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RESUMEN

El presente trabajo investigativo, se lo realiza con el fin de analizar los indicadores
basicos hoteleros en los establecimientos de lujo, primera y segunda categoria de las
cabeceras cantonales de la zona 7: Loja — Zamora y Machala, los cuales sirven para
mejorar los procesos administrativos de los empresarios hoteleros y analizar los medios
publicitarios que utilizan para promaocionar los establecimientos. Ademas, con la ayuda
de las entrevistas se conoce en qué temas se necesita capacitaciones por parte de las
entidades publicas, permitiendo perfeccionar los servicios hoteleros mediante las
estrategias propuestas al final de este proyecto y asi los administradores pueden
fortalecer los servicios brindados a los clientes y a la vez obtener un mejor desarrollo en
sus paginas web, redes sociales, portales de reserva y su administracién en general.
Asegurando de esta forma la estabilidad no solo de la empresa sino también a adquirir
la fidelizacion de sus huéspedes, ayudando a promover el turismo a la ciudad en la que

se encuentren y obteniendo mejores beneficios econémicos para la zona.

Palabras Claves: indicador hotelero, establecimiento hotelero, servicios, medios

publicitarios, estrategias.



ABSTRACT

The present research has been done with the objective of analyzing the basic hotel
indicators in the luxury establishments, first and second category of the cantonal capitals
of zone 7: Loja - Zamora and Machala, which serve to improve the administrative
processes of the hotel entrepreneurs and analyze the advertising media that they use to
promote the establishments. In addition, with the help of the interviews that were carried
out, it is possible to know in which subjects training is needed, given by the public entities,
allowing the hotel services to be perfected through the strategies proposed at the end of
this project, so that administrators can strengthen the services offered to customers and
at the same time obtain a better development in its web pages, social networks,
reservation portals and its administration in general. Ensuring in this way the stability not
only of the company but also to acquire the loyalty of its guests, helping to promote the
tourism to the city in which they are and obtaining better economic benefits for the zone.

Key words: hotel indicator, hotel establishment, services, advertising media, strategies.



INTRODUCCION

Actualmente en el Ecuador el turismo es una actividad que se da con mucha relevancia
por la promocion que se ha dado ultimamente del pais, ocupando el cuarto lugar de
ingresos econdmicos para los ecuatorianos (EL UNIVERSO.com). Para poder cumplir
con el turismo se necesita del alojamiento, donde se debe contar con la infraestructura
hotelera precisa para satisfacer las necesidades de los turistas que visitan cada lugar.
En el mundo, el hospedaje ha tenido una gran evolucion, se debe tener presente que
las necesidades de los viajeros ahora son mas exigentes que las que presentaban en
tiempos antiguos por lo tanto los hoteles son quienes deben satisfacer dichas exigencias

con el servicio del hospedaje.

Las cabeceras cantonales de la Zona 7 del Ecuador: Loja — Zamora y Machala cuentan
con un gran numero de establecimientos hoteleros para brindar el servicio de hospedaje,
por esta razon es que surge la necesidad de realizar el presente trabajo investigativo, el
cual permitird brindar a los empresarios hoteleros estrategias para tomar las mejores
decisiones, ayudando al crecimiento y desarrollo sus empresas. Ademas, con la ayuda
del Ministerio de Turismo que contribuye en la capacitacion del personal para mejorar
los servicios de los establecimientos, ayudara a que la actividad turistica aumente en la

zona 7.

Este proyecto consta de 3 capitulos, en el primer capitulo se podra observar el marco
tedrico que explica conceptos basicos para entender mejor el tema abordado como son:
historia de la hoteleria, definicién de turista, definicion de turismo, clasificacion de la
industria hotelera, capacidad hotelera en las 3 ciudades, tipos de huéspedes y medios
de promocién. El segundo capitulo aborda el estudio de mercado es decir el analisis de
cada pregunta que se realizé a los administradores hoteleros en base a los indicadores
que se estudian en el presente proyecto, siendo 7 indicadores: oferta habitacional,
personal que labora en el establecimiento, porcentaje de ocupacién, forma de pago,
tarifa promedio, perfil de huéspedes y métodos de promocion. Finalmente, el tercer
capitulo es el analisis mas detallado de los medios de promocion que utilizan los
establecimientos hoteleros, como: pagina web, redes sociales, radio, television y
portales de reserva, lo cual permitié determinar la mejor forma de manejarlos y conocer
los medios publicitarios mas acertados para promocionar. Esto permiti6 plantear
estrategias para mejorar el manejo de los medios y obtener mejores resultados en la

venta de servicios ofertados por los establecimientos de la zona 7.

Este estudio investigativo cumplié con sus objetivos planteados puesto que permitid

actualizar y conocer los datos estadisticos sobre la ocupacion hotelera, oferta



habitacional, tarifas, y perfil de huéspedes que existen en los establecimientos hoteleros
de la zona 7, permitiendo también analizar las diferencias del manejo entre los
establecimientos de lujo, primera y segunda categoria. También permitié conocer cual
es la mejor forma de publicitar y vender las habitaciones, ya que se realizaron
entrevistas con la ayuda de un cuestionario a cada una de las personas encargadas en
los establecimientos y explicaron personalmente como manejan su establecimiento y
los problemas que se les ha presentado durante el tiempo de administracién. Con
algunos establecimientos no se pudo llevar a cabo la entrevista puesto que por motivos
de privacidad no brindaron la informacion necesaria y otros establecimientos ya habian
sido liquidados, pero la mayoria de los establecimientos hoteleros colaboraron con la
informacién para el proyecto, lo cual permitié llegar a los resultados, conclusiones finales
y la creacion de estrategias para mejorar la administracion hotelera junto con entidades

publicas ligadas al turismo.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO



1.1. Historia de la hoteleria.

Para la investigacion es necesario conocer de dénde parte la hoteleria, y como se fueron
dando los cambios en ella, en el estudio realizado por Jessica Rodriguez (2012:23)

sefiala que:

Los origenes de la hoteleria se remontan a los primeros dias de Grecia, cuando iniciaron
las olimpiadas en Olimpus, donde los huéspedes en ese tiempo buscaban un sitio donde
pasar la noche. Por lo cual existian diferentes tipos de establecimientos ubicados a lo
largo de los caminos, y dentro de las poblaciones habia tabernas y posadas para
satisfacer las necesidades de los viajeros que realizaban transportes a caballo y de la
poblacion local. Tras la caida del imperio romano las posadas dejaron de ser Utiles por

lo que el comercio casi desaparecio y tenian poca frecuencia de viajeros.

A partir de la edad media los monasterios y otras instituciones religiosas albergaban a
los viajeros, siendo estos los pioneros en el hospedaje por el gran poder que adquirio la
iglesia en ese entonces, siendo asi la iglesia la primera cadena hotelera. Formaron parte
de las cruzadas o guerras santas, realizaron varias expediciones religiosa-militar, y este
fue uno de los motivos al que favorecié a las posadas, ya que por ello se crearon
asociaciones de pasajeros, introduciendo leyes para controlar los precios,

convirtiéndose asi en un negocio soélido y permanente.

En el periodo colonial las nuevas construcciones de carreteras y el avance de los medios
de transportes ayudé para el desarrollo del comercio y esto ayudo para que crecieran
las tabernas y posadas. Las vias fluviales seguian siendo esenciales para los viajes por
lo que las posadas se establecieron en puntos clave a lo largo de los rios y en

poblaciones cercanas a las carreteras.

En 1820 las tabernas pasaron a ser lugares de reuniones donde se podian servir
alimentos y bebidas, con el tiempo se fueron perfeccionando los hoteles como lo fue el

hotel “The City Hotel” en Nueva York el cual ofrecia 73 habitaciones.

En el siglo XIX con la apariciéon de las lineas férreas, influyeron notablemente en el
sector hotelero, por lo cual el transporte y la hoteleria se convirtieron en un
complemento, ya que mientras mas evolucionaban los medios de transporte mas crecia
el sector hotelero por los viajes que realizaban las personas al tener mayor facilidad de

dirigirse a diferentes lugares a los de su residencia habitual.

En esta época el primer hotel de lujo fue el Hotel Tremont en los Estados Unidos. El cual

contaba con 170 habitaciones y era el mas costoso en ese tiempo, se ha considerado



como “el nacimiento de la industria hotelera”, por tener habitaciones privadas y con

cerraduras en las puertas, suministros de agua y jabon.

De igual forma Rodriguez (2012) menciona a Cesar Ritz quien fue considerado como el
padre de la hoteleria, el concibid, organizé y dirigio los hoteles de lujo del llamado Ancien
Regime turistico que estuvo en vigor hasta 1914. Durante el primer tercio del siglo XIX
y hasta el comienzo del siglo XX puede decirse que fue el animador de la vida elegante

de la que fue de alguna forma el maestro de ceremonias.

En el siglo XX al pasar los afios el crecimiento de las ciudades con el auge del
automovilismo se dio acceso a lugares nuevos con la construccién de carreteras dando
lugar a nuevas creaciones con respecto a la comodidad de los viajeros, originandose
asi nuevos hoteles. Al término de la segunda guerra mundial se cre6 un nuevo medio
de transporte mas sofisticado, el avion, y asi surgieron nuevas formas de demanda del
turismo y hoteleria, lo que dio motivos para que siga trascendiendo las grandes cadenas

hoteleras que tenemos presentes hoy en dia.
1.2. Infraestructura hotelera.

Se debe conocer que es la hoteleria, indicando que segun el glosario de la Organizacion
Mundial de Turismo (OMT:2007). La industria hotelera es el conjunto de empresas que
ofrecen diferentes tipos de servicios, para satisfacer necesidades basicas de

alojamiento, descanso, higiene, alimentacién etc.

Otro concepto béasico es el de Luis Di Muro Pérez (2000:18) un hotel es un
establecimiento de caracter publico, destinado a dar una serie de servicios, alojamiento,
alimentos, bebidas y entretenimiento; que persigue tres grandes objetivos: ser fuente de

ingresos, ser fuente de empleos y dar servicio a la comunidad.
1.3. Definicién de turismo.

Para la Organizacion Mundial del Turismo (OMT,2007), el turismo comprende las
actividades que realizan las personas durante sus viajes y estancias en lugares distintos
al de su residencia habitual por menos de un afo y con fines de ocio, negocios, estudio,

entre otros.
1.4. Definicién de turista.

Segun la OMT (2007) el turista o visitante (interno, receptor o emisor) se clasifica como
turista (o visitante que pernocta), si su viaje incluye una pernoctaciéon. Los cuales con

esta investigacion se los clasificara segun su perfil, analizando que tipo de turista visita



mas cada ciudad y con esta informacion los empresarios hoteleros brinden los productos

y servicios que se acoplen a sus necesidades.

Es importante también conocer los tipos de turistas, a continuacién, un cuadro con su

clasificacion:

Tabla N°1: Tipos de Turistas

Tipos de turistas
Tipo Tiempo de permanencia
Residente 12 meses consecutivos
Visitante Menos de un afio
Turista Al menos una pernoctacion
Excursionista Menos 24 horas (sin pernoctar)

Fuente: Luzuriaga (2010:2)
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016

1.5. Clasificacion del sector hotelero.

En el Reglamento de Alojamiento Turistico (2015:1) indica que segun el articulo 43 del
Reglamento a la Ley de Turismo determina que: alojamiento turistico es el conjunto de
bienes destinados por la persona natural o juridica a prestar el servicio de hospedaje no
permanente, con o sin alimentacidn y servicios basicos y/o complementarios, mediante
contrato de hospedaje.

El Ministerio de Turismo es el encargado de colocar las categorias correspondientes a
cada uno de los hoteles basandose en el manual del reglamento de alojamiento turistico
el mismo que contiene lineamientos y requisitos que sirven para los prestadores del

servicio, asi como también para las autoridades de control.

A continuacion, en la tabla N° 2 se encuentra la clasificacién de alojamiento turistico

y homenclatura. - Los establecimientos de alojamiento turistico se clasifican en:

Tabla N°2: Nomenclatura de alojamientos turisticos

ALOJAMIENTO TURISTICO NOMENCLATURA
Hotel H

Hostal HS

Hosteria HT

Hacienda Turistica HA

Lodge L

Resort RS

Refugio RF

Campamento Turistico CT

Casa de Huéspedes CH

Fuente: Reglamento de Alojamiento Turistico (2015:8)
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016



Los conceptos dados a continuacion de la clasificacion de alojamientos turisticos son

los que estan dados en el Reglamento de Alojamiento Turistico del Ecuador (2015:8).

Hotel. - establecimiento de alojamiento turistico que cuenta con instalaciones
para ofrecer servicio de hospedaje en habitaciones privadas con cuarto de bafo
y aseo privado, ocupando la totalidad de un edificio o parte independiente del
mismo, cuenta con el servicio de alimentos y bebidas en un area definida como
restaurante o cafeteria, segln su categoria, sin perjuicio de proporcionar otros
servicios complementarios. Debera contar con minimo de 5 habitaciones.

Para el servicio de hotel apartamento se debera ofrecer el servicio de hospedaje
en apartamentos que integren una unidad para este uso exclusivo. Cada
apartamento debe estar compuesto como minimo de los siguientes ambientes:
dormitorio, bafio, sala de estar integrada con comedor y cocina equipada. Facilita

la renta y ocupacién de estancias largas.

Hostal. - establecimiento de alojamiento turistico que cuenta con instalaciones
para ofrecer el servicio de hospedaje en habitaciones privadas o compartidas
con cuarto de bafio y aseo privado o compartido, segln su categoria, ocupando
la totalidad de un edificio o parte independiente del mismo; puede prestar el
servicio de alimentos y bebidas (desayuno, almuerzo y/o cena) a sus huéspedes,
sin perjuicio de proporcionar otros servicios complementarios. Debera contar con

un minimo de 5 habitaciones.

Hosteria - Hacienda Turistica - Lodge:

Hosteria. - establecimiento de alojamiento turistico que cuenta con instalaciones
para ofrecer el servicio de hospedaje en habitaciones o cabafias privadas, con
cuarto de bafio y aseo privado, que pueden formar bloques independientes,
ocupando la totalidad de un inmueble o parte independiente del mismo; presta el
servicio de alimentos y bebidas, sin perjuicio de proporcionar otros servicios
complementarios. Cuenta con jardines, areas verdes, zonas de recreacion y

deportes, estacionamiento. Debera contar con un minimo de 5 habitaciones.

Hacienda turistica. - establecimiento de alojamiento turistico que cuenta con
instalaciones para ofrecer el servicio de hospedaje en habitaciones privadas con
cuarto de bafio y aseo privado y/o compartido conforme a su categoria,
localizadas dentro de parajes naturales o areas cercanas a centros poblados. Su

construccion puede tener valores patrimoniales, historicos, culturales y mantiene



actividades propias del campo como siembra, huerto organico, cabalgatas,
actividades culturales patrimoniales, vinculacion con la comunidad local, entre
otras; permite el disfrute en contacto directo con la naturaleza, cuenta con
estacionamiento y presta servicio de alimentos y bebidas, sin perjuicio de
proporcionar otros servicios complementarios. Debera contar con un minimo de

5 habitaciones.

Lodge. - establecimiento de alojamiento turistico que cuenta con instalaciones
para ofrecer el servicio de hospedaje en habitaciones o cabafias privadas, con
cuarto de bafo y aseo privado y/o compartido conforme a su categoria. Ubicado
en entornos naturales en los que se privilegia el paisaje y mantiene la
armonizaciéon con el ambiente. Sirve de enclave para realizar excursiones
organizadas, tales como observaciéon de flora y fauna, culturas locales,
caminatas por senderos, entre otros. Presta el servicio de alimentos y bebidas
sin perjuicio de proporcionar otros servicios complementarios. Deberé contar con

un minimo de 5 habitaciones.

Resort. - es un complejo turistico que cuenta con instalaciones para ofrecer el
servicio de hospedaje en habitaciones privadas con cuarto de bafio y aseo
privado, que tiene como propésito principal ofrecer actividades de recreacion,
diversion, deportivas y/o de descanso, en el que se privilegia el entorno natural;
posee diversas instalaciones, equipamiento y variedad de servicios
complementarios, ocupando la totalidad de un inmueble. Presta el servicio de
alimentos y bebidas en diferentes espacios adecuados para el efecto.

Puede estar ubicado en areas vacacionales o0 espacios naturales como
montafas, playas, bosques, lagunas, entre otros. Debera contar con un minimo

de 5 habitaciones.

Refugio. - establecimiento de alojamiento turistico que cuenta con instalaciones
para ofrecer el servicio de hospedaje en habitaciones privadas y/o compartidas,
con cuarto de bafio y aseo privado y/o compartido; dispone de un area de estar,
comedor y cocina y puede proporcionar otros servicios complementarios. Se
encuentra localizado generalmente en montafias y en areas naturales
protegidas, su finalidad es servir de proteccion a las personas que realizan

actividades de turismo activo.
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Campamento turistico. - establecimiento de alojamiento turistico que cuenta
con instalaciones para ofrecer el servicio de hospedaje para pernoctar en tiendas
de campafa; dispone como minimo de cuartos de bafio y aseo compartidos
cercanos al area de campamento, cuyos terrenos estan debidamente
delimitados y acondicionados para ofrecer actividades de recreacion y descanso
al aire libre. Dispone de facilidades exteriores para preparacion de comida y

descanso, ademas ofrece seguridad y sefialética interna en toda su area.

Casa de huéspedes. - establecimiento de alojamiento turistico para hospedaje,
que se ofrece en la vivienda en donde reside el prestador del servicio; cuenta
con habitaciones privadas con cuartos de bafio y aseo privado; puede prestar el
servicio de alimentos y bebidas (desayuno y/o cena) a sus huéspedes. Debe
cumplir con los requisitos establecidos en el presente Reglamento y su
capacidad minima sera de dos y maxima de cuatro habitaciones destinadas al
alojamiento de los turistas, con un maximo de seis plazas por establecimiento.

Para nuevos establecimientos esta clasificacion no esta permitida en la Provincia

de Galapagos.

1.5.1. Categorias segun el reglamento de alojamiento turistico del Ecuador.

Las categorias y clasificacion de los establecimientos hoteleros es competencia

privativa de la Autoridad Nacional

de Turismo, segun sus requisitos

correspondientes, que se los encuentra detallados en la tabla N° 3.

Tabla N°3: Categoria de los establecimientos turisticos

Clasificacion del establecimiento de

alojamiento turistico

Categorias asignadas

Hotel

2 estrellas a 5 estrellas

Hostal

1 estrella a 3 estrellas

Hosteria — Hacienda Turistica — Lodge

3 estrellas a 5 estrellas

Resort

4 estrellas a 5 estrellas

Refugio

Categoria Unica

Campamento Turistico

Categoria Unica

Casa de Huéspedes

Categoria Unica

Fuente: Reglamento de Alojamiento Turistico (2015:10)

Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016

Segun el reglamento de Alojamiento Turistico (2015:10) indica que: los establecimientos

de alojamiento turistico de manera opcional, podran acceder al reconocimiento de

distintivo “Superior”, disponible para las categorias de tres a cinco estrellas, de cualquier

tipologia a la que pertenezcan, siempre y cuando cumplan con los requisitos

obligatorios, requisitos de categorizacion, mas el siguiente puntaje.



