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RESUMEN
Desde hace varios afios los clientes que visitan la Cayeria Norte demandan en el
Destino la presencia de un Delfinario para poder interactuar con estos animales. A
partir de la creacién y apertura, de un area para la interaccion y el bafio con delfines, la
Agencia de Viajes Cubatur aprovecha la oportunidad de mercado que representa la alta
demanda de un producto de este tipo para crear varias opcionales turisticas asociadas
a él. Una de ellas es la Excursion Ocean Splash Extravaganza (Gran Salpicada de
Mar). Para la creacion del nuevo producto se tuvo en cuenta un estudio de mercado
que se realizé a través de la matriz de Ansoff, complementado con los resultados
obtenidos de las encuestas y entrevistas realizadas a los turistas, asi como un andlisis
de los costos y los precios que arrojé una limitada ejecucion de estudios para el disefio
de nuevos productos y una limitada gestidbn de precios de los productos turisticos
complementarios en la Entidad, cuestiébn, que constituye el problema cientifico a
investigar. Lo novedoso de la propuesta radica en la idea de potenciar un crecimiento
de los productos turisticos complementarios a través de la introduccion de herramientas
de la contabilidad de gestion para determinar el precio de los nuevos productos. El
costo objetivo, permitird un amarre entre el precio deseado por el mercado, un margen
de ganancia atractivo para la Entidad y especificaciones adecuadas de calidad del
producto turistico a ofertar.
Palabras clave: Costo, Gestion, Precio, Disefio de Producto.
ABSTRACT
For several years the clients that visit the Cayeria Norte demand in the Destination the
presence of a Dolphinarium to be able to interact with these animals. As from the
creation and opening, of an area for the interaction and the restroom with dolphin, travel
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agency Cubatur makes good use of the opportunity of market that represents the tall
request of a suchlike product to create varied optional tourist associates to him. Join
their he is the Excursion Ocean Splash Extravaganza. For the creation of the new
product one had in account a market research that came true through Ansoff's womb,
complemented with results obtained of opinion polls and interviews accomplished to the
tourists, as well as an analysis of costs and the pricing that yielded a limited execution
of studies for the design of new products and a limited steps of pricing of tourist
complementary products at the Entity, subject, that the scientific problem constitutes to
carry out an investigation. The innovative one belonging to the proposal consists in the
idea to increase the power of a growth of complementary through the introduction of
tools of management accounting to determine the price of new tourist complementary
products. The objective cost, he will permit a mooring among the price desired by the
market, an attractive margin of profit for the Entity and specifications made suitable of
quality of the tourist product to offer.
Keywords: Cost, Management, Price, Product of design
INTRODUCCION
El impetuoso avance alcanzado por el sector turistico a escala mundial, lo hace
merecedor de un analisis exhaustivo y especifico, toda vez que el turismo es una
actividad humana compleja que determina el consumo de una amplia variedad de
bienes y servicios, entre ellos transporte, alojamiento, comidas y entretenimientos.
Constituyendo a su vez una industria refinada que ha evolucionado sistematicamente
en aras de elevar la calidad de los servicios a los consumidores antes, durante y
después de sus viajes fuera de su lugar de residencia habitual.
La competencia turistica es hoy muy compleja y se da en un mercado creciente y
cambiante. En este contexto las localidades tienen la necesidad de disefiar sus propias
estrategias a partir de distintos escenarios, basadas en primer lugar en una gestién
turistica sostenible de todos los recursos naturales, histéricos, socio-culturales y
patrimoniales, de manera tal que se complementen y permitan una diferenciacion del
producto turistico a ofertar en cada lugar.
La actividad turistica en Cuba tiene sus inicios en la etapa de la seudo republica,
aunque ha venido desarrollandose vertiginosamente como parte indisoluble de la
sociedad, tomé un protagonismo esencial en la infraestructura econémica de nuestro
pais a partir del derrumbe del campo socialista e instauracion del llamado periodo
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especial en 1990, momento en el cual la denominada industria del 6seo se convirtio en
la mas dinamica de las actividades economicas del pais y hacia este sector fue dirigido
el mayor numero de inversionistas extranjeros llegados a la nacion en aquel momento,
por lo que esta actividad econdmica devino en la locomotora de la economia nacional
durante los afios de cierre del siglo XX e inicios del siglo XXI.
Aparejado a ello no estuvo exento de dificultades y tropiezos los cuales se fueron
afrontando con soluciones practicas en busca de ir penetrando la oferta del turismo
cubano en el mercado internacional, y consolidando su propia demanda,
atemperandose siempre a los cambios en el mercado turistico, las nuevas tendencias
que se imponen y los cambios en el perfil psicologico del turista son elementos que
alteran sin dudas el entorno competitivo de los destinos a nivel mundial. EI mercado
turistico es cada dia mas cambiante, innovador y revolucionario. Los turistas son cada
dia més exigentes, cultos y atrevidos. Sus expectativas han evolucionado obligando a
los destinos a responder a estas expectativas.
No obstante, el desarrollo del turismo en la actualidad, esta acompafiado de realidades
y retos que obligan a las organizaciones, profesionales o funcionarios de esta rama a
evaluar nuevos factores, estrategias 0 mecanismos que le permitan insertarse en los
novedosos preceptos de la competitividad, del mercado o sea, buscar nuevos
conceptos de gestibn que permitan minimizar los costos, dado el incremento de la
competencia y el crecimiento masivo del turismo, todo esto sin afectar la calidad del
servicio que se presta al cliente. En otras palabras estamos llamados a ser eficientes,
eficaces y econdmicos en lo que a gestion turistica respecta.
Para dar respuesta a ello la estrategia de desarrollo del turismo en Cuba para el
periodo 2015-2030, esta sostenida esencialmente en el desarrollo de nuevos productos
turisticos, lo cual constituye la piedra angular no solo de la satisfaccion del cliente o de
la consolidacion del destino turistico como competitivo, sino también para la elevacion
del nivel de ventas, generacion de ingresos y utilidades en divisas para el pais.
Para responder a esta necesidad se impone un cambio en los servicios al cliente
debiéndose buscar opcionales que tienen que tener como condicion la de ser
aceptadas por el cliente y mantenerse como producto a partir de la estabilidad de sus
atributos de calidad. De esta manera se puede lograr un amarre entre el precio
deseado por el mercado, un margen atractivo para la empresa y unas especificaciones
adecuadas de calidad y funcionalidad.
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Horngren, 1992 destaca, que los gerentes de éxitos serdn aquellos que utilicen los
instrumentos de direccion entre los cuales esta la Contabilidad de Gestion, y aquellos
ejecutivos que no estén capacitados en esta materia seguramente conduciran al
suicidio a su negocio.

