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Resumen  

En un sector como el de la hostelería, cada vez más competitivo y dinámico, es imperativo que 

los hoteles adopten estrategias de marketing de vanguardia para mantener su ventaja 

competitiva. Elaborar un plan estratégico de marketing conlleva la realización de un 

procedimiento que parte desde el análisis de la situación actual de la entidad, definición de los 

objetivos estratégicos, hasta la planificación de acciones que sustenten las estrategias diseñadas. 

La presente investigación se desarrolla en el motel Punta Blanca, donde se identificó como una 

de las causas principales de los resultados comerciales desfavorables: la inexistencia de un 

procedimiento de planificación estratégica de marketing que permita alcanzar y cumplir con 

estos objetivos estratégicos.  Teniendo en cuenta esto se traza como objetivo general: aplicar un 

diagnóstico estratégico de marketing para el motel Punta Blanca, perteneciente a la Sucursal 

Islazul Varadero. El procedimiento seleccionado para el diagnóstico estratégico contiene un 

total de tres pasos, los cuales comprenden el análisis del macroentorno, microentorno y análisis 

interno de la instalación. Se observa que el motel Punta Blanca se encuentra en la etapa de 

introducción según el ciclo de vida del producto, sin embargo, posee amplios canales de ventas, 

tanto tradicionales como evolutivos. Este producto presenta una alta competencia dentro del 

destino Varadero.  Sin embargo, el análisis de la matriz DAFO arrojó que se encuentra en una 

posición maxi – maxi, por lo que se deben desplegar estrategias ofensivas.  

Palabras clave: diagnóstico estratégico, marketing, producto turístico.  

Abstract 

In an increasingly competitive and dynamic hospitality sector, it is imperative that hotels adopt 

cutting-edge marketing strategies to maintain their competitive edge. Developing a strategic 

marketing plan involves a process that begins with analyzing the entity's current situation, 

defining strategic objectives, and culminating in the planning of actions to support the designed 

strategies. This research was conducted at the Punta Blanca Motel, where the lack of a 

strategic marketing planning procedure to achieve these strategic objectives was identified as 

one of the main causes of unfavorable business results. Therefore, the general objective is to 

apply a strategic marketing diagnosis to the Punta Blanca Motel, part of the Islazul Varadero 

branch. This objective will serve as the basis for developing a strategic marketing plan for the 

entity. The selected procedure for the strategic diagnosis comprises three steps: macro-

environmental analysis, micro-environmental analysis, and internal analysis of the facility. It is 

observed that the Punta Blanca motel is in the introduction stage of the product life cycle; 

however, it has extensive sales channels, both traditional and evolving. This product faces 

intense competition within the Varadero destination. However, the SWOT analysis revealed that 

it is in a maxi-maxi position, therefore, offensive strategies should be implemented. 

Keywords: strategic diagnosis, marketing, tourism product. 
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Introducción 

A nivel internacional, el turismo contribuye sustancialmente al PIB y proporciona empleo e 

ingresos. Enriquece la vida cultural influyendo en actividades económicas como la gastronomía, 

las artes y la música, por lo que el sector es una fuente vital de ingresos y diversidad (González-

garcía et al., 2020).  

En Cuba, tras el auge de este sector como uno de los principales eslabones de la economía 

cubana, las principales organizaciones gubernamentales reconocen la necesidad de vincular al 

turismo como eje fundamental en el Modelo Económico y Social Cubano de Desarrollo 

Socialista.  Esto queda plasmado en los lineamientos 154, 155 y 156; en los cuales se reconoce 

la necesidad de perfeccionar la comercialización, calidad y comunicación de los productos 

turísticos (PCC, 2021).  

En un sector de la hostelería, cada vez más competitivo y dinámico, es imperativo que los 

hoteles adopten estrategias de marketing de vanguardia para mantener su ventaja competitiva 

(Bilgihan y Ricci, 2024). Las organizaciones deben definir una ruta de trabajo que les permita 

permanecer y crecer en el tiempo teniendo en cuenta su situación específica, sus oportunidades, 

objetivos y recursos, esto es lo que Kotler y Armstrong (2020) llaman la planeación estratégica 

integral de marketing, “el proceso de desarrollar y mantener una concordancia estratégica entre 

las metas y las capacidades de la organización” (Kotler, 2020) de manera que se puedan 

aprovechar las oportunidades que se presentan de los cambios constantes en los mercados. 

