Revista Ciencias Holguin ~ Vol. 32 Num. 1 (2026)

Procedimiento para disefiar estrategias comerciales para parques turisticos naturales /
Procedure for designing commercial strategies for natural tourist parks.

Geydis Driggs Rodriguez, https://orcid.org/0009-0008-6652-1112, geydis810416@gmail.com
Madelin Proenza Gonzalez https://orcid.org/0009-0008-4201-1986, mproenzag@uho.edu.cu
Rosa Isidora Palao Fuentes https://orcid.org/0000-0003-0179-1249, rpalao@uho.edu.cu
Nolberto Cruz Aguilera https://orcid.org/0000-0003-1881-4953, ncruza@uho.edu.cu
Francisco Javier Varona Silva https://orcid.org/0000-0003-1474-5874, fvarona@uho.edu.cu

Institucién de los autores

Departamento de Turismo, Universidad de Holguin, Cuba.

Resumen

La gestion de la comercializacion de los destinos turisticos es de gran relevancia para satisfacer las
demandas crecientes de sus clientes, donde, los Parques Turisticos Naturales constituyen una
alternativa para contribuir con la diversificacion de la oferta y a la vez mantener los ingresos planificados.
En concordancia con lo anterior, la investigacion se orienta a elaborar un procedimiento para disefiar
estrategias comerciales mediante la colaboracién entre los diferentes actores que favorezca la
comercializacion del parque turistico natural Cristébal Coldn, el incremento de los flujos turisticos y la
satisfaccion de sus clientes con los productos y servicios ofertados. Para su desarrollo se emplearon
métodos tedricos y empiricos, los cuales contribuyeron con la fundamentacién tedrica, la identificacion
de las probleméaticas que atentan contra el éxito de la comercializacion y la propuesta de solucién a
estas problematicas.

Palabras clave: procedimiento, estrategias comerciales, parques turisticos naturales, gestion comercial,
destino Holguin

Abstract

Effective destination marketing management is of particular importance in meeting the growing demands
of visitors. Natural Tourist Parks represent a viable alternative for diversifying tourism offerings while
simultaneously sustaining planned revenue levels. In line with these considerations, the present study
aims to propose a procedure to design marketing strategies through collaboration among different
stakeholders to enhance the commercialization of the Cristdbal Col6on Natural Tourist Park, increase
tourist flows, and improve visitor satisfaction with the products and services offered. The research
employed both theoretical and empirical methods, which contributed to the theoretical framework, the
identification of challenges hindering successful commercialization, and the formulation of solutions to
address these issues.
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Introduccion

El turismo es un fenémeno global con un impacto social, cultural y econdmico significativo. A lo largo de
los afios, ha experimentado un crecimiento constante, impulsando la economia mundial, la generacion
de empleo, el comercio internacional de servicios y las exportaciones, ademas, fortalece los lazos entre
naciones, siempre y cuando se gestione de manera responsable. En respuesta a esta evolucion, se ha
incrementado la competitividad turistica, por lo que resulta fundamental que las empresas del sector,
tanto en el ambito hotelero como extrahotelero, gestionen eficazmente sus procesos comerciales
(Montalvan & Campues, 2024).

Los viajeros estan en constante evolucion, cambiando sus habitos de viaje y haciendo que el proceso
de compra sea mas complejo y sofisticado. Los consumidores actuales planifican sus viajes de manera
individual, disefiando sus propias rutas, sin embargo, el marketing de las empresas turisticas resulta
fundamental para construir una imagen de marca positiva e impulsar la lealtad del cliente. Por lo que,
resulta totalmente necesario que los profesionales del marketing sean conscientes de estos cambios y
adapten sus estrategias para tener éxito en el entorno dinamico actual (Roche, 2022).

Desarrollar una buena comercializacion no es casual, es el fruto y el resultado de una adecuada gestion,
empleando diversas herramientas y técnicas de Ultima generacion. Teniendo en cuenta lo antes
expuesto se coincide con lo planteado por Kotler, (2021) citado por Reyna Sariol, (2025), quien
manifiesta que la comercializacion se convierte en ciencia y arte, donde los gestores se esfuerzan para
encontrar nuevas soluciones creativas a los desafios cada vez mas complejos del cambiante entorno
del presente siglo.