La Contabilidad de Gestion es una parte de la Contabilidad que se encarga de la
captacion, medicion, registro, valoracion y control de la circulacion interna de valores de
la empresa, con el fin de suministrar informacion para la toma de decisiones sobre la
produccion, formaciéon interna de precio de costo y sobre la politica de precios de
ventas y andlisis de los resultados, mediante el contraste con la informacion que releva
el mercado de factores y productos, basandose en las leyes técnicas de produccién, las
leyes sociales de organizacién y las leyes econémicas de mercado.

Estos cambios han llevado a cuestionarse el papel de la Contabilidad de Gestidn en las
nuevas condiciones empresariales, debido a la importancia que siempre ha jugado
dentro de las organizaciones y a que tradicionalmente su evolucion ha estado
condicionada a las necesidades de las mismas en las diferentes etapas de su
desarrollo.

La evolucion experimentada por los sistemas de informacion interna en el ambito
empresarial, desde una perspectiva cronolégica, ha estado sujeta a la presion
competitiva y a la complejidad de la propia organizacion; por lo que segun Ripoll y
Aparisi (2012), es conveniente realizar esta cronologia desde la Optica de los tres
paradigmas contables siguientes: la Contabilidad de Costos, la Contabilidad de Gestion
y la Contabilidad de Direccion Estratégica.

