigido al turismo nacional

Establecer una estrategia de integracion de la empresa Cooperativa de Ahorro y
Crédito CoopeBanpo R.L con los paquetes turisticos que ofrece la agencia Viajes
sin Fronteras dirigido al turismo nacional

Demanda Valorar las Describir las | Descubrir las
(aceptacion del |necesidadesy estrategias estrategias de
producto deseos de los promocionales | precios
turistico) asociados de las

cooperativas de

ahorro y crédito

Demanda Necesidades y Estrategias de |Estrategias de
l deseoI promoicién preciols

Reputacion del Innatas Ventas Competencia

producto personales de precios
Precio accesible Adquiridas Publicidad Descuentos y
bonificaciones

Calidad del Artificiales Promocion de Forma de

servicio ventas pago
Relaciones
publicas
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Capitulo 1l

Marco Teodrico

Mercadotecnia

Hoy en dia la gran mayoria de las personas creen que la mercadotecnia es solo
vender un producto sin tomar en cuenta que se deben de identificar las
necesidades y deseos del consumidor. Por ello en la realidad podemos encontrar
qgue la mercadotecnia se divide en distintas categorias o niveles dentro de una
misma compafila aunque interrelacionados los cuales son: estratégico,

administrativo y operacional.

En el nivel estratégico, la mercadotecnia hace énfasis en los asuntos relacionados
con la direccién de la empresa, como el desarrollo de la misidon corporativa, la
eleccion de estrategias, el desarrollo de una imagen corporativa que se ajuste a
las metas y objetivos de la compafia e innovacion de productos. La
mercadotecnia operacional esté relacionada con los detalles de la mercadotecnia,

como la investigacién de mercados, las ventas y la publicidad.

De acuerdo con Phillip Kotler (1991) define la mercadotecnia como una actividad
humana cuya finalidad consiste en satisfacer las necesidades y deseos del ser

humano mediante procesos de intercambio.

Por otra parte para J. Thomas Russell (1993) define la mercadotecnia como la
orientacion administrativa que considera las necesidades de los consumidores

como un factor principal para el éxito de la empresa.

Y por ultimo para Simén Majara (1996) la mercadotecnia es el proceso
administrativo responsable de la identificacion, anticipacion y satisfaccion de los

requerimientos de los clientes de una manera que asegure la rentabilidad.
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Necesidades del ser humano

El impacto sobre el bienestar del consumidor como individuo que puede tener la
mercadotecnia ha sido criticado por causa de los precios altos, ventas bajo
presion, los productos dudosos o inseguros y el servicio deficiente a los
consumidores. Se esta consciente de que las necesidades del ser humano son
muchas y muy complejas y no son facil de complacer, en donde se pueden
encontrar necesidades fisioldgicas basicas como el alimento, la vestimenta como
necesidades sociales como aceptacion en la sociedad y la autoestima de la
persona las cuales todas forman parte de su vida cotidiana tomando en cuenta
gue las necesidades nunca se podran satisfacer al completo ya que el consumidor
nunca va ha estar conforme con lo que tiene, surgen siempre continuamente

nuevas necesidades a medida que se satisfacen las necesidades mas viejas.

Por eso la mercadotecnia realiza un estudio detallado de las necesidades y
deseos de las personas para asi poder suplirlos ya que es un sentimiento psico-
socioldgico osea un sentimiento de privacion respecto a una satisfaccion general

ligada a la conducta humana.

Existen 3 tipos de necesidades:

1. Las innatas: Son necesidades de primer orden innatas naturales y
genéricas.

2. Las adquiridas: Dependen de las experiencias, de la cultura, del extracto
social y del entorno en el que se desenvuelve el individuo (
transmitido de generacion en generacion)

3. Las artificiales: Es la necesidad de adquirir un producto o un servicio con
caracteristicas superiores a los productos que cubren las necesidades
basicas, esto implica que no solamente satisface las necesidades

basicas sino que las sobrepasan dependiendo de la posicion social.
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De acuerdo con G. David Hudhes (1978) las necesidades son necesidades

humanas basicas fisiologicas.

Por otra parte para Enriqgue Ortega Martinez (1987) necesidad como término que
designa todo aquello de lo que a una persona le es dificil substraerse. Las
necesidades de las personas es un controvertido tema que va unido al desarrollo
econdmico y al consumo masivo de la sociedad. Las necesidades pueden
clasificarse como: fisiologicas, de seguridad, de pertenencia, de estimacion y

prestigio y de autorrealizacion.

Pero para Phillip Kotler (1996) las necesidades humanas son un estado donde
existe un sentimiento de privacién. Una necesidad humana es aquella condicion
en gue se percibe una carencia. Las necesidades de los humanos son muchas y
muy complejas. Estas incluyen las necesidades fisicas basicas como; alimento,
vestido y proteccion; las necesidades sociales como la pertenencia y el afecto; y
las necesidades individuales como el conocimiento y la expresion del yo. Ellas no

se inventaron, forman parte del género humano.

Por ultimo Simon Majaro (1996) menciona que las necesidades pueden ser

tangibles y no tangibles para poder satisfacer varias necesidades del consumidor.

Las tangibles son sencillas de articular y medir por ejemplo comodidad fisica,
confiabilidad, conveniencia, facil de usar, ahorro de fuerza de trabajo, seguridad,
caracteristicas fisicas y beneficios y valor de la inversion. Las intangibles, con
frecuencia son renuentes y dificiles de identificar ya que incluyen necesidades
psicologicas y emocionales, por ejemplo: aceptabilidad social, duda minima
después de la compra, sentimientos patriéticos, ubicacion del punto de compra,

nombre insignia del producto y novedad del producto.
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Demanda

La satisfaccion de las necesidades del cliente es un ingrediente fundamental en la
tarea de la mercadotecnia. Se logra mediante el desarrollo de una mezcla

mercadotécnica efectiva.

Por esta razon los mercados seleccionan a sus consumidores atendiendo las
oportunidades de demanda. Y para analizar sus oportunidades, una compaiiia

necesita pronosticar la demanda ( es decir, las ventas) en sus mercados metas.

Por ello, se dice que la gente tiene deseos casi ilimitados, pero sus recursos si
tienen limite, quieren elegir los productos que proporcionen la mayor satisfaccién
por su dinero. Cuando estan respaldados por el poder adquisitivo, los deseos se

convierten en demandas.

Los consumidores ven los productos como paquetes de beneficios y eligen
aquellos que les proporcionan el mejor paquete a cambio de su dinero.
Considerando los deseos y recursos, las personas eligen el producto cuyos

beneficios les produce mayor satisfaccion.

Se puede encontrar dos tipos de demanda, la primera es conocida como demanda
derivada, es decir, la podemos encontrar en la demanda de las organizaciones, 0

sea, que en una Ultima instancia proviene de la demanda de productos de
consumo Yy la otra es conocida como demanda inelastica, la cual es la demanda
total por un producto que no es afectada en gran medida por los cambios de

precios, especialmente a corto plazo.

Por ello para Philip Kotler y Gary Armstrong (1991) demanda como deseos

humanos apoyados por el poder de compra.
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Por otra parte, Simon Majaro (1996) define, que la demanda en un nivel de precio
es por completo distinta de la que prevalece con toda probabilidad en algun otro.
En circunstancias normales donde la demanda varia se supone que entre mas

bajo sea el precio mayor sera la demanda.

Estrategia de mercadotecnia

Ahora bien, la clave para entender actualmente la mercadotecnia es la
comprension de la estrategia. Estrategia es lo que se va a hacer; son tacticas.
Puede existir solo una estrategia, pero al mismo tiempo muchas tacticas. Asi pues,
hay una sola proposicidon de venta, pero muchas maneras de plantearsela al

consumidor.

Por ello se debe de realizar una planeacion de estrategia de mercadotecnia
basandose en todos los programas de mercadotecnia comenzando con un
conjunto de objetivos especificos para iniciar y guiar todos los esfuerzos de “X”
compafia. El plan de mercadotecnia nace de dichos objetivos, que son
necesarios, como lineamientos y medios para anticipar eventos futuros. El plan

debe especificar las acciones necesarias para resolver estos eventos futuros.

Si se hace una planeacion adecuada, se habra recorrido la mitad del camino para
llegar a una mercadotecnia fructifera, y la otra mitad es su ejecucion bien llevada.
Los especialistas en mercadotecnia deben iniciar el proceso de planeacién con lo
que se conoce con el nombre de andlisis de situacion, o sea analizar la
informacion sobre variables del mercado como informacion sobre: la competencia,
restricciones legales, necesidades y deseos del mercado. Basandose en esta
informacién se lograra fijar metas realistas y especificas para el programa de

mercadotecnia.
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Es preciso analizar cuidadosa y continuamente los cambios en el segmento de
mercado, el aumento o la disminucién en las ventas territoriales y los niveles de
inventario, y los resultados de ese analisis se deberan incorporar a los planes de

mercadotecnia.

Por ello para Enrique Ortega Martinez (1987) estrategia de mercados se utiliza en
el campo empresarial para designar el arte, la habilidad y técnica de combinar los
diferentes medios y lineas de actuacion que tiene la empresa para alcanzar los

objetivos fijados.

Por otra parte Phillip Kotler (1991) define, estrategia de mercados como una logica
de comercializacién en virtud de la cual una empresa espera lograr sus objetivos
de mercadotecnia. La estrategia consta de estrategias especificas de mercados

meta, mezcla de mercadotecnia y nivel de gastos de mercadeo.

Pero para Simon Majaro (1996) una estrategia de mercados es donde se
especifican las estrategias que fueron seleccionadas para tener mayor
probabilidad de alcanzar los objetivos. Ademas estas deben relacionarse con el
papel que cada ingrediente de la mezcla de mercadotecnia juegue con la

probabilidad en la tarea global.

Por ultimo para Charles W. Lamd, Joseph F. Hair y Carl McDaniel (1998) una
estrategia de mercadotecnia se refiere a las actividades de seleccionar y describir
uno o mas mercados meta, y desarrollar y mantener una mezcla de mercadotecnia

que produzca intercambios mutuamente satisfactorios con los mercados objetivos.

Dentro de las estrategias de mercados aplicables a las empresas para asi poder

lograr el éxito, se encuentra:
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La estrategia de promocion:

Algunas de las estrategias promocionales consisten en llamar la atencion
rompiendo el nivel de la competencia, logrando una expansion de participacion a

promover nuevos usos.