Tabla N°4: Puntos Requeridos como requisitos para distintivo “superior”

CATEGORIA Puntos requeridos
como requisitos para
distintivo “Superior”

5 Estrellas 60
4 estrellas 50
3 estrellas 40
2 estrellas N/A
1 estrella N/A
Categoria Unica N/A

Fuente: Reglamento de Alojamiento Turistico (2015)
Elaboracién: Elaborado por el autor,2016

En el Reglamento de Alojamiento Turistico (2015: 12) las disposiciones generales para
las categorias de los hoteles que se estudiaran en esta investigacion es decir los hoteles
de lujo, primera y segunda categoria de la zona 7: Loja-Zamora-Machala, son las

siguientes:

Primera categoria. - Los establecimientos de alojamiento turistico seran de libre
acceso al publico, quedando prohibida cualquier discriminacion en la admision.
No obstante, estos establecimientos se reservaran el derecho de no admitir a los

gue incumplan las normas béasicas de convivencia.

Segunda categoria. - Los establecimientos de alojamiento turistico no podran
desarrollar actividades de intermediacion u operacion turistica directamente, solo
a través de agencias de viajes u operadoras turisticas legalmente registradas,
guedando habilitado Unicamente el servicio de traslado del huésped desde el
establecimiento a puertos 0 aeropuertos y viceversa, de acuerdo a la nhormativa
vigente.

Para llevar a cabo este proyecto investigativo también es necesario conocer cuales son

los requisitos obligatorios para las tipologias que no se encuentran determinadas como

categoria Unica ya que son los hoteles que se van a entrevistar y analizar en el presente

estudio, es decir los de primera y segunda categoria de la Zona 7: Loja — Zamora —

Machala.

Antes de sefialar cuales son los requisitos que necesitan los hoteles se debe conocer

los tipos que existen segun el reglamento de Alojamiento Turistico (2015:10):
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Requisitos obligatorios: Son los requisitos minimos que deben cumplir de
forma obligatoria los establecimientos de alojamiento turistico a nivel nacional,
sea cual fuere su clasificacion o categoria, con excepcion de los determinados
como categoria Unica. En caso de que el establecimiento no cumpla con estos
requisitos, no podra registrarse y se sancionara conforme a la normativa vigente.
Requisitos de categorizacion: Son los requisitos diferenciadores que permiten
distinguir las categorias establecidas en el presente Reglamento.

Estos requisitos son de cumplimiento obligatorio para obtener una categoria de
alojamiento y/o mantenerla.

Requisitos distintivos: Son los requisitos voluntarios que permiten elevar los
estandares de calidad de un establecimiento de alojamiento turistico, y le
facultan acceder a la distinciéon de “Superior”, en caso que deseen adquirir la
misma. Estos requisitos seran cuantificados a través de un sistema de

puntuacion y seran de libre eleccion para el establecimiento.

A continuacién, se presentan cuadros con las condiciones minimas, requisitos

generales, infraestructura y servicios que deben ofrecer los establecimientos de

hospedaje, segun el Manual de Aplicacion de Reglamento de Alojamiento Turistico
(2015: 5).

Tabla N°5: Condiciones minimas

CONDICIONES MINIMAS

1 | Mantener las instalaciones de infraestructura, mobiliario, insumos y equipamiento del
establecimiento en perfectas condiciones de funcionamiento.
2 | Limpieza e higiene son condiciones basicas para todas las categorias.

Fuente: Manual de Aplicacion del Reglamento de Alojamiento Turistico
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016

Tabla N2 6: Requisitos generales

REQUISITOS GENERALES

Contar con sistema de iluminacion de emergencia.

4 | Identificar y sefalizar las zonas de evacuacién, puntos de encuentro, salidas de
emergencia, extintores y mangueras.
5 | Exhibir en cada habitacion y piso, un mapa de ubicacion y de evacuacion conforme las

disposiciones de la Autoridad competente.
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6 | Contar con una politica interna en la cual se mencione el horario de atencion a
proveedores y que no interfiera con las horas de alto transito de huéspedes.

7 | Contar, aplicar y procesar cuestionarios de evaluacion de satisfaccion del cliente en
relacién a los servicios brindados y a las instalaciones del establecimiento.

8 | En caso de contar con sistemas de ambientacidn musical, estos deberan estar
colocados en y hacia el interior del establecimiento.

9 | Equipar con contenedores de desechos, deberan estar ubicados en las areas de uso
comun y areas donde se identifique que se generan desechos.

10 | Identificar y sefalizar las areas asignadas para fumadores, en caso de existir.

11 | Identificar las areas con facilidades para personas con discapacidad.

12 | Colocar letreros que promuevan el uso eficiente del agua en cuartos de bafio y aseo de
habitaciones de uso comun de los huéspedes y cuartos de bafio y aseo en areas del
personal.

13 | Colocar letreros que promuevan el uso eficiente de energia eléctrica en habitaciones,
en areas de uso comun de los huéspedes, y en areas del personal.

14 | Identificar y sefializar el nimero de piso.

15 | Identificar y sefializar las habitaciones por piso.

16 | Identificary sefializar las areas de huéspedes y ubicacién de servicios complementarios.

17 | Exhibir los horarios de ingreso (check in) y salida (check out) en recepcién.

18 | Contar con personal uniformado (con distintivo o atuendo).

19 | Exhibir la licencia de funcionamiento vigente segun el formato (a color) establecido por
la Autoridad Nacional de Turismo, en un lugar que sea visible para el huésped.

20 | Exhibir el tarifario rack anual registrado ante la Autoridad Nacional de Turismo.

21 | Exhibir en la recepcion el nimero del servicio integrado de seguridad ECU 911.

22 | Equipar al menos un area comun con camara de seguridad. El establecimiento debera
definir el &rea con mayor riesgo del mismo.

23 | Contar con un sistema de auxilio, al menos en un area del establecimiento, conectado
directamente con organismos de seguridad y respuesta inmediata

24 | Los nuevos establecimientos de alojamiento turistico ubicados en la franja Marino
Costera deberan contar con filtros de arena para aguas grises.

25 | Los establecimientos de alojamiento turistico deberan contar con trampas de grasa,
ubicadas en areas de preparacion de alimentos.

26 | Los establecimientos de alojamiento turistico deberdn contar con instalaciones

eléctricas cuyo voltaje sea de 110V y 220V, debidamente sefializado.

Fuente: Manual de Aplicacion del Reglamento de Alojamiento Turistico
Elaboracién: Elaborado por el autor, 2016
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Tabla N°7: Infraestructura

INFRAESTRUCTURA

27

Acceso al establecimiento y demas dependencias con facilidades para el uso de
personas con discapacidad. En caso de establecimientos que no cuenten con estas

facilidades, deberan contar con personal entrenado que permita dar el servicio.

28

Contar con iluminacién natural y/o artificial en todas las areas del establecimiento.

29

Contar con ventilacién natural y/o mecénica que permita el flujo de aire y la no
acumulacion de olores, con especial énfasis en cuartos de bafio y aseo, bodegas, y
areas de preparacion de alimentos (siempre que el establecimiento brinde el servicio de

alimentacion).

30

Contar con fuentes de suministro de agua permanente, con capacidad de

abastecimiento para todas las areas del establecimiento.

31

Contar con materiales de construccion y/o revestimiento para evitar la acumulacién de
microorganismos en cuartos de bafio y aseo, bodegas, areas con uso de vapor/agua y

areas de preparacion de alimentos (si tuviera estas ultimas).

32

Contar con elementos antideslizantes en pisos de cuartos de bafio y aseo, accesos,
escaleras, areas de vapor/agua y areas de preparacion de alimentos (si tuvieran estas

ultimas).

33

Destinar areas para uso comun y/o multiple para huéspedes.

34

En caso de contar con areas para fumadores se deberd cumplir los requisitos
establecidos en la normativa nacional vigente, referente a la regulacion y control del

tabaco.

35

Contar con un area o espacio especifico para la separaciéon y almacenamiento de

desechos soélidos.

36

Contar con un &rea de almacenamiento de lenceria en el establecimiento (ropa de cama,

toallas, entre otros).

37

Contar con bodegas y/o compartimentos especificos para almacenamiento de utileria,

productos de limpieza y de servicio a dependencias del establecimiento, entre otros.

38

Contar con bodegas, utilerias y/o compartimentos especificos para almacenamiento de
herramientas e implementos para mantenimiento, separadas y sin contacto directo con

materiales inflamables o alimentos.

Fuente: Manual de Aplicacion del Reglamento de Alojamiento Turistico
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016
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Tabla N2 8: Servicios

SERVICIOS

39 Proveer de agua las veinticuatro horas.

40 Servicio de custodia de equipaje.

41 Servicio de internet en areas de uso comun. No aplica en localidades donde no existe
el servicio.

42 Botiquin con contenido basico segun lo establecido en este Reglamento.

43 Servicio de recepcion, conserjeria o guardiania las 24 horas.

44 Proveer el servicio diario de limpieza.

45 Contar con un plan de seguridad que incluya mecanismos de contingencia y atencion
de emergencias, segun lo establecido por la Autoridad competente.

Fuente: Manual de Aplicacion del Reglamento de Alojamiento Turistico
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016

Segun el Reglamento de Alojamiento Turistico de Ecuador (2015:3), otros términos y
definiciones que se desprenden de los requisitos antes mencionados para los hoteles y
gue van acorde a esta investigacion en la Zona 7, se pueden encontrar en el documento

completo en la parte de anexos.

1.6. Industria hotelera en las ciudades de la zona 7: Loja-Zamora-Machala.

Las ciudades que pertenecen a la Zona 7 y que son objeto de este estudio, es decir
Loja, Zamora y Machala han tenido un desarrollo continuo del &mbito turistico en los
ultimos afios ya que con la ayuda de cada uno de los municipios correspondientes de
las tres ciudades se ha podido promocionar todos los atractivos turisticos que poseen 'y
fiestas que se celebran en diferentes meses del afio, las cuales permiten la atraccién de

turistas a las mismas.

Por esta razén es que en los Ultimos afos se ha ido incrementando el nimero de hoteles
en estas ciudades para satisfacer las necesidades de los turistas que las visiten por
diferentes razones. Cuando empezo la formacion de empresas hoteleras ya sea en la
ciudad de Loja, Zamora o Machala, la mayoria de estas fueron de tipo familiar,
administradas por personas que no son profesionales en el tema, lo cual no permitio
que el servicio prestado sea de calidad, pero actualmente algunos de los hoteles que se
han formado ya cuentan con personas que tienen conocimientos de administracion
béasica de empresas lo cual obliga a que todas la empresas hoteleras ya sean antiguas
0 nuevas sean mas competitivas, contratando personas eficientes y eficaces que

brinden productos y servicios de calidad a los turistas.

16



En los ultimos afios varios empresarios han invertido en la construccion de empresas
hoteleras lo que permite que exista un gran niumero de plazas disponibles para recibir a
los turistas y por ende mejorar cada vez sus servicios por la competitividad que se da
entre ellos.

A continuacién, se encuentran los hoteles de lujo, primera y segunda categoria de las

tres ciudades de la Zona 7: Loja — Zamora - Machala.

Loja cuenta con 27 establecimientos, entre los cuales se encuentran Hostales, Hostales

Residencia, Hoteles y una Hosteria con las categorias de lujo, primera y segunda.

Tabla N2 9: Capacidad hotelera de la ciudad de Loja

CAPACIDAD HOTELERA
DE LA CIUDAD DE LOJA
HOSTALES
ESTABLECIMIENTOS CATEGORIA

1 AGUILERA INTERNACIONAL PRIMERA
2 ANDES DEL PRADO PRIMERA
3 AMERICA SEGUNDA
4 DEL VALLE SEGUNDA
5 PRADO INTERNACIONAL SEGUNDA
6 MIRADOR SEGUNDA
7 SAN SEBASTIAN SEGUNDA
8 REAL COLON SEGUNDA
9 AKEMI SUSHI SEGUNDA

HOSTAL RESIDENCIA
10 | LOS ARUPOS SEGUNDA
11 | CALUVA SEGUNDA

HOTEL

12 | HOWARD JOHNSON (LOJA) LUJO
13 | GRAND VICTORIA LUJO
14 | BOMBUSCARO PRIMERA
15 | CASBEN PRIMERA
16 | GRAND HOTEL LOJA PRIMERA
17 | LIBERTADOR PRIMERA
18 | RAMSES PRIMERA
19 | QUO VADIS PRIMERA
20 | JARDINES DEL RIiO PRIMERA
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21 | ZAMORANO REAL PRIMERA
22 | PODOCARPUS SEGUNDA
23 | CRISTAL PALACE SEGUNDA
24 | FLOY'S INTERNACIONAL SEGUNDA
25 | LA CASTELLANA SEGUNDA
26 | SANTONNI SEGUNDA
HOSTERIA
27 | QUINTA MONTANA SEGUNDA

Fuente: Catastro del Ministerio de Turismo (2016)
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016

La ciudad de Machala cuenta con 28 establecimientos, entre los cuales encontramos

Hostales, Hostales Residencia y Hoteles de lujo, primera y segunda categoria.

Tabla N2 10: Capacidad hotelera de la ciudad de Machala

CAPACIDAD HOTELERA DE LA
CIUDAD DE MACHALA
HOSTALES
ESTABLECIMIENTOS CATEGORIAS
1 MADRID PRIMERA
2 SOLAR DEL PUERTO PRIMERA
3 GRAN DORADO MACHALA PRIMERA
4 SALOAH PRIMERA
5 EJECUTIVO EL PRIMERA
6 MARSELLA SEGUNDA
7 MIRAMAR SEGUNDA
8 PUERTOVENTURA SEGUNDA
9 AVENIDA HOSTAL SEGUNDA
10 | COSTA DEL PACIFICO SEGUNDA
HOSTAL RESIDENCIA
11 | BOLIVAR INTERNACIONAL PRIMERA
12 | PATTY SEGUNDA
13 | ROYAL SEGUNDA
14 | EL BANANERO SEGUNDA
15 | HOSTAL MATRO SEGUNDA
16 | ILUSIONES ZARUMA SEGUNDA
HOTEL
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17 | ORO VERDE LUJO

18 | PERLA DEL PACIFICO PRIMERA
19 | RIZZO PRIMERA
20 | SAN FRANCISCO PRIMERA
21 | REGAL PRIMERA
22 | BRITNEY PRIMERA
23 | CENTRO HOTEL SEGUNDA
24 | ORO HOTEL SEGUNDA
25 | RCA SEGUNDA
26 | ENKANTOS DEL MAR EXCLUSIVE SEGUNDA
27 | GRAN MONTE CARLOS IN SEGUNDA
28 | BRITNEY SEGUNDA

Fuente: Catastro del Ministerio de Turismo (2016)
Elaboracién: Elaborado por el autor, 2016

La ciudad de Zamora cuenta con 9 establecimientos hoteleros, dentro de los cuales se
encuentran Hostales, Hostales Residencia, una Hosteria y una Cabafia de primera y

segunda categoria.

Tabla N°11: Capacidad hotelera de la ciudad de Zamora.

CAPACIDAD HOTELERA
DE LA CIUDAD DE ZAMORA

HOSTALES

1 SAMURIA PRIMERA

2 BETANIA SEGUNDA

HOSTALES RESIDENCIA

3 | WAMPUSHKAR PRIMERA

4 | GOMAR PRIMERA

5 | ARUTAM SEGUNDA

6 EVERLAST SEGUNDA

7 | TORRES SEGUNDA
HOSTERIA

8 EL ARENAL SEGUNDA

CABANA
9 COPALINGA PRIMERA

Fuente: Catastro del Ministerio de Turismo (2016)
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016
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1.7.

Indicadores.

Para la investigacion es necesario aclarar el concepto basico de indicador, Maria José

Mufoz (2012:46) sefiala que los indicadores son:

Medidas de la existencia de dificultades o de la gravedad de las ya conocidas,
indicios o situaciones o problemas por venir, medidas de riesgo y de la necesidad
potencial de accion, y medios para identificar y evaluar los resultados de nuestras
acciones. Los indicadores son conjuntos de informacién formalmente
seleccionada que se utiliza con caracter regular en la medicion de los cambios

pertinentes para el desarrollo de la gestion del turismo.

Ya conociendo que es un indicador en el turismo, se los relaciona con la investigacion

en cuestion, es decir indicadores hoteleros que segun Ferrer y Gamboa (2004:51) en su

investigacion “Indicadores para el Control de Gestién de Procesos Basicos en los

Hoteles” sefalan que:

Los indicadores sirven de punto de apoyo a una gerencia proactiva enfocada en
el mejoramiento, innovacion y transformacion de la gestion hotelera, para la
oportuna satisfaccién de las necesidades y expectativas de los clientes y del
entorno en general, mediante el uso racional de los recursos con miras a
asegurar el posicionamiento en el mercado y ampliar las posibilidades de

desarrollo turistico, donde algunos son:

Gerencia de mercadeo y ventas
El control de habitaciones
Control de gestion de alimentos y bebidas

Control global ejercido por la gerencia general

Segln Martinez (2009:34), los indicadores que demuestran los rendimientos y eficiencia

operacional, manejo financiero y rendimientos de la inversién, corresponden a uno de

los incorporados en los Sistemas de Informacion aplicados en los establecimientos

hoteleros. Estos se agrupan en tres tipos:

Coeficientes operacionales
Razones financieras

indices de eficiencia

Ademas, Martinez (2016:35) indica que para presentar los indicadores financieros y

operacionales se debe establecer un plan sistematico en materia de contabilidad para
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la industria hotelera adaptable a todo tipo de hoteles, independiente sea su tamafio y

estructura. En el cual contempla los siguientes aspectos:
Tratamiento de los departamentos del hotel.

Dentro de la clasificacién de los departamentos en un establecimiento hotelero, tenemos
a los operacionales y funcionales, los primeros generan ingreso en actividades como
alojamiento y A&B entre los mas importantes, y los segundos generan egresos como

administracién y publicidad.

Tabla N°12: Clasificacion de departamentos en un establecimiento hotelero.

Departamentos operacionales Departamentos funcionales
Alojamiento Administracion
Alimentos y bebidas (A&B) Publicidad y promocion
Lavanderia Mantenimiento
Telecomunicaciones Sistemas
Departamentos menores Recursos humanos
Seguridad
Agua, luz y fuerza

Fuente: Evaluacion Financiera y Operacional: Aplicada en PyMEs hoteleras. Mery Ruby Martinez
Moreno,2009
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016

Entre los principales indicadores operacionales y financieros que nos interesan en esta

investigacion y en base al estudio de Martinez (2009: 36) tenemos:

- Oferta habitacional.
- Numero de empleados contratados por los hoteles segun tamafio.

- Porcentaje de ocupacion.

1.7.1. Oferta habitacional.

La oferta habitacional trata del buen manejo de las habitaciones ya que es muy
importante la calidad en las habitaciones y brindar confort a los huéspedes, ademas es
necesario lograr un servicio de excelencia en ellas, existiendo un equilibrio entre calidad

y precio.

La habitacion es el nicleo fundamental de una instalacién hotelera ya que es el
concepto basico que el cliente abona. Su venta depende en gran medida, de las
condiciones de éstas, y su demanda sera mas amplia, si corresponde con las

posibilidades de ofertas del mercado actual (Del Toro: 2011)
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Este indicador permitira conocer el numero de habitaciones con el que cuentan los
hoteles, la forma de manejo y el equipamiento de ellas de esta forma se conocera

cuantas habitaciones se ofertan en la zona 7 y como es su servicio.
1.7.2. Numero de empleados contratados en el establecimiento hotelero.