El marketing en el presente siglo se materializa en el contexto de tres grandes desafios: brecha
generacional, polarizacion de la prosperidad y brecha digital. Es la primera vez en la historia que cinco
generaciones que viven juntas en la tierra tienen actitudes, preferencias y comportamientos
contrastantes. Los Baby Boomers y la Generacion X segun Kotler, (2021) citado por Reyna Sariol (2025)
aln ocupan la mayoria de las posiciones de liderazgo en las empresas y el poder adquisitivo relativo
mas alto. Pero las Generaciones Y y Z conocedoras de lo digital ahora forman la fuerza laboral, asi como
los mercados de consumidores mas grandes. La desconexidn entre los ejecutivos corporativos de mayor
edad que toman la mayoria de las decisiones y sus gerentes y clientes mas jovenes resultara ser un
obstaculo importante.

En este sentido Reyna Sariol, (2025) plantea que, con lo que coinciden los autores del presente articulo,
el disefio de estrategias para la comercializacion de entidades turisticas resulta vital, pues su
implementacion permite el logro de sus objetivos y metas de una forma més sencilla, el aprovechamiento
de nuevas oportunidades de negocio y la prevision de los riesgos futuros. Ademas, posibilitan un mayor

nivel de cobertura de los productos, un incentivo de las ventas y la captacion de mayores niumeros de

Este documento posee una licencia Creative Commons Reconocimiento - No Comercial 4.0 Internacional m



https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/

Revista Ciencias Holguin ~ Vol. 32 Num. 1 (2026)

clientes.

Se puede concluir que las estrategias de comercializacion representan la via por la cual las empresas de
negocios pretenden alcanzar sus objetivos de marketing y estas comprenden los principios generales a
través de los cuales la direccion espera alcanzar sus objetivos en un mercado concreto a través de
decisiones bésicas como inversidn en marketing, el marketing mix y la distribucion del gasto de
marketing.

Materiales y métodos

Para sustentar la investigacion se emplea una metodologia mixta, al combinar métodos tanto del nivel
tedrico como del nivel empirico, los cuales permitieron procesar y depurar la informacién obtenida de la
revision de la literatura especializada sobre gestién comercial y disefio de estrategias en el turismo,
formular la idea central de la investigacién, fundamentar el marco referencial, relacionar antecedentes
con la realidad local y estructurar el problema de investigacion desde una perspectiva integral.

Para validar la propuesta metodoldgica se recurri6 al criterio de especialistas, aplicando la técnica Delphi
a un panel intencional de siete expertos del parque (todos con estudios universitarios y amplia
experiencia). A través de cuestionarios enviados a estos especialistas se evalud la pertinencia del
procedimiento. En una fase previa, se les envio un cuestionario de filtrado para determinar su coeficiente
de competencia (Kc = 0.8) en temas de gestion comercial, seleccionandose finalmente a los siete
profesionales (dos doctores, varios master y licenciados) que cumplieron ese criterio. Las encuestas a
los especialistas recogieron la valoracién de criterios de disefio y arrojaron que el 85.7 % de las
respuestas fueron “Muy adecuado” y 14.3 % “Bastante adecuado”, lo que validé su pertinencia.

La muestra utilizada fue de caracter no probabilistico (intencional). En la fase de disefio participé un
equipo de trabajo multidisciplinario conformado por nueve miembros con formacién universitaria —
incluyendo profesores, especialistas comerciales y guias turisticos— seleccionados por sus
conocimientos en la gestiébn comercial. Para el muestreo de especialistas (criterio de expertos) se
seleccionaron intencionalmente a siete profesionales del parque, tomando en cuenta su nivel de
competencia. Ademas, se considerd a los trabajadores y directivos de la entidad, logrando integrar voces
clave del entorno: gestores, operarios, comunidad local, turistas y expertos, cubriendo asi multiples
actores relevantes para la comercializacion del parque.

Para el procesamiento de datos se emplearon métodos estadisticos descriptivos. Se calcularon medidas
de tendencia central (medias) y de dispersion para los resultados cuantitativos extraidos de las
encuestas de visitantes y expertos, evaluando la efectividad de las propuestas. También se utilizo el
coeficiente de concordancia de Kendall para determinar el nivel de acuerdo entre los especialistas
(Delphi). Adicionalmente, se realizé un estudio bibliométrico para caracterizar el estado del arte

cientifico. Este estudio involucrd busquedas en las bases de datos WoS y SCOPUS (periodo 2020—-
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2025) con términos especificos (“sales management”, “marketing strategies”, “tourism”, “protected area”,
‘commercialization”, “national park”).