La promocion es identificada como la variable de la mezcla que permite comunicar
al cliente sobre la existencia de un producto o servicio. Se le denomina también
mezcla especifica de instrumentos que utiliza la empresa para lograr el objetivo de

comunicar, informar y persuadir a un cliente.

Dentro de las variables de la promocién se encuentran las relaciones publicas, las
cuales representan la funcion de la mercadotecnia que evalla las actitudes
publicas, identifica areas en la empresa, donde el publico estaria interesado y lleva
a cabo un programa de accion con el fin de ganarse el conocimiento y la
aceptacion del publico, publicidad es la comunicacion impersonal, masiva, en un
solo sentido, acerca de un producto o una organizacion que paga un mercadologo;
ventas personales constituyen la presentacion planteada a uno a mas
compradores potenciales con el fin de realizar una venta, y promocion de ventas
representan a las actividades de mercadotecnia diferentes a las ventas personales

y relaciones publicas que estimulan la compra y la efectividad del distribuidor.

Estas mismas se subdividen en estrategia promocional de “empujén” en donde el
fabricante dirige su promocion a los distribuidores que son el siguiente eslabén en
los canales de distribucion. Dicha estrategia casi siempre requiere el uso intenso
de la venta personal y, quiza de las promociones de ventas como: la demostracion
del producto en las exposiciones comerciales. Esta estrategia la aplican muchos
grandes fabricantes de productos industriales, lo mismo que los que fabrican

varios bienes de consumo. Y por otra parte podemos encontrar la estrategia
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promocional de “jalén”, el fabricante dirige el esfuerzo promocional hacia los
usuarios finales, generalmente los consumidores finales. Con ello pretende crear
una demanda de los consumidores de modo que pidan el producto en las tiendas
al menudeo. Esta estrategia requiere un empleo exhaustivo de la publicidad y, en
ocasiones, de varias formas de la promocion de ventas: premios, muestras

gratuitas o demostraciones en las tiendas.

En la practica, las estrategias de empujon y jalon son métodos externos. Rara vez

una comparfiia aplica una de ellas en forma exclusiva.

Por ello se pueden mencionar varias definiciones de los que es una estrategia
promocional, como por ejemplo, Enrigue Ortega Martinez (1987) define:
estrategias de promocién es la denominacion utilizada en la planificacion
publicitaria, para referirse a la distribucion de los recursos econémicos disponibles
entre los diversos medios y soportes que pueden emplearse en una campafa

publicitaria.

Para Phillip Kotler (1991), estrategia de promocién es utilizada para poder
comunicarse con los clientes. Se anuncian en periédicos, revistas, estaciones de
radio y televisién. Su publicidad puede estar apoyada por circulares y envios

directos por correo.

Pero para J. Paul Peter, James H. Donnelly, JR (1996) define, que una estrategia
de promocion se divide en 2 categorias basicas: ventas personales y ventas no
personales. Son ventas no personales todas las actividades de creacion y
mantenimiento de demanda de las empresas distintas de las ventas personales.
En términos mas especificos, en las ventas no personales se incluyen 1.

Publicidad, 2. Promocion de ventas y 3. Divulgacion.
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En cuanto a la venta personal implica relaciones directas frente a frente entre el

vendedor y el prospecto, o posible cliente.

Por otra parte para Charles W. Lamb, Jr, Joseph F. Hair y Carl McDaniel (1998)
estrategia de promocion incluye ventas personales, publicidad, promocién de
ventas y relaciones publicas. El papel de la promociéon en la mezcla de
mercadotecnia consiste en formar intercambios mutuamente satisfactorios con los
mercados meta mediante la informacion, educacion, persuasion y recuerdo de los
beneficios de una compafia o producto. Cada elemento de la “P” de promocién se

coordina y maneja con los demas una mezcla o combinacién promocional.

Por ultimo William J. Stanton, Michael J. Etzel y Bruce J. Walker (2000),
mencionan que se necesitan estrategias para combinar los métodos individuales,
como publicidad, venta personal y promocion de ventas, en una compafia bien
coordinada. Ademas, se ajustaran las estrategias promocionales a medida que el
producto pase de las primeras etapas a las etapas finales en su ciclo de vida.

También se adaptan decisiones estratégicas sobre el método de promocion.

La estrategia de precio

La determinacion de precios es importante para la economia y para la empresa:
en economia es el mecanismo para asignar recursos Yy reflejar grados de riesgo y
competencia; en la empresa es la base para generar ganancias. El precio refleja
los objetivos y politicas de la corporacion y es parte importante de la mezcla
mercadolodgica. El precio se utiliza con frecuencia para compensar debilidades de

otros elementos en la mezcla mercadoldgica.
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Los cambios de los precios pueden efectuarse de forma mas rapida que los
cambios de productos, canales de distribucién y venta personal. Un cambio del
precio se entiende con facilidad y, por eso, es sencillo comunicarlo al comprador.
Por estas razones los cambios de los precios se utilizan con frecuencia para

estrategias y ofensivas.

Para Charles W. Lamd, Joseph F. Hair y Carl Mcdaniel (1998) estrategia de precio
es lo que un comprador da a cambio para obtener un producto. Suele ser el mas
flexible de los cuatro elementos de la mezcla de mercadotecnia (el elemento que
se cambia con mayor rapidez). Los vendedores elevan o bajan los precios con
mas frecuencia y facilidad que lo que pueden cambiar otras variables de la mezcla
de mercadotecnia. El precio representa una importante arma competitiva y resulta
fundamental para la organizacion como un todo, porque el precio multiplicado por

el nimero de unidades vendidas es igual al ingreso total de la empresa.

Pero para Phillip Kotler (1991) una estrategia de precio es un proceso dindmico.
Las compafias disefian una estructura de precios que cubre todos sus productos,
la combinan con el tiempo, y la ajustan para responder ante las diferencias entre
clientes y situaciones. Estas estrategias suelen cambiar a medida que el producto

pasa por su ciclo de vida.

Por udltimo para William J. Stanton, Michael J. Etzel y Bruce J. Walter (2000) una
estrategia de precio son las estrategias necesarias las cuales se refieren a la
ubicacion de los clientes, la flexibilidad de los precios, los articulos que pertenecen
a la misma linea de productos y las condiciones de la venta. Asi mismo habr4 que
disefiar estrategias de precios para entrar en el mercado, sobre todo cuando se

trata de un producto nuevo.
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Plaza

Con respecto a los lugares de interés los cuales son conocidos como plaza o
distribucion de un producto y relacionado con los canales de distribucion, la
distribucién se convierte es un asunto mas amplio y se ocupa de encontrar los
mejores sitios en que el cliente recibe el producto o servicio; y también de
mantener las existencias, de manera que aquellos que deseen comprar lo hagan.
La meta global es proporcionar al cliente éptima satisfaccion con respecto a lo que
los economistas llaman la utilidad del lugar y la utilidad del tiempo. Desde el punto
de vista de una compafiia, la eleccion erronea de un canal aumenta los costos de
produccion de manera alarmante, mientras que la eleccién del canal correcto

otorga a la compafiia una penetracion competitiva.

Existen diversos canales abiertos para el mercaddlogo, por ejemplo se podria
tratar de forma directa con los clientes, alcanzarlos mediante vendedores de
mayoreo, agentes o detallistas, emplear 6rdenes por correo como canal o usar
cualquier combinacion de éstos. Cuando el cliente compra de manera directa al
fabricante, el canal se describe como corto. Cuando se involucra un namero

grande de intermediarios, el canal se llama largo.

En cuanto a la logistica de distribucion se debe de tomar en cuenta la distribucion
fisica, aqui es donde la compafia necesita considerar como va a transportar de
forma fisica su producto hacia la siguiente etapa del canal, de manera que llegue a
tiempo y en la mejor condicion posible, instalaciones se refiere a las instalaciones
para el almacenamiento y distribucion de sus mercancias. Estas adoptan la forma
de un almacén en la fabrica o varios puntos de distribucion de forma estratégica
cerca de mercados de alta densidad, también la compafiia debe tomar decisiones
con el interés de proporcionar los niveles adecuados de servicios a clientes, donde

la distribucion sea manejada de manera centra,l 0 si se requiere que instalaciones
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adicionales y onerosas se pongan en juego. Inventario representa capital cautivo,
y ademas existen los costos de espacio y gastos extra asociados con el area de
almacenamiento, establecimiento de unidades se refiere a la manera en que los
bienes se empacan y ensamblan para su manejo. El objetivo, para el fabricante,
es proporcionar el producto de manera que se minimicen los costos posteriores de
manejo y almacenamiento, mientras comunicaciones representan un flujo de
informacion. Esta adopta la forma de procesamiento de ordenes, facturacion,

prondéstico de demanda e incluso devoluciones de clientes.

Entre mas eficientes y amigables con el usuario sean estas comunicaciones,

contribuirdn de mejor manera al servicio a clientes frecuentes.

Por ello para Philip Kotler (1991) la plaza representa lo que hace la compafia

para que el producto esté al alcance de los consumidores meta

Pero para Simon Majaro (1996) define plaza como el mejor sitio en que el cliente
recibe el producto o servicio; y también de mantener las existencias, de manera

gue aquellos que deseen comprar lo hagan.

Para Charles W. Lamb, Joseph F. Hair y Carl Mcdaniel (1998) menciona que una
estrategia de distribucion se aplica para hacer que los productos se hallen a
disposicion en el momento y en el lugar donde los consumidores lo deseen. Parte
de esta “P” es la distribucion fisica, que se refiere a todas las actividades de
negocios relacionadas con el almacenamiento y transporte de materias primas o
productos terminados. La meta de la distribucion es tener la certeza de que los
productos lleguen en condiciones de uso a los lugares designados, cuando se
necesiten.
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Y por dltimo para William J. Stanton, Michael J. Etzel y Bruce J. Walker (2000)
dicen que dicha estrategia incluye la administracién del canal o canales a través
de los cuales la propiedad de los productos se transfiere de los fabricantes al
comprador y en muchos casos, las formas mediante los cuales los bienes se
llevan del lugar de produccion al punto de compra por parte del cliente final.
Ademas, se disefian las estrategias que se aplicaran a los intermediarios, como

los mayoristas y detallistas.
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Capitulo 1l

Metodologia de la investigacion

Tipo de investigacion

En todo trabajo se debe de formular un tipo de estudio, con el propdésito de
sefalar el modelo de informacion que se necesita. Al definir el estudio se debe
tener en cuenta el estado del conocimiento en el tema de investigacion y los
objetivos planteados en dicho trabajo.