Segun (Amat y Soldevila, 2000: 246), a lo largo de los ultimos afios, “la Contabilidad de
Gestibn ha comenzado a vivir una nueva época marcada por mas cantidad de
informacion y mas calidad”. Esta demanda supone un importante reto que esta
teniendo como respuesta preliminar lo que se conoce ‘como nuevas tendencias” en
materia de Contabilidad de Gestion.

Segun Herrscher (2010), como una respuesta a la situacion creada por las exigencias
del nuevo entorno a las empresas, han surgido las nuevas tecnologias de gestion,
procedimientos desarrollados para optimizar el uso de los recursos del ente para
alcanzar un objetivo y que tienen influencia en los procedimientos y en la informacion

gue emana de los Sistemas de Contabilidad de Gestion.
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Balancear los tres elementos - valor, precios, costos, que son pilares del beneficio de la
empresa segun Maital (1994), es la funcion basica de la gestion de la empresa, tanto
en lo que se refiere a decisiones estratégicas, como en lo que respecta a las decisiones
cotidianas. Es en la correcta gestion de esos elementos que se encuentran las
utilidades empresariales.

Los términos de costo y precio objetivo han sido abordados también en el marco de la
Gestidon Estratégica de Costos (GEC), ocupando un lugar destacado los estudios de
target cost realizados.

Las numerosas y distintas tentativas de definicion del costo objetivo como elemento
central de la gestién integral de costos, no han coincidido en una definicion general. El

costo objetivo —genka kinkaku en japonés— fue inventado por Toyota en 1965 e

inicialmente desarrollado por las empresas japonesas como un instrumento de
planificacion de costos.

Luego de un profundo analisis el autor coincide con la definicion dada por Pérez (2010,
p. 20), quien expone que, “el Costo Objetivo es una efectiva técnica de reduccion de
costos a lo largo de la totalidad del ciclo de vida del producto sin comprometer la
calidad de la oferta ni la del producto”.

Por tanto, el analisis sobre el impacto de la Contabilidad de Gestion en los resultados
funcionales y econémicos de la entidad es de gran importancia para una empresa que
debe maximizar sus resultados, buscar nuevas alternativas para diversificar sus
servicios y a la vez tiene que tomar decisiones sobre las ventajas de sus puntos
fuertes y corregir sus puntos débiles pues le permite predecir el futuro, saber su
posicion con respecto a otras empresas sirviendo de base en la planeacion y control
interno; para de esta forma cumplir los objetivos que tiene previamente establecidos.
Precisamente, partiendo de estas consideraciones extremadamente importantes y
necesarias, es que motiva llevar a efecto un andlisis para la insercion de nuevos
productos turisticos en la Agencia de Viajes Cubatur SA, lo cual implica un analisis de
la Contabilidad de Gestion en la aplicacion de los precios a los nuevos productos que
se proponen.

De aqui se desencadena el problema cientifico siguiente: Limitada gestion de precios
de los productos turisticos complementarios, que se manifiesta en bajos niveles de