El Hotel Club Karey – Punta Blanca forma parte de la cartera de productos de la Sucursal 

Islazul Varadero. Dicha instalación, durante el año 2025, presentó dificultades en su 

comercialización, quedando suscrita este elemento en su banco de problemas. Teniendo en 

cuenta esto se determinaron por parte de la administración que una de las causas principales que 

ha traído consigo los resultados existentes es la inexistencia de un procedimiento de 

planificación estratégica de marketing que permita llegar a alcanzar y cumplir con estos 

objetivos estratégicos.  

Según (Kotler et al., 2011), (Monferrer Tirado, 2013), (Ruiz-Almeida et al., 2015), (Crespo 

Rodríguez, 2016), (Izurieta Rubira y Macías Vera, 2017), (Carmona Arrascue, 2019), (Cáceres 

et al., 2020), (Martínez Lobatón, 2023), (Benalcázar Santillán, 2024), (Leyva et al., 2025); para 

la realización del plan de marketing se hace necesario realizar un diagnóstico estratégico de la 

entidad, que comprenda un análisis  exhaustivo de la situación interna y externa; así como la 

descripción de la situación actual de marketing de la organización.   

Teniendo en cuenta esto se propone como objetivo general de investigación: Aplicar un 

diagnóstico estratégico de marketing para el motel Punta Blanca, perteneciente a la Sucursal 

Islazul Varadero. 
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Métodos 

Para el desarrollo de la investigación se emplean métodos del nivel teórico como el analítico-

sintético, el inductivo-deductivo, el método histórico-lógico y el dialéctico-materialista. Del 

nivel empírico, las entrevistas no estructuradas, la consulta a especialistas, la observación 

directa, y el trabajo en grupo. 

La investigación abarca dos espacios: el teórico y el práctico. En el ámbito teórico se desarrolla 

un análisis y valoración de la literatura nacional e internacional que permite la determinación 

del marco teórico que sustenta los fundamentos de los elementos vinculados al marketing, la 

hotelería y su aplicación en dicha actividad. El valor metodológico de la investigación está dado 

por la selección y aplicación de un procedimiento para el diagnóstico de marketing. En el orden 

práctico se propone sobre la base del procedimiento seleccionado un diagnóstico de marketing 

para el motel Punta Blanca, dotándolo de una herramienta de trabajo necesaria en los tiempos 

actuales para garantizar la correcta gestión comercial.  

El motel Punta Blanca forma parte del Complejo Club Karey – Punta Blanca y se encuentra 

ubicado en la avenida Kawama final, a 3 km del casco histórico de Varadero, limitado al este 

por el hotel Club Kawama y al oeste por el Complejo Hotelero Playa Caleta – Punta Arena, 

ambas instalaciones pertenecientes al Grupo Hotelero Gran Caribe. 

La planta hotelera de la instalación está compuesta por 21 habitaciones, 15 de ellas en formato 

estándar y 6 superiores con vista el mar. Dicha instalación se encuentra recién aperturada tras un 

año de inversión. Posee dos puntos de ventas abiertos: 

• Bar Lobby Punta Blanca, el cual mantiene un servicio de bebidas de 24 horas.  

• Snack – Bar Punta Blanca, el cual presta servicios de alimentos y bebidas en un horario 

de 8:30 am a 6:30 pm.  

La misión del hotel: Somos un hotel con un colectivo de trabajadores y cuadros, profesionales 

que trabajan porque la calidad sea el factor que prime en cada uno de los servicios que 

ofertamos, satisfaciendo las necesidades y exigencias de nuestros clientes, acorde a la gran 

variedad de segmentos de mercados que recibimos. Enfocados en brindar y administrar 

servicios hoteleros y gastronómicos opcionales con el propósito de satisfacer y superar las 

expectativas de nuestros clientes, tanto del mercado interno como del mercado internacional.  

Su Visión: Lograr que nuestro producto sea más competitivo, ofertando servicios caracterizados 

por su ambiente familiar, de respeto y profesionalidad; que exista correspondencia entre calidad 

de precios añadiendo constantemente valores que nos distingan sobre el resto de nuestro entorno 

y cumplir con los indicadores económicos comprometidos. 