En la actualidad las empresas hoteleras se han vuelto méas competitivas en cuanto al
servicio que ofrecen a sus huéspedes y para ello es necesario que el personal que
labora en el hotel sea capacitado y cuenten con las actitudes y aptitudes necesarias
para brindar la mejor atencién a los clientes. Para ello se requiere que el personal sea
capacitado antes de empezar a trabajar en su puesto correspondiente y que en el

trayecto continden las capacitaciones.

Es importante destacar que es necesario crear un ambiente estable entre el personal,
es decir velando por su seguridad y equilibrio en su puesto de trabajo, para que este se
desenvuelva de la mejor manera, ya que de ellos depende el éxito o fracaso de la

empresa.

Este indicador nos ayudara a conocer cuantos empleados son contratados por hotel
segun su tamafo y numero de habitaciones, también permitir4 saber si los empresarios
hoteleros de la zona 7 estan capacitando constantemente a su personal de trabajo para

mejorar las técnicas de servicio y sus capacidades.
1.7.3. Porcentaje de ocupacion.

Este indicador permitira conocer cual es el porcentaje de ocupacion de los hoteles de
lujo, primera y segunda categoria de la zona 7: Loja-Zamora-Machala y asi realizar una
comparacion entre las tres ciudades conociendo el porcentaje de ocupacion en las

diferentes temporadas del afio.

Segln el Departamento de Investigacion de la Camara Costarricense de Hoteles
(2012:5):

Este porcentaje representa la fraccion de la cantidad de habitaciones disponibles
durante el mes que fueron vendidas u ocupadas por al menos un huésped. Se
obtiene de dividir la cantidad de habitaciones ocupadas entre el total de
habitaciones disponibles durante el mes, y luego multiplicando este cociente por
cien. La cantidad de habitaciones disponibles durante el mes se obtiene de
multiplicar el nimero de habitaciones del hotel por el nUmero de dias que tiene

el mes
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Otros indicadores que se consideran importantes y se los investigara en los

establecimientos hoteleros son:
1.7.4. Formade pago.

Este indicador permitird conocer cuéles son las formas mas frecuentes de pago, ya que
en la actualidad la tecnologia estd avanzando y la mayoria de las personas cuentan con
una tarjeta de crédito o débito, por lo cual los hoteles deberian ofrecer este servicio para
los huéspedes que no deseen cancelar en efectivo o también los que se encuentren en

otra ciudad y para confirmar su reserva deseen realizar transferencias bancarias.
1.7.5. Tarifas.

Otro indicador que se analizard es la tarifa de los hoteles de las ciudades de la zona 7,
el término tarifa es: “la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los

beneficios de tener o usar el producto o servicio" (Kotler y Armstrong, 2001:317).

Con este indicador se conocera cuales son las tarifas Rack con las que se manejan
cada uno de los hoteles de lujo, primera y segunda categoria de la zona 7, Loja— Zamora

—Machala.
1.7.6. Perfil de huéspedes.

Un indicador indispensable es conocer qué tipo de huésped son los que mas acuden a
los hoteles de la zona 7, siendo este indicador uno de los mas importantes para poder
brindar el servicio acorde a sus necesidades, es por ello que a continuacion se

encuentra la clasificacién con su respectivo concepto.

Es importante destacar que en las ciudades de la zona 7 se va a encontrar menos tipos
de huéspedes que los que se encontraria en ciudades costeras con playas cercanas,
donde se encuentran resorts y otros tipos de alojamiento que en los de una ciudad. Los
tipos de huésped se encuentran condicionados segun la categoria y la ubicacion del
hotel como lo dicho anteriormente, por ejemplo, en una ciudad se contara con la
presencia de mas ejecutivos ya que se desplazaran a determinada ciudad por motivos
de trabajo a diferencia de familias que tendran diferentes motivos de viaje como

vacaciones u ocio.

Leire Larraisa (S.f.) en su blog sobre Tendencias en Hoteleria y Turismo, sefiala que los

tipos de huéspedes se clasifican en:

Turistas: viajan para hacer turismo, recreacién, visitas y actividades no

comerciales. Quieren aprender acerca de las costumbres, la historia y el idioma
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de cada lugar que visitan, por lo general, viajan en grupos. Este tipo de personas

suelen ser muy sensibles a los precios.

Familias: suelen viajar en fines de semana y quieren un breve descanso de su
rutina diaria, ellos estan buscando un lugar tranquilo para relajarse y disfrutar de
su tiempo, buscan servicios de recreacion, alimentos y bebidas y valoran el hotel
que les ofrezca servicio de canguro en sus instalaciones, comidas especiales

para nifios y equipos de animacion.

Personas mayores: muchas veces son personas que no pueden cuidar del todo
de si mismos cuando pasan los afios, por lo que estan buscando un hotel con

ambiente agradable y acogedor.

Viajeros de negocios. - son el mercado mas importante para muchos hoteles
de ciudad y esta es la raz6n por la que los hoteles que se dirigen a este mercado
han disefiado productos y servicios especificos para cubrir sus necesidades,
como un entorno tranquilo. La mayoria de los viajeros de negocios después de
un duro dia de trabajo prefieren un lugar tranquilo para descansar y relajarse.
Otra cosa que les preocupa son sus mensajes y lo bien que el hotel pueda
manejar esto. Se tiene que ofrecerles facilidades tales como: salas de reuniones,
servicios de computacion, acceso a Internet, etc. Los viajeros de negocios no
suelen ser muy sensibles a los precios y, a menudo utilizan la comida del hotel
(especialmente el servicio de habitaciones), las bebidas y las instalaciones

recreativas.

También se encuentra otros tipos de huéspedes que no menciona Larraisa en su blog

sobre Tendencias en Hoteleria y Turismo, los cuales son deportistas y clientes VIP:

Deportistas: es decir ciclistas, futbolistas etc. Por lo general se reserva las plantas que
sean necesarias para alojar a todo el equipo deportivo en ellas. Se intenta colocarlos en
un solo piso para que pueda estar mas comodo el grupo y los demas huéspedes. Es
necesario conocer sus horarios, ya que dejan el hotel y regresan a él todos a la vez.
Para realizar la limpieza de estas habitaciones, lo recomendable es enviar a varias

camareras a la vez, para que trabajen en grupos y asi dejar esa zona del hotel lista.

Huésped VIP: Tienen una atencién especial y personalizada, se le da preferencia a la
hora de la limpieza, se coloca una dotacion mas amplia de toallas y amenities tanto en

la habitacidon como en el bafio.
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1.7.7. Métodos de promocioén.

Actualmente se vive en un mundo globalizado donde existen muchos productos y
servicios por ofrecer a los clientes, es por ello que las empresas hoteleras se tienen que
volver mas competitivas para estar a la altura y sobrepasar a la competencia, por esto
surge la necesidad de realizar la publicidad del producto y servicio que ofrece cada hotel,
de tal modo que se hara conocer y atraera turistas, para llevar a cabo la promocién se
debe complementar con los sitios turisticos que se encuentran en la ciudad y la variedad

de actividades que pueden realizar los turistas.

Segun Kotler y Armstrong (2001) definen la publicidad como: “Cualquier forma pagada
de presentacion y promocion no personal de ideas, bienes o servicios por un

patrocinador identificado”.

Este indicador permitird conocer cuales son los métodos que estan usando los hoteles
de la zona 7 para promocionar su producto y servicio, de forma que su hotel les de la

rentabilidad que los empresarios hoteleros necesitan.
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Capitulo 1l
2.ESTUDIO DE MERCADO
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2.1. Anédlisis del estudio de mercado.

En el presente capitulo se encuentran los datos obtenidos del estudio de mercado, en
el cual se realizd entrevistas a los hoteles de lera, 2da y 3era categoria de la Zona 7:

Loja — Zamora y Machala.

2.1.1. Muestra.

Las entrevistas se las realiz6 a 54 establecimientos hoteleros, los cuales se encontraban
dentro del catastro actualizado hasta septiembre del afio 2016; datos brindados por el

Ministerio de Turismo.

TAMANO DE MUESTRA: 54 establecimientos

2.1.2. Aplicacioén de la encuesta.

La entrevista se la realizo con la ayuda de un cuestionario que facilitaba sintetizar la

informacién de los indicadores hoteleros que fueron necesarios para la investigacion.

Al inicio del proyecto investigativo se tenia previsto realizar las entrevistas a 27
establecimientos de la ciudad de Loja que segun el catastro del Ministerio de Turismo;
2 de ellos que corresponden a la categoria lujo, 10 a la categoria primera y 15 a la
categoria segunda, pero durante el estudio se realizé solamente a 24 establecimientos
por el motivo de que dos hoteles han sido liquidados y un hotel no brindo la informacion

necesaria por motivos de privacidad.

En la ciudad de Machala se contaba con 28 establecimientos hoteleros que se
encontraban registrados en el catastro del Ministerio de Turismo, donde 1 pertenecia a
la categoria lujo, 11 a la categoria primera y 16 establecimientos a segunda categoria,
sin embargo, se realiz6 la entrevista a 23 establecimientos puesto que 2
establecimientos han sido liquidados y 3 no mostraron interés para brindar la

informacién requerida.

En la ciudad de Zamora se planificé realizar las entrevistas a 9 establecimientos, que
segun el catastro 4 pertenecian a la categoria primera y 5 a la categoria segunda, pero
solo se pudo realizar a 7 establecimientos debido a que un hostal no brindé la
informacidn por privacidad y a los propietarios de la Gnica cabafa de primera categoria

no se los pudo contactar por ningn medio.
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En las siguientes figuras realizadas en los software SPSS y Excel se detalla la
informacion obtenida durante las entrevistas, los datos fueron tabulados en los
programas mencionados para analizar de forma méas especifica cada uno de los
indicadores hoteleros, asi como las diferencias entre las tres ciudades de la zona 7: Loja

— Zamora — Machala.

2.2. Analisis de resultados.

2.2.1. Andlisis de la informacién basica de los establecimientos hoteleros de la
zona.

La primera parte de la entrevista fue identificar el nombre del establecimiento. La ciudad
a la que pertenece, la categoria y el tipo de establecimiento que le han otorgado el

Ministerio de Turismo segun el Reglamento de Alojamiento de Turistico del Ecuador.

> ldentificaciéon de los establecimientos.

Recuento

1
Zamora Machala
Ciudad

1
Loja
Figura N2 1. Namero de establecimientos en Loja — Zamora — Machala

Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016.

Como se menciona en la introduccién del capitulo 2, en la figura N°1 se puede verificar
que se realizaron las entrevistas a 54 establecimientos de la Zona 7, perteneciendo 24

a la ciudad de Loja, 7 a la ciudad de Zamora y 23 a la ciudad de Machala.
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» Categoria.

Categoria
M Lujo
EPrimera
[]segunda

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 2. Categoria de los establecimientos
Elaboracién: Elaborado por el autor.

En la presente figura se indica los establecimientos que fueron entrevistados en cada
ciudad, diferenciandolos segun la categoria que les ha otorgado el Ministerio de
Turismo, la ciudad de Loja cuenta con 2 establecimientos de Lujo, 8 de primera
categoria y 14 de segunda categoria. En la ciudad de Zamora no se encuentran
establecimientos de Lujo, pero si cuenta con 3 establecimientos de primera y 4 de
segunda categoria. Finalmente, en la ciudad de Machala se encuentra solamente 1
establecimiento de Lujo, 8 de primera y 14 de segunda categoria.

» Tipo de establecimiento.

Tipo de

Establecimiento

Wl Hostal
Hostal

g Residencia
CHotel
Ml Hosteria
[cabaiia

Recuento

4
741%

2 1 2 1
3,70%| [1.85% 3,70% 1,85%

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N°3. Tipo de establecimiento
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016.
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En la figura N°3 se observa que en las ciudades de Loja y Machala existen la mayor
cantidad de hoteles siendo 14 en Loja y 9 en Machala. La ciudad de Machala cuenta
con 9 hostales. En las ciudades de Loja y Zamora existen menos hostales siendo en

Loja 7 y en Zamora 2.

Los hostales residencias existen mas en la ciudad de Machala siendo 5, continuando
Zamora con 4 y en la ciudad de Loja solamente 2. Referente a las hosterias no se
encuentran en la ciudad de Machala, pero si se encuentra 1 en la ciudad de Lojay 1 en
la ciudad de Zamora. La Unica cabafia que se encontraba en Zamora no se pudo

contactar como se mencion6 anteriormente.

La segunda parte de la encuesta se enfoca principalmente en los 7 indicadores que
seran de gran utilidad para el andlisis del presente proyecto, en las figuras se indica

claramente la diferencia que existe entre las 3 ciudades de la zona 7.

2.2.2. Andlisis de los indicadores hoteleros.

2.2.2.1. Indicador n° 1: oferta habitacional.

A continuacion, se encuentran los resultados con el analisis de las preguntas que se
realizé a los establecimientos de la zona 7, para determinar el primer indicador: oferta

habitacional.

¢ Cuantas habitaciones en operacidn tiene el establecimiento?

Niimero de
Habitaciones
en Operacion
W5a25
E26 a a5
[146 a 65
M66 a 85
[Imas de 85

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N°4. Namero de habitaciones en los establecimientos
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2016

30



En esta figura se puede observar que en la ciudad de Loja existe el porcentaje mas alto
de 14 establecimientos que disponen de habitaciones entre 26 a 45 correspondiendo al
58,33% dentro de la misma ciudad y el 25,93% en la Zona 7;continuando con los 5
establecimientos que disponen de 5 a 25 habitaciones correspondiente al 20,83% en la
ciudad de Lojay al 9,26% en la zona 7, seguido de los 4 establecimientos que ofertan
de 46 a 65 habitaciones representando al 16,67% en la ciudad de Lojay el 7,41% en la
zoha 7 y por ultimo tenemos solamente un hotel que ofrece entre 66 a 85 habitaciones
siendo el Howard Johnson con mas oferta habitacional para la ciudad de Loja
correspondiendo al 4,17% de la ciudad misma.

En la ciudad de Zamora indica que todos los establecimientos ofertan entre 5 a 25
habitaciones correspondiente al 100% dentro de la ciudad, pero al 12,96% de la zona 7
esto nos indica que es la ciudad que tiene menos oferta habitacional entre las 3, pero

es la cantidad suficiente para el tamafio de la misma.

En la ciudad de Machala se puede analizar que también predominan como en la ciudad
de Loja los establecimientos que ofertan habitaciones entre 26 a 45, correspondiendo al
47,82% en la ciudad de Machala y el 20,37% en la zona 7, seguido de los 8
establecimientos que solamente ofrecen de 5 a 25 habitaciones siendo el 34,78% en la
misma ciudad y el 14,81% en la zona 7, se analiza también que el 13,04% de
establecimientos ofrecen de 46 a 65 habitaciones en la ciudad de Machala y finalmente
existe un establecimiento que ofrece mas 85 habitaciones a la ciudad de Machala, el

hotel San Francisco.

e ¢(Quétipo de amenities incluye dentro de la tarifa en las habitaciones?

TOTAL LOJA

OTROS
PANTUFLAS
LUSTRA CALZADO
GORRO DE BANO
JABON DE OLOR
ACONDICIONADOR
KIT DENTAL
CREMA CORPORAL
SHAMPO ‘ |

0 5 10 15 20 25 30

Figura N°5. Tipo de amenities (LOJA)
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.
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En la figura N°5 se observa que la mayoria de los 24 establecimientos en la ciudad de
Loja incluyen dentro de su tarifa los amenities de shampo junto con el jabén de olor, 9
establecimientos a parte de los amenities antes mencionados colocan el
acondicionador, solamente 5 establecimientos colocan en la habitacion gorro de bafio
extra, seguido de 4 establecimientos que se colocan en otros, los cuales durante la
entrevista indicaron que se referian a costurero, toallas de papel y gel anti bacterial.
También se puede observar que son en menor cantidad los establecimientos que
colocan pantuflas, lustra calzado, kit dental y crema corporal, con la ayuda de la
entrevista se analiza que dichos establecimientos son los de lujo y primera categoria

que incluyen este tipo de amenities.

TOTAL ZAMORA

OTROS
PANTUFLAS
LUSTRA CALZADO
GORRO DE BANO

ACONDICIONADOR

KIT DENTAL
CREMA CORPORAL
SHAMPO | ——
0 2 4 6 8

Figura N°6. Tipo de Amenities (Zamora)
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la figura anterior se puede analizar que practicamente todos los establecimientos de
la ciudad Zamora colocan solamente shampo y jabén de olor, salvo de 4
establecimientos que colocan acondicionador extra a los otros amenities. Cabe recalcar
que las tarifas en la ciudad de Zamora son menores a las otras ciudades y por este

motivo es que colocan solo estos amenities.
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TOTAL MACHALA

OTROS

PANTUFLAS
LUSTRA CALZADO
GORRO DE BANO
JABON DE OLOR
ACONDICIONADOR
KIT DENTAL
CREMA CORPORAL
SHAMPO

0 5 10 15 20 25

Figura N2 7. Tipo de Amenities (Machala)
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N°7 se analiza a la ciudad de Machala, donde indica que al igual que en las
otras ciudades predominan los amenities shampo y jabén de olor en casi todos los
establecimientos, seguido de solamente 5 hoteles que colocan como amenitie extra
acondicionador, finalmente existe una cantidad minima de establecimientos a
comparacion de la ciudad Loja que colocan pantuflas, lustra calzado, gorro de bafio, kit
dental y crema corporal como amenities dentro de la tarifa. Se puede analizar que el
establecimiento que coloca la mayoria de amenities es el Gnico de Lujo que

encontramos en Machala, el hotel Oro Verde.

2.2.2.2. Indicador n° 2: personal que labora en el establecimiento.

A continuacidn, se encuentran los resultados con el andlisis de las preguntas que se
realizé a los establecimientos de la zona 7, para determinar el segundo indicador:

personal que labora en el establecimiento.
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e Numero de empleados que laboran en el establecimiento.

Empleados que
trabajan en el
establecimiento

H1a521a
H6at10 25

1 26 a
D15 a .3I]

16 Mas
.zn a I:|de 30

Recuento

Zamora
Ciudad

Figura N°8. Nimero de empleados en los establecimientos
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la presente figura se observa que la mayoria de hoteles en las 3 ciudades laboran
con la cantidad minima de 1 a 5 empleados por establecimiento, es decir 25
establecimientos en la Zona 7; 9 en la ciudad de Loja, 6 en la ciudad de Zamora y 10 en
la ciudad de Machala, seguido de esto laboran con la cantidad de 6 a 10 empleados, 8
establecimientos en la ciudad de Loja y 7 establecimientos en la ciudad de Machala.
Una cantidad minima de establecimientos en toda la zona 7 laboran con la cantidad de
11 a 15 empleados, es decir 6 establecimientos; 2 en la ciudad de Loja, 1 en la ciudad
de Zamora y 3 en la ciudad de Machala. Finalmente se observa que solamente un
establecimiento en la ciudad de Loja cuenta con la cantidad de 21 a 25 empleados, 2
establecimientos que trabajan con mas de 30 empleados y en la ciudad de Machala un
establecimiento de igual forma con mas de 30. Cabe recalcar que estos ultimos son los
hoteles de lujo ya que cuentan con varios departamentos y requieren contratar mas
personal en cambio los hoteles que laboran con una cantidad menor a 10 empleados

son establecimientos pequefios que dicha cantidad es suficiente.