comercializacién en la Agencia de Viajes Cubatur SA.
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Con la elaboracién de esta investigacion se plantea el siguiente objetivo general:
Evaluar el precio de los productos opcionales, a fin de proponer mejoras para Su
calculo, encaminadas a la elevacion de los niveles de comercializacion en la Agencia
de Viajes Cubatur SA.
MATERIALES Y METODOS
Se obtiene como salida complementaria de la investigacion el disefio del proceso de
calculo y analisis de factibilidad de precios, que pueda convertirse en herramienta de
aplicacion futura a los que pretendan evaluar la propuesta de nuevas opcionales.
La poblacion del estudio son las opcionales registradas en la cartera de negocios de la
Agencia de Viajes Cubatur, la muestra es elegida a partir de las opcionales que salen
nuevas al mercado.
Al seleccionar los métodos que desde el punto de vista tedrico ayudaron a comprender
y avanzar en las diferentes etapas de la investigacion se tuvieron en cuenta los
siguientes:
Historico-logico, para razonar y explicar las experiencias acumuladas en el andlisis de
los costos y los precios en funcion de lograr la eficacia en la comercializacion turistica,
a traves de la historia.
Transito de lo abstracto a lo concreto, usado en la comprensién de fendmenos
contables y financieros relacionados con el accionar de las entidades turisticas.
Induccion-deduccién, usado en el analisis de resultados, método basico para identificar
los rasgos principales resultantes de la evaluacién realizada.
Andlisis-sintesis, empleado para analizar los presupuestos teodricos necesarios que
aporten a la correcta estructuracion del procedimiento propuesto.
Método hipotético-deductivo, para confeccionar la propuesta y para valorar los
resultados de la posible reformulacion de las fichas de costo de las opcionales.
Enfoque sistémico, para establecer la relacion de los componentes de la propuesta,
demostrando la interaccidn entre las partes que integran un sistema.
Del nivel empirico seran utilizados los siguientes métodos:
Andlisis de documentos: Aplicado a los estados de resultados de la entidad estudiada,
donde se tomara la informacion referida al comportamiento de las diferentes unidades y
dentro de estas, de las opcionales que se comercializan.
El uso de los planes y estrategias comerciales, donde se definen los precios y las
fichas de costo que le dan origen.
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Entrevista: Utilizada en el diagnéstico inicial y aplicada a los maximos directivos y
especialistas del area comercial, con el fin de obtener elementos cualitativos para el
analisis de la informacion reflejada en la estrategia comercial.

Andlisis de contenido: En la fase de diagndstico se aplicara en el estudio de los
procedimientos vigentes, con el fin de evitar discordancias en la toma de decisiones.
Del nivel estadistico se utilizar4 el analisis porcentual para procesar la informacion
obtenida por la aplicacion de los métodos empiricos que permitird la justificacion del
problema cientifico.

RESULTADOS Y DISCUSION

Para el analisis de los resultados se parte de la caracterizacion de la entidad objeto de
estudio.

Caracterizacion de la entidad

La AA.VV Cubatur Ciego de Avila S. A pertenece al Grupo corporativo cubano
CUBATUR S.A, el que a su vez, cuenta con representaciones en todos los destinos
turisticos del pais, abarcando una integral y variada oferta de opciones para el disfrute
de los clientes. La AA.VV o empresa de Cubatur Ciego de Avila, cuya sede se localiza
en Villa Azul, Cayo Coco, del municipio Morén, provincia Ciego de Avila, Cuba, cuenta
con buroes para la distribucién y venta de sus productos turisticos en todos los hoteles
de la Cayeria y otros ubicados en ciudad, juega un papel decisivo en el desarrollo del
turismo en nuestro destino.

Cubatur pone a disposicidn de sus clientes una abarcadora propuesta de excursiones y
variadas actividades opcionales, que los lleva a los mas nombrados centros histéricos,
instituciones cientificas y lugares de interés social y cultural del pais; visitan los mejores
restaurantes y disfrutan de los grandes espectaculos de la noche cubana, asi como el
disfrute de nuestros cayos y playas, incluyendo también las actividades deportivas y
nauticas.

DESCRIPCION DEL PROCEDIMIENTO PARA ESTABLECER EL PRECIO DEL
PRODUCTO TURISTICO COMPLEMENTARIO “OCEAN SPLASH”

Fase 1. Estudio de Mercado

La caracterizacion del mercado abarcara el analisis la gama de productos que se
ofertan, ya sean productos iguales o sustitutos, asi como los posibles competidores que