Para el diagnóstico estratégico se selecciona el procedimiento de diagnóstico diseñado por 

(Leyva et al., 2025) debido a que resulta ser amplio en cuanto a los pasos que desarrolla; 

además de ser empleado en un producto turístico cubano.   
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De esta forma se define un procedimiento basado en tres pasos:  

Paso 1: Realización del Análisis Externo. 

• Análisis de factores PEST (Político, Económico, Social – Cultural y Tecnológico) 

• Análisis de la Competencia. (método de las cinco fuerzas de Porter). 

• Análisis del mercado.  

Paso 2: Realización del Análisis Interno.  

• Análisis de los principales indicadores comerciales. 

• Análisis del ciclo de vida del producto. 

• Análisis de los canales de distribución.  

Paso 3: Aplicación de la matriz DAFO por impactos cruzados.  

Este paso comprende la definición de las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades 

teniendo en cuenta los análisis externos e internos realizados. Posteriormente se aplica la matriz 

cruzada según la metodología propuesta por (Nogueira Rivera et al., 2024).  

 

Resultados y discusión  

Se realizó un análisis externo e interno teniendo en cuenta, para el primero, la influencia que 

ejercen los factores económicos, social, cultural, tecnológico y político en la operación del hotel 

objeto de estudio, así como el análisis del mercado, que incluye las tendencias de la oferta y la 

demanda turística en la zona; además del estudio de la competencia. En el caso del análisis 

interno realizado, se enfocó en los segmentos de mercado con los que opera la instalación, la 

fase del ciclo de vida del producto, los canales de distribución, y sus principales recursos 

humanos, materiales y financieros para el desarrollo de los procesos estratégicos, claves y de 

apoyo. 

1. Análisis externo 

A. Análisis del macroentorno  

Factor Económico 

Pese a los altos y crecientes niveles de incertidumbre global, marcados por la volatilidad de las 

políticas comerciales y los persistentes conflictos geopolíticos, la economía mundial creció en 

2024 a una tasa anual del 3,3 por ciento (OIT, 2025). En cuanto a los principales indicadores 

turísticos mundiales, se estima que las llegadas de turistas internacionales (visitantes que 

pernoctan) crecieron un 4 % en 2025. En el caso de América, registró un crecimiento del 1% el 

año 2025, con resultados dispares entre las subregiones (ONUTurismo, 2026).  

Cuba como destino turístico, al cierre del año 2025 mostró una disminución de turistas 

internaciones correspondiente a 392454 turistas respecto al año 2024, representando una 

disminución de 11,225,295.00 MCUP de los ingresos por este concepto respecto al año anterior. 
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Sin embargo, se observa un crecimiento de 147691 turistas físicos nacionales, representando a 

su vez, un aumento de 4,225,757.80 MCUP por este concepto; según (ONEI, 2026).   

Factor Político 

El entorno político de Cuba se encuentra en una situación compleja, donde Donald Trump, 

presidente de los Estados Unidos, sigue ejerciendo una fuerza hostil. Se han tomado medidas 

por parte del gobierno estadounidense que afectan la economía cubana entre las que se destacan: 

el aumento de las restricciones de viaje para recrudecer la prohibición de turismo desde los 

Estados Unidos a Cuba; el refuerzo del bloqueo; la prohibición del viaje individual autodirigido; 

así como la permanencia de la política de aislamiento hacia Cuba, incluyendo el embargo y la 

designación del país como Estado patrocinador del terrorismo. 

Sin embargo, el gobierno cubano realiza un gran esfuerzo para potenciar el desarrollo 

económico, político y social; lo cual se evidencia en los Lineamientos del VIII Congreso del 

Partido Comunista de Cuba y del Plan Nacional de Desarrollo Económico y Social hasta el 

2030.  

Factor Social 

Desde el triunfo de la Revolución la atención a los problemas sociales tuvo una alta prioridad en 

Cuba. Con este objetivo, todas las políticas contribuyen al bienestar y la prosperidad de los 

ciudadanos, conceptos indisolublemente relacionados con mejores y sostenibles condiciones de 

vida material y espiritual, el desarrollo de capacidades para una participación más plena y 

decisiva en la comunidad y el país, el enriquecimiento de los valores solidarios y el estímulo a 

la creatividad (PCC, 2021). Por otra parte, la Revolución cubana defiende el derecho de los 

pueblos a su soberanía y a su libre determinación y seguirá ofreciendo sus servicios a las demás 

naciones; llevando cultura, deporte, salud, educación; continuará construyendo una sociedad 

inclusiva, equitativa y sostenible, condiciones que constituyen uno de los atractivos 

fundamentales del destino Cuba de cara al mercado. 