Los hoteles que indican que solo laboran con 2 0 3 empleados, indicaron en la entrevista
que no podian contratar mas personal por que las habitaciones por lo general no
estaban ocupadas la mayoria del afio y nos les generaba utilidad para cancelar los
salarios, por ende, se manejaban con una recepcionista para el dia, un recepcionista

nocturno y la camarera para las habitaciones.
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¢ Clasifique el numero de trabajadores en masculino y femenino

Género de Empleados

200
143
150 119 110 129
100
50 12 16
O |
Total Zamora Total Machala Total Loja
B Género Masculino 12 119 143
Género Femenino 16 110 129

B Género Masculino Género Femenino

Figura N°9. Género de empleados
Elaborado: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N° 9 indica el género de empleados con el que mas laboran en cada ciudad
de la zona 7; como se observa en la ciudad de Zamora, predomina el género femenino
siendo 16 empleados mujeres y 12 empleados hombres; en la ciudad de Machala se
puede observar que esta casi equitativo el género siendo 119 empleados hombres y
110 empleadas mujeres; en cambio en la ciudad de Loja se observa que predomina el

género masculino siendo 143 empleados hombres y 129 empleadas mujeres.

Segun la entrevista en la ciudad de Zamora indicaron que contrataban mas mujeres
porque son mas amables para atender a los huéspedes y como la mayoria de estos
establecimientos solo ofrecen hospedaje, contratan solo recepcionistas y camareras
para el dia 'y por lo general un recepcionista hombre para la noche por ende predomina

el género femenino en esta ciudad.

En la ciudad de Machala durante las entrevistas indicaron que no tenia importancia el
género de los trabajadores sino el desenvolvimiento de cada persona en su area de

trabajo.

En la ciudad de Loja la mayoria de los establecimientos predominaba el género
masculino, durante la entrevista indicaron que no era por discriminacion al otro género,
sino que algunos establecimientos contrataban guardias nocturnos o cuentan con
salones de eventos y se inclinan mas por el género masculino para lo referente a carga

de articulos pesados.
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e ¢(Su personal recibe capacitacién continua?

Capacitacion
continua

Wsi ENo

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 10. El personal recibe capacitacion continua
Elaborado: Elaborado por el autor,2016.

La figura indica que cantidad de establecimientos brindan capacitacion a sus
trabajadores, indicando que en la zona 7 la mayoria si lo estd haciendo es decir el
79,63%, en la ciudad de Loja 20 establecimientos el 37,04%, en la ciudad de Zamora 6
representando el 11,11% vy en la ciudad de Machala 6 establecimientos siendo el
31,48%, también indica la cantidad que no brindan capacitacién, siendo 11
establecimientos en la zona 7 representando solamente el 20,27% ; 4 en la ciudad de
Loja siendo el 7,41%, 1 en la ciudad de Zamora; 1,85% vy 6 en la ciudad de Machala
correspondiente al 11,11%, durante la entrevista se manifestaron algunos
administradores de los establecimientos, diciendo que no la brindaban por falta de
tiempo de sus empleados, otros porque no estaban interesados y finalmente otros

porque pensaban vender su establecimiento y esas no eran sus prioridades.
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e Lacapacitacién es brindada por:

La capacitacion es brindada por:

20
15
15
11 10
10
6 5
S K
0 I — I
TOTAL ZAMORA TOTAL MACHALA TOTAL LOJA
M Establecimiento hotelero B Entidades privadas Entidades publicas

Figura N°11. Capacitadores
Elaborado: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N° 11 indica por medio de quien brindan la capacitacion la mayoria de
establecimientos en la zona 7, indicando que en mayor parte es decir 31
establecimientos dan capacitacion por medio de las entidades publicas, los cuales
indicaban que eran por parte del (MINTUR) Ministerio de Turismo y también por el
(SECAP) Servicio Ecuatoriano de Capacitacién Profesional; 16 establecimientos
brindan la capacitacién en el mismo establecimiento y en la entrevista comentaron que
lo hacen de esta forma para ayudar a mejorar las relaciones entre los empleados; y
solamente 2 establecimiento, 1 en la ciudad de Zamora y otro el ciudad de Machala
contratan a entidades privadas para brindar la capacitacion a sus empleados.

¢ Indique cada que tiempo es brindada la capacitacion.

iCada que

tiempo es

brindada la
capacitacion?

B 1 vez al aiio

Elcada 6 meses
[Jcada 3 meses
Motras

Recuento

6,98%

—
1 1
2,33% J|2,33%

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N® 12. Tiempo en que brindan la capacitacion
Elaborado: Elaborado por el autor,2016.
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La figura indica cada cuanto tiempo brindan la capacitacion los establecimientos,
predominando los establecimientos que ofrecen cada 6 meses, en la ciudad de Loja
corresponde al 18,60% de establecimientos, en la ciudad de Zamora el 2,33 % y en
Machala el 16,28% , continuando con los establecimientos que brindan una vez al afio
su capacitacion correspondiendo al 27,91% es decir 12 establecimientos de la zona 7,
luego estan los 11 establecimientos que ofrecen la capacitacion cada 3 meses
correspondiente al 25,58% de establecimientos de la zona 7, por Gltimo indica los
establecimientos que colocan la opcién otras es decir que brindan la capacitacion
mensual, segun la entrevista con los administradores, siendo solamente 4

establecimientos correspondiente al 9,31%.

e ¢En quétemas es brindada la capacitacion que reciben?

Temas de la capacitacion

15 14

11 10 11

10

TOTAL ZAMORA TOTAL MACHALA TOTAL LOJA

En cada Area de trabajo M Atencidn al cliente

Informacidn turistica Otras

Figura N 13. Temas de la capacitacion
Elaborado: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N°13 da una idea mas clara de la capacitacion de los trabajadores indicando
el tema que mas brindan es sobre atencion al cliente en general a todos los trabajadores
de las diferentes areas, siendo 31 establecimientos, 14 en la ciudad de Loja, 10 en la
ciudad de Machalay 5 en la ciudad de Zamora, continuando con los 28 establecimientos
gue brindan capacitacién en cada area de trabajo segun lo indicaron en la entrevista,
fortalecen mas el area de recepcion y ama de llaves, siendo 11 establecimientos en la
ciudad de Loja, de igual forma 11 en Machala, y 6 en la ciudad de Zamora, el grafico
indica q solamente 4 establecimientos de la ciudad de Loja reciben capacitacion en
Informacion Turistica y 2 establecimientos en otros temas, que seguin como lo indicaron
€S mas que una capacitacion, una charla psicologica para ayudar a los trabajadores a

manejar sus emociones durante el trabajo.
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e En qué temas le gustaria que se dictara capacitacion por el Ministerio de

Turismo
En que temas desean que se brinden las
capacitaciones
18 16
16
14
12
10 9
8
6 4 4 4 5
: 1 1 2
2 0 o0 0
0
TOTAL ZAMORA Total Machala TOTAL LOJA
En cada Area de trabajo Atencion al cliente Informacidn turistica Otras

Figura N2 14. Temas que desean capacitaciones
Elaborado: Elaborado por el autor,2016.

La figura indica las respuestas de algunos administradores que opinaron sobre en qué
temas desean que se brinden las capacitaciones por el Ministerio de Turismo, se
demuestra que la mayoria de hoteles en la zona 7 requieren mas de que se los capacite
en informacién turistica, los administradores y duefios de los 24 establecimientos
indicaron en la entrevista que hace mucha falta capacitar a los trabajadores y a ellos
mismo sobre los lugares turisticos de cada ciudad, las actividades que pueden realizar
segun el tipo de huésped, los restaurantes, bares o lugares de diversion seguros que se
recomienden visitar y rutas turisticas, ya que ellos se vuelven embajadores y de esta

forma venden cada ciudad.

Segun la figura el tema de atencién al cliente también lo requieren 13 establecimientos,
9 en la ciudad de Machala y 4 en la ciudad de Loja, cabe recalcar que los 4
establecimientos de la ciudad de Loja son los que no capacitan a sus empleados, por
ende no conocen que el MNTUR si ofrece este tema en sus capacitaciones virtuales o
presenciales, lo mismo ocurre con los 9 establecimientos de Machala, dentro de ellos
estan los que no han recibido ningun tipo de capacitacion y el resto solo han recibido

una vez al afio, por eso ven la necesidad de capacitarse mas en ese tema.

Los 6 administradores de los establecimientos que han colocado la opcidon de otros
temas de capacitacion, segun la entrevista se manifestaron que lo que también hace
falta es dar clases de inglés para sus empleados con terminologia referente al hoteleria

y al turismo; otro tema que también ven necesario que se capacite es a los
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administradores en si del manejo de la empresa y estrategias de marketing para

promocionar los establecimientos y asi mejorar la venta de habitaciones.

Indica que solamente 1 establecimiento requiere de capacitacion en cada area de
trabajo, segun lo indico en la entrevista, no estaba al tanto de las capacitaciones que
brindaba el MINTUR, ya que este brinda por lo general para arreglo de habitaciones y

recepcion.

2.2.2.3. Indicador n° 3: porcentaje de ocupacion.

A continuacion, se encuentran el andlisis de las preguntas que se ejecutd a los
establecimientos de la zona 7, para determinar el tercer indicador: porcentaje de

ocupacién

e ¢ Qué porcentaje de ocupacion tiene en temporada alta?

Porcentaje
de

ocupacion

en
temporada
alta

1% a 20%

H21% a 30%
[31% a 40%
Wa1% a 50%
151% a 60%
[H61% a 0%
C71% a 80%
O81% a 90%
Oo1% a 100%

Recuento

Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 15. Porcentaje de ocupacion en temporada alta
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

Segun la figura N°15 indica que el 35,18% es decir 19 establecimientos en la zona 7
tienen un porcentaje de ocupacién del 91% al 100% en meses de temporada alta que
segun lo indicaron eran los meses de agosto y septiembre para la ciudad de Loja, por
las fiestas que se celebran en esos meses; en la ciudad de Machala los meses de
temporada alta son julio y agosto por las vacaciones de la regién sierra y en la ciudad
de Zamora los meses de temporada alta son febrero y marzo por temporada de
carnaval, pero segun los administradores de esta ciudad, el presente afio no han tenido

una venta significativa como los afios anteriores, asi que manifestaron que no han
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notado una temporada alta sino fines de semana que por eventos han llegado

huéspedes mas de lo normal a los establecimientos.

Segun la figura continban los 16 establecimientos correspondientes al 29,64% de la
zona 7 que tienen el porcentaje de ocupacién del 71% al 80%, siendo 3 en la ciudad de
Loja, 3 en la ciudad de Zamora y 10 de la ciudad de Machala, contintan los 6
establecimientos correspondientes al 11.11 % que tienen el porcentaje de ocupacion del

81% al 90% en temporada alta.

Los 13 establecimientos restantes es decir solamente 24.06% de la zona 7, tienen el

porcentaje de ocupacién menor al 60% en temporada alta.

Esto analiza que la mayoria de hoteles en las 3 ciudades de la zona 7 si tienen un
porcentaje de ocupacion rentable para los establecimientos en meses de temporada

alta.

e ¢Qué porcentaje de ocupacion tienen en temporada baja?

Porcentaje de
ocupacion en
temporada baja

W 1% az20% Me1% a70%
E21% a30%]71% a80%
[131% a 40%181% a 90%
Wa1% a50%—91% a
[J51% asow  100%

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 16. Porcentaje de ocupacion en temporada baja
Elaborado: Elaborado por el autor,2016.

En esta figura se indica el porcentaje de ocupacion de la zona 7 en temporada baja de
los establecimientos, se observa que existen 30 establecimientos con un porcentaje de
ocupacién del 1% al 30% en temporada baja; mientras que 17 establecimientos tienen

el porcentaje de ocupacién del 31% al 40% en temporada baja. Los 7 establecimientos
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restantes indican que su porcentaje de ocupacion en temporada baja se encuentra entre
el 40% al 80%.

Segun la entrevista a los administradores en la ciudad de Loja indicaron que los meses
de temporada baja son generalmente los meses de enero, octubre y noviembre por

motivo de que no existen festividades o feriados que los obligue a hospedarse.

En la ciudad de Zamora en cambio indicaron que el mes mas bajo en ocupacion es
diciembre puesto que la mayoria de personas viajan a sus hogares a celebrar la Navidad

y Fin de Afo.

En la ciudad de Machala indicaron que los meses de menor ocupaciéon son los de enero,
octubre y noviembre, los hostales residencia indicaron que por lo general todo el afio
han estado con las habitaciones sin ocupar, mencionan que el sismo ocurrido en la

ciudad de Esmeraldas afecto el turismo en la region Costa.

2.2.2.4. Indicador n° 4: forma de pago.

A continuacién, se encuentran el resultado de las preguntas que se realiz6 a los

establecimientos de la zona 7, para determinar el cuarto indicador: forma de pago

e ;Qué forma de pago ofrece en su establecimiento y es mas usada por sus
huéspedes?

Preferencia de forma de pago

M Efectivo
0 Efectivo y Tarjeta de Crédito
[m| Efectivo, Tarjeta de Crédito y Transferencias
M Efectivo, Tarjeta de Crédito y Cheques
O Efectivo, Tarjeta de Crédito y Crédito de
Empresas
Efectivo, Tarjeta de Crédito, Transferencias,
[l Cheques, Crédito para Empresas y Convenio
con Agencia de Viajes
Cotras

Recuento

Zamora Machala
Ciudad

Loja

Figura N2 17. Forma de Pago
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.
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En la figura N° 17 indica que 22 establecimientos representando al 40,74% de la zona
7, ofrecen como forma de pago el efectivo, tarjeta de crédito y mantienen crédito con
empresas y casi la misma cantidad de establecimientos es decir 21 representando al

38,89% de la zona 7 ofrecen como forma de pago solamente efectivo.

Una cantidad minima de 5 establecimientos es decir el 9,26% en la zona 7, indicaron
que aparte de ofrecer todas las formas de pago mantienen un convenio con agencias

de viaje, que envian sus huéspedes y estas les cancelan previamente.

Existen 3 establecimientos que ofrecen solamente efectivo y tarjeta de crédito y 2
establecimientos que trabajan a parte de estas dos formas de pago con las

transferencias.

Segun la entrevista los establecimientos que ofrecen la mayoria de formas de pago son
los de lujo y de primera, indicando que los cheques solo recibian de las empresas que
tienen convenio, ya que por seguridad no recibian del huésped directamente. Se
observa en la grafica que existe casi la misma cantidad de establecimientos que solo
trabajan con efectivo, indicaron los administradores que por lo general eran los hostales
y hostales residencia de segunda categoria, que lo hacian de esta forma puesto que su
tarifa no era alta y al cobrar con tarjeta de crédito se les resta su utilidad y no les

convenia venderla por este medio.

2.2.2.5. Indicador n° 5: tarifas.
A continuacion, se encuentra el andlisis de las preguntas que se realiz6 a los

establecimientos de la zona 7, para determinar el quinto indicador: tarifas

¢ Indique su tarifa rack actual dentro de los siguientes rangos

Tarifa Rack de Habitacién
Individual

M $10 a $20 C1$71 a $80
E$21a 530 CI$81 a $90
C1%31a 340 %91 a $100
E$41a $50 %110 a $120
[13$51 a 360 COmas de 3121
361 a $70

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 18. Tarifa Rack

Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.
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En la figura N° 18 se muestra que el 37,04% de establecimientos de la zona 7 ofrecen
una tarifa para habitacion individual de 10$ a 20$, siendo 10 establecimientos en
Machala, 4 en la ciudad de Zamora y 6 en la ciudad de Loja.

Mientras que el 33,33% de establecimientos de la zona 7, ofrecen una tarifa de 21$ a
$30, siendo 9 en la ciudad de Machala, 8 en la ciudad de Loja y 1 en la ciudad de
Zamora.

El 14,81% de la zona 7 ofrece una tarifa para habitacion individual de $31 a $40 siendo
su mayoria en la ciudad de Loja con 5 establecimientos, seguido de 2 en la ciudad de
Zamoray 1 en la ciudad de Machala.

Se puede observar que en la ciudad de Loja existen 3 establecimientos con una tarifa
entre $51 a $70, 1 establecimiento de $81 a $90 y uno que tiene su tarifa rack mas de
$121.

En la ciudad de Machala existe un establecimiento con la tarifa entre $41 y $50; un
establecimiento con la tarifa entre $61 a $70 y solamente uno al igual que en la ciudad
de Loja con su tarifa rack mas de $121.

Esto demuestra que en la ciudad de Zamora las tarifas son mas bajas que en las 3
ciudades puesto que no sobrepasan los $40, seguido de la ciudad de Machala que tiene
solamente 3 establecimientos con una tarifa superior a $61 y finalmente la ciudad de
Loja que cuenta con 5 establecimientos con la tarifa superior.

e Indique que estaincluido dentro de la tarifa de su establecimiento.

Servicios Incluidos dentro de
la Tarifa

B 5olo habitacidn
d pesayuno americano

0

Desayuno continental

B Desayunc Buffet
Un tipo de desayuno mas los
siguientes servicios: Business
Certter - Wifi ]
Un tipo de desayuno mas los
siguientes servicios: (Business Center
- Wifi - gimnasio - piscing )
Un tipo de desayuno mas todes los
servicios anes mencionados, mas el
servicio de Spa
Un tipo de desayuno mas todos los
servicios antes mencionades, mas el
servicio de Transfer desde y hacia el
aeropuerto.

Ootros

Recuento

17
31,48%

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 19.- Servicios Incluidos en la tarifa
Elaboracién: Elaborado por el autor,2016.

La figura N2 19 especifica que servicios incluyen los establecimientos por su tarifa, el
cual indica que los establecimientos que ofrecen a parte del hospedaje, un tipo de
desayuno mas los servicios de business center y wifi son 28 establecimientos,

representando el 51,85% de la zona 7, siendo su mayoria es decir 17 establecimientos
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en la ciudad de Loja, continuando con 8 en la ciudad de Machala y solamente 3 en la

ciudad de Zamora.

Se continta con los 21 establecimientos que ofrecen solo la habitacién dentro de su
tarifa, representando el 38,9% de la zona 7, donde la mayoria se encuentra en la ciudad
de Machala siendo 14 establecimientos, y en la ciudad de Loja solamente 4
establecimientos con una minima diferencia en la ciudad de Zamora ya que existen 3
que solo ofrecen la habitacion dentro de su tarifa, cabe recalcar que en la ciudad de
Zamora y Machala los establecimientos son de tipo hostal y hostal residencia ya que por
esta razon solo ofrecen el servicio de hospedaje.

Existen 3 establecimientos representando el 5,55% de la zona 7 que ofrecen a parte de
hospedaje, los servicios de business center, wifi, gimnasio y piscina. Indicando que son

2 establecimientos en la ciudad de Lojay 1 en la ciudad de Zamora.

Finalmente estan los 2 establecimientos que ofrecen a parte de los servicios antes
mencionados el servicio de spa dentro de la tarifa, siendo 1 en la ciudad de Loja y uno
en la ciudad de Machala.

2.2.2.6. Indicador n° 6: perfil de huéspedes.

A continuacion, se encuentran los resultados de las preguntas que se realizé a los

establecimientos de la zona 7, para determinar el sexto indicador: perfil de huéspedes.

e Del listado que se detalla a continuacion, escoja el tipo de huésped que se
alojan en su establecimiento e indigque los porcentajes que correspondan

a cada uno. (porcentaje anual).

