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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo se concentr6 el esfuerzo en disefiar un Plan de Marketing
para el Posicionamiento del Hotel Punta Carnero con el fin de analizar a su publico
objetivo, sus gustos y preferencias para brindarles un servicio que vaya acorde a

sus necesidades y mejorar los ya existentes, todo esto para incrementar las ventas.

Se tuvo que estudiar factores del Macroentorno, que sin duda tienen una
repercusion en el proyecto. Los principales factores que se indicaron fueron sobre el
clima donde se encuentra ubicado el hotel, ya que esto hace que los visitantes

acudan en las temporadas altas, que no hace frio.

Ademas se estudié acerca del Producto Interno Bruto por industrias y se pudo
observar que la industria hotelera aumenta afio a afio, debido al gran apoyo que se

le estd4 dando al turismo interno por parte del Gobierno.

Otro punto que era necesario estudiar, fue acerca del uso del internet, razén del
porque usan y el uso del celular. Esto debido a que las estrategias de marketing se
centrardn en las redes sociales y hacia un segmento que no esta siendo atendido
por el hotel en la actualidad, los jovenes, por esto se hizo el estudio para saber su
incremento y si era o no factible dirigirse hacia esos medios para llegar al publico

obijetivo.

Algo gue no se debe dejar de lado es con el cumplimiento de las leyes y hormas que

deben tener los establecimientos hacia los consumidores.

Al realizar el analisis situacional se empez6 con el direccionamiento estratégico que
se basa con la creacion de la misién, visibn y demas componentes, ya que se

empezara sus funciones como un hotel nuevo pero ya con un nombre posicionado.

En este punto se debié realizar todo desde el comienzo, fue creado el organigrama

de acuerdo a las personas y sus funciones que realizan en la actualidad.

Adicional a esto se estudi6 a la competencia directa e indirecta, cuales son los
hoteles que dirigen esfuerzos hacia el mismo grupo objetivo y a su vez cuales son
los hoteles que se encuentran en zonas aledafias a la ubicacion del Hotel Punta

Carnero.



En cuanto a la investigacion de mercado, se realiz6 el estudio para conocer cual
serd el publico objetivo al que estard dirigido el hotel y todos sus esfuerzos en
marketing, dando como resultados que fueron para personas de Guayaquil y Quito,
debido a que el hotel tiene seis meses de temporadas altas y seis meses de
temporadas bajas, de las cuales se dividen tres meses que concuerdan con las
vacaciones de la Costa y tres meses referente a la Sierra.

Analizar los gustos y preferencias que este grupo tiene y en base a sus necesidades

otorgarles un nuevo servicio para lograr el posicionamiento del mismo.

En el plan de marketing se realizé el estudio para poder enfocarse al segmento
especifico del servicio que escogieron en la investigacion, en este caso se vio la
oportunidad de atacar al segmento de jovenes, sin dejar a un lado el segmento de
los adultos, y este fue el de las fiestas tematicas con presentacién de artistas en

Vivo.

Se plante6 una propuesta de marketing para la realizacion de promociones y
publicidad para que conozcan de la implementacién del servicio, pero los esfuerzos
se intensifican aun mas para las temporadas bajas, en este capitulo se indica las

diversas formas que se daran a conocer los servicios del hotel.

En la realizacién del presupuesto una vez aplicada la promocién de descuentos en
las habitaciones en temporadas bajas y la implementacion de las fiestas tematicas,
se puede apreciar la rentabilidad que generan estas propuestas si se implementa el

proyecto, y lo que generan las ventas una vez aplicado el plan de marketing.

Se puede concluir diciendo que al aplicarse el proyecto, se lograra incrementar las
utilidades del hotel un 4 % anual referente al afio anterior, esto se dara al finalizar el

primer afio ejecutando todas las actividades que se tiene previsto hacer.

La idea de la politica de descuento en las habitaciones si bien es cierto se deja de
ganar el 100 % de las mismas, pero se esta satisfaciendo la necesidad del joven de
guerer hospedarse en el hotel luego de haber disfrutado de las fiestas teméticas en
las temporadas bajas, ya que lo que se quiere es que para estas fechas incremente
el nimero de habitaciones alquilada, ya que a la administracion del hotel se le
generan gastos teniendo una habitacion alquilada o todas porque de igual manera

se incurre en el gasto de sueldos y salarios de los empleados.



TEMA/TITULO DEL PROYECTO

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DEL HOTEL “PUNTA
CARNERO” UBICADO EN LA PROVINCIA DE SANTA ELENA.

A. ANTECEDENTES

Se espera que la realizacion de un plan de marketing para el posicionamiento del
Hotel Punta Carnero en la provincia de Santa Elena, para el afio 2 012, sirva como
una guia detallada de todas las actividades de marketing que se tiene previsto

realizar a medida que vayan pasando los meses y sus respectivos modulos.

Ademas se quiere analizar el funcionamiento del hotel como tal, los servicios que
ofrece, rapidez, seguridad, amabilidad por parte del personal de contacto y sus

respectivos controles que realizara la administracion de dicho hotel.

En la actualidad el duefio tiene un escaso dominio del tema del sector turistico, es
por eso que se busca con el estudio, ayudar a plantear estrategias, como
manejarlas, que estudio se realizara para con los datos que se obtienen poder
enfocarse en las falencias que tiene el hotel, y poder recuperar lo mas pronto

posible el posicionamiento que llegé a tener.

Se busca béasicamente estar a la par o superar a la principal competencia (Hotel
Barcelé Col6n), queriendo recuperar a los clientes con los que se contaba
anteriormente, se lo realizarda mediante un estudio de mercado de cuales son los
servicios que ellos buscan al momento de escoger un hotel, con esto se pretende
aprovechar el gran auge que tiene el pais en el campo del turismo y llegar a ser otra

vez uno de los hoteles mas prestigiosos del pais.