Se recopilaron un total de 788 palabras clave en SCOPUS y 564 en WoS, fueron corregidas y
normalizadas. Los registros resultantes se filtraron por areas tematicas (Turismo, Administracion,
Economia) y se exportaron para analisis en Excel y el software VOSviewer, con éste se construyeron
mapas de co-ocurrencia de palabras clave, seleccionando los términos de mayor ocurrencia para
visualizar las tendencias investigativas. La estadistica descriptiva también se aplicé a los datos
bibliométricos (conteos de publicaciones, citas, coocurrencias) para interpretar la evolucion tematica y
los principales ejes de investigacion relacionados con la comercializacién en parques naturales como se
evidencia en la figura 1.

Figura 1. Ejes de investigacion relacionados con la comercializacién en parques naturales
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Fuente. Elaboracion propia

Resultados

Se propuso un procedimiento para disefiar estrategias comerciales mediante la colaboracién entre los
diferentes actores para favorecer la comercializacion del parque turistico natural Cristébal Col6n, el
incremento de los flujos turisticos y la satisfaccion de sus clientes con los productos y servicios ofertados,
con el objetivo de brindar una herramienta que favorezca el disefio de estrategias comerciales para
pargues turisticos naturales. Se estructura en cuatro (4) etapas y doce (12) pasos, en cada una de las
etapas se declara el objetivo general, los pasos, acciones y posibles técnicas a emplear en los casos

gue se considerd necesario en la ejecucion del procedimiento.
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Figura 2. Procedimiento para disefar estrategias comerciales para parques turisticos naturales
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Esta fase tiene el objetivo de preparar todas las condiciones organizativas necesarias para el adecuado
desarrollo de la investigacion.
Paso 1. Constituciéon del equipo de trabajo, integrado por expertos (directivos, especialistas,

trabajadores con experiencia en la actividad. Se recomienda seleccionar entre 7 y 15 especialistas
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quienes se encargaran de recopilar y analizar la informacion existente sobre la comercializacion de los
productos del parque y que sean capaces de utilizar sus conocimientos y experiencias para contribuir
con la implementacion de las nuevas estrategias comerciales. Es recomendable nombrar un
coordinador, que sea responsable de motivar al equipo y a la vez minimizar las resistencias al cambio
gue pudieran surgir.
Paso 2. Capacitacion del equipo de trabajo
La capacitacién debe estar centrada en proporcionar una actualizacion profesional de los especialistas,
de acuerdo con los afios de experiencia en la actividad turistica y a tono con el desarrollo del entorno
objeto de la investigacién. Se le ofrecera una preparacién en las técnicas, métodos y herramientas a
emplear en la aplicacién del procedimiento.
Paso 3. Involucramiento de todo el personal (directivos-trabajadores-consejo de zona).
Para cumplir con el éxito de este paso se debe lograr que todo el personal de la entidad y de la zona
donde se encuentra enclavado el parque se sienta comprometido con el desarrollo de la investigacion
por la importancia que reviste para todos. Se recomienda realizar sesiones de trabajo tanto con
directivos, trabajadores y representantes del consejo de zona.
Etapa Il. Diagndéstico estratégico
En esta fase se identificaran los problemas asociados a la comercializacion de los productos del parque
y las oportunidades de accién.
Paso 4. Diagndstico externo
Se parte de analizar los elementos mas significativos que proporcionan informacion sobre la situacion
actual de la comercializacion de la entidad. Se recomienda describir las variables del macro entorno
mas representativas para la organizacion (fuerzas politico-legales, econémicas, tecnolégicas, sociales,
medioambientales). Por otro lado, también ha que describir las variables del micro entorno mas
importantes para la organizacién (analisis de la competencia, proveedores y mercados).
Ademas se realiza una revision del producto/ servicio, se muestran los precios por periodos, la
distribuciéon, donde se describen las tendencias actuales y el desarrollo de las ventas en los principales
canales de distribucién y en la promocién se valoran las herramientas utilizadas y la efectividad de los
métodos para promocionar el producto). Para ello se sugieren emplear como herramientas las
siguientes:

v -Entrevistas y recopilacion de informacién: Identificar los principales factores externos e internos
gue influyan en el desarrollo de la entidad (amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas).

v -Confeccionar la matriz DAFO a través de las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades

v' -Andlisis de datos y entrevistas.