se adquieren en la interaccién con el mercado.
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Se realizara ademas el estudio y analisis del comportamiento de la demanda, el cual
determinara los posibles clientes, la caracterizacion socioecondémica de los mismos y el
impacto econdmico de cada uno de ellos en la solvencia de la entidad en cuestion.
El estudio y andlisis de las caracteristicas, gustos y preferencias de los clientes
actuales que participan en las diferentes excursiones se pudieron determinar a través
de la aplicacion de diferentes técnicas de recoleccion de informacion como son:
Encuestas y Entrevistas realizadas por el Departamento de Calidad de la Agencia.
Ahora bien con la segmentacion de la demanda es posible dirigir las estrategias y
acciones de mercadeo hacia el objetivo definido y puntual que sitie a la organizacion
en la cima en cuanto a oferta y demanda se refiere para los clientes, sobre todo si se
sabe que en la actualidad cada cliente es un mercado, y por consiguiente los criterios
adicionales deben ser utilizados para una correcta priorizacion de necesidades,
preferencias y gustos mas exigentes, que pueden ser algunos tales como:

» Segmentacion - Nichos
Accesibilidad - Transporte — Comunicacion
Perfil Turistas - Mayoristas - Empresarios
Estructura tiempo libre mercado emisor
Ahorro/Gasto Turistico
Tamarfo Mercados Poblacién/ Economia Activa
Llegadas — Divisas Mundo/ Destinos Competidores
Capacidad Atracciéon y Acogida/ Temporadas

Oportunidad (Beneficio — Costo)

V V.V V V V VYV V VY

Recursos Inversion y Desarrollo

Fase 2. Disefio del Producto

En el camino hacia la busqueda del éxito, la creatividad, desarrollo, e insercion de
nuevos productos turisticos es fundamental dentro de un mercado potencialmente
competitivo como el actual. Por lo que resulta elemental la satisfaccion méaxima de los
gustos y preferencias de los consumidores, las cuales varian y se acrecientan muy
rapidamente haciéndose necesario el adecuado y efectivo disefio de productos
turisticos complementarios que satisfagan las expectativas y necesidades del cliente.
En este proceso constituye la piedra angular el desenvolvimiento y desempefio del guia

principal receptor de las opiniones, necesidades y exigencias emitidas por los clientes
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El guia turistico tiene la responsabilidad de informar y transmitir al turista la informacion
turistica que dispone el mismo al llegar a la instalacion, que debe fluir de forma simple,
cohesionada, precisa, comprensible e interesante y ademas oportuna.

El disefio de nuevos productos complementarios parte de la basqueda constante por
nuevas ideas y de la creatividad incesante de cada uno de los trabajadores de cada
organizacion dedicada a los servicios turisticos en si, posteriormente se realiza una
seleccidon exhaustiva teniendo en cuenta fundamentalmente los gustos, expectativas y
distinciones de los turistas.

Existen diversas fuentes que pueden ser utilizadas en la recopilacién de nuevas ideas,
algunas de ellas pueden ser a través de los clientes actuales, los empleados, los
distribuidores y proveedores, cientificos e inventores asi como de los propios
competidores.

En el disefio de los itinerarios se tiene en cuenta las expectativas del cliente, la
bdsqueda de panoramicas, la variedad, la exclusividad y equilibrio de la oferta asi como
la evolucién logica de la actividad, debiéndose valorar otras necesidades de primer
orden como suelen ser: necesidades bafios, merienda, almuerzo del consumidor y
otras que de acuerdo a la actividad sean factibles y oportunas de acometer.

Para la insercion o introduccion de un nuevo producto turistico en el mercado es
fundamental el desarrollo de una estrategia de marketing efectiva que permita darle
publicidad al producto y la plena satisfaccion de las necesidades y expectativas de
cada cliente.

Fase 3. Elaboracion de la Ficha de Precio — Costo Objetivo

Para confeccionar la ficha de precio se hace necesario seguir los siguientes pasos:

» Calculo de los costos variables totales por persona: Son la sumatoria de los
costos por persona de todos los componentes del paquete a las tarifas cotizadas
por sus proveedores, comisiones Yy descuentos (comidas, alojamiento,
atracciones).

» Calculo de los costos fijos por persona: Son todos los costos fijos, es decir,
aguellos que no cambian en dependencia del nimero de personas - (transporte,
guianza).

