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RESUMEN

En el entorno competitivo en que se encuentra el sector turistico, se hace necesario
contar con herramientas de gestion capaces de llevar al éxito las entidades vinculadas al
mismo. La actividad de marketing es un importante eslabén en el proceso de gestion
comercial que debe utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser
competitiva. De ahi que se valore la posibilidad de que las empresas turisticas cuenten
con planes de marketing favoreciendo el desarrollo de la actividad comercial al constituir
una guia para la toma de decisiones. La presente investigacion tiene como objetivo,
realizar una valoracion de la gestion comercial en el gran hotel de playa, categoria cinco
estrellas “Melia Las Dunas”. La misma se realizdé a partir del estudio de las principales
funciones que realiza el &rea de comercializacion, la estructura del plan de Marketing, y el
analisis del entorno competitivo o microentorno del hotel. El diagndstico de la gestion



comercial del hotel se sustenta en la aplicacion de diversas técnicas, principios y
tendencias modernas. Entre los principales métodos y técnicas utilizadas se pueden
mencionar: observacion directa, analisis documental, entrevistas, encuestas y criterio de

expertos.

INTRODUCCION

Las actividades del turismo, los viajes y la hospitalidad no escapan de la posibilidad y la
necesidad de la aplicacion del Marketing, pues su base fundamental es la satisfaccion de
los deseos y necesidades de recreacion, gozo y placer del turista. La clave del éxito
consiste en identificar qué puede ofrecer un destino especifico, teniendo en cuenta las
tendencias actuales del mercado, o sea qué busca el turista, qué desea conocer, qué
vivencias disfrutar, sus aspiraciones, sus gustos y preferencias. La mayor parte de las
acciones de marketing son llevadas a cabo por el departamento comercial. La
organizacion del proceso de comercializacion requiere una planificacién previa donde se
contemplen las diferentes acciones que hay que llevar a cabo en funcién de los objetos
establecidos en el Plan de Marketing. Estas condiciones exigen a la empresa hotelera un
cambio de mentalidad en la forma de administrar y gestionar, mediante la introduccion de
técnicas modernas de direccion y gestidon que permitan elevar la eficiencia y la eficacia
como objetivos claves. Se trata no solo de aceptar los cambios, sino de formar parte
activa de ellos teniendo en cuenta que “el cambio, y no la estabilidad, es la Unica
constante” (Kotler, 2003). En este contexto el Destino Cuba se inserta en el mercado
ofreciendo una amplia gama de atractivos turisticos, que atraen un buen numero de
turistas y que se han ido incrementando cada afo. Para facilitar el disfrute de estos
recursos. Es fundamental que la gestion de este negocio esté soportada por una efectiva
comercializaciéon, con vistas a satisfacer las necesidades y expectativas de los
consumidores. En la regién central del Destino Cuba existe un destino turistico en
desarrollo: Cayos de Villa Clara. En este destino, se realiza un andlisis de la gestién de
marketing del Hotel Melia las Dunas. Del mismo se pretende analizar la situacion actual

de la Gestion Comercial y realizar un analisis del Plan de Marketing del mismo

ANALISIS DE LA GESTION COMERCIAL EN EL HOTEL “MELIA LAS DUNAS”
Caracterizacion del Hotel “Melia Las Dunas”

El hotel “Melia Las Dunas” forma parte del destino turistico “Cayos de Villa Clara”,
encontrandose a una distancia de 10 Km. del aeropuerto “Las Brujas” y aproximadamente
116 Km. del aeropuerto internacional “Abel Santa Maria” de la ciudad de Santa Clara. El



hotel esta integrado con la exuberante flora y fauna de Cayo Santa Maria, perteneciente
al archipiélago Jardines del Rey y se encuentra ubicado en la primera linea de la playa
con arenas blancas y aguas cristalinas color turquesa de aproximadamente 2070 metros,
esto lo convierte en uno de los destinos mas exaticos del Caribe Cubano. Por su tipologia
se clasifica como hotel de playa, categoria cinco estrellas y por su tamafio como grande,
dado que se comercializa como hotel de 925 habitaciones, con 19 salas de suite, por lo
gue, de manera general, tiene 944 habitaciones. Los servicios que se prestan a este
turismo operan bajo la modalidad All Inclusive (todo incluido), incluyendo eventos,
incentivos, bodas, lunas de miel, cumpleafos y otros, en grupos o individual. Ademas, se
prestan servicios propios de la actividad hotelera, en moneda libremente convertible para
la generacion de divisas al pais.