Factor Tecnológico 

El gobierno cubano reconoce el importante papel que juega la tecnología para el desarrollo de 

un país. De esta manera, en la conceptualización del modelo económico y social cubano de 

desarrollo socialista propone impulsar la ciencia y el desarrollo de la tecnología y la innovación, 

de modo que desempeñen un papel principal en el incremento de la eficiencia, eficacia y la 

productividad en todas las esferas. El sector del turismo en Cuba se encuentra en concordancia 

con la política del país, al mostrar una adaptación a los cambios tecnológicos y de 

modernización de la industria turística, pues está revolucionando la industria de los viajes y el 

alojamiento hacia un mayor desarrollo tecnológico encaminado a extender el servicio de 

Internet por Wifi en los hoteles, aumentar las facilidades para las reservas vía online y continuar 

la automatización de los inmuebles con alta tecnología. 
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B. Análisis del mercado 

En el año 2025 la llegada de turistas internacionales al país sufrió un descenso respecto al año 

anterior de un 11.8%, recibiendo 1,810,663 turistas. De igual manera se observa un 

decrecimiento en las pernoctaciones del mercado internacional, con una diferencia de 1,956,886 

unidades. Se observó un decrecimiento del mercado canadiense, siendo este el principal emisor 

de turistas hacia el destino Cuba, para un total de 754010 turistas. Sin embargo, se destacan 

mercados como: Argentina, Colombia, China, Panamá, Turquía y Perú; quienes muestran un 

aumento significativo respecto al año anterior.  

Al analizar el comportamiento de la llegada de visitantes por motivos de viaje durante el 2025, 

se observa que el motivo que prevalece es el de ocio, recreo y vacaciones. El 95% de los 

viajeros que visitaron el destino turístico Cuba en el año 2025, lo realizan para el disfrute de 

vacaciones y actividades de ocio, existiendo una marcada diferencia respecto al resto de los 

motivos. En cuanto al mercado nacional, se mostraron resultados positivos debido al aumento 

en turistas físicos (1982827 U) y turistas – días (6556822 U), siendo superiores al año anterior. 

De esta manera se observa para el año 2025 mayor prevalencia del mercado nacional sobre el 

mercado internacional.  

C. Análisis de la Competencia  

La tabla 1 muestra el resultado del análisis de las cinco fuerzas de Porter en el destino turístico. 

Tabla 1. Análisis de las cinco fuerzas de Porter.  

Cinco fuerzas de 

Porter  

Descripción  Evaluación  

Poder de 

negociación de 

Clientes  

El mercado turístico en Varadero ofrece una amplia gama de opciones de 

alojamiento lo cual incrementa el poder de negociación de los clientes, 

quienes pueden comparar precios y servicios fácilmente a través de 

plataformas digitales.  

Alta  

Poder de 

negociación de los 

proveedores  

 

El poder de negociación de los proveedores es alto debido a que los hoteles 

dependen en gran medida de insumos, alimentos, tecnologías y servicios de 

mantenimiento para garantizar su operación. En su mayoría, estos productos 

no cumplen con la demanda de las instalaciones turísticas, lo que trae consigo 

la posibilidad de aumentar los precios de sus suministros.  

Alta 

Amenaza de 

productos y 

servicios sustitutos 

 

La amenaza de productos sustitutos en el entorno turístico de Varadero se 

manifiesta a nivel nacional como el turismo cultural en La Habana y la 

creciente popularidad de casas particulares y plataformas como Airbnb 

representan sustitutos relevantes, ya que ofrecen experiencias más 

económicas, flexibles y auténticas.  

Alta 

Amenaza de entrada 

de nuevos 

Teniendo en cuenta las seis barreras propuestas por Porter: economía de 

escalas, diferenciación de los productos, requerimientos de capital, dificultad 

Baja 
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competidores  

 

de acceso a los canales de distribución, desventajas en costes y regulación 

gubernamental; se define que las barreras de entrada a la industria turística en 

Varadero son altas 

Rivalidad entre las 

empresas 

La rivalidad es intensa y obliga a los hoteles a mantener una estrategia 

constante de mejora y diferenciación. 