De acuerdo con Gordon Dankle (1986) se encuentran dos tipos de investigacion:
el no experimental, que constituye cualquier investigacion donde no se puede
escoger a los sujetos o condiciones aleatoriamente, esto porque los sujetos son
observados en su ambiente natural, tal como son. Este tipo de investigacion puede
ser exploratorio, descriptivo, correlacional y explicativo con el fin de identificar la
estrategia de investigacion. El disefio, los datos que se recolectan, la manera de
obtenerlos, el muestreo y otros componentes del proceso de investigacion son
distintos en esta clasificacibn mencionada anteriormente y el experimental es en
donde se aplica experimentos de laboratorios, o sea, donde se manipula una o
mas variables independientes, especificamente en donde su control es mas
riguroso. En este tipo de investigacion se analizan las variables “puras”, sin
contaminarlas con otras variables y por este motivo se pueden establecer

relaciones causales con mayor precision.

Entiéndase por estudio exploratorio cuando el objetivo es examinar un tema o
problema de investigacion poco estudiado, o que no ha sido investigado antes y
asi se podra aumentar el grado de confianza hacia la informacién relativamente

desconocida, obtener mas informacion sobre el tema por investigar.
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Este tipo de estudio se caracteriza de los demas porque es mas flexible en su
metodologia por utilizar, pues se investiga con mas detalles por lo cual implica
mayor “riesgo” y gran paciencia, tranquilidad y receptividad por parte del

investigador.

Estudio descriptivo son aquellos que se miden o evallan diversos aspectos,
dimensiones o componentes del fendmeno o fendmenos por investigar, es decir,
sobresaltar las principales caracteristicas del tema investigado ya sea de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro objetivo en estudio, en pocas
palabras, se medird lo mas sobresaliente con mayor precisién y asi adquirir un
considerable conocimiento del area que se investiga para poder formular

preguntas especificas.

Estudios correlacionados tienen como proposito medir el grado de relacién que

existe entre dos 0 mas conceptos o variables.

Estudio explicativo como su nombre lo indica, su interés se centra en explicar por
gué ocurre un fendbmeno y en que condiciones se da éste, o por qué dos o0 mas

variables estan relacionadas.

Para este proyecto de investigacion se aplicara la investigacién exploratoria con el
fin de familiarizarse con la situacién del problema de cémo lograr la expansién a
nivel turistico de la Cooperativa de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L, el poder
definir las variables mas importantes, o sea el poder cubrir las necesidades de
informacion por medio de la creatividad y sentido comun para poder captar la
naturaleza exacta del problema, lo mismo que la utilidad potencial de las
estrategias por utilizar con que se pretende resolver el problema expuesto, ya que
ha sido poco investigado. Esto se podra lograr aplicando el método cualitativo por

medio de entrevistas personalizadas al area administrativa.
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De acuerdo con Ronald M. Weiers existe la entrevista personal la cual puede
definirse como una conversacion entre el entrevistador y el respondiente hecha
con fines especiales, una conversacioén en que tanto el tema como la direccion las
proporciona aquél, aunque el respondiente generalmente tendra la oportunidad de
ampliar sus puntos de vista sobre el asunto que estan discutiendo. También existe
la entrevista telefonica que consiste en servirse del teléfono como medio de
comunicacion. Este medio es de gran utilidad cuando desea obtener informacién
sobre lo que el respondiente esta haciendo en el momento de la llamada. Por lo
cual la entrevista telefénica se usa mucho en las encuestas de radio y television
referentes al tamafio de la audiencia y a la composicion de la misma, al

conocimiento de los patrocinadores de programas e informacion afin.

También se aplicara la investigacion descriptiva para asi poder responder el
problema de como expandir a nivel turistico de dicha identidad y aplicando el
método cuantitativo por medio de encuestas, entiéndase como medio de
investigacion en el cual se aplicard un cuestionario congruente con el nivel
intelectual, los conocimientos e intereses de los respondientes potenciales para
asi poder detectar las necesidades y deseos que tienen para llegar a un grado de
satisfaccion y éxito tanto a nivel empresarial como miembros activos de la

cooperativa.

Sujetos y Fuentes de informacion

Las fuentes de informacion utilizadas para conocer algunos aspectos relacionados
con esta investigacion y con el fin de obtener bases teoricas para la elaboracion

del mismo se dividen en:
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1. Datos primarios.

Son conocidos como la informacion que redne o genera el investigador para
lograr los objetivos del proyecto por investigar con la gran desventaja de tener un
alto costo, se invierte mas tiempo a comparacion de los datos secundarios, pero
con ventaja de tener una estrecha relacion con el problema en estudio y

objetividad de la informacion.

En este trabajo como fuentes primarias se aplicaron:
Las encuestas

Las entrevistas

En cuanto a sujetos por investigar se aplicaron
» Encuestas a asociados funcionarios o trabajadores de la cooperativa, 0 sea
que trabajan directamente a esta entidad y a asociados no trabajadores, las
cuales son personas activas que pertenecen a la Cooperativa de Ahorro y
Crédito CoopeBanpo R.L
» Entrevistas a funcionarios de la Cooperativa:
Lic. Rodrigo Bonilla. Coordinador del Departamento de Comunicacién
Lic. Francisco Gamboa. Asistente del Departamento de Mercadeo
Sr Roysbell Yenquis. Funcionario del Departamento de Promocion y
ventas

Lic. Jose Godines. Coordinador del Departamento de Captacion.

2. Datos secundarios:

Es la informacién que ya ha sido obtenida por alguien mas, que no es el
investigador, para otros objetivos al del proyecto en cuestion. Estos mismos datos
se dividen en internos; los cuales representan la informacion contable en forma de

ventas y datos sobre costos, y los externos; la informacién es infinita ya que se
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puede dividir y examinar en organismos gubernamentales (gobierno federal,
estatal y municipal) fuentes publicadas (revistas, manuales, resumenes,
periédicos), asociaciones comerciales (enciclopedias) y servicios comerciales

(paneles, auditoras de tiendas detallistas).

Este tipo de investigacion cuenta con ventajas como de ser mas rapida y de costar

menos.

En este proyecto de investigacién como fuentes secundarias se aplicaron:
Fuentes bibliograficas: libros y revistas
Internet: Herramienta muy poderosa hoy en dia, que consiste en una base de

datos a nivel mundial.

Muestreo

Una poblacién es definida por Miguel Gomez Barrantes (2000) como, “todo
estudio o investigacion tiene como referencia un conjunto de unidades de estudio
o elementos que pueden ser personas, animales, empresas, organismos,
objetivos, etc”. Con el estudio se pretende conocer las caracteristicas del conjunto

y generalizar a todos los resultados o conclusiones que se obtendran.

Segun Miguel Gomez Barrantes (2000) “una poblacion puede ser finita o infinita.
Una poblacién finita tiene un ndmero limitado de elementos, mientras que una

infinita la forman un nGmero ilimitado de elementos”.

Para esta investigacién la poblacion es finita ya que representa 2450 asociados a

la Cooperativa de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L
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Segun Kotler y Armstrong (1991) la muestra es el elemento de la poblacién de

mercado como representativa de la totalidad de la poblacién.

Para este trabajo se aplico dos procedimientos muestrales, a saber, una muestra
tipo no probabilistica a los asociados no trabajadores de la cooperativa y un censo
a los asociados trabajadores que pertenecen a la planilla de dicha identidad y al

departamento administrativo.

A los asociados no trabajadores se les aplicé de esta manera por motivo de la
limitaciéon de tiempo y factor econdmico ya que muchas personas viven fuera de

San José.

A los asociados trabajadores porque son personas activas, las cuales tienen los
mismos servicios y beneficios que tienen los asociados no trabajadores. Ademas

gue se ubican todos en un mismo lugar.

En cuanto a los administradores se seleccionaron por conveniencia, pues son los
responsables de tomar la decision de la aplicacion de nuevos acuerdos con
diferentes empresas, 0 sea, en este caso ellos tomaran la decision si desean

implementar este nuevo convenio con Viajes Sin Fronteras.

En cuanto al tamafio de la muestra fue de 92 entrevistas en total, tanto a los
asociados trabajadores como lo no trabajadores, el cual contiene un margen de
error del 10% ya que la poblacion se considera homogénea, con referencia al

nivel de confianza es de un 95%.

La seleccion de la muestra se llevé a cabo de la siguiente manera, 23 asociados
son empleados directos de la cooperativa, es decir, los asociados trabajadores,

por ello se les aplicé el cuestionario.



Se aplicaron 69 entrevista a asociados no trabajadores que llegaron directamente

a la cooperativa en forma no probalistica.

Para obtener la muestra de este trabajo se hizo a través del paquete estadistico

Stats de Hernandez Sampieri.

En cuanto a las entrevistas se aplicaron 4, las en los departamentos de ventas y

mercadeo, de comunicacion y de captacion, tal como se detall6 en el punto 2.

Logistica de la investigacion

Los primeros 50 cuestionarios se aplicaron el 29 de julio del afio 2005, incluyendo
el personal de la cooperativa y del 01 al 05 de agosto del afio 2005, se aplicaron

los restantes, a asociados no trabajadores, conforme llegaban a la cooperativa.

Las entrevistas se aplicaron directamente en la cooperativa el dia martes 13 de
setiembre, con una duracién de tres horas en total.

Instrumentos de recolecciéon de datos

Seguidamente se describen todos los instrumentos utilizados para el alcance de
los objetivos establecidos en esta investigacion:

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (1997), Un instrumento de medicion
adecuado es aquel que registra datos observables que representan

verdaderamente a los conceptos o variables que el investigador tiene en mente.

Por naturaleza de esta investigacion y analizando los instrumentos que mas se

adecuen a los objetivos del estudio, se determinaron los siguientes items:
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1. Entrevista; Segun Kotler y Armstrong (1991), la entrevista es bastante flexible y
puede utilizarse para reunir grandes cantidades de informacion. Los
entrevistadores capacitados pueden mantener la atencion del interrogado durante

largo tiempo y explicar las preguntas dificiles.