Andlisis de las principales funciones que realiza e | area de comercializacion del

hotel Melia las Dunas

+  Andlisis de precios del hotel “Melia Las Dunas”.

Los clientes que recibe el Hotel Melia las Dunas no vienen motivados por el precio, sino
por el impacto de campafas promocionales. Aun asi, se puede afirmar que la relacion
calidad precio de este destino es digna de destacar, convirtiéndose en un gancho para
clientes repetitivos. Con respecto a este punto, la Casa Matriz se encarga de definir
aquellos contratados con las agencias de viaje y los precios estratégicos, tomando en
consideracion las sugerencias del especialista comercial de la instalacion. El hotel solo
puede establecer aquellos precios referidos a las contrataciones con las firmas
nacionales, los servicios de boda, quinces, reuniones, cumpleafios y otros eventos,
ademas de los precios de los productos estacionales elaborados en fechas sefialadas.
Para su fijacién se tienen en cuenta condicionantes como los costos fijos y variables con
un margen de contribucion y el comportamiento de la competencia, no siendo siempre los
mas efectivos. Algunas estrategias que se empelan en este sentido son las promociones

en fechas sefialadas.

+ Canales de Distribucion del hotel “Melia Las Dunas”

El hotel opera mediante los tres canales de intermediacion tradicional: el largo (agencia de
viaje, turoperador y el cliente); el canal corto (a través de la agencia de viaje receptiva) y
el canal directo, (cliente - hotel, considerando también la infomediacion). Las principales
agencias receptivas en el envio de clientes al hotel son: Viajes Cubanacan y Gaviota
Tours, seguidas por Cubatur y Havanatur en menor medida, entre otras. Los cupos

contratados generalmente no cubren la linealidad de la ocupaciéon y dichas agencias



incumplen en muchas ocasiones la cifra contratada, afectando el por ciento de ocupacion
del hotel.

* Proceso de Comunicacion del hotel Melia las Dunas.

La comunicacion del hotel se ha trabajado practicamente de modo independiente, o sea,
sin formar parte de una zona territorial que atraiga como conjunto. Se realizan acciones
comerciales en los mercados de Canada, Reino Unido, Francia, Alemania, Italia y en
paises latinoamericanos. Las principales acciones comerciales que se realizan para cada
instrumento de la variable comunicacion son:

Publicidad: se ha colocado informacion del hotel en distintos medios masivos de
comunicacion, como: Revistas y periddicos: Para publico canadiense : los periodicos The
Toronto Sun, La Presse, Journal de Montreal, Le Soleil, Ottawa Citizen, Toronto Star,
Edmonton Journal, Calgary Herald, Vancouver Sun y la revista Bien Etre. Para publico
latinoamericano : las revistas Report Ameritas, Report Argentina, Buenos Viajes, la guia
turistica Gata y la Press El Milenio. Para publico europeo : las revista especializada
Travel Trade Cuba (TTC) y Sol y Son los Viajes, periodico El mundo.

* Programas de television: el programa “Destinos” de la CNN en espafiol, el TV5 de
Francia, el UK channel Thomas Cook TV, el Milenio TV (para mexicanos). Asi
como otras televisoras de Toronto y Montreal.

» Emisoras radiales: Québec Radio: Astral Media; Ontario Radio: Z 103.5 Make my
Day; Ontario Radio: EZ Rock: Win a Day Promotion; Chin Radio Station; CF MB
Radio Montreal

- Mailing y distribucion directa: Mailing LATAM , mailing a mas de 5000 direcciones
de correos electronicos lanzado por la Web de Barceld Hotels & Resorts. Mailing a
personal extranjero radicado en Cuba, especificamente para embajadas y empresas
radicadas en La Habana; contenia un flyer con precios mas valores afiadidos en exclusiva
para este segmento, se ofrecia un descuento del 30% sobre tarifa rack.

* Guia turistica inglesa: The Globe.

* Internet: el destino tiene su propio sitio en Internet: www.villaclarakeys.com,

www.gaviota.cu, esta presente ademas en otros sitios web como www.infotur.cu,

www.cubatravel.cu, y en los sitios web de la cadena hotelera Sol Melia..
Promocion:
» Sorteos gque se hacen en revistas que ofertan gratuidades para visitar el destino:
como las revistas Elle Canada, PGA Golf Magazine, Ricardo, BMW, Style de Vie,

Via Destinations Weeding Bells, Vancouver Lifestyles, Vines. También se han



hecho sorteos de navidad y fin de afo, con la asistencia de representantes de
ventas de los TTOO, y cada TTOO por separado.