Como es de conocimiento general todo plan a medida que pasa el tiempo puede
someterse a una mejora continua, es por eso que se necesita toda la aprobacién por
parte de la administracion para poder seguir controlandolo una vez terminado el
estudio, para realizar ajustes en pro de la realizacion de las estrategias para el hotel

de una manera constante.

Gracias a las campafias y apoyo por parte del Gobierno hacia la industria hotelera y

el turismo, se ha experimentado un proceso de cambio en mejoras para sus



respectivas localidades, lo que se quiere lograr con dichas campafas es
promocionar al Ecuador como un pais pluricultural y que las visitas a cualquier lugar
gue se haga seran inolvidables, se esta trabajando para que los visitantes no
sientan recelo por la inseguridad, sino mas bien hacer que se sientan satisfechos,
gue se haya sobrepasado las expectativas que tenian de cémo la pasarian en el
Ecuador y asi ellos puedan referenciarnos hacia otras personas alrededor del

mundo.

B. JUSTIFICACION

Hoy en dia todas las empresas viven en un mundo lleno de competencia, por ver
cual de ellas ofrece un mejor producto o servicio, cada vez aumenta mas y se
vuelve mas dura. He ahi que entra el rol de un profesional en el area de marketing
quien tiene que colocar toda su imaginacién para ver como diferencia el producto o

servicio de la empresa con relacion al resto.

Al momento que se indica que se debe de colocar toda la imaginacion, se debe
tener en cuenta temas como las mejoras que se le impone al servicio, las campafias
publicitarias, la innovacion que se realiza, servicios post venta que se les ofrece a

sus consumidores, analisis de precios en relacién a la competencia y mercado.

Es por esto que entrando en el tema de la industria, los hoteles, siendo por
excelencia prestadoras de servicios, han tenido que cambiar esa mala perspectiva
gue venian ofreciendo al huésped una habitacion. Se han visto obligados a
modernizarse en los servicios que ofrece, como en la tecnologia, infraestructura,

etc.

Hoy en dia se puede apreciar que no se necesita tener un nombre posicionado para
poder brindarle a los consumidores servicios de excelencia con un valor agregado,
gue sientan los huéspedes que son Unicos y que no encontraran ese tipo de servicio
en otro hotel, ademas de afiadir servicios como: piscina, discoteca, restaurant,

salones de eventos, entre otros.

Se escogioé al “Hotel Punta Carnero” como motivo de estudio, ya que tuvo una
trayectoria y reconocimiento en el mercado hotelero como uno de los mas
prestigiosos de la zona costera del pais, pero luego del embargo que se realiz6 por

una deuda que mantenia la empresa hotelera del empresario José Ponce Luque con



el cerrado Banco de Crédito, por cerca de $ 1,8 millones, este hotel fue rematado
con un avalio de $ 600 mil, pese a que esta valorado en $ 3 millones, segun el
articulo del dia Lunes 01 de febrero del 2 010 del Diario El Universo.

Dicho hotel estuvo en manos del Ing. Lucio Alarcén quien pagd la cantidad
establecida para tomar posesion del hotel, hasta hace unos 4 meses, tuvo que dejar
la administracion por motivos personales y actualmente, el hotel esta en manos del
Estado.

La nueva administracion quiere que se logre con éste estudio, es que el hotel vuelva
a resurgir en el mercado hotelero, con el posicionamiento que algin dia llegé a
tener, ya que en la actualidad el duefio no cuenta con ningin dato de cuando
funcionaba el hotel desde sus inicios. El trabajo que se realizara sera basicamente
considerando fuera un hotel nuevo pero con un nombre ya conocido. Todo esto se
lo realizard con el fin de impulsar el desarrollo de la actividad turistica, se
implementaran estrategias de difusion, promocion, posicionamiento y marketing

dentro del pais.

C. PROBLEMATICA

En la actualidad pese al gran auge que tiene el turismo en el mundo y en el Ecuador
principalmente, el Hotel Punta Carnero se ha visto en la obligacion de mejorar los
servicios con los que cuenta y adicionalmente mediante una investigacion de
mercado se quiere tener informacion acerca de nuevos servicios que se puede

implementar en el hotel para tener una diferenciacion con la competencia.

Una problematica principal es el desconocimiento por parte del duefio que hasta
hace cuatro meses estuvo a cargo del hotel, referente a las ventas, industria

hotelera, turismo y todo lo relacionado al &mbito empresarial.

La nueva administracion del Hotel Punta Carnero que hoy en dia esta en manos del
Estado, siempre pens6 en la diversificacion del mercado y tener una serie de
servicios posicionados en el sector hotelero y turistico; y quiere aprovechar toda la

trayectoria que ha tenido y su nombre posicionado en el mercado nacional.

La administracion del hotel esta realizando una gran inversion en este proyecto,

pero aun no se han estudiado las variables como por ejemplo: mercado meta al que



se dirigira, estrategias de marketing para incrementar la demanda, siendo asi un
principal problema que presenta el hotel en esta fase inicial con la nueva
administracion, por lo que se vio en la necesidad de la realizacién de un plan de

posicionamiento para dicho hotel dentro de la industria hotelera en el pais.

Como se indicd anteriormente no se hara un reposicionamiento, debido a que la
nueva administracion arrancard desde cero sus actividades, por ende, no tiene
ningun dato histérico y quiere darle el posicionamiento que en el capitulo tres estara
detallado, eso si quiere aprovechar el nombre del hotel que ya esta en la mente del

consumidor.

Otro factor importante que se debe manejar con mucho cuidado es la mala
percepcion que tienen los ecuatorianos y extranjeros acerca del mar en Punta

Carnero.