» Calculo de la participacion del paquete en el mercadeo y los costos indirectos
por persona: Son la sumatoria de los costos generales e indirectos
correspondientes a cada paquete.
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» Calculo del costo total del paquete por persona: Se determinar4 sumando todos
los costos por persona ya calculados.

» Agregacion del valor de comisiones y ganancias: Se tendra en cuenta que las
comisiones vienen siendo reducidas, en algunos casos del 10%. Una vez
determinado el precio objetivo y conocida la razén de utilidad esperada de la
agencia, se determina el beneficio o utilidad.

» Para alcanzar la rentabilidad deseada es necesario el calculo del costo objetivo.

CO=PO-U |

Donde:

CO — Costo Objetivo

PO — Precio objetivo (determinado en base al mercado)

U — Utilidad por Pax

Resultados:

Para la etapa de generaciéon de ideas se utilizé un grupo multidisciplinario formado por
profesores e investigadores de la Universidad, especialistas del MINTUR vy
especialistas de la Agencia de Viajes, (Guia, Comercial y Director).

Disefio del producto turistico complementario Excursion Ocean Splash.

Para la seleccién de los recursos se tuvieron en cuenta las siguientes pautas:

»La casi totalidad de los turistas que visitan el destino turistico Jardines del Rey,
ven en él la calidad de sus playas, el sol y la posibilidad de disfrutar de un turismo
de naturaleza diferente y exclusivo, por lo que después de dos o tres dias de
estancia desaparece el cansancio del viaje y comienzan a aparecer otras
motivaciones. Se despierta un interés por conocer, familiarizarse y/o identificarse
con nuestro pais, ademas del disfrute de espectaculos relacionados con la belleza
de nuestra naturaleza que lo hace distinguir dentro de otros destinos del Caribe.

»La mayoria de los grupos de clientes que prefieren adquirir productos turisticos
complementarios suelen ser muy variados y heterogéneos. Pues son grupos
vendidos hotel a hotel, generalmente sus componentes no se conocen o
distinguen entre ellos, aunque pueden existir pequefios nucleos de familias dentro

del grupo, con caracteristicas y costumbres y expectativas parecidas.
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> El eje principal del itinerario lo constituye la visita al delfinario. La mayor parte de
los recursos seleccionados se concentran dentro de la cayeria, todos de muy facil
acceso.

»Durante el desarrollo del itinerario se utilizan como medios de transporte, las
embarcaciones para el disfrute de la excursion y el Gmnibus para el traslado entre
las instalaciones y su tamafo depende de las dimensiones de los grupos. Todos
los 6mnibus que se utilicen deben estar dotados de: aire acondicionado, bafios
(papel higiénico, agua y jabon), asientos reclinables y confortables, nevera,
microfono, lector de DVDI/CD, cinturones de seguridad en cada asiento y un
botiquin de primeros auxilios. Importante también lo es la limpieza interna y
externa de los medios de transporte.

»La duracion y horarios de la excursion han sido calculados teniendo en cuenta las
distancias a recorrer, caracteristicas de las vias de acceso, tipo de transporte a
utilizar, caracteristicas del mercado en potencia, sitios a visitar y el volumen de
informacion a ofrecer. Se trata de una excursién de jornada completa (full day). Se
propone la salida de los hoteles a las 9:00 am y el regreso para las 4:00 pm.
Previamente seleccionados los puntos de interés marcados por el itinerario, se
estimé el tiempo necesario en cada uno de ellos.

» Se planifica una parada en Playa Pilar antes de llegar a Cayo Mortero. Se tendra
un disfrute de una de las playas mas hermosas de la cayeria norte con una hora
de bafio.

» Se utilizaran las lanchas para un paseo panoramico por el Canal del Pargo al sur
de Cayo Guillermo rodeados de mangles, ademas de un bojeo en lancha por los
canales hasta llegar a Cayo Mortero. Se ha seleccionado este medio por las
caracteristicas de la ruta que se propone y ademas considerando que estos
medios por si solos constituyen una novedad para los turistas extranjeros que
visitan esta zona.