Total Loja
| T
Grupos
Bfupos R
V % 8% Turistas Nacionales
0, .
* Turistas Turistas Extranjeros
Nacionales
12% 14% Ejecutivos
Turistas =
. = Familias
Extranjeros
11% VIP
m Estudiantes y Deportistas
Ejecutivos = Otros

42%

Figura N2 20. Perfil de Huéspedes (Loja)
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.
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En la figura N° 20 se menciona el perfil de huéspedes de los establecimientos de la
ciudad de Loja, la mayoria de los huéspedes corresponde al 42% de ejecutivos,
continuando con el 14% de turistas nacionales, el 12% de familias, 11% de turistas
extranjeros, 9% de estudiantes y deportistas, el 8% de grupos y finalmente el 4% de

huéspedes VIP.

Total Zamora

= Grupos

= Turistas Nacionales

Nacionales = Turistas Extranjeros
10%

. Ejecutivos
Turistas
Extranjeros = Familias
0,
10% = VIP

m Estudiantes y Deportistas
= Otros

Ejecutivos -

44%

Figura N2 21. Perfil de Huéspedes (Zamora)

Elaboracién: Elaborado por el autor,2016.
En la figura N° 21 se observa el tipo de huéspedes de la ciudad de Zamora, existe un
44% de ejecutivos, continuando con el 14% de familias y con un 10% en los siguientes
tipos: turistas nacionales y extranjeros, grupos, estudiantes y deportistas, finalmente el

porcentaje de huéspedes VIP es del 2%.
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Total Machala

= Grupos

= Turistas Nacionales
Nacionales

11% e = Turistas Extranjeros
Turistas Ejecutivos
Extranjeros
8% = Familias
= VIP

m Estudiantes y Deportistas
= Otros

Ejecutivos
48%

Figura N2 22. Perfil de Huéspedes (Machala)
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la figura anterior indica de la ciudad de Machala donde al igual que las ciudades
anteriores predomina el tipo de huésped ejecutivos con un 48%, continuando con el 12%
de familias, 11% de turistas nacionales, 8% en turistas extranjeros y grupos, el 6% de
estudiantes y deportistas; el 4% de huéspedes en otros, que durante las entrevistas
indicaban que eran los trabajadores de minas y personas que llegaban a hospedarse
porque tenian diligencias en hospitales cercanos, finalmente existe el 3% en huéspedes
VIP.

2.2.2.7. Indicador n° 7: métodos de promocion.

A continuacion, se encuentran los resultados con el andlisis de las preguntas que se
realizé a los establecimientos de la zona 7, para determinar el séptimo indicador:
métodos de promocion.
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e ¢(Su establecimiento cuenta con pagina web?

iCuénta
con
pagina
Web?
Osi
BnNo

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 23. Posee pagina web
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N° 23 indica la primera parte de los medios de promocién en los
establecimientos es decir si estos cuentan con pagina web, donde indica que el 57,41%
de establecimientos en la zona 7, si usan este método, especificando que su mayoria
es en la ciudad de Loja con 18 establecimientos, continuando con 10 en la ciudad de
Machala y solamente 2 en la ciudad de Zamora. Los establecimientos que indicaron que
no cuentan con pagina web, son 23 representando el 42,59% en la zona 7, siendo su
mayoria en la ciudad de Machala con 13 establecimientos, seguido de 5

establecimientos en la ciudad de Loja y 5 de la ciudad de Zamora.
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e Sisurespuesta fue negativa indique ¢ Por qué?

;Porqué no cuenta
con pagina Web?
[JEs costoso
No ve necesaria la
publicidad digital
[JDescuido
M Otras

Recuento

5 5
21,74% 21,74%

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 24. Razones de por qué no cuentan con Pagina Web
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N° 24 indica las razones de los establecimientos que indicaron que no
cuentan con pagina con web, donde el 39,10% de la zona 7 indica que no cuentan con
este medio porque es costoso, los cuales son 5 establecimientos de Machala, 3 de la
ciudad de Zamora y 1 en la ciudad de Loja, seguido de estos estan los 7
establecimientos, representando al 30,40% de la zona 7 que indican que no cuentan
con la pagina web por descuido de buscar alguien que les cree la péagina para

promocionar su establecimientos.

Existen solamente 3 establecimientos en la zona 7, que indican que no ven necesario
este tipo de publicidad, sino que prefieren los métodos que se mencionaran

posteriormente.

También existen 4 establecimientos que indican que tienen otras razones por la cuales
no cuentan con pagina web, que segun la entrevista los administradores indicaron que

si habian creado una pagina web pero actualmente no la tienen activa.
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e Su establecimiento cuenta con redes sociales como (Facebook- Instagram-
Twitter)

i Cuénta
con
Redes
Sociales?

CIsi
Hno

Recuento

Zamora Machala
Ciudad

Loja

Figura N2 25. Cuenta con Redes Sociales
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

Esta figura indica si los establecimientos cuentan con Redes Sociales como método de
promocién, donde se puede observar que en su mayoria si lo cuentan, siendo 21
establecimientos en la ciudad de Loja, 5 en la ciudad de Zamora y 17 en la ciudad de
Machala que representan el 79,60% de la zona 7, existe un porcentaje bajo de
establecimientos que no tienen cuentas en las Redes Sociales, es decir el 20,4% de la
zona 7, con la ayuda de la entrevista se analizO que este porcentaje es de los
establecimientos que son administrados por personas adultas mayores que ya tenian
afios su hostal u hostal residencia en su mayoria y no estan al tanto de estos temas, en
cambio los que si cuentan, son administradores mas jovenes que saben la importancia
del internet como medio de publicidad y la red social que mas utilizan es la pagina

Facebook.
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e Sisurespuesta fue negativa. Indique ¢ Por qué?

iPorgué no cuenta
con Redes Sociales?

M Es costoso

[ Desconoce el
funcionamiento

[Ipescuido

M otros

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 26. Razones de por qué no cuenta con Redes Sociales
Elaboracién: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N° 26 indica las razones de por qué no cuentan con redes sociales los 11
establecimientos en la Zona 7, donde el 54,5% de estos indica que es por descuido, ya
que indicaron en la entrevista que, si conocian de estos medios, pero se han
despreocupado por crear un perfil para su establecimiento y promocionarlo. El 27,27%
de ellos es decir solamente 3 establecimientos de la ciudad de Loja indicaron que
desconocian como el funcionamiento del internet, con la ayuda de la entrevista se
analiz6 que esto fue en los hostales residencia, donde como se indicd anteriormente

eran personas mayores gue no tenian idea de la existencia de las redes sociales.
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e A utilizado medios convencionales como Radio y Television para

promocionar su establecimiento.

£Se ha utilizado
radio y television
para promocionar

el
Establecimiento?

Osi
HnNo

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 27. Ha utilizado Radio y Television como método de promocion
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

Segun la figura N° 27 indica que la mayoria de establecimientos no utilizan como medio
de promocion la radio y television con un porcentaje del 74,10% en la zona 7, siendo
su mayoria en la ciudad de Loja con 19 establecimientos, 15 en la ciudad de Machala y
6 en la ciudad de Zamora, por otro lado el 25,9% indica que si utilizan este medio para
promocionar sus establecimientos, donde predominan los 8 establecimientos en la
ciudad de Machala, seguido de los 5 en la ciudad de Loja y solamente 1 en la ciudad de

Zamora.
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e Sisurespuesta fue negativa. Indique ¢ Por qué?

iPorqué no ha
utilizado la radio y

television para

promocionar el
Establecimiento?

[JEs costoso []Descuido
No se M otros

encuentra
interesado

Recuento

6
15,00%
4
10,00%

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 28. Razones de por qué no ha utilizado Radio y Television
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N° 28 indica las razones de los establecimientos que no han utilizado la
radio y television como medio de publicidad, donde la predomina la razén de que no
estan interesados en este tipo de publicidad con el 45% de establecimientos en la zona
7, 10 establecimientos en la ciudad de Loja, 6 en la ciudad de Machala y 2 en la ciudad
de Zamora, seguido de estos estan los 15 establecimientos que indican que es costoso,
representando al 37,50% de la zona 7. Indica también que 5 establecimientos; 4 de la
ciudad de Machala y 1 en la ciudad de Loja colocan la razén en la opcion otros, que
segun la entrevista indicaron que les interesaba hacer conocer en otras ciudades y por
ende no contrataban la radio de su ciudad y que la publicidad en televisidbn es mas
factible para hacerse conocer en todas las regiones, pero es costosa. Y solamente 2
establecimientos de la ciudad de Machala colocan la razon que por descuido de los

administradores no hacen publicidad en radio y television.
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e Su establecimiento cuenta con convenios en portales de reserva como

(Booking — Despegar - Expedia)

Convenios
con
Portales de
Reserva

0

O0si ENo

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 29. Posee convenios con Portales de Reserva
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N2 29 indica que el 55,60 % de los establecimientos de la zona 7 no trabajan
con portales de reserva, siendo su mayoria es en la ciudad de Machala con 17
establecimientos, seguido de los 9 en la ciudad de Loja y 4 en la ciudad de Zamora. Por
otro lado, existen 24 establecimientos que, si tienen convenio con los portales de reserva
representando el 44,40% de la zona 7, donde su mayoria son los 15 establecimientos
de la ciudad de Loja, seguido de los 6 de la ciudad de Machala y por ultimo 3 en la
ciudad de Zamora. Con la entrevista se pudo analizar que en la ciudad de Loja estan
mas actualizados con el manejo de este tipo de portales, que en las otras 2 ciudades ya
gue segun todos los que han empezado a usar estos sitios les ha ayudado a vender

mas sus habitaciones a personas extranjeras.
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e Sisurespuesta fue negativa. Indique ¢ Por qué?

i Porqueé no tiene
convenio con Portales
de Reserva?

BDesconocimiento

No se encuentra
interesado

Cotros

Recuento

Loja Zamora Machala
Ciudad

Figura N2 30. Razones por que no poseen convenio con Portales de Reserva
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

Esta figura, indica que 13 establecimientos representando al 43.3% de la zona 7, sus
administradores no conocen la existencia de este tipo de portales para vender sus
habitaciones directamente a personas extranjeras o de otra region del pais. Seguido de
estos estan los 11 establecimientos que no estan interesados en esta publicidad,
representando al 36,70% de la zona 7. Existen 6 establecimientos representando al 20%
que indican la opcién otros, los cuales en la encuesta indicaron que era porque ya

habian trabajado con estos portales, pero no les habia funcionado.
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e ¢ Cudl de estos métodos de promocién han sido mas ltiles para darse a

conocer y tener mas acogida de sus huéspedes?

16
14
12

10 111

W ERy | = HHE =

8
6
4
2
0
Total Zamora Total Machala Total Loja
B Pagina Web M Redes Sociales
Radio y Television Portales de Reserva

H Referencia de los Huéspedes B Otros

Figura N& 31. Método mas Util para promocionar
Elaboracion: Elaborado por el autor,2016.

En la figura N° 31 explica que opcidon han marcado los establecimientos como su mejor
método para promocionarlo, donde se puede observar que en la ciudad de Zamora
predomina la referencia de sus huéspedes constantes, seguido de las redes sociales y
portales de reserva. En la ciudad de Machala también predomina la opcion de que les
sirve mas el método antiguo de referencia de huéspedes, seguido de los portales de
reserva, redes sociales y pagina web. En la ciudad de Loja en cambio se ve una igualdad
en los métodos de portales de reserva y referencia de los huéspedes, continuando con

la opcion de la pagina web y las redes sociales.

También existen 3 establecimientos que colocan la opcién de otros, los cuales durante
la entrevista explicaron que se ayudaban también con flayers y tarjetas de presentacion
del establecimiento. Y solamente dos administradores sostuvieron que también les

ayudaba el método de radio y television.

Se analiza finalmente que casi existe una igualdad en que, segun los administradores,
funcionan mas los portales de reserva y las referencias de huéspedes, cabe recalcar
que algunos establecimientos que colocaron la opcidn de las referencias de huéspedes
no conocen del manejo de portales de reserva y por ende no saben la importancia de
estos, puesto que con ello se ayudarian a conseguir huéspedes nuevos y de diferentes

partes del mundo.
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2.3. Conclusiones generales del estudio de mercado

En este capitulo donde se colocé la informacién dada sobre los indicadores hoteleros,
respuestas brindadas por los encargados de los establecimientos durante la entrevista
, €s importante indicar las diferencias que se dieron durante las entrevistas en las 3
ciudades, donde hubo méas apoyo por parte de los encargados en establecimientos de
la ciudad de Loja y Zamora, los cuales compartieron su experiencia como
administradores sin ningun problema, salvo de los pocos establecimientos que no lo
hicieron por privacidad, al contrario de la ciudad de Machala donde fue un poco dificil
convencer a los encargados que colaboren con la informacion a pesar de indicarles que

era con fin académico.

En cuanto al turismo en cada ciudad, manifestaron algunos establecimientos de la
ciudad de Loja que lamentablemente han bajado sus ventas de habitaciones en el afio
2016 en comparacion a los afios anteriores, ya que ellos comentaban que estaban
esperanzados a que mejorara en el - | Festival de Artes Vivas que organizé el Municipio
de Loja en el mes noviembre de 2016, porque la mayoria del afio contaban con el tipo

de huésped ejecutivo y no con personas que lleguen hacer turismo en la ciudad.

La mayoria de los administradores de la ciudad de Zamora, indicaron igualmente que
su porcentaje de ocupacién es muy bajo en comparacion a los afios anteriores, algunos
indicaron que no diferenciaban la temporada baja de la alta, segun ellos pudo haber
influido las lluvias que se han dado en la zona y estas dafian las carreteras, lo cual
interviene en los turistas a no viajar por miedo a los deslaves, otro punto que
mencionaron fue la falta de colaboracién por parte del Municipio en el constante
mantenimiento de los lugares turisticos como senderos y partes de recreacion. Salvo de
los establecimientos que tenian convenios con portales de reserva, los cuales indicaron
que este método les ha sido de mucha importancia para mejorar sus ventas en esta

época de crisis que atraviesa el pais.

En la ciudad de Machala los pocos que opinaron temas extras a los del cuestionario,
comentaron que sus ventas de habitaciones también han bajado, ellos comentaron que
en el mes octubre comenzo a llegar turista a la ciudad ya que la regién costa se vio
afectada por el sismo que se dio en el mes de abril del 2016, ademas indican que adn
falta organizacién por parte del municipio para promocionar los lugares turisticos y las
actividades importantes que pueden realizarse como la avistamiento de las ballenas que
también se da en esta provincia es la isla Santa Clara, jurisdiccion del canton Santa
Rosa en la provincia de El Oro, lo cual ayudaria a que sea mas visitada la ciudad de

Machala por ser la cabecera cantonal de la provincia.
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CAPITULO 1l

3. ANALISIS DEL USO DE MEDIOS DE PROMOCION EN LOS HOTELES DE LA
ZONA 7
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3.1. Analisis de resultados

Luego de haber realizado el estudio de mercado se procede a un analisis mas detallado
de todos los establecimientos sobre el manejo de los medios de promocién, en el cual
se pudo observar que los establecimientos que tienen convenio con portales de reserva
como: Booking — Despegar — Expedia, indicaron que ésta, es la mejor forma de
promocionar y vender sus habitaciones a los huéspedes, al contrario de los otros medios

como son: pagina web, redes sociales, radio y television.

Se analizara como se maneja cada ciudad de la zona 7: es decir Loja — Zamora y

Machala con los diferentes medios de publicidad.
3.1.1 Resultados de establecimientos que cuentan con pagina web.

A continuacion, se indica como es el uso de los establecimientos que poseen pagina
web en las ciudades de la zona 7.

ﬂ SOTROS HABITACIONES Y TARIFAS LURINT! RESTAURAN
)

Imagen N2 1: P&agina Web del Hotel Zamorano Real ciudad de Loja.

En la ciudad de Loja se pudo analizar segun las entrevistas que es la ciudad que posee
mas establecimientos con pagina web en la zona 7, es decir 19 establecimientos de 24
gue fueron entrevistados, analizando cada pagina web se observd que los que tienen
una mejor gestion de la pagina son los hoteles de lujo, siendo el Hotel Gran Victoria y
Howard Johnson, seguidos de los hoteles y hostales de primera y segunda categoria
donde unas de las paginas con mejor presentacion y accesibilidad son: el Hotel
Zamorano Real, Hotel Libertador, Hotel Podocarpus, Hotel Floys Internacional y Hostal

San Sebastian. También se encontrd que algunos hostales y hostales residencia que
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indicaron que contaban con pagina web, lamentablemente no existen y a otros
establecimientos que si la tienen falta que modifiquen su pagina, ya que no permite

reservar y no brindan toda la informacion necesaria para cada huésped.

En la ciudad de Zamora 2 establecimientos cuentan con pagina web seguln la encuesta,
pero al momento de revisar la direccion dada por estos, a un establecimiento no se lo
encontrd con la informacién dada en la entrevista, por lo tanto, dentro de la ciudad de
Zamora solamente la Hosteria El Arenal es la que utiliza este medio para promocionar
su establecimiento y brindar informacién necesaria a sus huéspedes donde les permite

reservar su habitacion. Ver Anexo N° 3.

En la ciudad de Machala 10 establecimientos cuentan con pagina web segun la
informacién dada por los administradores, pero al momento de revisar su pagina, no se
encontrd a 5 establecimientos con la direccién que brindaron el dia de la entrevista, es
decir no la tienen en funcionamiento, se encontrg las paginas de 3 establecimientos que
aun les falta actualizarla, ya que no permite que reserve directamente desde la pagina
y también no es atractiva para el huésped, solamente dos hoteles son los que cuentan
con las paginas web actualizadas y con toda la informacion necesaria para sus

huéspedes, estos son los Hoteles: Oro Verde y Oro Hotel. Ver Anexo N° 4.

3.1.2 Resultados de establecimientos que cuentan con pagina en redes sociales.

En los ultimos afios las redes sociales se han convertido en un método de difusion de
informacidn, convirtiéndolas en herramientas muy valiosas, permitiendo a las empresas
hoteleras y al turismo en general promocionarse y atraer clientes nacionales e
internacionales. Las redes sociales son herramientas gratuitas o con un costo muy bajo

permitiendo ahorrar costes en marketing y publicidad.

En la encuesta realizada los establecimientos indicaron en su mayoria que poseen
cuentas en la red social Facebook, para realizar un analisis mas profundo, se utilizé
Fanpage Karma, es una herramienta que permite analizar de una forma detallada el
manejo de las paginas en Facebook y por ende compararlos con la competencia, por
ejemplo permite saber cuél es el mejor horario para publicar segun sus fans, tipo de
contenido con mas aceptacién, quienes son los fans mas activos de la cuenta y de donde
provienen, el valor publicitario que les costaria para llegar al nUmero de personas que

han llegado durante determinado tiempo y la evolucion de la pagina en general.

Segun el Manual de redes sociales para hoteles y alojamientos rurales del programa

Alojamientos Conectados, define a Facebook como una red social directa, ya que
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permite a los administradores crear su propia cuenta con informacién del
establecimiento y permite relacionarse con otros usuarios, en la Guia Practica de
Evolucién, del manual antes mencionado indica que para medir la efectividad de la

pagina se puede regir a los siguientes parametros:

¢ Numero de fans y procedencia de los mismos.
¢ Contenido de la pagina con mas acogida.
e Evolucion de la pagina segun las reacciones y comentarios de los fans.

e Valor econémico segun numero de fans.

A continuacion, se realiza una comparacion del manejo de los establecimientos de lujo,
primera y segunda categoria en cada ciudad con la ayuda de la herramienta y segun los
parametros antes mencionados, el periodo de tiempo analizado en los establecimientos

es desde el mes de enero a diciembre de 2016.