En esta investigacion, la entrevista la cual representa una guia con varias
preguntas se realiza al departamento administrativo, con el fin de conocer las
facilidades y arreglos financieros con los que cuentan los asociados de dicha

cooperativa.

2. Encuesta o cuestionario: Segun Kotler y Armstrong (1991), Cuestionario es un

conjunto de preguntas que el entrevistado debe responder.

El cuestionario se encuentra estructurado con marcar con “X”, seleccion multiple y
16 preguntas cerradas y abiertas, en donde 8 de ellas son combinadas con
respuestas Si, No y por qué y las 8 restantes son solo de respuesta cerrada ( si y
no), se aplicaran para conocer las necesidades y deseos de los asociados para

efectuar sus viajes vacacionales en Costa Rica.

Validacion de instrumentos

Se aplicaron 5 cuestionarios a asociados de diferentes cooperativas, con la
intencién de verificar que todas las preguntas estuvieran claras y no confusas para

asi poderlas aplicar a la cooperativa CoopeBanpo R.L.

Dichos asociados pertenecen a las siguientes cooperativas: Coopemex sede en

San José, Coopecaja y Coopeande.
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Alcances vy limitaciones.

A continuacién se definen los alcances y limitaciones para efectos de este

documento:

> Alcances:

Se lograra identificar las necesidades y deseos de los asociados como al mismo
tiempo facilitarles sus vacaciones para descanso y compartir con sus familiares o

amigos.

> Limitaciones

Entre las principales limitaciones que se presentaron en el transcurso de esta

investigacion, se encuentran las siguientes:

1. Hay asociados que pertenecen a esta cooperativa pero viven muy
alejados de San José por lo cual no se les pudo aplicar cuestionarios.

2. La negociacion entre la agencia Viajes Sin Fronteras y hotel no se puede
hacer publica, se reserva el derecho.

3. Hay limitacion de la informacion sobre estadisticas de los turistas
nacionales.
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Capitulo IV

Andlisis e interpretacion de resultados

En este capitulo se pretenden mostrar los datos obtenidos al aplicar los diferentes

instrumentos de investigacion.

Como instrumento primario para la recoleccion de informacion de este estudio, se
utilizé una encuesta dirigida a los asociados de la cooperativa, con el fin de
conocer su interés y necesidades para vacacionar dentro de Costa Rica y una

entrevista a un representante clave del area administrativa.

Se debe de tomar en cuenta que hay personas que no contestaron las preguntas y

en los cuadros se representa con las iniciales “NC”, que significa no contesté.

A continuacion se presentan los resultados de datos personales de los

encuestados:

1. DATOS PERSONALES:

Cuadro #2
Género de los asociados entrevistados
Absoluto Porcentaje
Masculino 53 57
Femenino 36 39
NC 3 4
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

En este cuadro se puede observar ampliamente que la mayoria de los

encuestados fue del género masculino.
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Cuadro # 3
Estado civil de los asociados entrevistados
Absoluto Porcentaje

Casado/a 46 50
Soltero/a 22 24
Divorciado/a 12 13
Unioén libre 10 11
NC 2 2

TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

Aqui se puede observar que gran parte de los encuestados que visitan la
cooperativa son personas casadas y del género masculino, comparandolo con el
cuadro #2.

Cuadro #4
Rango de edad de los asociados
entrevistados

Absoluto Porcentaje

Menos de 20 2 2

De 20 a 30 20 22
De 31 a 40 34 37
De 41 a 50 22 24
De 51 o mas 12 13
NC 2 2

TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

Se puede observar que el 61% de los encuestados representan edades entre 31 a

50 anos y el 24% representan edades entre menos de 20 a 30 afos de edad.
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Cuadro #5
Ingresos familiares de los asociados entrevistados
Colones Absoluto Porcentaje

De 50 a 150 8 9

De 151 a 250 10 11

De 251 a 350 18 20

De 351 a mas 53 58

NC 3 2
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

Dentro de los ingresos familiares se puede apreciar que existe un rango del 78%

de los encuestados que tienen ingresos familiares entre los 251 a mas de 351

colones, seguidamente el 20% representa un ingreso entre los 50 hasta los 250

colones.

Cuadro #6
Nivel Académico de los asociados entrevistados
Absoluto Porcentaje

Bachiller Universitario 32 35
Licenciado/a 28 31
Secundaria 25 27
Maestria 5 5

NC 2 2
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

El nivel académico de los asociados representa que el 66% de los asociados de la

cooperativa y trabajadores del Banco Popular son bachilleres universitarios y

licenciados.



Cuadro #7
Afos asociados ala cooperativa de los
entrevistados

Absoluto Porcentaje
De 1 mes a 1 afio 6 7
Mas de 1 afio a 3 afios 21 23
Mas de 3 afios a 5 afos 17 19
Mas de 5 afios 38 42
NC 10 9
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

Se puede observar ampliamente que el 42% de los asociados que visitan la

cooperativa tienen de 5 0 més afios de estar asociados a la cooperativa.

En el siguiente cuadro sindptico se recopilan las caracteristicas mas

sobresalientes de los cuadros anteriores.

Cuadro # 8

Cuadro Sindéptico
La mayoria de los entrevistados tienen las siguientes caracteristicas:
a) El gran porcentaje de los entrevistados fueron hombres
b) Casados
¢) De una edad entre los 31 a 40 afios
d) Con un ingreso familiar econémico de mas de 351,000 colones
e) Un nivel académico de bachiller universitario
f) Son asociados a la cooperativa de 1 a 3 afios

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.
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2. Gustos, preferencias de los asociados entrevistados.

¢,Con cuéantos dias de vacaciones dispone en su lugar de trabajo

durante el afio?

Cuadro #9
Dias de sus vacaciones

Absoluto Porcentaje
7 dias 4 4
12 dias 4 4
15 dias 42 46
30 dias 36 40
NC 6 6
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

En este cuadro se puede observar que el 46% de los encuestados pueden
disfrutar de 15 dias de vacaciones, de acuerdo con el codigo de trabajo, al igual

trabajadores que tengan mas de un afio de laborar para el Banco Popular.
Otro 40% tiene derecho a 30 dias de vacaciones, de acuerdo, de acuerdo con el

reglamento interno del Banco Popular, con base en la antigiedad de afos
laborados en la institucion.

¢ En qué época del afio disfruta de sus vacaciones?

Cuadro # 10
Epoca en que disfruta de sus vacaciones
Frecuencia Porcentaje
Combinacién de periodos 38 30
Medio afio 25 20
Principio de afio 24 19
Fin de afio 18 14
Fines de semana largos 11 9
Semana santa 11 8
TOTAL 127 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.
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El 30% de los encuestados prefieren combinar sus vacaciones, por ejemplo,
principio de afio con el fin de afio los cuales estan relativamente juntos en un
mismo mes (diciembre), el 20% de los encuestados prefieren tomarlas en
medio afio para disfrutar de las vacaciones escolares con su familia. Estas
vacaciones se toman para el mes de Julio, donde se puede disfrutar de un
verano a medio afio y representa una temporada alta para Costa Rica tanto

para turismo nacional como para turismo extranjero.

¢,Con quién normalmente disfruta de sus vacaciones?

Cuadro # 11
Compafia para disfrutar de las vacaciones
Frecuencia Porcentaje
Con su familia 76 79
Con su novio/a 7 7
Con sus amigos/as 8 7
Solo/a 6 7
TOTAL 97 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

Se puede observar ampliamente que los asociados prefieren disfrutar de

sus vacaciones con su familia, el cual representa el 79% de los

encuestados.

¢,Cuales son los motivos principales por los que vacaciona?

Cuadro # 12
Motivos principales para vacacionar
Frecuencia Porcentaje
Por descanso 54 49
Para conocer mas de Costa Rica 21 19
Para salir de la rutina 16 15
Otras opciones 12 10
Para visitar familiares 8 7
TOTAL 111 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.



Es evidente que el descanso es el principal motivo para tomar las vacaciones y
comparandolo con el cuadro anterior, se relaciona porque se descansa después
de una jornada de trabajo anual. Ademas se comparte con sus seres queridos,
fortaleciendo la relacion familiar, olvidandose de la rutina y mejorando su calidad

de vida.

¢, Cudl es su presupuesto anual para vacacionar?

Cuadro # 13
Presupuesto anual para vacacionar
Colones Absoluto Porcentaje
De 0 a49.9 15 16
De 50 a 149.9 32 35
De 150 a 249.9 22 24
De 250 a 300 10 11
Mas de 300 8 9
N C 5 5
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

El 44% de los asociados cuenta con un presupuesto anual entre los 150.000 a

mas de 300.000 colones para vacacionar.

¢ Tiene algun plan de ahorro actualmente en la cooperativa para disfrutar de sus
vacaciones?

Cuadro # 14
Plan de ahorro actualmente
Absoluto Porcentaje
No 72 78
Si 16 18
NC 4 4
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.



De acuerdo con los resultados de este cuadro se puede apreciar ampliamente que
existe una actitud positiva por parte de los asociados para llegar a obtener un plan de
ahorro para el disfrute de las vacaciones.

¢, Qué tipo de plan de ahorro tiene con su cooperativa?

Cuadro # 15
Tipo plan de ahorro
Frecuencia Porcentaje
Ahorro Navidefio 9 35
Ahorro escolar 7 27
Certificado de Inversion a plazo 4 15
Multiahorro 3 12
NC 2 7
Inversion a la vista 1 4
TOTAL 26 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

Comparando el resultado de la pregunta anterior los que si tienen un plan de
ahorro para sus vacaciones; la gran mayoria lo realiza pensando en la navidad
tanto como para regalos como para vacacionar con su familia, esto representa el
35%, seguidamente el 27% tiene su ahorro escolar, el cual representa de mucha
ayuda para el inicio de cada afo o/y que ante la carencia de un producto disefiado
para vacacionar, los asociados hacen uso de productos financieros que tienen

otros objetivos, como por ejemplo el ahorro escolar.

¢Le gustaria tener un plan de ahorro para disfrutar de sus vacaciones?

Cuadro # 16
Le gustaria tener un plan de ahorro para sus
vacaciones
Absoluto Porcentaje
Si 51 55
No 33 36
NC 8 9
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.