»En esta excursion se incluye un almuerzo, por las caracteristicas del entorno, se
brindan mariscos y pescados ademas de cuatro bebidas. Al seleccionar este
menu se ha tenido en cuenta para los clientes que no gusten de estos platos
tendran derecho a consumir pollo o cerdo y la oferta para los vegetarianos debe

realizarse con previo aviso.
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» Siguiendo el hilo conductor del itinerario, luego de visitar Cayo Mortero donde se
vinculara con la rigueza de la naturaleza, la conservacion del lugar y la belleza de
las playas se trasladaran a la plataforma para la interaccién con los delfines.
Constituye este paseo un fuerte atractivo, sobre todo para los turistas
provenientes del Reino Unido y Canada.

»Esta excursion se podra realizar tres veces en la semana. Se sugiere programar
de acuerdo a los mercados y a la llegada de vuelos al destino.

» Esta excursion podra ser vendida todo el afio. Se pronostica la mayor afluencia
durante la temporada alta de invierno. Constituye una magnifica alternativa a las
actividades nauticas por su corta duracion.

Disefio del itinerario “Ocean Splash”. Caracteristicas generales.

Actividades fundamentales de la excursion.
» Visita a Playa Pilar con tiempo para bafio.
» Traslado en lancha hasta Cayo Mortero por los canales rodeados de mangle.
» Snorkeling en banco de peces.
» Almuerzo con mariscos incluido 4 liguidos nacionales (Refrescos 355ml o cerveza
355ml).
» Tumbonas, bicicletas nauticas y botes incluidos en el tiempo libre en Mortero.
» Interaccion con los delfines desde la plataforma.
Incluye:
» Toque al delfin
» Beso con el delfin
» Despedida (el delfin los despide con las aletas)
» Duracién: Aproximadamente 15 minutos
Descripcion de la Excursion.
» Traslado en Lancha al Canal del Pargo al sur de Cayo Guillermo.
»Ademéas se ofertar4: -Bojeo en lancha por los canales hasta Cayo Mortero.
Snorkeling.
» Almuerzo Marinero donde incluye Langosta, Camarones y pescados
Para clientes que no coman mariscos, tendran derecho a consumir pollo o cerdo.
Oferta para vegetariano con previo aviso.
Pan o galleta con mantequilla, ensaladas en conserva, arroz en variedades.
4 bebidas
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»Kayac y bicicletas acuéticas incluida
» Frecuencia: Martes, Jueves y Sabados
»Duracion: 7 — 8 horas
»Lugar y horario de salida: 9:30 am para los hoteles de Cayo Guillermo, 9:00 am
para los hoteles de Cayo Coco.
»Lugar y horario de regreso: 4:00 pm a los hoteles de Cayo Coco, 4:30 pm a los
hoteles de Cayo Guillermo.
El objetivo del disefio de este producto turistico complementario es crear una ruta que
responda a las caracteristicas de un itinerario nautico el cual fomente el desarrollo
turistico y econdmico del destino Jardines del Rey, asi como el contacto con la flora 'y
fauna marina del lugar.
Con el disefio de este itinerario se quiere complementar la oferta de excursiones de la
agencia de viajes poniendo a consideracion del cliente una oferta que le propicie
conocer y familiarizarse con el entorno natural, que tenga un precio que sea mas
atractivo para €l y reporte a la eficiencia de la agencia. Ademas de despertar el interés
y la curiosidad en los participantes, para la realizacién de otras excursiones.
Elaboracion de la Ficha de Precio — Costo Objetivo
Tabla 1. Célculo de los costos variables

COSTOS VARIABLES O POR PAX

DESCRIPCION IMPORTE
Delfinario $20.00
Cayo Mortero 30.00
TOTAL COSTO VARIABLE POR PAX $ 50.00

Tabla 2. Célculo de los costos fijos

COSTOS FIJOS

DESCRIPCION IMPORTE
Guia — Gastos de Salarios ($ 3.00 x hrs.) $21.00
Alimentacién Guia 4.00
Alimentacion Chofer 4.00
TOTAL COSTO FIJO $ 29.00

El costo semifijo de transporte se calcula teniendo en cuenta el tipo de transporte a

utilizar en la excursién y el valor segun la capacidad del mismo.
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A continuacion se refleja en la tabla el resumen del célculo de los costos y gastos los
que permiten determinar el precio segun las comisiones establecidas para las agencias
de viajes.