» Ciudad de Loja

En la ciudad de Loja segun la entrevista 19 establecimientos cuentan con pagina en
Facebook, pero 2 establecimientos tienen un perfil como persona lo cual no es util para
promocionar el establecimiento y no fue posible analizarlos a través de la herramienta.
De los 17 establecimientos que si cuentan con pagina en Facebook se ha tomado 2
establecimientos de Lujo, 2 de primera categoria y 2 de segunda categoria para

analizarlos y observar las diferencias.

Tabla N2 13: Resultados de Fan Page Karma en establecimientos de la ciudad de Loja

Resultados de Fan Page Karma en establecimientos de la ciudad de Loja
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Fuente: Herramienta Fanpage Karma.
Elaboracion: Elaborado por el autor, 2017

La pagina del Hostal Residencia Caluva, un establecimiento de segunda categoria,
Fanpage Karma indica que tiene un nimero de 285 fans en su mayoria de Ecuador y
con solo 22 fans de otros paises. Lamentablemente no ha tenido muchas publicaciones
durante el afio lo cual indica que no estan aprovechando la pagina con los beneficios
que brinda como compartir con los usuarios los servicios que ofrece y promociones de
temporada. Tiene solamente un 6% de rendimiento en su perfil. Otro punto que permite
analizar es el supuesto valor econémico que le costaria para llegar al nGmero personas
con sus publicaciones, indicando que es un valor de $27,51, este valor es bajo por la

misma razén que no ha hecho uso de la red social para promocionar. Ver Anexo N° 5.

También se analiz6 a la hosteria de segunda categoria Quinta Montafia, la herramienta
indica que cuenta con 3471 fans en Ecuador y 204 en otros paises, las publicaciones
gue ha realizado durante el afio 2016, han sido con varias imagenes y videos, pero le
hace falta realizar enlaces con sus otras redes sociales ya que las publicaciones

realizadas no tienen muchas reacciones ni comentarios por parte de sus fans por que
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no las encuentran llamativas, es por eso que su rendimiento de perfil es solamente del
6% a pesar del nimero de fans que contiene. El coste de estas publicaciones segun la

herramienta es de $490. Ver Anexo N°6

Seguido de estos se analiz6 el hostal de primera categoria Aguilera Internacional, donde
se encontré que cuenta con 621 fans en el Ecuador y 55 en otros paises, el rendimiento
de perfil es del 6% pero solo es basado en el nimero de fans, porque en sus
publicaciones solo ha colocado una imagen durante el tiempo analizado, y no tiene
ninguna reaccion ni comentarios, tampoco ha publicado videos, estados, ni enlaces.
Esto demuestra que no influye la categoria a la que pertenece el establecimiento sino la
forma de sus administradores de llevar a cabo su plan de marketing, como no ha
ocupado la pagina de Facebook, la herramienta indica que no tiene ningun valor
economico sus publicaciones. Ver Anexo N° 7.

También se ha elegido como hotel de primera categoria al Hotel Zamorano Real, segun
Fanpage Karma indica que tiene 11204 namero de fans en su mayoria de Ecuador pero
con 528 fans de otros paises, se pudo analizar que esta pagina durante el afio 2016 ha
tenido un mejor manejo que el establecimiento anterior, ya que indica que comparte
fotos, videos y enlaces con sus fans, también se observd que las publicaciones son de
ofertas directas desde la pagina y con los portales de reserva que se encuentran
afiliados, obteniendo asi mas reacciones y comentarios por parte de sus seguidores, por
ende tiene un rendimiento de perfil mas alto es decir del 14%. En cuanto al analisis del
valor econdmico segun la herramienta indica que para llegar a ese niumero de personas
su costo seria de $842 pero a través de Facebook lo pudo realizar con un costo mucho

mas bajo. Ver Anexo N° 8

Finalmente se analiza los hoteles de lujo, colocando como primer ejemplo a Grand
Victoria Boutique Hotel, donde segin Fanpage Karma tiene 4274 fans, siendo su
mayoria en Ecuador y 326 fans de otros paises, se puede analizar que aun siendo un
hotel de lujo tiene menos de la mitad de fans del establecimiento anterior, esto sigue
demostrando que no influye la categoria a la que pertenecen, sino el manejo que le den

sus administradores a la pagina.

Al igual que el establecimiento anterior en cuanto a las publicaciones tienen un mejor
rendimiento, ya que sus publicaciones son de videos, imagenes, enlaces y estados que
comparten con sus seguidores, siendo el porcentaje de rendimiento de perfil del 20%,
al igual que el Hotel Zamorano también publican promociones para los usuarios,

otorgando premios a quienes compartan mas la publicacién. Segun la herramienta el
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coste por hacer la publicidad durante el afio y para llegar a la cantidad de personas que

poseen como fans, es el valor de $3.780. Ver Anexo N° 9.

Se analiz6 al final el hotel de lujo Howard Johnson Loja, segun la herramienta posee
14462 nimero de fans en su mayoria en Ecuador, como posee el nimero mas alto de

fans entre todos los establecimientos ha adquirido méas fans en otros paises siendo 656.

En cuanto a sus publicaciones ha subido un gran nimero de imagenes con promociones
para sus seguidores y videos de sus servicios, en comparacion al anterior
establecimiento, le hace falta realizar enlaces con su pagina web, portales de reserva u
otras redes sociales, por ende, tiene un rendimiento mas bajo, es decir del 20% en su
perfil, en comparacion con el hotel Grand Victoria. Segun la herramienta el valor
publicitario es de $16.953 siendo la cantidad mas alta de todos los establecimientos
analizados, esto es por la cantidad de imagenes y al gran nimero de personas que han

alcanzado con su publicidad en la web. Ver Anexo 10.

> Ciudad de Zamora

En la ciudad de Zamora solamente 2 establecimientos tienen una pagina de Facebook
activa y 3 establecimientos no han hecho el uso de su pagina luego de haberla creado,
ya que no han realizado publicaciones durante todo el afio 2016 y un establecimiento
tiene un perfil y no una pagina, lo cual no permite analizar su avance por medio de la

herramienta Fanpage Karma.

Tabla N2 14: Resultados de Fan Page Karma en establecimientos de la ciudad de Zamora.

Resultados de Fan Page Karma en establecimientos de la ciudad de Zamora
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Fuente: Herramienta Fanpage Karma.
Elaboracién: Elaborado por el autor, 2017

Se analiz6 a la Hosteria de segunda categoria El Arenal, segun la herramienta indica
que tiene una cantidad de 5439 fans siendo su mayoria de Ecuador y 424 de otros

paises, resaltando que 122 son de estados Unidos de América y 112 de Espafia.

En cuanto a las publicaciones se analiz6 que tiene un buen manejo, reflejado en las
reacciones de sus seguidores y la cantidad de comentarios, a pesar de no publicar
sorteos u ofertas que brinde la hosteria, si publica paquetes y servicios de la hosteria,
tiene un rendimiento general del 34% en su perfil, lo que se observé también es que le
hace falta realizar publicaciones con enlaces, invitando a los huéspedes que visiten su
pagina web o su perfil en otras redes sociales o portales de reserva. El valor que le
hubiera costado a esta hosteria durante el afio 2016 para llegar a este nimero de
personas con la cantidad de publicaciones hechas es de $2.074 segln la herramienta

Fanpage Karma. Ver Anexo 11.

El segundo establecimiento que se analiz6 de la ciudad de Zamora fue el hostal
residencia Wampushkar de primera categoria, indicando que tiene una cantidad de 749
fans, se debe recalcar que este hostal tiene menor tiempo de brindar sus servicios
comparada con la trayectoria de la hosteria antes mencionada en la ciudad de Zamora,
pudiendo ser una razon por la cual no sea conocida aun, pero algo muy importante es
que parte de sus fans son de otros paises, como 66 de Peru y 52 de Colombia entre
otros paises mas. En cuanto a sus publicaciones, sefala los servicios que ofrece y las
ofertas de tarifas segun la temporada, también realiza varios enlaces para que visten
los portales de reserva con los que se encuentran asociados y publica videos e
imagenes, el coste de las publicaciones segun la herramienta es de $659 , el
rendimiento de perfil es del 11% , se analiz6 que deberia trabajar en aumentar su
cantidad de fans y de esta manera aumentaran los comentarios y reacciones en las

publicaciones ya que en esa parte esta realizando un buen trabajo. Ver Anexo N° 12
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> Ciudad de Machala

En la ciudad de Machala 17 establecimientos indicaron que poseen cuentas en redes

sociales, principalmente en Facebook, pero al momento de buscar en internet se

encontrd que 12 establecimientos no cuentan con una pagina como empresa, sino con

perfil de persona y otros tienen la cuenta inactiva durante varios meses, por lo cual solo

se analiz6 a 5 establecimientos.

Tabla N2 15: Resultados de Fan Page Karma en establecimientos de la ciudad de Machala

Resultados de Fan Page Karma en establecimientos de la ciudad de Machala
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Elaboracion: Elaborado por el autor. 2017
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Primero se analizé al hostal residencia de segunda categoria Royal, analizando que

tiene un nimero de 419 fans, posee solamente 30 fans de otros paises.

Lamentablemente tienen pocas publicaciones con imagenes las cuales no tienen
reacciones ni comentarios por parte de sus fans, no comparten videos, ni enlaces, por
esta razon es que tienen un rendimiento de perfil del 11%. Como no han tenido mucha
actividad en la pagina y no han llegado a muchas personas, el coste de publicidad es

bajo que segun la herramienta han sido $53,21. Ver Anexo N° 13

Se analizd6 también el Hotel Gran Monte Carlos In de segunda categoria, el
establecimiento tiene 969 fans siendo el nimero mayor al establecimiento antes
analizado, pero no ha hecho uso de su pagina ya que su rendimiento es mas bajo es
decir del 6%, indicando que solo ha publicado 2 imagenes durante todo el afio 2016, por

esta razén es que su costo publicitario es solamente de $1,70. Ver Anexo N° 14

El tercer establecimiento analizado en la ciudad de Machala fue el Oro Hotel de segunda
categoria, indicando que segun la herramienta posee 1942 fans en su mayoria Ecuador
y solo 88 de otros paises, el establecimiento ha publicado varias imagenes y videos con
los servicios que ofrece en temporadas, las cuales tienen reacciones y comentarios de
sus seguidores, por ende tienen un rendimiento del 16% en su perfil, les hace falta
realizar enlaces y compartir estados, a pesar de la falta de esto su coste de publicacion

es mas alto que los anteriores, indicando que el valor es de $3,421. Ver Anexo N° 15

El cuarto establecimiento que se investigé en la herramienta fue el Hotel de primera
categoria Britney, se observé que tiene un nimero de 1426 fans siendo una cantidad
menor a la del hotel de segunda categoria anterior, pero se debe rescatar que el nimero
de fans en otros paises es mayor: 165 fans, en cuanto a sus publicaciones son pocas
durante el afio y estas no tienen reacciones ni comentarios por parte de sus usuarios ya
gque no ofrecen ofertas, ni promociones, es por esto que su rendimiento de perfil es solo

del 6% y su costo de publicacion es bajo, indicando que son $54,28. Ver Anexo N° 16

Por ultimo, se analizé al hotel de lujo Oro Verde, demostrando que tiene un gran nimero
de fans 43390 y es muy importante resaltar que es el establecimiento con mas fans en
otros paises en toda la Zona 7 con 1974 fans, en la parte de sus publicaciones ha
compartido una gran cantidad de imagenes pero pocos videos, y sus enlaces son hacia
su pagina web, su rendimiento de perfil no es tan alto llegando solo al 9% y su coste de
publicacion es de $7,416 donde tuvo que influir la cantidad de fans que posee. Ver
Anexo N°17
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3.1.3 Resultados de establecimientos que utilizan radio y television como
medio de promocion.

El tercer medio de promocion que se analizé en los establecimientos, fueron los medios
convencionales como radio y television, lamentablemente la mayoria de los
establecimientos indicaron que no ocupan estos medios, manifestdndose que las
razones mas relevantes por lo cual no las ocupan, son que: realizar espacios
publicitarios en televisidn es costoso, y en radio no es tan costoso como en television,
pero no llegan a las personas especificas para vender sus habitaciones. Otra razén por
la que ya no ocupan estos medios, es porgue en la actualidad ya existen métodos mas
Utiles y de menor costo que son con la ayuda del internet, donde se llega no solo a

turistas nacionales sino también internacionales.

3.1.4 Resultados de establecimientos que poseen convenios con portales de
reserva.

Segun el Manual de redes sociales para hoteles y alojamientos rurales determina a los
portales de reserva como una red social indirecta, ya que este tipo de red social cuenta

con un grupo encargado de controlar la informacion y discusiones.

En la entrevista varios establecimientos indicaron que ya estan afiliados con diferentes
portales de reserva ya que por medio de estos venden sus habitaciones con la ayuda
de promociones en tarifas dependiendo de la temporada, facilitando a los turistas a
encontrar la tarifa que mejor se acople a sus necesidades y dependiendo al tipo de visita
que vaya a realizar en determinada ciudad. Estos portales son de gran ayuda porque
las personas que ya se han hospedado antes emiten sus comentarios sobre el hotel,
por ende, los turistas interesados se guian de esto para saber si es recomendable
hospedarse en el establecimiento hotelero que elijan. Si los establecimientos estan
afiliados a los portales, deben cancelar un porcentaje por la venta de cada habitacion,
existen varios portales como: Booking — Despegar — Expedia — Trivago - Tripadvisor,

entre otros.
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Imagen N2 2: Portal de Reserva Trivago con hoteles de la ciudad de Loja.

La ciudad de Loja es la ciudad que cuenta con mas establecimientos que tienen
convenio con diferentes portales de reserva, que las otras dos ciudades de la zona 7,
ya que indicaron 15 establecimientos de los 24 entrevistados que estan asociados con
varios portales, y esto se lo verifico al buscarlos en la web; ademas segun estos
establecimientos, es la mejor forma de promocionar y vender sus habitaciones

comparado con los otros medios como las redes sociales, pagina web, radio y television.

@O tripadViSOr osens e1aren Abergue, Ecundorzamern @ opmnién 8 uren

‘ Zamota ~  Hololes +  Wuelos  Alqulleres lomporarios  Restauranies  Quéhacer  Foro Lo mejor de 2016 Mis ~

‘ Encontra: Hoteles Cerca: Zamora, Ecuador Q Buscar

Hosteria El Arenal
@@@@O) 30 opinione N*2deda ! . Mostrar precios

Q@ Km 12 12 patvway o Cumbaratza | Via Yanzatza, Zamora 190102, Ecuador  + Servicios del hote

T
Ingresa fechas para obtener s ey :
‘ los mejores precios 3 R Folos o a
‘ Jresentad por O Buscal <tz
Los precios de nuestros socios de
‘ viajes en linea no estan disponibles
‘

NUSITOS SOCI0% G Viajes en linea No oXecen precios
PAra este 2l0jamionto. Pero POdemos bUsCar otras

opclones en Zamora

Imagen N2 3: Portal de Reserva Tripadvisor con hosteria en la ciudad de Zamora.
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En la ciudad de Zamora de los 7 establecimientos entrevistados solamente 3 indicaron
que tienen convenio con portales de reserva, al momento de buscar en la web se
demostré que si se encuentran estos 3 establecimientos en diferentes portales de
reserva, (Ver Anexo 18) lamentablemente solo son estos establecimientos los que
utilizan este medio, por ende en el momento de la entrevista fue la ciudad que mas
quejas tenia de las ventas bajas en sus habitaciones, al contrario de los 3
establecimientos que si estan utilizando este medio para promocionar y vender,

indicaron que esto les ha servido bastante para hacerse conocer con los turistas.

@¢ BuscaPrecios

Ordenar por asifcacion Pracio mas bajo Distancia

Q) vermers

Hotel Oro Verde Machala

@@ 91 o Check-in Check-out

Mostrar precios

Alojamiento

Hotoles (4)
Hotel Mosquer

@@E@@® 1 cpinvone Check-in Check-out

Mostrar precios

Check-in Check-out

Categoria del hotel

ik Mostrar precios

ik

Ubicacion

Imagen N2 4: Portal de Reserva Tripadvisor con hoteles en la ciudad de Machala.

En la ciudad de Machala 6 establecimientos estan afiliados con diferentes portales de
reserva, y se pudo verificar en internet que, si se encuentran en los portales de reserva.
También se encontré hostales y hoteles que no fueron entrevistados en la ciudad de

Machala ya que pertenecen a tercera y cuarta categoria.

Todos los establecimientos que poseen convenio, indicaron que este es el mejor método
para vender sus habitaciones, ya que los portales hacen publicidad en redes sociales y
televisién por si solos y por ende los turistas van directo al portal en busca del hotel que
mas les convenga, con las diferentes opciones en tarifas que se acoplen a sus

necesidades.
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3.2 Estrategias propuestas.

Luego de haber analizado como manejan los establecimientos los diferentes medios de
promocion en las 3 ciudades de la zona 7 del Ecuador, se proponen diferentes

estrategias.

La ciudad de Loja es la ciudad que mas utiliza los medios de promocion actuales para
promocionar sus establecimientos hoteleros, seguida de la ciudad de Machala y por
altimo tenemos la ciudad de Zamora donde la mayoria de los establecimientos se
confian en la referencia de huéspedes antiguos y no se preocupan por tener clientes
nuevos con la ayuda de medios actuales como las redes sociales, pagina web y los

portales de reserva.

A continuacién, se colocan las estrategias para los establecimientos de las 3 ciudades
que aun no utilizan los medios de promocién antes mencionados y para los que ya tienen
sus cuentas, pero no les dan el uso o manejo adecuado para que sirvan al 100% estos

medios publicitarios.
Pagina Web

Luego de crear la pagina web del establecimiento se recomienda lo siguiente:

Reforzar la identidad e imagen corporativa del establecimiento la cual demuestre

calidad, buen servicio y confianza para el huésped.

e Colocar la mayor cantidad de imagenes que permitan al huésped conocer el
establecimiento sin antes visitarlo.

e Indicar toda la informacién necesaria como: correo — nimeros de teléfono —
namero de habitaciones — tarifa Rack — servicios que incluyen — servicios no
incluidos dentro de la tarifa — horario de check in y check out — horarios de
atencion en restaurante para desayuno, almuerzo y cena.

e Ofrecer la opcidn de reservar directamente desde la pagina web.

e Contestar todos correos que envien los huéspedes con sus dudas.

e Verificar que, al crear la pagina web, tenga compatibilidad mévil, puesto que la
mayoria de las personas realizan sus reservas desde sus teléfonos celulares.

e La pagina debe tener un disefio de calidad, siendo de facil y rapido acceso,

brindado seguridad al huésped de la reserva y del hotel en que se hospedara.

71



Redes Sociales

Es importante destacar que para estos tipos de establecimiento lo ideal es crear una fan
page es decir una pagina y no un perfil como persona natural ya que esto lo hara visible

y accesible a todas las personas, luego de esto se recomienda lo siguiente:

¢ Invitar a la mayor cantidad de personas a que coloquen “me gusta” en la pagina.

e Colocar el logo del establecimiento en la foto principal de la pagina para rapida
identificacion del huésped.

e Colocar toda la informacion necesaria para el huésped.

e Subir imagenes y videos continuamente del establecimiento y que sean
atractivos para el huésped.

o Realizar enlaces con sus otras redes sociales u portales de reserva para que
también sean visitados.

e Colocar estados continuos con informacion del establecimiento.

e Colocar imagenes de promociones y ofertas que ofrezca el establecimiento.