El 55% muestra interés por tener un plan de ahorro para disfrutar de sus vacaciones,
independientemente del plan de ahorro con el que cuenta en la cooperativa
actualmente y puede representar una oportunidad para la cooperativa al disefiar un

producto para estos fines.

¢ Por qué razén no tiene un plan de ahorro?

Cuadro # 17
No hay interés de plan de ahorro
Frecuencia Porcentaje
No me interesa 14 33
NC 10 22
No tengo liquidez 9 21
Poco atractivas las tasas de interés 5 12
Tengo ahorros en otras instituciones 5 12
TOTAL 43 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

Se evidencian varias razones por las cuales algunos asociados no estarian
interesados en obtener un plan de ahorro para vacacionar.
Esto le puede servir a la Cooperativa como material para el manejo de los

objeciones que pueden presentar algunos asociados.

¢ Qué plazo de tiempo le gustaria que fuera su plan de ahorro:

Cuadro # 18
Plazo de tiempo del plan de ahorro
Absoluto Porcentaje
De 1 a 3 meses 2 4
De 3 a 6 meses 7 13
De 6 a 9 meses 11 20
De 9 a 12 meses 27 48
Mas de 12 meses 4 7
NC 5 8
TOTAL 56 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.
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En esta pregunta se puede observar que los asociados estan pensando en ahorrar

durante todo un afio para asi disfrutar de sus vacaciones, pues el 48% escogio la
opcion de 9 a 12 meses. Se puede concluir que estan pensando en tomar sus

vacaciones para fin de afio o0 a principio de afio, como se observa en el cuadro #8.

¢,Cual seria el monto anual ideal para su plan de ahorro?

Cuadro # 19
Monto anual para el plan de ahorro
Colones Absoluto Porcentaje
Menos de 50,000 8 14
De 50,000 32 54
De 100,000 4 7
De 150,000 3 5
De 200,000 4 7
NC 8 13
TOTAL 59 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

La gran mayoria de los encuestadores escogieron la opcién de 100.000 colones

anual, esto refleja que tienen otros apoyos econdmicos para disfrutar de sus

vacaciones y el 13% menciona la opcidon que su plan de ahorro anual fuera de
15.000, de 20.000, de 25.000 y de 30.000 colones.

¢, Qué zonas de Costa Rica le gustaria visitar?

Cuadro # 20
Zonas de Costa Rica para visitar

Frecuencia Porcentaje

Pacifico Norte ( Flamingo / Tamarindo / Coco / Samara) 53 36
Zona Norte ( Arenal / San Carlos) 34 23
Pacifico Central ( Jaco / Puntarenas / Montezuma) 18 12
Pacifico Sur ( Uvita / Golfo Dulce) 17 12
Caribe ( Puerto Viejo / Cahuita) 14 10
Otras 9 6
NC 2 1
TOTAL 147 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.
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Aqui se puede observar que los asociados prefieren vacacionar en la zona de
Guanacaste, lo cual representa el 36%, pues esta zona siempre ha sido muy
atractiva tanto para el turista nacional como para el turista extranjero, por sus
caracteristicas sobresalientes a las demas zonas del pais, tal como: el clima, la
amabilidad de la gente, la diversidad de playas relativamente cercanas, mientras

gue el 6% menciond otras opciones como Monteverde y Manuel Antonio.

¢ Si tuviera que escoger un paquete turistico, cual seria el de su preferencia?

Cuadro # 21
Paquete turistico de preferencia

Absoluto Porcentaje

Con hotel todo incluido 58 63
Con hospedaje, todas las comidas, un tour incluido, y traslados

privados 12 13
Con hospedaje y desayuno 6 7
Con hospedaje, desayuno, y un tour incluido 6 7
Otro 4 4
NC 4 4
Con hospedaje, desayuno, un tour incluido, y traslados privados 2 2
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

En esta pregunta la gran mayoria prefiere hoteles de todo incluido para asi
desentenderse de cocinar y poder disfrutar a lo maximo de sus vacaciones,

seguidamente la opcién de hospedaje, con todas las comidas, un tour y traslados
representa el 13% pero aun asi pensando en el no cocinar.

¢,De cuantos dias seria su paquete turistico ideal?

Cuadro # 22
Cantidad de dias para el paquete turistico
Absoluto Porcentaje

1 semana 47 51
Fin de semana 40 44
NC 3 3
2 semanas 2 2
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.



El 51% de los encuestados escogid la opcion de 1 semana, con la finalidad de

vacacionar y al mismo tiempo para descansar.

¢ Le interesaria incluir dentro del paquete turistico el alquiler de un vehiculo?

Cuadro # 23
Paquete turistico con alquiler de carro
Absoluto Porcentaje
No 57 62
Si 29 32
NC 6 6
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

El 62% de los encuestados no le interesa que su paquete turistico tenga incluido el
alquiler de carro por las siguientes razones: porque tienen carro propio, porque no
tienen licencia o los costos son mas altos, por otro lado el 32% prefieren el alquiler

del carro por comodidad, facilidad de trasladarse de un lugar a otro y seguridad.

¢ Le interesaria que el paquete turistico sea con traslados privados?

Cuadro #24
Paquete turistico con traslados privados
Absoluto Porcentaje
No 56 61
Si 30 33
NC 6 6
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

El 61% prefiere no incluir el traslado privado pues comentan que prefieren
manejar, porque los costos aumentan, porque no es necesario o que no tiene
confianza, pero el 33% estd de acuerdo con obtener este servicio ya que no

manejan, por seguridad o comodidad en el viaje.



¢Le interesan tours de un dia?

Cuadro # 25
Interés por realizar tour de un dia
Absoluto Porcentaje
Si 50 54
No 36 40
NC 6 6
TOTAL 92 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.
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El 54% muestra interés por esta opcién, por la ventaja de que se regresa el mismo

dia pero por otro lado el 40% no muestra interés ya que comentan que se deben

de levantar muy temprano, se regresa muy cansado, no se disfruta mucho, se

tiene el tiempo limitado y no hay interés.

¢, Qué tipos de tours le interesan?

Cuadro # 26
Opciones de tours
Frecuencia Porcentaje
De aventura 27 32
De relajamiento 27 32
De playa 21 25
Otras 4 5
NC 3 4
Medio dia 2 2
TOTAL 84 100

Fuente: Entrevista recopilada por la investigadora.

El 64% de los entrevistados prefieren tours tanto de aventura como de

relajamiento.
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En este cuadro sindptico se realiza un resumen de las caracteristicas mas
sobresalientes de acuerdo con las respuestas que se obtuvo al aplicar las 92
encuestas a los asociados de la Cooperativa de Ahorro y Crédito de Coopebanpo
R.L.

Cuadro Sinoptico #27
Caracteristicas sobresalientes para el plan de ahorro del
paquete turistico

Plazo del plan del ahorro De 9 a 12 meses
Monto anual para el plan de ahorro De 100,000 colones
Lugar preferido para vacacionar Pacifico Norte

Dias del paquete turistico 1 semana
Caracteristicas del paquete turistico Hotel todo incluido

Demanda de los asociados interesados
por adquirir el paquete turistico 55%
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Resultados de las entrevistas alos funcionarios de la Cooperativa

Andlisis de las entrevistas aplicadas a cuatro departamentos de la cooperativa de

Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L

Se entrevistd al Licenciado José Godines, coordinador del departamento de
Captaciones, el cual consiste en ofrecer los diferentes tipos de ahorro y opciones

de financiamiento a sus asociados.

La Cooperativa les ofrece a sus asociados aplicar dos tasas de interés, las cuales
son: del 15% anual en colones o el 4% anual en ddlares, con un tiempo
establecido. Otra opcidn son los préstamos con una taza de interés del 18 al 25%

dependiendo de sus ingresos econémicos.

También la Cooperativa ofrece dos tipos de tazas: la fija o la variable, la fija se
aplica solo al ahorro en dolares durante todo el plazo que el asociado escoja ya
sea de 1 a 6 meses, de 6 a 12 meses 0 mas de 12 meses, si escoge la taza
variable, esta tasa se basa en la tasa pasiva del Banco Central de Costa Ricay se

aplica solo en colones.

Enfocandolo hacia el paquete turistico vacacional se llegara a un acuerdo con el
asociado para que le rebajen de su planilla “X” cantidad por mes ya sea un monto
fijo o un porcentaje de su salario, ganando interés de acuerdo a la tasa que haya

escogido.

Seguidamente se entrevistd al sefior Roysbell Yanquis del departamento de
promocioén, el cual consiste en promocionar, publicar y comunicar los nuevos
convenios de la cooperativa, 0 sea en atraer nuevos asociados a la cooperativa,

colocar créditos, colocar captaciones, vender los servicios de la cooperativa,
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realizar estudios de créditos para asociados, aconsejar a los asociados en las

lineas de ahorro cual es la mejor opcién tanto de ahorro como la tasa a aplicar.

Las lineas de ahorro se conocen como las diferentes opciones que puede obtener

el asociado como: gastos médicos, capital social, certificados a plazo.

Este departamento podra ayudar de la siguiente manera, dando a conocer a los
asociados del nuevo convenio que ha adquirido la cooperativa por medio de la
lista de convenios que tiene la misma, la cual se puede encontrar en la pagina
Web o dentro de los documentos que entrega el sefior Roysbell a los nuevos

asociados.

También se entrevistd6 al Licenciado Rodrigo Bonilla, Coordinador del
departamento de comunicacion, este se subdivide en comunicacion, investigacion

y contraloria de servicios.

Aqui el paquete turistico para vacacionar debera cumplir con ciertos requisitos,
como por ejemplo, determinar la oferta, condiciones para negociar, clausulas del
convenio y beneficios que obtendra el asociado o sea el valor agregado y lo mas
importante cumplir con algunos requisitos de la norma ISO9000 como la atencién

a los asociados y calidad del producto.

De acuerdo con la conversacion mantenida con el Licenciado Bonilla coment6 que
la estrategia de publicidad que se podria utilizar para promocionar la agencia

Viajes sin Fronteras dentro de la cooperativa seria de la siguiente manera:
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1. Por medio de la pagina Web.