En el articulo del dia Viernes 11 de febrero del 2 011del Diario El Universo se puede
apreciar que indica acerca de la prohibicién al acceso de bafistas en las playas
Punta Carnero, Mar Bravo y La Diabdlica del canton Salinas, en la provincia de
Santa Elena, son los balnearios que desde Enero vetd la Secretaria de Gestion de
Riesgos, por sus caracteristicas oceanograficas complejas en corrientes fuertes, si
bien es cierto lo que se intenta es frenar las muertes por ahogamiento, pero también
se estd dando mala imagen al sitio turistico lo que ocasiona pérdidas materiales a

los comerciantes y negocios aledafios.

D. GRUPO OBJETIVO
El proyecto va dirigido a las personas de un nivel socioeconémico medio-alto y alto
que les guste pasar momentos amenos en un lugar lleno de confort, teniendo la

plena certeza que seran atendidos de la mejor manera.

Personas que les guste pasar ratos de ocio en familia, viajando fuera de su ciudad
donde residen, entre un rango de edades de 20 afios a 64 afios, de las ciudades de

Guayaquil y Quito.

Empresas que quisieran hacer alglin tipo de seminario, congreso, convenciones,

etc. Por varios dias aprovechando la estadia en el mismo lugar.



E. OBJETIVOS

e OBJETIVO GENERAL
Desarrollar un plan estratégico de marketing para el posicionamiento del hotel Punta

Carnero, ubicado en la provincia de Santa Elena.
e OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. La mejora continua de la infraestructura e instalaciones del hotel anualmente
para brindar un excelente servicio, a partir del segundo afio de aplicado el
proyecto.

2. Posicionar en la mente del consumidor al hotel y el nuevo servicio que se
ofrecerd, dependiendo lo que el grupo objetivo elija en el lapso de un afio e
implementar un servicio nuevo cada 2 afos.

3. Realizar el mismo numero de publicidades (17 activaciones) y mantenerlas
para dar a conocer cada vez mas el nuevo servicio que se implementara y
seguir posicionando el nombre del hotel en cada una de ellas, a partir del

primer afio que se ejecute el plan.

F. RESULTADOS ESPERADOS

Basicamente los resultados que se desean obtener mediante este estudio es la
contribucidn al turismo a nivel nacional. Ademas de querer ver como el hotel vuelve
a ser reconocido a nivel nacional, cémo el principal hotel de la zona costera y uno

de los mas influyentes del pais.

Se tiene un punto a favor debido a las grandes campafias que se estan trabajando
en pro del pais por parte del Gobierno actual, una de ellas es “El Plan Integral de
Marketing Turistico del Ecuador” (2 010 — 2 014), el cual sera implementado por el
Ministerio de Turismo del Ecuador. Proyecta un crecimiento promedio de cerca del
10 % anual en el ingreso de dolares por turismo hasta el afio 2 014. En un

escenario optimista, este ingreso podria ser de hasta un 16 %.

El crecimiento de ingresos por turismo al pais no sélo responderia a un aumento en
el nimero de turistas que visitan el Ecuador, sino también a un incremento en la
estancia media y el gasto por turista, que son los objetivos del Plan de Marketing

Turistico del Ecuador.



G. MARCO TEORICO
MARKETING TURISTICO Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Segun Publicaciones Vértice (2 008) la satisfaccidbn que tienen los huéspedes al
recibir un servicio al acudir a un determinado hotel, restaurant, siempre se da por la
percepcién y es un dato subjetivo al momento que se les responde ante sus

necesidades o gustos.

Cada consumidor tiene diferentes necesidades, gustos, preferencias, es por esto
gque se debe tener un estudio a los huéspedes para saber que se le puede ofrecer y
que quede satisfecho con lo que se le brindé en el momento que asistié al hotel. Por
ejemplo si es una persona que ama la naturaleza se le puede brindar basicamente
el servicio de hospedaje pero como complementario se le puede indicar que puede
hacer uso de la flora y fauna del sitio y cosas similares que sienta el consumidor que
el hotel se preocupa por el cliente. Asi mismo si es una persona con un espiritu
farrero, alegre, se le puede otorgar informacién de bares, discotecas o hacer uso de
las instalaciones que hay en el hotel que mejor se adapten a esas necesidades.

Para poder tener un estudio bien realizado sobre los tipos de huéspedes y sus
necesidades se deben analizar las motivaciones de los consumidores

(Publicaciones Vértice, 2 008), entre ellos:

e Meta u Objetivo

e Eleccion Libre

e La Operacion de Consumo es un Proceso
e El Proceso de Consumo es Abierto

e El consumo puede ser Educado

Meta u Obijetivo: Estan movidos por experimentar algo nuevo, aventura.

Eleccion libre: Ellos escogen que desean, que los mueve a escoger algun tipo de
servicio, y entra la parte de los responsables del marketing a utilizar estrategias para

orientar el consumo de nuestros servicios y no los de la competencia.

La operacion de consumo es un proceso: Existen diversos elementos para poder

hacer uso que se necesita sean conocidos, asi mismo los responsables de
marketing deben determinar cada uno de los elementos del proceso de compra y

sus caracteristicas.
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El proceso de consumo es abierto: Existen factores externos que condicionan el

proceso de consumo. Esto se da porque el comportamiento de cada uno es distinto.

El consumo puede ser educado: A veces la falta de informacién de los servicio por

parte del consumidor, no hace que adquieran uno u otro servicio y se sientan
atraidos por uno que ya conocen, aungue no sea de pleno gusto de ellos, es por
esto que se debe educar a ellos para generarles un habito de compra.