Alta 

Fuente: Elaboración propia.  

Análisis Interno  

Principales indicadores comerciales  

Para analizar el comportamiento de los principales indicadores comerciales se trabajó con los 

resultados obtenidos en los últimos tres años. La tabla 2 muestra los valores estadísticos de la 

instalación Club Karey – Punta Blanca, para los años 2023, 2024 y 2025.  

Tabla 2. Indicadores turísticos hotel Club Karey – Punta Blanca 

Año 
Turistas 

Físicos  

Turistas 

Días  

Turistas Días 

Extranjeros 

Turistas Días 

Nacionales 
% Ocup.  

Estancia 

Promedio 

2023 9278 25809 2482 23327 43.4 2.78 

2024 6322 22061 1254 20807 46.91 3.49 

2025 2473 10085 326 9759 34.07 4.08 

Fuente: Elaboración propia.  

En los últimos tres años se observa un decrecimiento gradual de los indicadores turísticos en la 

instalación. Existe una prevalencia notoria del mercado nacional sobre el mercado extranjero. El 

mercado extranjero se comporta entre un 3% y 9% respecto al total de turistas recibidos en la 

instalación. La figura 1 muestra el comportamiento de los mercados extranjeros según 

modalidad de alojamiento recibidos durante el período analizado en el Hotel Club Karey – 

Punta Blanca.  

 

Figura 1. Modalidades de alojamiento reservadas por el mercado extranjero. 

Fuente: Elaboración propia.  



Retos Turísticos, Vol. 25, No. 1: e-6504, enero-diciembre, 2026/ Diagnóstico 

estratégico de marketing para el motel Punta Blanca de la Sucursal Islazul 

Varadero 

 

 

 Página 9 
 

RNPS: 2367; ISSN: 2224-7947 (versión en línea) 

Existe una participación de mercados como: Canadá, Rusia, España, Alemania, Suiza, Panamá y 

México; se muestran valores de otros mercados reportados como “otros”, que responden a 

cuotas no significativas de países centroamericanos. Se destacan como principal mercados el 

ruso y el canadiense, estando en sintonía con los datos mostrados en los resultados a nivel 

nacional sobre la llegada de visitantes al país. El hotel Club Karey – Punta Blanca, durante el 

período analizado, se comercializó bajo tres modalidades de alojamiento: Todo Incluido (TI), 

Alojamiento + Desayuno (CP) y Solo Alojamiento (EP). La modalidad de alojamiento se 

encuentra diferenciada por los mercados recibidos. El mercado canadiense mostró una 

preferencia por la modalidad “Todo Incluido”. Sin embargo, el resto de los mercados prefieren 

el alojamiento en la instalación bajo la modalidad “Alojamiento + Desayuno”.  

Ciclo de vida del producto   

El motel Punta Blanca, como parte del Complejo Hotel Club Karey – Punta Blanca se encuentra 

en la fase de introducción debido a que es un producto que estuvo cerrado un tiempo bastante 

prolongado debido a deficiencias estructurales que imposibilitaban la operación. Tras un 

proceso inversionista de alrededor de un año, comienza a operar como un producto nuevo en el 

mercado. Durante esta etapa las ventas se esperan que sean bajas, con una elevada inversión en 

promoción y distribución.  

Canales de distribución  

El hotel desarrolla sus operaciones a través de tres canales tradicionales de intermediación. El 

canal largo está conformado por las agencias de viajes, los turoperadores y el cliente final. El 

canal corto funciona mediante agencias receptivas, que facilitan el acceso directo al cliente. 

Finalmente, el canal directo contempla únicamente la relación inmediata entre el cliente y el 

hotel, ya sea en la recepción o mediante comunicación por correo electrónico. Además, se 

emplean plataformas digitales como la página web de Islazul, gestionada a nivel de la dirección 

comercial del Grupo hotelero Islazul, y el sistema de reservas en agencias de ventas 

pertenecientes al grupo hotelero, disponible para clientes que se encuentran en Cuba. Las 

negociaciones y contrataciones con turoperadores y agencias de viajes son gestionadas por el 

equipo comercial del Grupo Islazul. Entre las principales agencias receptivas que canalizan 

clientes hacia el complejo se destacan Cubatur, Ecotur, Gaviota Tours, Cubanacan y Havanatur. 