Tabla 3. Tabla Resumen del calculo de los costos y gastos

PRECIO DE

COSTO + PRECIO NETO [VENTA
COSTO SUBTOTAL DE [GASTOS SIN COMISION |[INCLUIDA iNDICE DE
FIJO POR |COSTOS POR COMISION PA,X e D’E A COSTO POR

= MINIMO [EXCURSION

PAX PAX GASTO GANANCIA COMISION PAX

5% 5% 15%

IMPORTE IMPORTE IMPORTE
$29.00 S 199.00 S 209.47 S 220.50 S 259.41 1 $2.15
14.50 124.50 131.05 137.95 162.29 2 1.39
9.67 91.67 96.49 101.57 119.50 3 1.04
7.25 81.25 85.53 90.03 105.91 4 0.94
5.80 75.00 78.95 83.10 97.77 5 S 98.75 0.88
4.83 70.83 74.56 78.48 92.33 6 0.84
e e s T v = -1081 .............................
e e “ooh s o~ s ST
3.22 63.89 67.25 70.79 83.28 9 0.77
2.90 62.50 65.79 69.25 81.47 10 0.75

Para obtener el precio objetivo se partié de la ficha de precio en base al costo, el cual
fue de $98,75 sin tener en cuenta la competencia del mercado. Considerando la poca
movilidad y gasto por excursion de los clientes, se valor6 lo planteado por la

11}

Organizacion Mundial del Turismo (OMT), Américas. (2002) que: “...oscilaciones del
10% en precios no generan cambios sustanciales en la cuota de mercado...”. A partir
de esta consideracion se propone que el precio objetivo de este producto turistico

complementario Ocean Splash sea de $90,00 CUC.

Conociendo que la agencia debe pagar un 15% de comision a los Tour Operadores por
llevar a cabo el proceso de comercializacién de las opcionales, se propone incrementar
en un 10% la razon de utilidad de la agencia que esta estimada para un 5%. Una vez
conocido este indicador se puede desarrollar el calculo del costo objetivo.

RU = Utilidad / Ingreso por Pax

10% = Utilidad / $ 90.00
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Utilidad = $ 90.00 x 10%

Utilidad = $ 9.00

Entonces se puede calcular el costo objetivo para la agencia, es decir, el costo que le
va a permitir alcanzar una razon de utilidad del 15%.

Costo Objetivo = Precio por Pax — Utilidad

Costo Objetivo = $ 90.00 - $ 9.00

Costo Objetivo = $ 81.00

La propuesta de costo objetivo resulta viable y factible de aplicar en el disefio de
nuevos productos turisticos complementarios para reducir los niveles de costo de
acuerdo al mercado y elevar la eficiencia econémica, en el camino a la excelencia
organizacional.

CONCLUSIONES

1. La busqueda e insercion de nuevos productos turisticos complementarios
constituye hoy una necesidad imperiosa para el incremento de la competitividad
y la sostenibilidad del Destino Jardines del Rey, tiene como premisa econémica
la rentabilidad del producto.

2. Para la adecuada implementacion de un nuevo producto turistico, su
correspondiente comercializacién e impacto en el mercado debe realizarse un
estudio de mercado que posibilite conocer las peculiaridades, exigencias y
expectativas de los clientes, de forma tal que el producto propuesto no sélo
satisfaga las necesidades de los clientes mas exigentes.

3. El costo como indicador, atendiendo a diferentes objetivos de andlisis permitié
evaluar las condiciones existentes para la implementacion de productos
turisticos complementarios en la Agencia de Viajes Cubatur SA, repercutiendo
de forma eficientemente en el desempefio econdmico financiero de la entidad y
en la mejora de la gestién de precios.
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