Asi mismo los factores que ejercen mayor influencia en la demanda de

productos/servicios turisticos son los siguientes:

e Cultura

e Clase Social

e Caracteristicas Personales
La cultura hace que las personas se sientan identificadas con dicho pais y hace que
acudan al lugar, se puede aprovechar esto, indicando que uno de los hoteles con
mayor prestigio es el Punta Carnero, no sin antes hacer sentir a los huéspedes
como en casa brindandoles servicios que estén acorde a las necesidades de cada

uno.

La clase social es un factor que incide mucho en el comportamiento ya que por lo

general las personas que tienen una similar clase social, tienen las mismas
preferencias, habitos y gustos. Esto hace mas facil porque se ofreceran servicios

que incentiven a la visita del establecimiento.

Aqui se los atrapara indicando que si quieren pertenecer al grupo selecto de
visitantes del hotel tienen que conocerlo, son estrategias que llamarian su atencioén,

debido a que este tipo de personas se fijan mucho en el circulo que los rodea.

Las caracteristicas personales inciden en la demanda de los consumidores las

cuales son:

e Sijtuacion Econémica
e Estilos de Vida
e Factores Psicolégicos

La situacidn econdmica trata acerca de la demanda de los consumidores, se

determina el ciclo econdmico o ahorro de los consumidores.
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El estilo de vida se lo analiza por los rasgos personales de los consumidores. Cada

consumidor goza de un estilo de vida determinado.

Los factores psicolégicos son aquellos aspectos que condicionan las decisiones de

consumo de los individuos influidos por aspectos externos. Determinan la

satisfaccion de las necesidades.
MARKETING DE SERVICIOS

Es habitual hoy en dia entrar a algin establecimiento y encontrar ciertos
condicionantes que nos hacen escoger un producto y otro no. Es por esto que las
empresas se vieron en la necesidad de orientar todos sus esfuerzos al marketing
para poder asi darlos a conocer, orientarlos, hacer que se interesen, analizar la
competencia, entre otros aspectos que cada vez son mas relevantes al momento de

realizar algun tipo de estudio.

Cada vez lo que estan realizando los profesionales del marketing es incorporar
elementos subijetivos, de una forma directa con el consumidor, para hacerles crear
una necesidad o un deseo de adquirir un bien o servicio, y ahi entra el hacer que se

sienta identificado con el de nuestra empresa.

Si bien el marketing de productos plantea ciertas dificultades en cuanto a su
definicion (Publicaciones Vértice, 2 008), debido a que se dice que las necesidades
ya estan en cada consumidor, es solo parte de cada empresa emplear buenas
estrategias para llamar la atencion del consumidor y que realice su compra, el
marketing de servicios es mas complejo debido a que en cada ocasion que se
brinda un servicio nunca sera igual al anteriormente ofrecido, aqui juega un papel
sUper importante la percepcion de cada persona que haya recibido el servicio. Cada
persona es un mundo distinto, es por esto que cada uno analiza el servicio recibido
por diferentes variables, entre ellas: la amabilidad de la persona que ofreci6 el
servicio, el tiempo que se tardo6 en ofrecerlo, la forma en que lo atendid, la seguridad

gue le brindé al momento de indicarle sus atributos, beneficios, etc.

Las principales caracteristicas de un servicio son dificiles de medir de manera
objetiva por lo que se indicdé anteriormente, ya que depende de la percepcion de

cada consumidor.
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Cuando se pretende desarrollar estrategias de marketing se deben tomar en cuenta

caracteristicas de los servicios:

Heterogeneidad: Se entiende como un producto global porque se combinan
diferentes productos y servicios.

Inseparabilidad: Hay una variedad de elementos externos que
obligatoriamente deben estar vinculados al mismo, todo esto para la calidad
del servicio.

Intangibilidad: Los servicios no pueden materializarse, ya que todo es
maneja mediante factores subjetivos.

Caréacter Perecedero: Los servicios no pueden almacenarse, es por esto
gue los servicios no se los puede dejar de consumir un dia y querer usarlo al
préximo dia.

Inagotable: al consumir los servicios se puede concluir que no se acabara la
cantidad disponible en un futuro.

Se producen cambios: Pueden realizarse cambios en el servicio que se
ofrece, afectando asi la calidad y se puede presentar la insatisfaccion de los
clientes.

Tiempo: Por ser algo intangible el servicio en muchos casos no se lo

consume en el momento que el consumidor realiza la compra.

GRAFICO A Llegando a la excelencia del servicio

MARKETING DE SERVICIOS

CARACTERISTICAS SERVICIOS

EXCELENCIA DEL SERVICIO

Fuente: Elaboracién propia



Se podria concluir que el marketing de servicios profundiza mas que el marketing
tradicional, satisfaciendo necesidades mas amplias y cae ante criticas mas
especializadas debido a que cada cliente siente de una manera distinta el servicio
gue le ofrecieron, ademas de que el servicio se puede adaptar a las necesidades de
cada cliente, es decir, se pueden realizar cambios durante su ejecucion, mientras en
los bienes muchas veces los clientes deben acostumbrarse al producto porque ya

esta elaborado.
BRANDING
El posicionamiento

En 1996, Trout y Rivkin indicaron que el posicionamiento se debe tomar muy en
cuenta de no tener varios enfoques hacia el hotel, ya que la mente de los
consumidores no capta todas las maneras por la cual quisieran que se conozca

alguna organizacion.

Lo que se debe realizar y es un éxito para las empresas que lo han hecho, es
simplemente centrarse en lo que mejor uno sabe hacer, es decir, el hotel debe
mantener su servicio de hospedaje, y agregarle valor a éste para que las personas
al momento de la eleccién sea la primera opcion. Cuando las empresas no se
centran en lo que estan mas aptos, sino que amplian sus productos o servicios fuera
de lo que la gente ya los tiene posicionados, los clientes se tornar recelosos porque

no saben cémo pueden brindar el servicio desde un comienzo.