» Premios en concursos en Roadshow, en las diferentes ciudades de Canada para
los principales TTOO.

» Premios en programas de participacion acerca del destino Cayos de Villa Clara.
Ofertas especiales que hacen los hoteles que se promocionan en agencias de
viajes como reduccién de tarifas, nifios gratis, noches gratis; los anuncios corren a
cuenta de cada uno de los operadores en revistas y prensa especializada, asi
como flyers, teletipos dirigidos a la red de venta minorista y en su propia pagina
web.

Relaciones Publicas:

> Aparicion de personalidades, donde el hotel sufraga todos los gastos y ademas
comunica en determinados mercados de la visita de la personalidad al hotel.

» Fam Trips: muchos de ellos se hacen para el mercado canadiense pero también
han estado dirigidos a mercados con potencialidades a corto, mediano y largo
plazo: Argentina, México, Rusia, y Suiza. Han estado dirigidos también a los
mejores vendedores de agencias de viajes y a los representantes de ventas locales
de los operadores, para dotarlos de conocimientos e informacion sobre el destino.
Se han realizado los siguientes Francorosso, Italia; Un Altro Sole, Italia;
Vacaciones Barcel6, Latinoamérica; Cuba Real Tours, Alemania. Patrocinio, donde
los hoteles patrocinan ediciones de revistas y la realizacion de eventos.

» Participacion en ferias turisticas, como la ITB de Berlin, WTM de Londres, BIT de
Milan, Fitur Madrid, Feria de Promocion de Dubill, Bolsa de Turismo de Moscu.

Venta personal:

Fuerte inversion por parte de los hoteles en la confeccion de manuales de ventas (folleto
heavy) que contienen informacién detallada sobre los hoteles; sueltos promocionales y el
tradicional folleto light que se utiliza fundamentalmente en los estantes de cross-selling en
los hoteles. También se realizan los acuerdos de comarketing que incluye la publicacion
de los hoteles en las diferentes ediciones de los catalogos de los operadores (Transat
Holidays, TMR, ACV).

Anadlisis del Entorno Competitivo o microentorno del hotel “Melia Las Dunas”

En lo que respecta al analisis del entorno especifico se trabajé sobre el modelo de las
cinco fuerzas de la competencia de Michael Porter (Porter, 1985) teniendo en cuenta la
utilidad y adaptabilidad del mismo en las condiciones concretas del objeto de estudio.
Clientes



El cliente principal del hotel “Melia Las Dunas” es el mercado canadiense, ubicado en
América del Norte, constituyendo el principal emisor. La demanda actual de sus
necesidades como consumidor turistico esta dada por los cambios climaticos, dado que
por lo general dichos clientes viajan buscando las temperaturas calidas de Cuba, la
cercania y la diferenciacion de los precios, ademas de otros atributos con que cuenta el
producto turistico comercializado en relacion a otros destinos internacionales. Por otra
parte, el turismo nacional ha tomado auge en el ultimo afio y el hotel “Melia Las Dunas”
constituye el que mayor numero de clientes nacionales recibe, en el destino turistico
“Cayos de Villa Clara”, dado las caracteristicas particulares del mismo y la diversidad de
los servicios que brinda.

Principales proveedores

Los principales proveedores del hotel “Melia Las Dunas”, de acuerdo a los niveles de
ventas son, AT Comercial, ITH y Locarinos y D’ Leones, ofertandole los suministros que
necesita y brindando una gran diversidad de productos como son alimentos, material de
oficina, utensilios para la prestacion de servicios, productos de higiene y limpieza, entre
otros. Ademas los proveedores Bucanero S.A, Habana Club, la Empresa de la Pesca,
entre otros.