¢ Interactuar con el usuario o huésped cuando comente una publicacion ya sea de
los servicios o0 promociones que ofrezca el establecimiento

o Responder mensajes con dudas de los usuarios.

¢ Incentivar a los huéspedes que dejen sus comentarios positivos en la pagina del

establecimiento.

Portales de Reserva

Como ultimo medio de promocién e igual de importante que los anteriores, es el
convenio de los establecimientos con varios portales de reserva, se ha verificado que
con la ayuda de portales si los administradores tienen un buen manejo de este, pueden
llegar a tener el mayor porcentaje de reservas a través de este medio, para lo cual se

recomienda lo siguiente:

e Ser pacientes en tener la acogida del establecimiento en el portal de reserva,
aunque indican los hoteles con convenio que desde la primera semana o alos 3
dias ya tienen reservas, dependiendo del portal al que se afilien.

e Brindar promociones de tarifas segun la temporada.

e Ofrecer noches gratis, por ejemplo, a partir de la reserva de la 4ta noche, la 5ta

brindarla gratis.
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En temporada baja o dias que se conocen que no hay venta de habitaciones
ofrecer descuentos en las tarifas, por ejemplo: Del 31 de diciembre al 03 de enero
el 20% de descuento en las habitaciones.

Brindar fotografias claves que indique la comodidad de las habitaciones y los
servicios que ofrece.

Colocar la informacion continua de la disponibilidad de habitaciones que tiene el
establecimiento, y si se encuentran todas las habitaciones ocupadas, bloguear

en el portal las reservas.

Radio y Television

Con la ayuda de la entrevista los empresarios hoteleros indicaron que este no era el

mejor método para vender sus habitaciones, porque es muy costoso como la television

y la radio local no llega a los turistas, puesto que ellos no escuchan las radios donde

van a llegar, las estrategias que se proponen son:

Analizar el convenio con canales de television en diferentes programas, donde
puedan hacer un canje por la publicidad del hotel a cambio de cenas o noches
de alojamiento en el establecimiento para participantes del programa.

Realizar la publicidad en radio, pero no en la misma ciudad donde se encuentra
el hotel, sino en radios de otras ciudades para llegar a huéspedes que si puedan

necesitar del hospedaje y servicios del establecimiento.
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CONCLUSIONES

El presente proyecto investigativo cumplid con los objetivos planteados, se
identificé el porcentaje de ocupacién anual, demostrando que el 35,18% de
establecimientos de la zona 7 tienen el porcentaje de ocupacién en temporada
alta del 91 al 100% siendo en el mes de febrero para Zamora, y julio- agosto y
septiembre para la ciudad de Loja y Machala. Por el contrario, en temporada baja
se analiz6 que el 55,55% de establecimientos de la zona 7 tienen del 1 al 30%
de ocupacién, siendo los meses de diciembre y enero para las tres ciudades.
Se determiné las tarifas que manejan los establecimientos para habitacion
individual, determinando que el 70,37% de establecimientos en la zona 7,
cuentan con tarifas inferiores a 30 ddlares, este porcentaje corresponde en su
mayoria a hostales y hostales residencia, los administradores indicaron que el
valor de sus tarifas es bajo por la situacion econémica que atraviesa el pais,
acoplandose a las necesidades de sus clientes.

También se analiz6 y determiné el perfil de huéspedes que mas visitan los
establecimientos, dando un resultado semejante en las 3 ciudades con un
porcentaje del 42 al 48% con el huésped de tipo ejecutivo, seguido del perfil de
turistas nacionales, extranjeros y familias con un porcentaje del 11 al 14% en las
3 ciudades.

Se analiz6 también los medios de promocién mas utilizados por los
establecimientos donde se determind que en su mayoria ocupan las redes
sociales y paginas web para promocionarlos, pero segun los establecimientos
gue estaban afiliados con portales de reserva como Booking — Despegar —
Expedia y Tripadvisor, manifestaron que era el mejor método para vender y
promocionar su establecimiento ya que al poco tiempo de afiliacion, el 50 o 60%
de reservaciones son a través de este medio.

Finalmente se analizd con la ayuda de la herramienta Fanpage Karma que la
mayoria de establecimientos que indicaron en la entrevista que si contaban con
una cuenta activa en Facebook, algunos no estan haciendo uso y gestion de
esta, se pudo demostrar que la ciudad de Loja es la Unica que tiene mas
establecimientos con un mejor desarrollo en la pagina de esta red social, ya que
en la ciudad de Zamora solo se encontrd a 2 establecimientos y en la ciudad de

Machala a 5 establecimientos con un desarrollo medio de la pagina.

74



RECOMENDACIONES

El Ministerio de Turismo es una entidad muy importante para mejorar el servicio
hotelero en la zona 7 del Ecuador, a través de capacitaciones, segun los
administradores recomendaron que se deberia brindar capacitaciones en temas
como: ingles basico para turismo, informacion turistica de cada ciudad, para
venderla y hacerla mas atractiva al huésped, a través de mapas de la ciudad y
lugares para realizar actividades de recreacién segun el tipo de huésped.
También se recomienda capacitar en técnicas de marketing y administracion
porque aun existen encargados de los establecimientos que no estan
capacitados en administracion turistica y les hace falta este tipo de
conocimientos.

Se recomienda a todos los establecimientos que realicen convenios con varios
portales de reserva, puesto que estos realizan su promocién en diferentes
medios internacionales y asi pueden vender sus habitaciones a turistas de
diferentes partes del mundo.

Fortalecer la promocién que realizan en las redes sociales y paginas web, hacer
un seguimiento diario, brindar promociones segun la temporada y subir
imagenes del establecimiento que ofrezcan seguridad y confort a los huéspedes.
Poner en practica los temas de capacitacion dados por las diferentes entidades
publicas, de esta forma los huéspedes apreciaran el servicio de calidad,
convirtiéndose el personal del establecimiento en embajadores de su ciudad,
brindando la mejor imagen y asegurando el regreso del huésped.

Se recomienda a los establecimientos hoteleros asociarse con bares,
restaurantes y cafeterias tradicionales de cada ciudad, conociendo previamente
que sus servicios sean de calidad y asi invitar a sus huéspedes a visitar estos

lugares, con la seguridad de que ofreceran una excelente atencioén.
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ANEXO 1

Encuesta

ENCUESTA SOBRE LOS INDICADORES HOTELEROS BASICOS PARA LA TOMA DE DECISIONES
DE LOS EMPRESARIOS HOTELEROS DE LAS CABECERAS CANTONALES DE LA ZONA 7:

LOJA-ZAMORA Y MACHALA

La Universidad Técnica Particular de Loja a través de su seccién departamental de Hoteleria y
Turismo esta realizando una encuesta para analizar los indicadores hoteleros bdsicos para la
toma de decisiones de los empresarios hoteleros de la Zona 7 del Ecuador: LOJA — ZAMORA -
MACHALA.

Esta investigacion sélo persigue objetivos de cardcter académico y no comercial.

Los investigadores participantes en este estudio se comprometen a garantizar la total
confidencialidad de los datos facilitados por usted.

Su colaboracidn es muy importante por lo que agradecemos su gentil colaboracion.

IDENTIFICACION DEL ESTABLECIMIENTO

Nombre del Establecimiento:

Ciudad: a.- Loja b.- Zamora c.- Machala

Categoria : a.- Lujo b.- Primera c.- Segunda

Tipo de Establecimiento:
a.- Hostal

b.- Hostal
Residencia
c.- Hotel

d.- Hosteria

e.- Cabania

INDICADORES

1.- OFERTA HABITACIONAL
1.1 é¢Cuantas habitaciones en operacion tiene el establecimiento?

a.- De5a25
b.- De 26 a 45
c.- De 46 a 65
d.- De 66 a 85
e.-+de 85

1.2 ¢{Qué tipo de amenities incluye dentro de la tarifa en las habitaciones?

a.- Shampo
b.- Crema Corporal
c.- Kit Dental
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d.- Acondicionador
e.- Jabdn de Olor

f.- Gorro de Bafio

g.- Lustra Calzado
h.- Pantuflas
l.- Otros Especifique:

2. PERSONAL QUE LABORA EN EL ESTABLECIMIENTO

2.1 Numero de empleados que trabajan en el establecimiento
a.- De 1 a5 empleados
b.- De 6 a 10 empleados
c.- De 11 a 15 empleados
e.- De 16 a 20 empleados
f.- De 21 a 25 empleados
g.- De 26 a 30 empleados
h.- + de 30 empleados

2.2 Clasifique el nimero de trabajadores en masculino y femenino
a.- Masculino
b.- Femenino

2.3 ¢Su personal recibe capacitacion continua?
a.- Si
b.- No éPor qué?:

Si su respuesta fue positiva responda la pregunta 2.3.1, caso contrario contintie con la
pregunta 2.4

2.3.1 La capacitacion es brindada por :
a.- El establecimiento hotelero

b.- Entidades privadas (Camara de
turismo )

c.- Entidades publicas (MINTUR)

2.3.2 Indique cada que tiempo es brindada la capacitacion :

a.- Una vez al afio

b.- Cada 6 meses

c.- Cada 3 meses

d.- Otras Especifique:

2.3.3 ¢En qué temas es brindada la capacitacidn que reciben?

a.- En cada area de trabajo
b.- Atencion al cliente
c.- Informacion turistica

d.- Otras Especifique:

80



2.4 ¢En qué temas le gustaria que se dictara capacitacion gratuita por el MINTUR?

a.- En cada area de trabajo

b.- Atencion al cliente

c.- Informacidn Turistica

d.- Otras

Especifique :

3. PORCENTAJE DE OCUPACION

3.1 ¢{Qué porcentaje de ocupacidon tiene en temporada alta?

a.- Del 1% al 20%

b.- Del 21% al 30%

c.- Del 31% al 40%

d.- Del 41% al 50%

e.- Del 51% al 60%

f.- Del 61% al 70%

g.- Del 71% al 80%

h.- Del 81% al 90%

i.- Del 91% al 100%

Meses:

3.2 ¢{Qué porcentaje de ocupacidon tiene en temporada baja?

a.- Del 1% al 20%

b.- Del 21% al 30%

c.- Del 31% al 40%

d.- Del 41% al 50%

e.- Del 51% al 60%

f.- Del 61% al 70%

g.- Del 71% al 80%

h.- Del 81% al 90%

i.- Del 91% al 100%

Meses:

4.- FORMA DE PAGO

4.1 ¢{Qué forma de pago ofrece en su establecimiento y es mas usada por sus huéspedes?

a.- Solo efectivo

b.- Efectivo y tarjeta de crédito

Transferencias .

c.- Todas las anteriores y

d.- Todas las anteriores y Cheques

para empresas.

e.- Todas las anteriores y Crédito

f.- Todas las anteriores y
Convenio con las Agencias de Viaje

g.- Otras

Especifique:
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5.- TARIFA PROMEDIO

5.1 Por favor indique su tarifa RACK actual dentro de los siguientes rangos: (Habitacion
individual )

a.-De $10a $20

b.- De $21 a $30

c.-De $31a$40

d.- De $41 a S50

e.-De $51 a $60

f.- De $61a $70

g.-De $71 a $80

h.- De $81 a $90

i.- De $91 a $100

j-DeS110a$120

k.- + de S121

5.2 Indique que esta incluido dentro de la tarifa de su hotel :

a.- Solo habitacion

b.- Desayuno americano

c.- Desayuno continental

d.- Desayuno buffet

e.- Un tipo de desayuno mas
los siguientes servicios:
(Business Center - Wifi)

f.- Un tipo de desayuno mas
los siguientes servicios:
(Business Center — Wifi —
gimnasio — piscina )

g.- Un tipo de desayuno mas
todos los servicios antes
mencionados, mas el servicio
de Spa.

h.- Un tipo de desayuno mas
todos los servicios antes
mencionados, mas el servicio
de Transfer desde y hacia el
aeropuerto.

i.- Otros (estacionamiento) Especifique:

6.- PERFIL DE HUESPEDES

6.1.- Del listado que se detalla a continuacién, escoja el tipo de huésped que se alojan en su
hotel e indique los porcentajes que correspondan a cada uno. (Porcentaje Anual)

a.- b.- Adultos c.- Turistas d.- Ejecutivos de
Grupos (Turistas Extranjeros empresas
Nacionales 1
02)
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e.- f.- g.- Particulares h.- Otros
Familias Huéspedes (Estudiantes y
VIP Deportistas)

7.- METODOS DE PROMOCION

7.1 ¢Su establecimiento cuenta con pagina web ?

a.- Si Direccion: |

b.- No

7.1.1 Si su respuesta fue negativa indique ¢Por qué?

a.- Es costoso

b.- No ve necesaria la publicidad
digital

c.- Falta de preocupacion (descuido
por crear la pagina)

d.- Otros Especifique:

7.2.- Su establecimiento cuenta con redes sociales como (Facebook- Instagram - Twitter)

a.- Si Usuario:

b.- No

7.2.1.- Sisu respuesta es negativa indique ¢Por qué?

a.- Es costoso (Contratar una
persona encargada)

b.- Desconoce el
funcionamiento.

c.- Falta de preocupacion
(Descuido por crear usuario )

d.- Otros Especifique :

7.3.- A utilizado medios convencionales como radio y televisién para promocionar su
establecimiento

a.-Si

b.- No

7.3.1.- Si su respuesta fue negativa indique é¢Por qué ?

a.- Es costoso

b.- No se encuentra
interesado en este tipo
de publicidad

c.- Falta de
preocupacion.

d.- Otros Especifique :
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7.4.- Su hotel tiene convenio con portales de reservas (Booking — Despegar — Expedia )

a.- Si Usuario :

b.- No

7.4.1 Si su respuesta fue negativa indique ¢Por qué?

a.- No conocia de este tipo
de portales electrénicos

b.- No estd interesado en
este tipo de publicidad

c.- Otros Especifique :

7.5.- iCudl de estos métodos de promocidn han sido mas utiles para darse a conocer y
tener mas acogida de sus huéspedes ?

a.- Pagina Web

b.- Redes Sociales

c.- Radio y Televisién

d.- Portal de reservas

e.- Referencias de los
huéspedes constantes

f.- Otros Especifique:

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 2

Términos y definiciones ligados a los establecimientos hoteleros.

Actividad turistica de alojamiento o alojamiento turistico: El alojamiento es una
actividad turistica que puede ser desarrollada por personas naturales o juridicas, que
consiste en la prestacion remunerada del servicio de hospedaje no permanente, a
huéspedes nacionales o extranjeros, para lo cual se considerardn los requisitos
correspondientes a su clasificacibn y categoria, determinados en el presente
Reglamento.

Amenities: Articulos de limpieza y cuidado personal, entregados como cortesia al
huésped, en las habitaciones de los establecimientos de alojamiento turistico.

Area de uso comun: Es la superficie construida de un establecimiento de alojamiento
turistico que provee de servicios generales al inmueble, tales como vestibulo principal,
cuartos de bafio y aseo comunes, entre otros.

Area deportiva: Es un area especifica, dentro del establecimiento de alojamiento
turistico, que esta provista de todos los medios necesarios para la practica de uno o mas
deportes a manera de recreacion, pasatiempo, placer, diversion o ejercicio fisico para el
huésped.

Botiquin de primeros auxilios: Lugar o compartimento que contiene suministros
médicos basicos, necesarios e indispensables para brindar los primeros auxilios o tratar
dolencias comunes a una persona. Debera contener al menos lo siguiente: algodén
hidrofilo, tijeras, linterna, tela adhesiva antialérgica, agua oxigenada, guantes de latex,
desinfectante, sobres de gasa estéril, gasa en rollo, suero fisioldgico, sales hidratantes,
termémetro, vendas elasticas, manual de primeros auxilios.

Business center o centro de negocios: Espacio comun habilitado para personas de
negocios en un establecimiento de alojamiento turistico, con equipamiento de oficina
(hojas, grapadora, esferogréficos, entre otros) y medios telematicos adecuados para
poder trabajar. Suele contar con varios puestos informaticos con acceso a internet.
Catastro de alojamiento: Es el registro administrativo de los establecimientos de
alojamiento registrados ante la Autoridad Competente el cual mantiene datos de su
identificacion, numero de registro, clasificacion, categorizaciébn y los demas que
determine la Autoridad Nacional de Turismo.

Categoria: Se considera a los requisitos técnicos diferenciadores de categorizacion, en
un rango de una a cinco estrellas, que permite medir la infraestructura, cantidad y tipo
de servicios que prestan los establecimientos de alojamiento turistico a los huéspedes.
Se considera a un establecimiento de cinco estrellas como el de mas alta categoria y al

de una estrella como de més baja categoria.
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Cuarto de bafio y aseo: Areas destinadas al aseo personal o para satisfacer una
determinada necesidad bioldgica.

Cuarto de bafio y aseo compartido: Cuarto de bafio, en espacio independiente a las
habitaciones, destinado a servir los requerimientos hasta de 6 plazas. Este tipo de bafio
puede ser unisex.

Cuarto de bafio y aseo en areas comunes: Cuarto de bafio que se encuentra ubicado
en areas para uso comun y/o multiple de huéspedes. Este tipo de bafio puede ser
unisex, dependiendo de la capacidad del establecimiento.

Cuarto de bafio y aseo privado: Cuarto de bafio de uso exclusivo para los huéspedes
de una determinada habitacion.

Frigobar: Pequefio refrigerador disponible en una habitacion con o sin bebidas y/o
alimentos para el consumo de los huéspedes del establecimiento.

Habitacion compartida: Cuarto compartido de un establecimiento de alojamiento
turistico destinado a la pernoctacién de varias personas, pudiendo no pertenecer al
mismo grupo. Este tipo de habitaciones estan prohibidas en establecimientos de
alojamiento turistico categorizados de tres, cuatro y cinco estrellas.

Habitacion privada: Cuarto privado de un establecimiento de alojamiento

turistico destinado a la pernoctacion de una o mas personas del mismo grupo, segun su
capacidad y acomodacion.

Jornada hotelera: Periodo de tiempo determinado segun las politicas del
establecimiento, en el que se define el horario de ingreso (check in) y salida (check out)
de los huéspedes.

Plaza: Espacio de hospedaje por persona con el que cuenta un establecimiento de
alojamiento turistico.

Servicios complementarios: Son los servicios que se prestan de manera adicional a
los servicios de hospedaje que brinda el establecimiento de alojamiento turistico,
pueden ser gratuitos u onerosos y se describiran en el presente Reglamento, tales como
restaurantes, bares, gimnasio, servicios de lavado y planchado, entre otros.

Tarifa rack o mostrador: Tarifa maxima por pernoctacidn que determina el
establecimiento de alojamiento turistico por el servicio de alojamiento. Este debera
considerar el valor por huésped, por noche, por tipo de habitacién y por temporada,
incluido impuestos. Anualmente esta tarifa deberd ser registrada ante la Autoridad
Nacional de Turismo, conforme lo dispuesto en este Reglamento.

Tipos de camas:

Cama de una plaza: Cama cuya dimension es de al menos 80x190 cm.
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Cama de una plaza y media (twin): Cama cuya dimension es de al menos 105x190
cm. Las dimensiones de este tipo de cama deberan ser consideradas para camas
adicionales.

Cama de dos plazas (full): Cama cuya dimension es de al menos

135x190 cm.

Cama de dos y media plazas (queen): Cama cuya dimension es de al

menos 156x200 cm.