Por todo esto la gente de marketing y la mente de los consumidores estan en
constantes conflictos debido a la sobre informacién que se maneja acerca de los
productos y servicios, las personas responsables del marketing usan palabras
demasiadas llamativas resaltando beneficios, atributos y por desgracia todo ese
argumento va dirigido a mentes que no tienen ningun interés de atender y entender

esa preciada informacion. La mente de los consumidores es sumamente selectiva.

De acuerdo con el National Institute of Mental Health (Trout & Rivkin, 1 996) ciertas
partes del sistema limbico actian como interruptores selectores que deciden si la

informacion debe ser grabada en el cerebro.



Por esto se dice que las emociones desempefian un papel fundamental para la
memoria. Cuando uno aprende algo en un momento de felicidad, tristeza, etc.,

siempre lo recordara mejor dependiendo la situacion.

Ademas se puede jugar mediante las emociones, hacer que recuerden una palabra,
la organizacion, el servicio, etc., es decir, hacerla que sea parte de su vida.

Lo malo que se le puede hacer a los consumidores es crear la confusion, porque
puede pasar que terminen de tener contacto con la empresa, por pensar que estan
pasando por un mal momento en la administracion, es por esto, que se debe tener
muy claro lo que se le va a comunicar a los clientes, para que tengan una sola idea

de la empresa.

La mente es insegura, debido a que tiende a ser emotiva, y no racional, es mas
cuando se trata de recordar algo, la mente tiende a ser insegura y recuerda cosas
que en muchas ocasiones ya no existen. Pero es muy importante el recuerdo que
perdura de una marca bien establecida durante afios, aunque ya haya dejado de

anunciarse o salido del mercado.

Siempre se ha preguntado del ¢ por qué las personas compran lo que compran? Ni
los mismos consumidores saben del porque, se dice que es por aumentar el placer

de tener lo que ellos quieren en ese momento y a su vez disminuir el dolor.

Segun investigaciones de la conducta (Trout & Rivkin, 1 996) dicen que hay cinco

formas de riesgo percibido:

GRAFICO B El Riesgo Percibido
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PSICOLOGICO
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Fuente: Adaptacion, Trout & Rivkin, 1996
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En cuanto al riesgo monetario se puede indicar que los consumidores piensen que

adquiriendo ese servicio perderan su dinero porque no va a satisfacer sus

necesidades.

El riesgo funcional trata acerca de que si el producto o servicio funcionaria como los

ingenieros en marketing lo dicen en la comunicacion.

El riesgo fisico entra en juego el si el producto/servicio tal cual como te lo brindan es
peligroso o no, si el producto podria lastimarme al momento de usarlo y en el caso

del servicio para uno hacer uso del servicio el bien me podria lastimar o no.

El riesgo social denota principalmente en que las personas piensan que Si

adquiriendo el servicio, los amigos o cierto grupo aceptaran.

El riesgo psicolégico se basa en que si hago uso de algun servicio, luego se sentira

culpable por haberlo adquirido.

Para que no pase ninguno de estos riesgos al momento que el consumidor desea
adquirir un servicio o producto, se debe estudiar cuales son las variables que los
clientes toman en cuenta para escoger dicho bien o servicio, se debe ofrecer

servicios acordes a las perspectivas de los consumidores, atractivos al cliente, etc.
Las 22 leyes inmutables de la marca

Laley de la Palabra

Segun (Ries y Ries, 2 000) indican que una marca debe priorizar y posicionar una

palabra en la mente del consumidor para que la asocien en todo momento.

Si se desea construir una marca, se debe centrar los esfuerzos en poseer una
palabra que nadie mas posee dentro de la industria, la palabra que se posicionara
en la mente del huésped sera: EXPERIENCIA.

Laley de Credenciales

Segun (Ries y Ries, 2 000) indican que en este punto se debe considerar a los
beneficios y atributos que tiene la marca, hoy en dia vemos credenciales en la vida

cotidiana, cuando se desea ir a un restaurant a comer y observa que esta vacio,
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simplemente no entra al local, prefieren ir a otro que esté lleno porque piensan que

la comida, atencion, precio, etc., son mas convenientes.

Es por esto que lo que se desea en el hotel, es acaparar y tratar de que las
habitaciones estén siempre copadas en temporadas altas y regularmente en fechas
normales tener un porcentaje favorable, esto hara que las personas se interesen
aun mas en conocer el hotel y una vez que hayan hecho uso de las instalaciones
hacer que vivan una experiencia Unica para que regresen y a su vez comenten a

sus conocidos.

Laley de Calidad

Hoy en dia es importante tener la calidad, pero las marcas no son solo construidas

Unicamente por la calidad.

Segun (Ries y Ries, 2 000) la percepcion de la calidad estd dada basicamente por
cada consumidor. Si se desea construir una marca fuerte, se debe centrar esfuerzos

por tener una percepcion poderosa de calidad en la mente.

Para trabajar en este tema de la percepcion de la calidad, se debe tener en cuenta
que mientras mas se estrecha el enfoque, se hace especialista en lugar de un
generalista, y la percepcion del consumidor es que el que estd mas centrado en una

cosa tiene mas calidad porque esta realizando lo que mejor sabe hacer.

Otro punto a favor que tiene el hotel hoy en dia es que el mercado en el que se
encuentra da para manejar precios altos, y esto los consumidores lo asocian que

mientras mas caro es, mejor calidad tiene el producto o servicio que se ofrece.

Laley de Compafierismo

Segun (Ries y Ries, 2 000) indican que se debe dar la bienvenida a nuevos
competidores, ya que al tener mayor competencia se atrae nuevos clientes en la
categoria, esta ahi en atraer a esos clientes que aln no saben en si lo que desean o

no se identifican con una marca, etc.
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Se puede concluir que si el hotel hace uso de estas 4 leyes, se veran los resultados
en los 2 primeros afios como se tiene previsto en los objetivos, queriendo asi tener

el posicionamiento que llegé a tener hace 10 afios el hotel.