Paso 5. Diagndstico interno

€]
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La elaboracion del informe con los datos recogidos permite mostrar los resultados del trabajo
desempefiado por el grupo de trabajo designado y a la vez contribuira al mejor entendimiento del estado
actual de la entidad, pues expondrd con claridad cada aspecto asociado a las variables de la
comercializacién y facilitara la toma de decisiones de directivos, los que a su vez deberan informar y
retroalimentar al organismo superior. El informe final del diagnéstico debe ser presentado a los
trabajadores de forma que se actualicen en cuanto a los principales problemas detectados y las acciones
gue daran tratamiento a los mismos.

Paso 6. Resumen del diagndstico

Como parte del resumen se recomienda analizar la matriz DAFO y ubicar en que cuadrante se
encuentra ubicado el parque, para a partir de ahi determinar qué tipo estrategia se debe adoptar.
Etapa lll. Planificacién

Su objetivo consiste en disefiar las estrategias comerciales en funcién de los problemas identificados en
el diagndstico.

Paso 7. Definicion de objetivos comerciales

Se deben declarar los objetivos que la organizacion prevé lograr durante el término establecido y
considerar los problemas que pudieran afectar el cumplimiento de dichos objetivos.

La formulacion de los objetivos constituye un paso importante en la formulacion de la estrategia de
comercializacién, pues determinan los resultados a largo plazo que pretende alcanzar la organizacion.
Los objetivos se determinan por el tipo de estructura, las relaciones con el mercado, la eficiencia, la
rentabilidad, la calidad, la imagen, el crecimiento y la satisfaccion del personal.

Se recomienda emplear como herramientas: Entrevista a directivos y redaccion de los objetivos.
Trabajo en equipo para la elaboracion de las estrategias.

Ademas, para el disefio de las estrategias, se deben preparar para alcanzar los objetivos propuestos
y proyectar las acciones que permita implementar las estrategias y que responda a las siguientes
preguntas:

» ¢ Qué se hard?,

» ¢Cuando se hara?,

» ¢ Quién es el responsable o los responsables para hacerlo?

Paso 8. Generacion y seleccion de estrategias

Las estrategias generadas seran presentadas al consejo de direccion y una vez seleccionadas deben
ser aprobadas por la mayoria, las que deben estar encaminadas al logro de los objetivos que se
aprueben.

Paso 9. Elaboracion de acciones comerciales

Las acciones comerciales contribuiran con la implementacién de las estrategias comerciales del
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parque. Para ello se recomienda emplear una matriz donde se incluyan las estrategias, acciones,
responsables, aseguramientos y fecha de cumplimiento.

Mecanismos de Control.

Es fundamental llevar un control estricto de las estrategias comerciales para evaluar si se estan
alcanzando las metas establecidas, este control se basa en analizar los resultados obtenidos y al
identificar diferencias entre lo planeado y lo logrado, establecer las correcciones necesarias para eliminar
las causas de cualquier problema. Para esto, se necesita un sistema de control que incluya las siguientes
acciones:

v' Control de indicadores claves: se monitorean continuamente los principales indicadores
comerciales, como clientes atendidos, total de pax vendidos, satisfaccion del cliente, las ventas totales
y los indicadores financieros, como los ingresos totales y la rentabilidad.

v/ Control estratégico: se evalla en cada temporada si las estrategias comerciales del parque se
estdn adaptando a las condiciones cambiantes del mercado y se analiza su efectividad a través de
auditorias de marketing.

v' Evaluacién trimestral: cada tres meses, se revisa si las acciones planificadas se estan
cumpliendo y si se estan alcanzando los objetivos. Se analizan los resultados, para ello la direccién
comercial identifica cualquier desviacion de las acciones para tomar medidas correctivas. Esto podria
implicar cambios en la forma en que se gestionan los objetivos y las estrategias.

v/ Seguimiento riguroso de las acciones de comercializacion para verificar si estas se estan
ejecutando segun lo previsto.

Etapa IV. Implementacién-Control y Mejora

En esta fase se desarrollan las acciones programadas para contribuir a la ejecucién de las estrategias,
se controla su cumplimiento y se reajustan, tomando las decisiones que correspondan.

Paso 10. Implementacién de las estrategias y evaluacion de su puesta en marcha

Es necesario que todo el personal que labora en la organizacion conozca que en correspondencia con
el compromiso que este adquiera con el proceso de ejecucion de las estrategias seran los resultados
obtenidos, por lo que su contribucién debe ser palpable a través de la participacion, disposicién para el
cambio, asignacion de recursos, comunicacion interna, seguimiento del proceso y adopcion de acciones
para alcanzar los propdsitos. Debe establecerse el compromiso y la responsabilidad de cada trabajador
y de la direccion.