Cama de tres plazas (king): Cama cuya dimension es de al menos 200x200 cm.
Tipos de habitacién:

Habitacion individual o habitacion simple: Habitacién estandar destinada a la
pernoctacién y alojamiento turistico de una sola persona.

Habitacion doble: Habitacion estandar destinada a la pernoctaciéon y alojamiento
turistico de dos personas.

Habitacion triple: Habitacion estandar destinada a la pernoctacion y alojamiento
turistico de tres personas.

Habitacion cuadruple: Habitacién estandar destinada a la pernoctacion y alojamiento
turistico de cuatro personas. Este tipo de habitaciones estan prohibidas en
establecimientos de alojamiento turistico de cinco estrellas.

Habitacion multiple: Habitacion estandar destinada a la pernoctacion y alojamiento
turistico de cinco o mas personas. Este tipo de habitacion no aplica para
establecimientos de cinco estrellas.

Habitacién junior suite: Habitacion destinada al alojamiento turistico compuesto por
un ambiente adicional que se encuentre en funcionamiento.

Habitacién suite: Unidad habitacional destinada al alojamiento turistico compuesta de
una 0 mas areas, al menos un bafio privado y un ambiente separado que incluya sala
de estar, area de trabajo, entre otros.

Todo incluido o “all inclusive”: Es la modalidad de servicio que brinda un
establecimiento de alojamiento turistico, donde ofrece alojamiento, alimentos y bebidas,
entretenimiento y otros servicios, dandole al turista una estadia completa sin que deba

incurrir en pagos adicionales a los establecidos en el contrato.
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Anexo N° 3

Fuente: Pagina Web de la Hosteria El Arenal ciudad de Zamora

Anexo N° 4

ORO VERDE

Fuente: Pagina Web del Hotel Oro Verde ciudad de Machala.

TR0
R

INICIO  QUIENES SOMOS  RESERVACIONES ONLINE CONTACTENOS

Fuente: Pagina Web Oro Hotel Machala.
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Anexo N°5

fanpage karma

Cuadro de mando Deta toring En vivo

L Catiiva

Hotel Caluva

erca de | JE COI

Actualizar

Indicadores

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N° 6

CARACTERISTICAS PRECIOS

fanpage karma

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics

Hosteria Quinta Montaiia

SERVICIO™

Categorla: Productos & Co. > Hotel Cambiar

Primer detalle: Hosteria Quinta Montafia es un poco flojo para escribir

Uttima actualizacion del analisis hace 14 horas - Actualizar

En Facebook | Export Excel

Indicadores
Numero de fans Es« Publicaciones / dia
Evolucién semanal | ZED Actividad

Valor publicitario (EUR)  [1€ Interaccion de tas publi.

Nivel de servicio na Alcance total por dia

Tpo. / Reaccion na Alcance de las publicaci

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N° 7

CARACTERISTICAS PRECIOS HERRAMIENTAS + QUIENES

fanpage karma

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo"®

En vivo"™®

MOS v |

HERRAMIENTAS v QUIENES SOMOS v |

Acerca de: “BELLAHOSTERIA UBICADA EN LA CIUDAD DE LOJA OFRECE EL MEJOR

Especialmente popular en: Ecuador

0,0032%
0,030%
na.

na.

FORO

]

Rendimiento
del perfil

6%

FORO EXPERTOS

PORTAL DE EMPLEQ

FACEBOOK

anterior siguiente
pagina

Ver cuad

NOTICIAS

Rendimiento
del perfil

6%

EXPERTOS PORTAL DE EMPLEO

NOTICIAS

FACEBOOK
Hotel Gran Mortec
Howard Johnson Loja

GRAND VICTORIA
BO.

Hotel Wampushkar
Oro Hotet

HOSTERIA EL
ARENAL

Hotel Caluva

Hotel "Evertast”

e Britney Hotel Pue.
Ricuras De SaLY
Hostal llusiones
anterfor sigulente
pagina

Ver cuadro de mando

s 8 @@ -

Hostal Aguilera Internacional

hospitalarias de la ciudad de Loja”

Categorlfa: Productos & Co. > Hotel Cambiar

Primer detalle:

Ultima actualizacion del analisis hace 15 horas - Actualizar

EnFacebook | Export Excel

Indicadores

Numero de fans |61I Publicaciones / dia o

Evolucién semanal 0% Actividad 0%
Valor publicitario (EUR) o€ Interaccion de las publi. 0%
Nivel de servicio na A\cancetmatpor dia na
Tpo. / Reaccién na Alcance de las publicaci. na

Fuente: Herramienta Fanpage Karma
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Acerca de: “Hostal Aguilera Internacional En la Linea de las mejores tradiciones

Especialmente popular en: Ecuador

(2}

Rendimiento
del perfil

6%

FACEBOOK
Hotel Gran Montec.
Howard Johnson Loja

GRAND VICTORIA
BO.

Hotel Wampushkar
Qro Hotet

HOSTERIA EL
ARENAL

Hotel Caluva
Hotel "Evertast”
Britney Hotel Pue
Ricuras De Sal ¥
Hostal llusiones
anterior slgulente
pagina

Ver cuadro de mando



Anexo N° 8

fanpage karma CARACTERISTICAS PRECIOS HERRAMIENTAS ~ QUIENESSOMOS - | FORO EXPERTOS PORTAL DEEMPLEQ NOTIC

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo"™®

AYUDA & &'

Zamorano Real Hotel

Acerca de: “Zamorano Real Hotel, "Su mejor experiencia de negocios y turismo en Loja"™

ZAMORTL

Categorfa: Productos & Co. > Hotel Cambiar  Especialmente popular en: Ecuador
=

Primer detalle: Zamorano Real Hotel intenta publicar mas a menudo.

Uttima actualizacion del andlisis hace 16 horas - Actualizar

En Facebook | Export Excel

Indicadores o
Ntmero de fans T Publicaciones / dia Rendimiento
Evolucién semanal (023 Actividad L% CEE
Valor publicitario (EUR)  [zs1€ Interaccion de laspubli.  [o04% 14%
Nivel de servicio na Alcance total por dia na »,
Tpo./ Reaccién na Alcance de las publicaci. na

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N°9

FACEBOOK

Hotel Gran Montec.
Howard Johnson Loja
Mama Lola Restaur
GRAND VICTORIA

Hotel Wampushkar
Oro Hotel

HOSTERIA EL
ARENAL

Hostal Agultera
Hotel Oro Verde M.
Hotel Caluva

Hotel

erlast”

anterfor sigulente
pagina

Ver cuadro de mande

fanpage karma CARACTERISTICAS PRECIOS HERRAMIENTAS » QUIENES SOMOS v | FORO EXPERTOS PORTAL DEEMPLEQ NOTICIAS

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo'™

woos & )

P GRAND VICTORIA BOUTIQUE HOTEL

Acerca de: “Bienvenido al Grand Victoria Boutique Hotel en la hermosa ciudad de Loja. 38
habitaciones y suites estan a su disposicion; Cafeterfa, 2 Restaurantes, Bar, Salones de
Eventos y Banquetes, Parqueo.

Categorla: Productos & Co. > Hotel Cambiar  Especialmente popular en: Ecuador

Primer detalle: El nimero de fans de GRAND VICTORIA BOUTIQUE HOTEL aumenta
lentamente,

Ultima actualizacion del andlisis hace 16 horas - Actualizar

EN Facebook | Export Excel

Indicadores )
Numero de fans [ Publicaciones / dia o5 | Rendimiento
Evolucion semanal e Actividad e
Valor publicitario (EUR) 151 Interaccion de Las publ 20%
Nivel de servicio na Alcance total por dia na LN

Tpo. / Reaccién na Alcance de Las publicaci na

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N° 10

fanpage karma CARACTERISTICAS PRECIOS HERR

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo"™"

FACEBOOK

Hotel Gran Montec.
Howard Johnson Loja
Mama Lola Restaur

GRAND VICTORIA
BO.

Hotel Wampushiar
Oro Hote!

HOSTERIA EL
ARENAL

Hostal Agullera |

Hotel "Everlast’

anterior sigulente
pagina

Ver cuadro de mando

MENTAS v QUIENES SOMOS v | FORO EXPERTOS PORTAL DEEMPLEO NOTICIAS | AYUDA & ﬁ\-

Howard Johnson Loja

owaggJamsay  ACerca de:“Loja cuenta con un hotel de Lujo, que espera por ti”
o Categorfa: Productos & Co. Cambiar  Especialmente popular en: Ecuador

Primer detalle: EL numero de fans de Howard Johnson Loja aumenta lentamente

Ultima actualizacion del anélisis hace 14 horas - Actualizar

En Facebook | Export Excel
Indicadores )
Numero de fans [ 124 Publicaciones / dia I Rendimiento
Evolucién semanal = Actividad | 0.25°] del perfil
Valor publicitario (EUR)  [s64€ Interaccion de las publi... | LY 20%
Nivel de servicio 0% Alcance total por dia na
Tpo. / Reaccion na Alcance de las publicaci na

Fuente: Herramienta Fanpage Karma.
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FACEBOOK
Hotel Gran Mentec.
Howard Johnson Loja

GRAND VICTORIA
BO..

Hotel Wampushkar
Oro Hotet

HOSTERIAEL
ARENAL

Hotel Catuva
Hotel "Evertast"
Britney Hotel Pue...
Ricuras De Sal Y
Hostal ILuslones
anterlor sigulente
pagina

Ver cuadro de mando



Anexo N° 11

fanpage karma CARACTERISTICAS PRECIOS HERRAMIENTAS ~ QUIENESSOMOS ~ | FORQ EXPERTOS PORTALDEEMPLEO NOTIC AYUDA & &v

Cuadro de mando Detalles Monitering Etiquetado Google Analytics En vivo'®

HOSTERIA EL ARENAL FACEBOOK

Hotel Gran Montec.

Acercade: ™ Howard Johnson Loja
Categoria: Productos & Co. > Hotel Cambiar  Especialmente popular en: Ecuador Mama Lota Restaur
Primer detalle: ELnimero de fans de HOSTERIA EL ARENAL aumenta lentamente g CIORIA

Ultima actualizacién del analisis hace 16 horas - Actualizar Hotel Wampushkar

En Facebook | Export Excel OroHote
HOSTERIA EL
) ARENAL
Indicadores 2] Hostal Aguleral.
Numero de fans Bax Publicaciones / dia los | Rendimiento HoteL Oro Verde M
Evolucién semanal = Actividad del perfil Hotet Cawva
Valor publicitario (EUR) | 3s6€ Interaccion de laspubti. I 34% M AEE
Nivel de servicio 0% Alcance total por dfa na 'g ::;“:’;’ slgulente
Tpo. / Reaccion na. Alcance de las publicaci. na

Ver cuadro de mando

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N° 12

f; npage karma CARACTERISTICAS PRECIOS HERRAMIENTAS v QUIENES SOMOS v | FOROD EXPERTOS PORTALDE EMPLEO NOTICIAS | AYUDA A& ﬁj

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo"®

FACEBOOK

Hotel Wampushkar

Acerca de: “Somos un Hotel ubicado en el centro de la ciudad de Zamora, a pocos pases del
Parque Central y de las principales Instituciones Pablicas y Privadas. "

Hotel Gran Montec
Howard Johnson Loja
Mama Lola Restaur
Categorfa: Productos & Co. > Hotel Cambiar  Especialmente popular en: Ecuador GRAND VICTORIA

Primer detalle: Hotel Wampushkar es un poco flojo para escribir.
Hotel Wampushkar
Ultima actualizacién del analisis hace 14 horas - Actualizar

Oro Hotel
En Facebook | Export Excel HOSTERIA EL
ARENAL
- Hostal Agulleral.
Indicadores ) i
Hotel Oro Verde M
Numero de fans Jrs0 Publicaciones / dfa Bo7 Rendimiento Hotel Caluva
Evolucion semanal 0,473 Actividad Dosr= g Hotel "Evertast”
[+)
alor publicitario ae€ Interaccion de las publi. anterfor siguiente
Val blicit EUR Ints on de L bli 11/0 g
Nivel de servicio na. Alcance total por dia na. v pagina
Ve dro di Ul
Tpo./Reaccién na Alcance de as publicaci. na o1 cuadro de mando

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N° 13

anpage karma CARACTERISTICAS PRECIOS HERRAMIENTAS v QUIENES SOMOS » | FORO EXPERTOS PORTAL DEEMPLEC NOTICIAS | AYUDA &

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo"*

ROYAL HOTEL FACEBOOK
Howard Johnson Loja

Acerca de: * Ricuras De Sal Y

Categorla: Productos & Co. > Hotel Cambiar  Especialmente popular en: Ecuador GRAND VICTORIA
BO.

Primer detalle:
Hotel Wampushkar
Ultima actualizacion del analisis hace 14 horas - Actualizar

HOSTERIA EL
ARENAL
En Facebook | Export Excel
GOMAR HOTEL
. Zamarano Reat Hotel
Indicadores o Hotel Catuva
Numero de fans Jarz Publicaciones / dfa Qo7 .
del perfil
Evolucién semanal 0% Actividad os2% Ver cuadro de mando
0,
alor publicitario 2¢ Interaccion de las publi...
Val blicit EUR] Inte 0n de L bli 11/0
Nivel de servicio na Alcance total por dia na »,
Tpo. / Reaccion na Alcance de las publicaci.. na

Fuente: Herramienta Fanpage Karma
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Anexo N° 14

fanpage karma CARACTEI PRECIOS HERRAMIENTAS ~ QUIENES SOMOS ~ | FORO EXPERTOS PORTALDEEMPLEQ NOTICIAS | AYUDA & @j

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo

Hotel Gran Montecarlos e

Acerca de: “Para mas informacion sobre nuestras promociones escribanos a:
hotel_montecarlo_5@hotmail.com”

Hotel Gran Montec
Howard Johnson Loja
GRAND VICTORIA
Categorla: Productos & Co. > Hotel Cambiar ~ Especialmente popular en: Ecuador BO.

Hotel Wampushkar

Primer detalle: ELnumero de fans de Hotel Gran Montecarlos muy lentamente
OroHotet
Ultima actualizacion del analisis hace 15 horas - Actualizar
HOSTERIA EL

En Facebook | Export Excel ARENAL

Hostal Agullerall

- Hotel Caluva

Indicadores [~}

Hotel "Everlast”
Numero de fans | 2] Publicaciones / dfa o Rendimiento Hostera Quinta M
Evolucion semanal 0% Actividad 0% &=l PE[fll Britney Hotel Pue.
0,

‘alor publicitario 0€ nteraccion de las publi. 0% anterfor sigulente
Valor publicitario (EUR) Interaccion de Las publl 6% g
Nivel de servicio na Alcance total por dfa na. pagina

Ve dro de d
Tpo./ Reaccion i Alcance de las publicaci = e cuadro demanao

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N° 15

fanpage karma CARACTERISTICAS PRECIOS HERRAMIENTAS v QUIENESSOMOS » | FORO EXPERTOS PORTALDEEMPLEQ NOTICIAS

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetade Google Analytics En vivo"™®

oro Hotel FACEBOOK

Hotel Gran Montec.

Acerca de: “Servicio, funcionalidad y comodidad! Howard Johnson Loja

Categorla: Productos & Co. > Hotel Cambiar  Especialmente popular en: Ecuador GRAND VICTORIA

Primer detalle: Oro Hotel publica de vez en cuando.
Hotel Wampushkar

Ultima actualizacién del analisis hace 13 horas - Actualizar

QroHotel
En Facebook | Export Excel HOSTERIA EL
ARENAL
. Hostal Aguitera |
Indicadores o
NUmero de fans Eox Publicaciones / dia os | Rendimiento
Evolucion semanal ox% Actividad B CCait Hosteria Quinta M.
valorpublicitario (EUR)  [46€ Interaccion de Las publi D5 16% RSV  Pue.
Nivel de servicio na Alcance total por dia na », anterior siguiente
Tpo. / Reaccion na Alcance de las publicaci na e

Ver cuadro de mando

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N° 16

fanpage karma CARACTERISTICAS PRECIOS HERRAMIENTAS ~ QUIENESSOMOS v | FORO EXPERTOS PORTAL DE EMPLEQ NOTICIAS

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo

Britney Hotel Puerto Bolivar R—

Acerca de: “Bienvenidos al Hotel Britney, ubicado en Puerto Bolfvar. Brinda servicio especial
y personalizado a sus huéspedes, que hara que se sientan como en casa.”

Hotel Gran Montec
Howard Johnson Loja
GRAND VICTORIA
Categorfa: Productes & Co. > Hotel Cambiar  Especialmente popular en: Ecuador

Primer detalle: Britney Hotel Puerto Bolivar es un poco flojo para escribir Lo ¥ o hic
OroHote

Uttima actualizacion del anélisis hace 14 horas - Actualizar ~

HOSTERIA EL

En Facebook | Export Excel ARENAL

Hostal Agulleral

Indicadores [~
NUmero de fans Publicaciones / dia o T Hosteria Quinta M.
Evolucion semanal -025% Actividad 0% elpen Britney Hotel Pue.

0,

‘alor publicitario 0€ nteraccion de las publi. 0% anterior siguiente
Valor publicitario (EUR Interaccion de as publ 6% .
Nivel de servicio na Alcance total por dia na. pagina

Ve dro de d
Tpo. / Reaccion = Alcance de las publicaci = £ cusdiodemande

Fuente: Herramienta Fanpage Karma
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Anexo N° 17

fanpage karma

Cuadro de mando Detalles Monitoring Etiquetado Google Analytics En vivo

Hotel Oro Verde Machala

ORO VERDF

2t Cambiar

Categoria; F

Primer detalle: El numero de

0ras - Actualizar

En Facebook | Export Excel

Indicadores e
Publicaciones / dla _ Rendimiento
del perfil

Activida

NOmero de fans

Lol
8
#

VOLUCION Semand

%

7€ nteracc Joorms 9 (]

o ok v, Ver cuadro ce mando
na

Fuente: Herramienta Fanpage Karma

Anexo N° 18

Zamora: 2 alojamientos encontrados

Buscar Vista en mapa
Destino/Nombre del hotel: Asegtirate un buen precio para tu préxima escapada de fin de semana
‘ Zlele Proximo fin de semana
21 ene — 22 ene (50% reservado) 28 ene — 29 ene (50% reservado) 4feb —5 feb (50% reservado)
Viajas por trabajo? )
S.9 Ra [YIRIRSPARSIS ©<cio mis bajo | Categoria del hotel ¥ 2 desde el centro de I ciudad | Opiniones de los v

Puntuacion de la ubicacion

Fecha de check-in
‘
| (£ Fecha de

Fecha de check-out

Copalinga Ecolodge Excepcional 9,8

Zamora Ubicacién 9,8

£l Copalinga Ecolodge ofrece jardin y alojamiento en Zamora. €l 30 comentarios
establecimiento esta a 29 km de Loja. Ademas, ofrece aparcamiento
privado gratuito.

Mostrar precios

Habitaciones
§ Se puede reservar sin tarjeta de crédito
Adultos .
i Ultima reserva: 12 de enero
Nifios

&%, Traslado aeropuerto

Hotel Wampushkar **

v R e s £l Hotel Wampushkar estd situado en Zamora, a 28 km de Loja. Las

habitaciones incluyen TV por cable y bafio privado con ducha, y el Hotel
Wampushkar cuenta con WiFi gratuita y aparcamiento privado.

Se puede reservar sin tarjeta de crédito

0O se

rismo

~ Servicios de la habitacién s

Fuente: Portal de Reserva Booking en la ciudad de Zamora
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