Esto lo llevara a la excelencia cuando el hotel haya recuperado su posicionamiento,
recuperando y teniendo mayor niumero huéspedes, mejoramiento de los servicios y

su personalizacion en ellos, etc.

GRAFICO C Posicionamiento a la excelencia
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Fuente: Elaboracién propia
Ejes de tensién

Furhbrand Labs (2 009), indicé que existen 10 ejes de tensién de la marca, para los

cudles en el proyecto solo recae en 3 ejes de tension, que son:
Conexion Vivencial

El hotel Punta Carnero esta realizando una especie de interaccion directa con los
clientes otorgandoles informacion de los paquetes con los que cuenta, habitaciones

disponibles, direccion, precios, etc.

Este es el Unico medio con el que cuenta el hotel por el momento, lo que se quiere
proponer en el proyecto es hacer que las personas luego de haber estado
hospedado en dicho hotel, entren a la pagina de facebook se hagan fans del hotel y

empiezan a contar sus vivencias dentro del lapso que se quedaron.
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Lo que se quiere realizar es ofrecerles algun tipo de incentivo para generarles mayor
interés hacia la fan page y que coloquen todas sus experiencias, se les brindara
descuentos en su préxima visita y ademas se les enviara una encuesta via mail para
gue la llenen y luego tener datos para proceder a realizar un mayor andlisis de lo
gue se debe cambiar y posibles mejoras que se deban hacer en algun tipo de

servicio en particular.
Sensibilidad Selectiva

Aqui entra en juego la capacidad que tienen nuestros huéspedes de elegir un hotel

u otro.

Lo que se debe buscar es basar esfuerzos de las personas responsables para poder
atraer a esos clientes al Hotel Punta Carnero, ofreciéndoles una idea que si tienen

buen gusto deberian escoger dicho hotel.

El Hotel al ir dirigido a un segmento medio alto y alto, tendra una mejor percepcion a
las personas que asistan a hospedarse, es por esto que se debe seguir

manteniendo el nombre ya posicionado en el mercado.
Proximidad Proactiva

El lugar donde se encuentra ubicado el hotel es en un punto estratégico, esto le da
realce al hotel, ademas al momento de llevar el nombre de la playa, hace que las

personas tengan en su mente como un referente a este canton.

El hotel le da realce al cantén ya que las personas al escuchar el nombre asocian
automaticamente con las playas, y ven las madificaciones de la infraestructura

dejandolo como un hito urbano de la zona.
Marca Pais

Segun el Ministerio de Turismo, en la actualidad se vende al Ecuador como un pais
tranquilo para los turistas, donde uno viene a relajarse, pasar desestrezado, etc.,
esto se lo hace normalmente asistiendo a ferias internacionales, alianzas
estratégicas con aerolineas internacionales, operadoras turisticas a nivel mundial,

etc.
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La verdad es que afio a afio se ve comerciales en donde se pone a Ecuador como
un destino turistico tranquilo, donde se hace referencia a que al visitar el pais se
olvidar4 de todo por estar en contacto con la flora y fauna, haciendo poner una
imagen al turista y cuando visita el pais se lleva una distinta imagen a la que se
promueve, causando asi un rechazo de visitar por otra ocasion el pais porque no

sabe con que se encontrara luego.

Un punto que se debe tomar en consideracion y empezar a promoverlo es la

pluriculturalidad y diversidad de objeto que se pueden encontrar en el pais.

Se debe apropiar de una palabra para poner en la mente de los turistas a Ecuador

como pionero al momento de escoger un pais como destino.

Haciendo uso de la ley de la palabra, se podria usar la palabra para que identifiquen
al Ecuador como: DIVERSIDAD.

Al posicionar al Ecuador con esta palabra se podria decir que generard mas
apertura por parte de los turistas al quererlo visitar porque sentirdn que en este pais
se puede encontrar de todo en el momento especifico, y tiene una experiencia que

contar.

Barbery (2 011), a través del blog marketing para Guayacos propone que lo que se
deberia analizar en este tema es acerca del modelo DESMET, donde entran tres

variables muy importantes:

e Objeto
e Interés
e Emocion

El objeto del turista es vivir una experiencia Unica. con ambientes distintos en un

mismo pais.

El interés que se le crea es que pueda tener varias opciones de ambientes distintos

en un mismo pais, por ejemplo: playas, montafias, naturaleza, islas, etc.

Y la emocién se enfoca basicamente en la percepcion que se haya llevado el turista
al momento de hacer uso de las diferentes actividades que se ofrecen como por

ejemplo: diversién, adrenalina, suspenso por el que encontrara en tal lugar, etc.
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1 ENTORNO Y ANALISIS SITUACIONAL
1.1 ANALISIS DEL MICROENTORNO

1.1.1 MISION

Ofrecer a nuestros clientes el mejor servicio de hospedaje basado en las
preferencias de los usuarios, es por eso que se trabaja con eficiencia para brindar
un servicio de calidad y excelencia para disfrutar de su estadia en un ambiente de

confort.
1.1.2 VISION

Ser una empresa lider y ser reconocidos a nivel nacional e internacional ofreciendo
el mejor servicio de hospedaje, trabajando con compromiso y responsabilidad para

el huésped con un servicio personalizado.
1.1.3 VALORES CORPORATIVOS
Los valores que se proponen para el Hotel Punta Carnero, son:

e Responsabilidad: Ejecutar las tareas bajo la supervision de las politicas de la

empresa, con el fin de ayudar al mejoramiento continuo de la empresa.

e Trabajo en Equipo: Unién en el equipo de trabajo, para facilitar las tareas

propuestas.

e Innovacién y Creatividad: Estar al tanto con las tendencias, trabajar bajo las

exigencias de nuestros huéspedes.
e Compromiso: Basado al cumplimiento de los objetivos de la empresa.

e Competitividad: Estar en constantes estudios para brindar un servicio

diferente a nuestros clientes, saber lo que realiza la competencia y estar

siempre en ventaja con un servicio mejorado.
1.1.4 HISTORIA DE LA EMPRESA

El Hotel Punta Carnero esta presente por mas de 40 afos en la industria hotelera
del Ecuador, su primer propietario fue el visionario Ramén Fernandez Fernandez

quién hizo del hotel un lugar muy reconocido y visitado por artistas y cantantes de la
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época. Esta persona con el paso de los afios logr6 que realicen la via Punta

Carnero y luego el servicio eléctrico las 24 horas para el sector, entre otras cosas.