Paso 11. Validacion de la efectividad de la implementacion de estrategias y acciones

El equipo de trabajo se convierte en el impulsor del establecimiento del proceso, debe coordinar todas
las actividades a realizar. EI Consejo de Direccion, asi como los jefes intermedios ejecutan el programa

de gestion en funcién de los problemas identificados en cada fase. El equipo de trabajo es el encargado
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de controlar sisteméticamente las acciones del programa, de informar al Consejo de Direccién sobre
incumplimientos y atrasos y realizar los ajustes en correspondencia a los cambios del entorno.
Los resultados alcanzados se evaluan a través de:

v" Auditorias y revisiones por el Consejo de Direccién en las que se analizan los problemas
existentes. Una vez realizada cada revision por la direccion se elabora el informe de resultados, donde
se muestran las deficiencias que se presentan en el proceso de la gestion comercial y las acciones de
mejora propuestas.

v Chequeo del resultado obtenido en el control de cada indicador propuesto y determinar la
efectividad del proceso de gestién comercial.

Paso 12. Correccidn, ajuste y proyeccion de acciones de mejora continua

Para logra llevar a cabo este paso es necesario elaborar la informacion acerca de los resultados
obtenidos en la gestiébn comercial y seleccionar el canal de comunicacion a utilizar; comunicar al
organismo superior, los objetivos y metas y los resultados de su aplicacion; recibir, documentar y
responder a las comunicaciones de las organizaciones del entorno; comunicar ademas las debilidades
y los logros alcanzados, para establecer el compromiso de los implicados en la obtencién de mejores
resultados en el nuevo ciclo de implantacion. Ademas de elaborar un informe de las decisiones tomadas
para reorientar los objetivos y metas de la organizacién en correspondencia con los resultados
obtenidos.

Valoracién de la pertinencia del procedimiento para el disefio de estrategias comerciales para
parques turisticos naturales

Con el objetivo de evaluar la pertinencia del procedimiento para el disefio de estrategias comerciales
para el parque turistico natural Cristébal Col6n se empleé el Criterio de Especialistas. Para ello se tuvo
como referencia la NC 49: 1981 C. Calidad. Métodos de expertos, la cual establece que la cantidad de
expertos depende de la complejidad y las caracteristicas del trabajo a realizar. El grupo de expertos
debe estar entre 7 y 15 para mantener un nivel de confianza y calificacion elevado. (Riquenes Gainza,
2020). Para la seleccién del grupo de especialistas se establecieron los siguientes requisitos generales:
v'Interés en participar en el estudio. El personal experto debe estar de antemano motivado a participar
y a ofrecer sus criterios sin prejuicios de ninguna indole,

v" Poseer una formacion de tipo empresarial en general, sin importar las especializaciones

v' Competencia profesional, deben poseer un nivel de formacién superior y estar relacionados, en
alguna medida, con las teorias y conceptos sobre los que se fundamenta el problema abordado,

v' Objetividad, ser profundo y objetivo en los andlisis y juicios aportados,

v" No estar comprometido con los resultados, de manera tal, que sus motivaciones e intereses

individuales no se superpongan con el problema abordado, evidenciando imparcialidad.
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Ademas de tener en cuenta los requisitos antes expuestos se sugiere aplicar encuestas para determinar
cuales serian los posibles especialistas a participar en la investigacion. Estas encuestas se deben enviar
a profesionales con dominio del tema objeto de investigacion con el fin de determinar el coeficiente de
competencia de estos en el tema relacionado con la gestion comercial y en particular el disefio de
estrategias comerciales para parques turisticos naturales.

Para corroborar la pertinencia del procedimiento para el disefio de estrategias comerciales en pargues

turisticos naturales, este fue enviado a siete especialistas los cuales evaluaron los criterios del disefio

del procedimiento, resultando significativo que el 85.7% de estos evalu6é de Muy Aceptable y el 14.3%

Bastante Aceptable la propuesta.

Conclusiones

A partir de la literatura especializada sobre gestion comercial y disefio de estrategias comerciales se

evidencié la relevancia de la comercializacion de parques turisticos naturales, donde es fundamental la

determinacion de las potencialidades del producto, para satisfacer las demandas cada vez mas
exigentes de los clientes, considerados elementos clave para disefiar estrategias, constatandose su
importancia.

Se elabord un procedimiento para disefiar estrategias comerciales para parques turisticos naturales,

corroborandose la pertinencia, importancia y posibilidades de implementacion del procedimiento a través

del criterio de especialistas.
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