En cuanto a los turoperadores, Havanatur ocupa una posición relevante dentro de los socios 

estratégicos (ver tabla 3).  

Tabla 3: Matriz DAFO.  

Amenazas 

1. Recrudecimiento de la política del 

gobierno de los Estados Unidos hacia 

Oportunidades  

1. Posicionamiento del destino Cuba 

dentro del sector turístico internacional.  



Retos Turísticos, Vol. 25, No. 1: e-6504, enero-diciembre, 2026/ Diagnóstico 

estratégico de marketing para el motel Punta Blanca de la Sucursal Islazul 

Varadero 

 

 

 Página 10 
 

RNPS: 2367; ISSN: 2224-7947 (versión en línea) 

Cuba.  

2. Disminución de llegada de turistas 

al país durante el año 2025. 

3. Problemas con los suministradores 

en cuanto a calidad, variedad, precio y 

estabilidad.  

4. Alta competencia en el destino 

turístico Varadero. 

5. La inestabilidad política 

internacional.  

 

2. La voluntad política del Gobierno 

Cubano de continuar desarrollando el sector 

turístico.  

3. Alta participación de Varadero en la 

cuota de mercado de ocio y vacaciones como 

motivo de viaje. 

4. Seguridad en el destino y ambiente 

político – social estable. 

5. Creciente adopción de tecnologías e 

innovaciones digitales del sector  

 

Fortalezas  

1. Infraestructura renovada y con 

potencial para crear nuevos atractivos. 

2. Presencia de una fuerza laboral 

joven y preparada. 

3. Calidad de las ofertas 

gastronómicas. 

4. Ubicación geográfica privilegiada, 

a menos de 50 metros del mar.  

5. Existencia de numerosos canales 

de ventas; dentro de ellos, agencias de 

ventas “online”. 

Debilidades  

1. Sistema de compras deficiente. 

2. Producto recién lanzado, sin 

estrategias digitales.   

3. Accesibilidad deficiente por medios 

de transporte y calidad de la carretera 

Kawama.  

4. Ofertas limitadas de servicios 

complementarios.  

5. Inestabilidad financiera en la 

instalación y costos operativos altos.  

Fuente: Elaboración propia.  

Luego del análisis desarrollado, se muestra el resultado de las puntuaciones. Para las mismas se 

consideró la escala: (5) Muy Fuerte; (4) Fuerte; (3) Moderado; (2) Débil; (1) Muy débil.  

Al calcular el índice de posicionamiento estratégico, se obtiene como resultado que el hotel se 

encuentra posicionado en el cuadrante Maxi – Maxi. La instalación debe potenciar las 

fortalezas, para aprovechar las oportunidades que brinda el entorno y cumplir la misión. Al 

potenciar las fortalezas permite, en menor escala, atenuar el efecto de las amenazas. De esta 

forma se debe desarrollar una estrategia ofensiva:  

Problema Estratégico General: Si la alta competencia en el destino turístico Varadero 

continúa actuando sobre el motel Punta Blanca y dicho producto aún no desarrolla una 

estrategia digital, ni siquiera con un amplio canal de ventas se podrá aprovechar el 

posicionamiento del destino Cuba dentro del mercado turístico internacional. 
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Solución Estratégica General: Desarrollar una estrategia digital en el motel Punta Blanca y 

potenciar los canales de distribución del producto, permite aprovechar el posicionamiento del 

destino Cuba dentro del mercado turístico internacional, todo lo cual contribuye a atenuar la alta 

competencia en el destino turístico Varadero. 

 

Conclusiones 

• El motel Punta Blanca se encuentra en la etapa de introducción según el ciclo de vida del 

producto, por lo que, para su crecimiento, las estrategias deben basarse en presupuestos para 

promoción y distribución.  

• Este producto, dentro del destino turístico Varadero, se encuentra inmerso en una alta 

competencia según el análisis de las cinco fuerzas de Porter.  

• Según el análisis de la matriz DAFO, se define como solución estratégica general: 

Desarrollar una estrategia digital en el motel Punta Blanca y potenciar los canales de 

distribución del producto, permite aprovechar el posicionamiento del destino Cuba dentro 

del sector turístico internacional, todo lo cual contribuye a atenuar la alta competencia en el 

destino turístico Varadero. 
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