Esta situado en la playa de Punta Carnero que se encuentra ubicada al Sur de
Salinas. Siendo una playa muy amplia, no es apropiada para bafiistas, a menos que

desee tomar un bafio de sol.
Los surfistas visitan también esta playa para practicar su deporte.

Una de las actividades que se realizan en Punta Carnero y Mar Bravo, es ver la

caida del sol, y es costumbre pedirle un deseo al sol cuando toca el mar.

Uno de los lugares que era moda desde hace 40 afios y que los jovenes iban a
disfrutar era en Terapia, bar que queda en el Hotel Punta Carnero y es un punto de
encuentro para los turistas que desean ver la caida de sol disfrutando de una bebida

y escuchando musica.

Razén por la cual la nueva administracion quiso implementar las fiestas tematicas

en dicho lugar pero con el nombre de Nueva TERAPIA.
El hotel cuenta con 42 habitaciones, piscina, restaurant, bar, discoteca, entre otros.
Cuenta con un total de 8 empleados fijos y 8 que se integran en temporadas altas.

Como datos relevantes se puede indicar que dicho hotel ha sido sede del concurso
Internacional Perla del Pacifico, ademas que se han grabado escenas de peliculas

en inglés y espariol con el actor famoso Mexicano Enrique Guzman.

Luego pas6d a manos de José Ponce Luque y siguié con las labores para que el
hotel siga manteniéndose en el mercado, pero llegé a tener una deuda con el
cerrado Banco de Crédito por cerca de $1,8 millones y al no pagar la deuda se

procedio a realizarse el embargo.

En la actualidad el hotel es propiedad del gobierno ya que no se llegé a un acuerdo

con el Ing. Lucio Alarcon quien iba a pagar el avalio de $600 mil.

La utilidad que se tenga afio a afio en el hotel ser4 para la reinversion de la

actividad.
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1.1.5 ORGANIGRAMA

FIGURA 1.1 Cultura Organizacional
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Fuente: Elaboracién propia

1.1.6 FUNCIONES DEPARTAMENTALES
1.1.6.1 GERENTE GENERAL:

e Hacer alcanzar metas y objetivos fijados por la empresa.

e Encargado de organizar, planificar y controlar las actividades que se realicen
en la empresa.

e Encargado de armonizar con los demés departamentos, clientes,
proveedores, etc.

e Realizar evaluaciones eventuales acerca del cumplimiento de las funciones

de los diferentes departamentos de la empresa.
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1.1.6.1.1 DEPARTAMENTO FINANCIERO:

Controlar la contabilidad y presupuestos del hotel.

Preparacion y andlisis de los datos financieros.

Controlar y registrar los recursos financieros.

Preparacion de informes especificos que soliciten los altos mandos.
Programar pagos a proveedores y clientes.

Preparacion de informes con los datos de ingresos y egresos.

Supervisar las actividades y todo el personal que tiene a cargo.

1.1.6.1.2 DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS:

Programar, calcular el pago al personal de la empresa.

Brindar cualquier tipo de servicio a la organizacion (gerente, dirigentes y
empleados).

Revisar las politicas de reclutamiento, seleccion, contratacion e induccién del
personal idéneo para la empresa.

Hacer evaluaciones periddicas a todo el personal de la empresa para
analizar el desempefio en sus puestos.

Realizar programas para el mejoramiento de la actividad del personal.

Controlar beneficios de los empleados.

1.1.6.1.3 DEPARTAMENTO DE APOYO GENERAL

1.1.6.1.3.1 DEPARTAMENTO DE SEGURIDAD Y MANTENIMIENTO:

Controlar y aprobar las politicas de seguridad de la empresa.

Realizar inspecciones periédicas de seguridad por el bienestar del huésped.
Establecer normas que concuerden con las disposiciones legales.

Darle seguimiento y su respectivo mejoramiento al programa de seguridad
establecido.

Distribucion adecuada con su respectivo cargo a todo el personal.
Supervisar, evalla y motiva las actividades del personal a su cargo.
Coordina actividades acerca del mantenimiento de todas las instalaciones.
Informa sobre cualquier requerimiento o necesidad acerca de los materiales

de trabajo.
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1.1.6.1.3.2 DEPARTAMENTO DE ALIMENTOS Y BEBIDAS

La persona encargada de supervisar que se estén cumpliendo con las politicas de

cada departamento es el administrador encargado del hotel.

1.1.6.1.3.2.1 DEPARTAMENTO DE COCINA:

Dirigir la cocina y responsable ante la direccion de la empresa del buen

funcionamiento del servicio.

¢ Cuidado de los platos que se sirvan cumplan las condiciones exigidas por la
administracion del hotel.

¢ Indicar con anticipacion la compra de los insumos para tener abastecida la
bodega.

e Supervision de la higiene.

e Confeccion del mend, carta de especialidades y plato del dia.
1.1.6.1.3.2.2 DEPARTAMENTO DE BAR Y FIESTAS TEMATICAS:

e Limpieza del lugar. (Los empleados del hotel, estan capacitados para
participar en todos los departamentos, es decir, los que un dia estén en la
cocina, al siguiente estaran en el bar y fiestas tematicas atendiendo al
cliente).