Competidores potenciales

La puesta en marcha del proyecto “Mega hotel Barcel6 Cayo Santa Maria” (2740
habitaciones), formado por cinco unidades individuales de negocio, las cuales estan
constituidas por dos zonas habitacionales en explotacion (Matanzas y Trinidad) y el
pueblo hotelero de Gaviota S.A, el cual cuenta con una serie de instalaciones prestadoras
de servicios como lo son: SPA, bolera, tiendas, coppelia, discoteca, restaurantes
especializados (Italiano, Japonés, Casa del queso entre otros), asi como la apertura de
otras dos zonas habitacionales (Remedios y Santiago) prevista para el venidero
diciembre, constituyen un competidor potencial para el hotel “Melia Las Dunas” dado que
se encuentra ubicado en una zona muy cercana al mismo y la oferta de un producto
turistico de sol y playa plus, integrado a la variedad de servicios que brinda el pueblo
hotelero, lo convierten en una excelente oportunidad para los actuales clientes y
mercados que visitan el hotel.

Competidores reales

Los competidores del hotel “Melia Las Dunas” (MLD) se enmarcan en las ocho regiones
principales de desarrollo turistico, en especifico las organizaciones vinculadas al turismo
internacional, fundamentalmente las que corresponden a Cubanacan, Casas de Renta,

hoteles Sol Melia (Gaviota), hoteles Barcelé (Gaviota) y Occidental resorts (hoteles



occidental) (Gaviota), dado que cuentan con avanzado desarrollo en la actividad hotelera
y extrahotelera, con una imagen y sello distintivo a nivel internacional en cuanto a la
calidad del producto turistico ofertado y los servicios que brinda, caracterizado por la
diversidad y la especializacion que constituyen puntos invulnerables en la competencia
nacional.

Estructura del Plan de Marketing del Hotel Melia La s Dunas

Lo abordado en el presente epigrafe solo abarca el procedimiento metodoldgico para el
disefio del proceso, que de hecho constituye las directrices de la Corporacion Sol Melia
para cada uno de sus hoteles. El Plan de Marketing que elaboré el Hotel Melia “Las
Dunas” no se encuentra descrito en la investigacion, por una cuestiéon de politica de
proteccion y seguridad de las estrategias empresariales del Hotel.

Procedimientos y estandares:

1. Revision del cumplimiento de objetivos del plan anterior

Se realiza un andlisis del estado de cumplimiento de los objetivos planteados en el plan
anterior, especificando los que han sido cumplidos, los que quedaron por debajo de lo
planificado y las causas fundamentales que motivaron este incumplimiento.

Se valorara aquellos que deberan permanecer en el nuevo plan, cuales deben ser
modificados y cuéles eliminados.

2. Anadlisis corporativo entorno externo

Se analizara el informe de la situacion enviado por la direccion de MK y se utilizara como
complemento para el analisis de la situacion externa que haga el hotel.

3. Analisis situacion del Polo:

Se tendrdn en cuenta varios aspectos relacionados con: ofertas, estancias, ingresos por
habitacidn, precio medio en el polo, entre otros aspectos.

4. Andlisis de la Competencia:

Para el andlisis de la competencia se debera tener en cuenta un resumen de los Hoteles
identificando ubicacién, administracién, No. Habitaciones, categoria, puntos fuertes y
débiles y las estrategias utilizadas.

5. Andlisis de los Intermediarios:

Se considerara el comportamiento de de las Agencias y TTOO en el Hotel, teniendo en
cuenta sus producciones, cumplimientos de cupos entre otros aspectos.

6. Andlisis situacion interna del Hotel:

Para el analisis interno del Hotel se tomaran en cuenta los mismos aspectos que se
analizan en el andlisis de la situacién del polo.

Al igual que para la competencia se tomaran en cuenta los puntos fuertes y débiles.



7. Analisis DAFO
Para realizar el analisis DAFO se concretaran en una tabla resumen, la evaluacion de los
puntos fuertes y débiles del Hotel (competencia o capacidad para generar y sostener sus
ventajas competitivas) con las amenazas y oportunidades externas.
Se establecera un gréafico que recoja las posibles estrategias a adoptar. Este grafico se
lleva a cabo a partir de la elaboracién de una matriz de 2X2 que recoge la formulacion de
estas estrategias mas convenientes.
En esta matriz DAFO por columnas se establece el andlisis del entorno (12 columna:
Amenazas, 22 columna: Oportunidades) y por filas el diagnostico de la empresa (12 fila:
Puntos fuertes, 22 fila: Puntos débiles).
EL desarrollo practico de la Matriz de realiza a partir de la seleccién de los cuadrantes que
mejor reflejen la situacion actual del Hotel y de esta manera se listaran un grupo de
estrategias seleccionando aquellas que puedan tener mayor impacto.
A partir de las estrategias seleccionadas se defini  ran los objetivos.
8. Definicion de objetivos de MK:
En este aspecto de tendran en cuenta los elementos anteriores y se disefiaran objetivos
de marketing como los siguientes:

» Objetivos globales, de ocupacion y precio medio

» Objetivos de mercado

» Objetivos de segmentacion
9. Definicion de estrategias de marketing mix:
Las estrategias considerar estaran relacionadas con:

» Definicién de productos

» Programas de comunicacion

» Canales de distribucion
VALORACION DE LA GESTION COMERCIAL DEL HOTEL MELIA LAS DUNAS
Valoracion de la Gestion Comercial del Hotel Melia ~ Dunas
A partir de la caracterizacion del hotel y de su actividad de marketing, del analisis externo
e interno se puede llegar a valorar la gestion de marketing que realiza, en este sentido se
puede sefnalar:
Aspectos Positivos

1. La existencia de una planificacion de marketing anual que da cumplimiento a las

estrategias y objetivos definidos como parte de la gestion comercial en la

planificacion estratégica del hotel.



2. La filosofia empresarial apoya la necesidad e importancia de planificar las acciones
de marketing.

3. Se llevan a cabo estudios de mercado, que permiten la segmentacion, lo cual
permite el enriquecimiento de los productos del hotel sobre bases sélidas en su
adecuada orientacion a cada segmento de mercado.

4. Con respecto a las acciones de comunicacion una parte corre por el grupo
hotelero Gaviota, pero el mayor peso es por parte del propio hotel, realizando
acciones comerciales para cada instrumento de la variable comunicacion, siendo
las que se realizan con mayor frecuencia los Fam Trip, contribucién en los
brochures y participacién en ferias. Ademas es valido destacar que la instalacion
dedica de sus ventas un determinado por ciento a los gastos de comunicacion en el
caso especifico del hotel objeto de estudio se debe destacar que esta bien
posicionado en el mercado lo que se permite altos por cientos de ocupacion
durante todo el afio.

5. Se sefala ademas el papel desempefiado por el especialista comercial, apoyado
en la motivacion y la calidad de la relacion con los subordinados, existiendo un alto
sentido de pertenencia y compromiso.

Aspectos Negativos

1. Las decisiones relacionadas con los precios son tomadas centralmente por el
grupo, por politica del pais, por lo que el hotel tiene poco poder de accion sobre
ellos, aunque el hotel puede establecer aquellos precios referidos a las
contrataciones con las firmas nacionales e igualmente deben ser aprobados por la
casa matriz.

2. Existencia de proveedores unicos para los distintos productos que demanda el
hotel.

3. Estos dos aspectos se consideran un tanto alejados de la operacion del hotel y por
tanto de la Direccion de Ventas. Revertir esta situacion depende esencialmente de
las politicas y flexibilidades que sean adoptadas nacionalmente. En el caso de los
proveedores al turismo se esperan significativos cambios contemplados en los
lineamientos de la politica econdmica del pais. Los mismos se refieren a la
posibilidad de que los productores privados formen parte de la lista de
suministradores al sector. De esta forma se lograra fomentar la competencia entre
los distintos proveedores y por consiguiente un incremento de la calidad de la

oferta.



4. Los cupos contratados con las principales agencias receptivas en el envio de
clientes al hotel generalmente no cubren la linealidad de la ocupacion e incumplen
en muchas ocasiones la cifra contratada, afectando el por ciento de ocupacion del
hotel.

5. Para contrarrestar esta situacion se considera necesario establecer una clausula
en los contratos con los diferentes TT.0O.; la cual debe estipular el pago de una
indemnizacién por incumplimiento de los cupos contratados.

Valoracion de los aspectos generales del Plan de M arketing del Hotel Melia Las
Dunas

Destacar, que se toma como premisa que el procedimiento empleado por el hotel para la
realizacion del Plan de Marketing cumple a nuestra consideracion con un grupo de
principios que le dan valia a su aplicacion, son ellos:

» Adaptabilidad: Facilita de forma permanente la capacidad de reajuste a
condiciones concretas, ante los cambios del entorno, tanto internos como externos.

» Mejoramiento permanente: El enfoque del mejoramiento en todo momento es el
resultado de la sucesion efectiva de cambios cuantitativos a cualitativos desde la
administracion diaria a la estrategia, fundamentado en el aprendizaje mediante la
accion, con la participacion de todos los implicados en el enfoque al cliente y el
estimulo al compromiso.