2. Manuales de servicios, en donde se encuentra la lista de convenios
anteriormente mencionada. Los paquetes turisticos entrarian dentro del
area recreativa para el asociado, ya que la cooperativa se divide en
educacion, salud, recreacidén y otros como funerales, librerias, convenios
con universidades.

Figura del promotor: el sefior Roysbell

Se envia dos veces al afo: principio de agosto y a principio de enero una
circular a todos los asociados con la actualizacion de los nuevos convenios
de la cooperativa por medio de Internet o correo electrénico.

5. Se realizaria un panfleto anunciando el nuevo convenio de la cooperativa

con Viajes Sin Fronteras.

Como estrategias de ventas se les informaria a los asociados que la cooperativa

les puede financiar su paquete turistico, claro esta con un valor agregado.

Entrevista aplicada al Licenciado Francisco Gamboa quien es el asistente del

departamento de mercadeo, comento lo siguiente:

La forma de pago a la agencia se podria aplicar para el financiamiento del paquete

turistico podria ser de la siguiente manera:

1. Efectivo
2. Transferencia bancaria

3. CoopeBanpo cancela directamente a Viajes Sin Fronteras



Capitulo V

Conclusiones y recomendaciones

Con base en toda la informacién recolectada mediante los dos instrumentos
utilizados en esta investigacion, se llegd a las siguientes conclusiones y
recomendaciones, divididas segun sus respectivos objetivos especificos. Primero

se exponen las conclusiones y, al final de ellas, las respectivas recomendaciones.

Conclusiones:

El primer objetivo se enfoca en determinar el grado de aceptaciéon de la
Cooperativa de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L y asociados sobre los paquetes

turisticos de Viajes Sin Fronteras dirigido al turismo nacional.

» De acuerdo con los resultados de los cuestionarios aplicados a los
asociados se puede notar que existe un gran interés por este paquete
turistico, ya que el 55% de los asociados muestra interés por adquirirlo.

» En cuanto al departamento administrativo se cuenta con el apoyo tanto

financiero como de promocion, publicidad y comunicacion.

El segundo objetivo es el poder identificar las necesidades y deseos de los
asociados de la Cooperativas de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L en efectuar
sus viajes vacacionales dentro de Costa Rica.
» Se pudo identificar que los asociados tienen la necesidad de vacacionar
primero que todo para descansar, seguido para conocer mas de Costa Rica
y por ultimo salir de la rutina.
» EIl deseo de hospedarse en un hotel todo incluido, para poder descansar
con plenitud.

> Realizar tour de un dia.



55

Tercer objetivo describir las estrategias promocionales de los paquetes turisticos

de Viajes Sin Fronteras a la Cooperativa de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L.

» De acuerdo con la conversacion mantenida con el departamento de

comunicacion, indica que las estrategias promocionales por utilizar serian:

Por medio de la pagina Web.

2. Manuales de servicios, en donde se encuentra la lista de convenios
anteriormente mencionados. Los paquetes turisticos entrarian dentro del
area recreativa para el asociado, ya que la cooperativa se divide en
educacion, salud, recreacion y otros como funerales, librerias, convenios
con universidades.

Figura del promotor: el sefior Roysbell

Se envia dos veces al afo: principio de agosto y a principio de enero
una circular a todos los asociados con la actualizacion de los nuevos
convenios de la cooperativa por medio de Internet o correo electrénico.

5. Se realizaria un panfleto anunciando el nuevo convenio de la

cooperativa con Viajes Sin Fronteras.

Cuarto objetivo se busca definir las estrategias de precios dirigidas a la

Cooperativas de Ahorro y Crédito CoopeBanpo R.L.

» De acuerdo con la conversacion mantenida con el departamento de
captacion indica que las estrategias de precios a utilizar serian
ofreciéndoles las mismas tasas de interés que ya tienen establecidas la
cooperativa a sus asociados.

» Se llegara a un acuerdo con el asociado para que le rebajen de su planilla
“X” cantidad por mes ya sea un monto fijo 0 un porcentaje de su salario

ganando interés, de acuerdo con la tasa que haya escogido.
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» Se les debe de dar un valor agregado a los asociados por ejemplo el poder
garantizarles que atravez de Viajes Sin Fronteras les saldra mas comodo el

paquete turistico que realizandolos ellos por su cuenta.

Recomendaciones:

» Se recomienda tener una persona exclusiva para el manejo del paquete
turistico tanto en la cooperativa como en la agencia Viajes Sin
Fronteras.

» Tener paquetes turisticos variables no solo con hotel todo incluido sino
también con hospedaje y desayuno, para que asi tengan oportunidad de
realizar tours en la zona donde estan vacacionando.

» Ofrecer un tarifario detallado a la cooperativa con descripciones de los
hoteles, paquetes de “X” cantidad de dias con sus respectivos precios.

» Que la persona o departamento encargado de ofrecer esta nueva
negociacion entre CoopeBanpo R.L y Viajes Sin Fronteras tengan la
oportunidad de conocer el producto que se les estard ofreciendo a los
asociados.

» Tener brochurs de Viajes Sin Fronteras en la cooperativa, por ejemplo,
en un estante para que los clientes tengan acceso directo a los opciones
de paquetes para vacacionatr.

» Tener un brochur corporativo de Viajes Sin Fronteras.
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Anexo #1

Encuesta a Asociados de CoopeBanco R.L

Fecha:
NUmero de encuesta.

Andlisis de las caracteristicas de los asociados actuales de la Cooperativa de Ahorro 'y
Crédito de los empleados del Banco Popular COOPEBANPO R.L. para vacacionar en
Costa Rica.

Introduccion: Buenos(as) dias, tardes, noches. Estamos efectuando un estudio de
mercado sobre los lugares de interés para vacacionar en nuestro pais. ¢Me permite
unos minutos de su tiempo para hacerle unas breves preguntas? Favor marque con
una X la opcidn a escoger

1. ¢Con cuantos dias de vacaciones dispone en su lugar de trabajo durante el
afo?

a.()7dias b.() 12dias c.()15dias d.( ) 30dias

N

¢ En qué época del afio disfruta de sus vacaciones?

) Principio de afo (Vacaciones escolares).
) Medio afio (Vacaciones de medio afio)

) Fin de afio (Navidad )

) Semana Santa

) Fines de semana largos

) Combinacién de periodos

ST DO O TD

- (
- (
- (
- (
- (

(

w

¢,Con quién normalmente disfruta de sus vacaciones?

. () Con su familia

. () Con su novio/a

. () Con sus amigos/as
. () Solo/a

o0 T oD
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4. ¢Cuales son los motivos principales por los que vacaciona?

a. () Pordescanso

b. () Para salir de la rutina

c. () Para visitar familiares

d. () Paraconocer mas de Costa Rica
e. () Otras opciones. Especifique

5. ¢ Cudl es su presupuesto anual para vacacionar?

a. () De0a49.999 colones

b. () De 50.000 a 149.999 colones
c. () De 150.000 a 249.999 colones
d. () De 250.000 a 300.000 colones
e. ( ) Mas de 300.000. Especifique

6. Tiene algun plan de ahorro actualmente en la cooperativa para disfrutar de sus
vacaciones

a. ()Si (Pase ala pregunta #7)
b. ( ) No (Pase alapregunta# 8)

7. ¢ Qué tipo de plan de ahorro tiene con su cooperativa?

a. () Inversién a la vista

b. ( ) Ahorro Navidefio

c. ( ) Ahorro Escolar

d. ( ) Multiahorro

e. () Certificado de Inversion a Plazo
f. () Otro. Especifique

(00}

. Le gustaria tener un plan de ahorro para disfrutar de sus vacaciones?

a. ()Si (Pasealapregunta# 10)
b. ( ) No (Pase ala pregunta # 9)

(o]

. ¢, Por qué razon no tiene un plan de ahorro?

. () No me interesa

. () No tengo liquidez necesaria

. () Poco atractivas las tasas de interés
. () Tengo ahorros en otras instituciones

o0 ToD
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10. ¢ Qué plazo de tiempo le gustaria que fuera su plan de ahorro:

a. ( )Dela3meses
b. ( ) De 3 a6 meses
c. ( )De6 a9 meses
d. ( )De9al2meses
e. ( ) Mas de 12 meses

11. ¢ Cuél seria el monto mensual ideal para su plan de ahorro?

a. () Menos de 50.000 colones
b. ()De 50.000
c. () De 100.000
d. ( ) De 150.000
e. () De 200.000

12. ¢ Qué zonas de Costa Rica le gustaria visitar?

. () Zona Norte ( Arenal, San Carlos)
. () Pacifico Norte ( Flamingo / Tamarindo / Coco / Samara)
. () Pacifico Sur ( Uvita, Golfo Dulce )
. () Caribe (Puerto Viejo / Cahuita)
. () Pacifico Central (Jaco, Puntarenas, Montezuma)
( ) Otras opciones. Especifique.

ST DO QOO0 oD

13. Si tuviera que escoger un paquete turistico, ¢ cual seria el de su preferencia?

. () Con hotel de todo incluido

. () Con hotel con solo el desayuno

. () Con hospedaje, desayuno y un tour incluido

. () Con hospedaje, desayuno, un tour incluido y traslados privados

. () Con hospedaje, todas las comidas, un tour turistico y traslados privados
() Otro. Especifique:

ST DO OO TD

14.¢;De cuantos dias seria su paquete turistico ideal?

a. () Finde Semana

b. () 1semana

c. () 2semanas

15.¢ Le interesaria incluir dentro del paquete turistico el alquiler de un vehiculo?

a. ()Si
b. () No, ¢Por qué?




16. Le interesaria que el paquete turistico sea con traslados privados

a.()Si
b.()No
¢ Por qué?