» Renovacion: EIl diagnoéstico permanente, permite el mejoramiento continuo del
procedimiento, dirigido en su aplicacion al perfeccionamiento de la gestion.

> Flexibilidad: Determinada por la disponibilidad de la informacion que se requiere
para ser aplicable.

» Continuidad: EIl procedimiento es fruto del estudio de diversos procedimientos
relacionados con la P.E.

» Concepcibn holistica y sistémica:  Porque todo el procedimiento tiene incidencia
sobre el conjunto de instituciones que componen las actividades que realiza la
entidad a la cual se le aplique, actuando, para estos efectos como un sistema.

Teniendo presente que el Plan de Marketing que elaboro el Hotel Melia “Las Dunas” no
estd a nuestro alcance, pero que se pudo conseguir la estructura del mismo a nivel de
cadena y que se hace referencia ademas en el cuerpo del trabajo a datos comerciales
gue permitieron realizar un esbozo de la actividad de comercializacion que actualmente se
realiza en el hotel Dunas, hemos efectuado una discreta valoracion del Plan de Marketing

de la instalacion.
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Han establecido los principales productos que desean consolidar en los diferentes
mercados con los que operan:
Canada e Inglaterra: Bodas, Lunas de Miel y Aniversario.

Espafa: Modalidad de Combinados.

Francia, Alemania e Italia: Circuitos e Incentivos.

Mercados a incorporar: Cono Sur

Mercados potenciales: Rusia y Estados Unidos.
La direccién se centra en atender las necesidades y deseos de mercados bien
definidos, escogidos para conseguir los objetivos de crecimiento y rentabilidad del
hotel a largo plazo.
También en su estrategia de mercadotecnia se proyectan hacia el MIX de
Marketing, estableciéndose politicas para las 4 variables.
Establecen los precios sobre la base de los costos operacionales, el margen de
beneficio de la operacion y los precios del mercado. Por tanto se definen partiendo
de las condiciones de la oferta- demanda y del riesgo-beneficio que se apruebe
para la operacion.
También esta instalacion desarrolla varias acciones publicitarias estimulando las
ventas para lograr un buen posicionamiento en los mercados emisores.
En su plan estratégico se encaminan para que el beneficio de la operacion cubra
los costos de la asistencia con margen suficiente de beneficio.
Es muy bueno el conocimiento de la direccion sobre el potencial de ventas y
rentabilidad de los diferentes segmentos de mercado, clientes, territorios, productos
y canales.
El plan se realiza anualmente.
La entidad desarrolla una vision sistematica de marketing, reconociendo las
fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades generadas para el hotel por los
cambios de cualquier parte del sistema.

Ademas ha identificado los puntos fuertes y débiles de sus competidores.

CONCLUSIONES

Al finalizar la presente investigacion se arribaron a las siguientes conclusiones:

1.

2.

El marketing es un conjunto de actividades que tiene como fin la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores y que las empresas alcancen la maxima eficacia
y satisfaccion, considerado como una herramienta de gestion adecuada para dirigir
los esfuerzos de la entidad hacia el logro eficiente de los objetivos propuestos.

El andlisis que se realizd sobre la gestiéon comercial del hotel, permitié conocer que



el mismo utiliza la técnica y filosofia del marketing para garantizar su eficiencia,
eficacia, rentabilidad y competitividad hoy dia, que trabaja segun la identificacion
de sus fortalezas y debilidades, amenazas y oportunidades(DAFO) y ademas
segmenta sus mercados y desarrolla ofertas y planes de marketing para los
diferentes segmentos de mercado, empleando como un elemento satisfactorio el
Mix de Marketing dentro de su plan estratégico de mercadotecnia, llevando a cabo
acciones especificas al respecto.

RECOMENDACIONES
1. Se considera necesario que el resto de los hoteles del destino Cayos de Villa Clara
analice y ponga en practica aquellos elementos de la estrategia de marketing del
hotel Melid Las Dunas que se adecuen a su operacion; con la finalidad de elevar
los indices de ocupacion y de satisfaccion de cliente.
2. El hotel debe abogar por la descentralizacidon de sus operaciones; basando sus

exigencias en el reconocimiento de su excelente desempefio en la labor comercial.
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