17.¢Le interesan tours de un dia?

a. () Si (Pase alapregunta # 18)
b. ( )No
¢ Por qué?
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18.¢ Qué tipos de tours le interesan?

a. () De aventura

b. () De relajamiento

c. () De playa

d. ( ) Medio dia

e. () Otras opciones. Especifique

DATOS PERSONALES
19 Género:
() Femenino ( ) Masculino
20 Estado civil:
() Soltero/a () Casado/a( ) Unibn libre ( ) Divorciado/a
21. Rango de edad:
( ) Menos de 20 afios
()De20a30
()De31a40
()De4laso
( ) De 51 afios 0 mas
22. Ingresos familiares:
( ) De 50.000 a 150.000 colones
( ) De 151.000 a 250.000
()
()

De 251.000 a 350.000
De 351.000 a mas
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23. Nivel académico

( ) Secundaria ( ) Bachiller Universitario ( ) Licenciatura ( ) Maestria ( ) Otro

24. Afos asociados a la cooperativa

( ) De1lmesalafo
( ) De 1 afio a 3 afios
( ) De 3 aflos a 5 afos
( ) De 5 afios a més
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Anexo #2

Entrevista
Fecha;

Nombre de la persona entrevistada:
Puesto en que labora:

Andlisis de las caracteristicas de los asociados actuales de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
CoopeBanpo R.L. para vacacionar en Costa Rica.

Introduccion: Buenos dias, tardes, noches, mi nombre es Marielos Rodriguez. Estamos
efectuando un estudio de mercado sobre los lugares de interés para vacacionar en nuestro pais.
¢, Me permite unos minutos de su tiempo para hacerle unas breves preguntas?

Director de negocios

1. ¢ En su cooperativa existe algun plan vacacional para sus asociados?

() Si, cual?
( ) No, Porqué?

2. ¢ Qué tipo de plan vacacional tiene y que incluye?

3. Le interesaria modificarlo y agregarle valores adicionales como tour de un dia,
con una duracién de 1 semana, con hospedaje en hoteles todo incluido?

4. Si una agencia de viajes especializada en el turismo tanto nacional como
extranjero le ofreciera su intermediacion en la coleccién de paquetes turisticos a
sus asociados. ¢, Bajo que condiciones estaria dispuesto a aceptarlo?
Promocion y ventas

1. ¢Qué tipo de estrategias de ventas se aplicarian?

2. ¢Qué tipo de estrategias de publicidad se aplicarian? ( directa o indirecta?

3. Quiénes serian los responsables para ofrecer el paq.?
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Departamento financiero

1. ¢ Qué tipo de financiamiento o facilidades de pago estaria dispuesto a ofrecer a
sus asociados

2 ¢ Qué alianzas estratégicas se podrian establecer con Viajes Sin Fronteras?.



Anexo #3

Gréficos de los cuestionarios aplicados alos asociados
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Grafico #6

66
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Grafico #13
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Grafico #15

Tipo de plana de ahorro
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Grafico #17
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Grafico #19

Monto anual para el plan de ahorro
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Gréfico #23

Paqguete turistico con alquiler de carro
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Grafico #25

Interés por realizar tour de un dia
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Anexo #4

Brochur Corporativo de Viajes Sin Fronteras
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Anexo #5

Brochur Promocional de Viajes Sin Fronteras
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Hospedaje |
Hoteles con Desayuno

Maontaia Playa
Para los amantes de la Sl & Arena esta es la
natwralaza y que desean combinacion parfecta
CONVIVIF CON SUS KOS pasa disirutar de sus
de la Madre Tiera vacaionas da ensuehio

Consulte Nuestros Deslinos,

serd un placer atenderlos ...

et Bz

Haleles Todo Incluida

La mejor opcidn pana viajer, despreccuparss de
tody y smplamente descansar

Planes
de Ahorro
Vacacionales

& Lisirute

de sus Vacaciones
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Es un sistema do ahorro que lo permilind acumular o
monie die  dingfo  necesand  para  disfrutar  sin
preccupaciongs econdmecas gus vacasonas Bl asocado
puade realizar y planificar su ahorro estableciendo su
propio plan vacackonal de acuando a sus necesidades

ol il 1a ¥ hone la
ol 100%, dsto Wolr et hodha a Su madida o
y ¥ hﬂqI:TlmmrMﬂ}ﬂl- (1]

A &l i Pacuans 0 Sataphoul, guia, desayens, | o Baapigu
STUCED B0 PIORE ¥ Sguipa o seguridad

Contfictonos Sid un placer atenderlos
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Anexo #6

Tarifario de Viajes Sin Fronteras para la Cooperativade Ahorroy
Crédito CoopeBanpo R.L



VIAJES SIN FRONTERAS S.A.
Costa Rica a su Alcance

Tarifas Confidenciales de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
Coopebanpo R.L.

Enero - Noviembre, 2006

Direccion: San Pedro de Montes de Oca, de la Fuente de la
Hispanidad, 100m Este y 25m Norte, frente al Restaurante IL Ponte
Vecchio.

San José — Costa Rica

Horario de atencién al publico
De Lunes a Viernes: 08.00 — 20.00
De Sabado a Domingo: 08.00 — 20.00

Teléfono.253 24 12
Fax.225 8553
E-mail. vsf@costaricapass.com

Fuera de Horario de Oficina para Emergencias.
Celular 24 Horas. 302-38 21
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Perfil Viajes Sin Fronteras

Viajes sin Fronteras es un equipo calificado de profesionales en el turismo con
afos de experiencia y preparacion académica en las diferentes areas del turismo
la cual esta al servicio para proporcionar servicios turisticos de la mas alta calidad.
La mayor parte de excursiones ofrecidas por Viajes sin Fronteras son muy
dindmicas, principalmente basadas en actividades ecologicas. Ademas, usted
también puede elegir entre una amplia variedad de programas para recreacion y

descanso, diseflado segun sus necesidades.

Viajes de Fronteras es una agencia de viajes independiente reconocida por sus
productos de viajes innovadores, incluyendo ecologia-, aventura - y programas
orientados al ocio. Otro ejemplo es el Sistema de Pase Libre que incluye una
combinacién de hotel y alquiler de coche o hotel con translados en, buses
modernos “shuttle” que cubren el pais entero y con un muy conveniente servicio
"puerta a puerta”. Los itinerarios hechos a su medida, disefiados segun sus

preferencias individuales son también una especialidad de Viajes Sin Fronteras.

La agencia fue establecida en 1993 y funciona bajo el numero de matricula 810
del Instituto de Turismo de Costa Rica. Esta es especializada en el suministro del
servicio calificado a individuos, grupos de intereses especiales, grupos de
incentivos y operaciones de vuelos charter. Viajes sin Fronteras cubre Costa Rica
de costa a costa, seleccionando servicios caracterizados por un equilibrio
excelente entre calidad y precio. Es importante mencionar que Viajes sin

Fronteras mantiene sus precios competitivos durante el afio entero.

Viajes Sin Fronteras coopera con su empresa hermana Interbus, el mas grande
sistema turistico de translados en el pais, el cual cubre casi cada destino turistico

dentro de Costa Rica.
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El equipo de Viajes Sin Fronteras pone la satisfaccion del cliente primero. Por eso
actualmente la agencia estd en el proceso de poner en practica la calidad

prestigiosa que confiere la certificacion 1ISO 9000.

La companiia es afilada a la Asociacion Costaricense de Operadores de Viajes, la
Asociacion Pro Imagen de Costa Rica, y la Camara de Turismo Nacional, la
Asociacion de agencias de Viajes de Rican Costa, asi como Grupo Futuropa, una

asociacion especializada para promover Costa Rica en Europa.
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Politicas de la compaiiia

Toda modificaciébn o cancelacion de servicio debe realizarce dentro de 48
horas habiles de anticipacion a la fecha del servcio a modificar (hospedaje,
tour o transporte). Se debe tomar en cuenta que la gran mayoria de las oficinas

de reservaciones de hoteles cierran a las 5pm.

Las politicas de cancelacibn antes establecidas no aplica para fechas

especiales: Navidad, Fin de afio y Semana Santa

Las modificaciones se encuentran sujetas a disponibilidad en el momento de

realizar la reserva.

Se le podréa sugerir un hotel de una categoria similar al solicitado en caso de no

haber espacio disponible.
El voucher entregado con anterioridad quedara sin validez en el caso de
realizar alguna modificacion, se le debera de entregar uno nuevo voucher con

las fechas y el servicio actual.

Nifios menores de 12 afios pagan el 50% de la tarifa de adulto.

Condiciones generales

>

>

>

Todos las tarifas son por persona y por noche con impuestos incluidos

Todas las tarifas son cotizadas en délares americanos

Todas las tarifas son validas hasta el 30 noviembre del 2006
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» Entiendase que el periodo de Navidad es del 24 dic 2005 al 01 enero 2006

inclusive y semana santa del 09 al 16 abril, 2006 inclusive.

» Todos los traslados no se realizan con buses publicos sino con microbuses
privados con aire acondicionado y confortable. Todas nuestras microbuses

cuentan con informacioén recordatoria de todas las rutas.

» Los hoteles se encuentran en lugares de interés turistico con las facilidades de

poder realizar diferentes excursiones con su guia respectivo.



Significado de los iconos en las facilidades que ofrecen los
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Seccion de Hoteles de Montafia con desayuno

Hotel Lomas del Volcan - Arenal
Lomas del Volcan es un pequefio y agradable hotel situado sobre una loma

= =1 dentro de una finca ganadera de 150 hectareas. El hotel

se ubica al pie del majestuoso Volcan Arenal, a s6lo 4km
del Pueblo de La Fortuna.

Le ofrecemos 13 espaciosas y rusticas cabafas, de fino
acabado. Cada cabafa posee dos terrazas, desde las
cuales usted podra disfrutar una de las vistas mas
espectaculares del Volcan Arenal. Asimismo, podra
disfrutar de una gran variedad de plantas y animales que envuelven al hotel,
dentro de un bosque tropical.

Facilidades:

8 & 0Mme

Precio por persona:

Sencilla Doble  Triple Nifilos menores de 12
$70.00 $35.00 $30.00 $20.00

Hotel Volcano Lodge - Arenal

Volcano Lodge les ofrece a sus huespedes la oportunidad de disfrutar de
nuestras piscinas de agua cristalina; Contamos con
jacuzzi al aire libre para que descanse en medio de la
naturaleza y claro esta con la vista imponente del Volcan
Arenal. Igualmente contamos con jardines que rodean
nuestras instalaciones y que decoran las terrazas
privadas de cada una de las habitaciones. Podran ver
todo tipo de flora en nuestros jardines

Facilidades:
E = =
Precio por persona:

Sencilla Doble  Triple Niflos menores de 12
$70.00 $35.00 $30.00 $20.00
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Hotel Arenal Paraiso - Arenal

Arenal Paraiso ofrece 90 bungalows con bafo privado, aire acondicionado,
television y terraza. Las facilidades del Hotel incluyen
bar, bar humedo, restaurante, jacuzzi, teléfono, mini
gimnasio, cajas de seguridad, bafio sauna y parqueo
privado. Asi como el Mayin Spa, donde podra contratar
servicios especializados con profecionales en la
material de masajes y belleza estética. Su ubicacion
perfecta en el medio de la naturaleza y vistas
espectaculares del Volcdn Arenal son una perfecta
combinacion que le permitira el disfrute pleno. Ofrece ademas 8 piscinas
termoninerales excelentes para la relajacion por sus altos contenidos en
minerales.

Facilidades:
2 x B &
Precio por persona:

Sencilla Doble  Triple Nifilos menores de 12
$70.00 $35.00 $30.00 $20.00
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Seccidn de Hoteles de Playa con desayuno

Hotel Punta Leona - Playa Garabito

Pu nta Leona cuenta con una extensién de 300 hectareas de exuberante bosque
e L s rIme.ail  tropical, hermosas playas en sus matices de arenas
blancas, bafiadas por las aguas verde esmeralda del
Océano Pacifico, usted sera conmovido por la
maravillosa y natural experiencia de este complejo
turistico. Localizado tan solo a solo 90 kildmetros de
San José. Aqui puede disfrutar permanentemente de
mas exhuberante naturaleza de Costa Rica. Usted
encontrara en Punta Leona la oportunidad de
practicar golf y los més aventureros pueden realizar canopy tour.

Facilidades:

S RoRoR o BB =R R

Precio por persona sin desayuno:

Sencilla Doble  Triple Nifilos menores de 12
$70.00 $35.00 $30.00 $20.00

Hotel El Milagro - Playa Tamarindo

El Milagro cuenta 40 habitaciones con ventilador o aire
acondicionado, bafio privado, agua caliente. Las
facilidades del Hotel incluyen bar, restaurante, coffee shop,
piscina, teléfono, cajas de seguridad, servicio de
lavanderia y parqueo privado. ElI Milagro es un hotel
simple pero eficiente y con una buena atencion al cliente y

un buen servicio.

Facilidades:

BEO00DE @ 8

Precio por persona:

Sencilla Doble  Triple Niflos menores de 12
$70.00 $35.00 $30.00 $20.00
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Seccion de Hoteles de Playa Todo Incluido

Hotel Fiesta - Playa Puntarenas

El Fiesta Resort & Casino podra encontrarlo todo incluido, dentro de un solo
precio, sin cargos adicionales. Olvidese de su billetera
y traiga en su lugar un bronceador. Un resort frente al
mar con preciosos jardines, lleno de la hospitalidad al
estilo costarricense que haran que su estadia sea
abundante en diversion a su estilo !. Localizado a tan
s6lo 2 horas de la capital de Costa Rica San José.
Este hermoso resort posee 300 cdémodas
habitaciones. Cada habitaciébn esta dotada de aire
acondicionado, teléfono, bafio con ducha y/6 tina, T.V
a color por cable, vista al mar, jardines O piscinas, secadora de pelo, caja de
seguridad, y disponibilidad de cunas de acuerdo a solicitud. Las habitaciones del
primer piso poseen una terraza con salida a los jardines o al area de piscinas.

Facilidades:

SEQOD O E

Precio por persona:

Fechas Sencilla Doble Triple Niflos
Enero 03-Abril 30 $130.00 $78.00 $70.00 $46.00
Mayo 01-Dic 24 $112.00 $68.00 $62.00 $40.00

Hotel Barcelo Tambor -Bahia Ballenas
El Barcelo Tambor tiene 402 cuartos (todos ellos muy cerca de la playa) con una
: - terraza o balcén; aire acondicionado, cuarto de bafio
con secador de pelo; mini-bar, TV de satélite,
teléfono, caja fuerte, y servicio de cuarto. Hay dos
restaurantes, (bufete y un la carte) mirando al mar.
Otras facilidades incluyen una piscina, jacuzzi, 3
pistas de tenis, patio de juegos, teatro que ofrece
espectaculos nocturnos, gimnasio, tienda, joyero,
salon, casino, y discoteca. Es el lugar ideal tanto
durante vacaciones de familia como durante escapes romanticos

Facilidades:

< NoNel ol =N




Precio por persona:

Fechas

Enero 02-Abril 08
Abril 09-Abril 16
Abril 17-Junio 30
Julio 01-Agosto 31
Set 01-Dic 23

Sencilla
$170.00
$170.00
$80.00
$104.00
$78.00

Doble
$94.00
$94.00
$68.00
$74.00
$68.00

Triple
$85.00
$85.00
$62.00
$60.00
$62.00

Nifios
$58.00
$58.00
$28.00
$44.00
$28.00
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Seccion de tours de un dia
Arenal & Termas de Tabacon (Salida 09:30 a.m — Regreso 10:30 p.m)

El Volcan Arenal esta ubicado en las Llanuras de San Carlos, famosas éstas por la
belleza de sus paisajes, lo pintoresco de sus pueblos y su
clima tan particular. El Volcan Arenal se puede observar
sus explosiones de ceniza y lava, que de noche
parecieran juegos multicolores, convirtiéndolo en uno de
los volcanes mas activos de las Américas. Justo al frente
del volcan, y tan cerca que se
sienten los retumbos del coloso, se
visita el mas delicioso jardin con
aguas termales que completan una noche de fascinantes
encantos naturales. En este tour también se estard visitando :
el pueblo de Sarchi, el cual es de gran importancia por la calidad y belleza de las
artesanias que se producen en el mismo.

Recomendaciones: Zapatos confortables, protector solar, repelente, capa, gorra,
traje de bafio, un cambio de ropa ligero, cAmara y binoculares.

Duracion: 11 horas aproximadamente.

Precio por persona $50.00 USD por persona. Incluye transporte hacia y desde
Arenal, guia, almuerzo, entrada a las termas & visita al mirador Kioro.

Tour Catarata de la Paz (Salidas 08:00 a.m — Regreso 05:00 p.m)

La catarata del rio del mismo nombre La Paz esta sobre la pintoresca ruta entre el
Volcan Poas y Puerto Viejo de Sarapiqui. El rio nace del
macizo del Poads y se precipita 1400 metros en un
trayecto de 8 km. Sobre la misma ruta, unos 4 km
después de la Catarata de La Paz camino a Puerto
Viejo, al borde del Parque Nacional Braulio Carrillo se
encuentra la Catarata de San Fernando. Hay ademas
una pequefa estacion de colibries, donde el visitante
podra saborear un exquisito café rodeado de estas pequefias aves.

K

Recomendaciones: Zapatos confortables, protector solar, repelente, capa, gorra,
camara y binoculares.

Duracién: 6 horas aproximadamente.
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Precio por persona $46.00 USD por persona. Incluye transporte hacia y desde La
Catarata de la Paz, guia, almuerzo, entrada al proyecto de la Catarata,
Mariposario & Galeria de Colibris.

Tour de Canopy (Salidas 09:00 a.m — Regreso 04:00 p.m)

En eI camino se puede observar un escenario de espectacular vegetacién e
| R ey WSS imponentes campos de café, plantas ornamentales y
£ o2 : i pintorescos pueblos tipicos de Costa Rica. Esta es una
experiencia que se vive una sola vez, la cual consiste
en deslizarse de una plataforma a otra, volando a
través del Canopy.
El Canopy de San Lorenzo esté localizado en medio de
una reserva forestal tropical, en un hermoso campo
donde se puede encontrar orquideas, bromelias y otras plantas ornamentales. La
longitud del cable es de 7200 pies, con 19 plataformas, con una longitud de 2,200
pies. Entre plataforma y plataforma el guia explicara al visitante los aspectos mas
importantes del bosque que se observa. Al finalizar el tour se tomara un delicioso
almuerzo en el restaurante Linda Vista del Hotel Valle Escondido.

Recomendaciones: Zapatos confortables, protector solar, repelente, gorra,
camara desechable.

Duracién: 6 horas aproximadamente.

Precio por persona $44.00 USD por persona. Incluye transporte hacia y desde
San Ramén, guia, almuerzo, canopy y equipo de seguridad.

Tour Rafting (Salidas 06:00 a.m — Regreso 05:00 p.m)

Experimente la emocion y aventura de los rapidos, una gran
explosién de emociones, el escenario es maravilloso, la
vegetacion y el poder de las aguas lo transportaran a una
gran aventura. Este esta hecho para los amantes de la
adrenalina al 100%; si desea dejar el estrés y las
preocupaciones de la vida cotiniada este es el tour para
usted.

Recomendaciones: Sandalias, protector solar (No grasoso), camara desechable
(Contra Agua), pafio y ropa adicional para cambio.

Duracion: 10 horas aproximadamente.
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Precio por persona $38.00 & $33.00 USD por persona (Rio Pacuare o Rio
Sarapiqui respectivamente). Incluye transporte hacia y desde las orillas al Rio
Pacuare o Sarapiqui, guia privado, desayuno, almuerzo tipo picnic y equipo de
seguridad.



Secciéon de Traslados dentro de Costa Rica

Desde A Horario de Tarifa
salida
San José Manuel Antonio 08:00-1430 $21.00
San José Jaco 08:00-14:30 $14.00
San José Puntarenas 09:00 $14.00
San José Flamingo,Tamarindo | 07:30-14:30
Conchal $21.00
San José Golfo de Papagayo | 07:30-14:30 $21.00
San José Puerto Viejo, Limon | 10:00 $21.00
San José Monteverde 08:00-14:30 $21.00
San José Samara 08:30 $21.00
San José Fortuna 08:30-14:30 $21.00
Flamingo,Tamarindo | San José 07:30-14:30
Conchal $21.00
Fortuna San José 08:30-14:30 $21.00
Golfo de Papagayo | San José 07:30-14:30 $21.00
Jaco San José 10:15-13:30 $14.00
Manuel Antonio San José 08:30-13:30 $21.00
Monteverde San José 09:00-14:30 $21.00
Puerto Viejo, Limon | San José 10:00 $21.00
Puntarenas San José 12:30 $14.00
Samara San José 09:30 $21.00

v’ Tarifas por persona

v" Niflos menores de 12 afios pagan el 50% de la tarifa

v' Validas desde el 1 de Enero hasta el 30 de noviembre 2006
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