¢ Indicar con anticipacion para la compra de las bebidas y de los materiales

para la temética de la fiesta proxima.
1.1.6.1.3.3 RECEPCION:

e Recibir al huésped, el contacto directo entre la recepcionista y el huésped
(check in).

e Aperturay cobros de facturas.

e Entrega del listado registrado todos los servicios consumidos por parte del
cliente, previa salida del hotel. (check out).

e Servicio al cliente.

e Persona encargada de informar a los deméas empleados, por si algin cliente

requiere algun tipo de servicio.
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1.1.7 SERVICIOS

El hotel tiene una capacidad para hospedar a 120 personas.
1.1.7.1 HABITACIONES:

Contamos con un numero total de 42 habitaciones.
1.1.7.1.1 HABITACIONES DOBLES

Temporada baja: $ 96 délares (incluye desayuno).

Temporada alta: $ 96 dolares + 60 % recargo por temporada alta (incluye

desayuno).
1.1.7.1.2 HABITACIONES MATRIMONIALES

Temporada baja: $ 96 ddélares (incluye desayuno).

Temporada alta: $ 96 dolares + 25 % recargo por temporada alta (incluye

desayuno).
1.1.7.1.3 HABITACIONES TRIPLES

Temporada baja: $ 120 délares (incluye desayuno).

Temporada alta: $ 120 dolares + 25 % recargo por temporada alta (incluye

desayuno).
1.1.7.1.4 HABITACIONES JR SUITES

Temporada baja: $ 140 dolares (incluye desayuno).

Temporada alta: $1 40 dolares + 25 % recargo por temporada alta(incluye

desayuno).
1.1.7.2 RESTAURANTE

En el Restaurante, el cliente podra disfrutar del incomparable desayuno buffet,
almuerzos ejecutivos y una variedad de platos a la carta que han ganado un espacio
en el paladar y mente de los clientes.

Disfrute los fines de semana y feriados de nuestro exquisito Desayuno Familiar.
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FIGURA 1.2 Restaurant del Hotel

Fuente: Administracién del hotel

1.1.7.3 PISCINAS

Disfrute del sol en la piscina con el mejor clima, degustando de los mas variados
cocteles y bebidas de su preferencia, en un ambiente acogedor donde se

garantizara un reparador descanso.

FIGURA 1.3 Piscinas del Hotel

Fuente: Administracién del hotel

1.1.7.4 SALONES

Para todo tipo de eventos, el Hotel Punta Carnero es el sitio perfecto para realizar
talleres empresariales, conferencias, seminarios, reuniones de trabajo o cualquier

otro evento.
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1.1.7.5 BAR

Disfrute y relajese durante el dia de una gran variedad de bebidas y refrigerios
mientras comparte momentos amenos con amigos, en el ambiente tropical de la

piscina o fuera de la misma.

FIGURA 1.4 Bar del Hotel

Fuente: Administracién del hotel

Se puede observar que con el presente plan de marketing que se esta realizando
para el Hotel Punta Carnero, lo que se desea lograr es un posicionamiento igual o
mejor al obtenido con su antigua administracion, es por esto que la actual
administracion no quiere perder la oportunidad de brindarle al cliente los servicios

que espera recibir al momento de hospedarse.

Es asi que el equipo que trabaja actualmente en el hotel ya tiene los puestos
establecidos y sabe que tareas que debe cumplir para que todo salga en orden y en

caso de tener 0 necesitar algun requerimiento ir donde la persona indicada.

Lo que se pretende con el estudio es llegar a ser conocidos nacional e
internacionalmente como el mejor lugar para alojarse y recuperar a los clientes que
lleg6 a tener dandole a éstos un servicio personalizado con una ventaja competitiva

que la competencia no ofrezca.
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1.1.8 OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

1.1.8.1 Objetivo General

Satisfacer las necesidades de nuestros huéspedes, brindando servicios 6ptimos,
con mejoras a los de la competencia, para un buen posicionamiento del hotel Punta
Carnero y a su vez aumente la participacién de mercado en la actualidad.

1.1.8.2 Objetivos Especificos

e Incrementar la participacion de mercado anualmente un 3%.

e Lograr una utilidad neta del 5% del total de la inversion.

e Lograr captar el mayor porcentaje de clientes con el que contaba desde sus
inicios el hotel a partir del segundo afio.

e Innovar los servicios, estrategias, tecnologias anualmente.
1.1.9 CARTERA DE PRODUCTOS

El hotel Punta Carnero cuenta con una gama de servicios que brinda a sus
huéspedes al momento en que escogen dicho hotel, una vez que el cliente haga uso
de aquellos servicios los cuales fueron mencionados anteriormente (restaurant,
piscina, salones, bar) notara una diferencia con los de la competencia, ya que la
politica de la nueva administracion es darle un valor agregado a cada uno de ellos,
para que luego comparen servicios recibidos con los de la competencia y lleguen a
la conclusion que en el hotel se estd preocupando no solo en satisfacer una
necesidad sino cumplir con las expectativas que el cliente tenia y si es posible

superarlas.

Estos servicios que se ofrecen, son servicios que todos los hoteles brindan, queda
en cada hotel brindarle ese valor agregado o aumentar servicios nuevos que no los

tenga la competencia.
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1.2 ANALISIS DEL MACROENTORNO
1.2.1 ENTORNO ECONOMICO

1.2.1.1 FACTOR CLIMATICO

En cuanto a su clima, cuenta con aguas de temperatura célida, promedio de 25
grados centigrados, es por esto que se toma en cuenta la temporada alta para la
Costa en los meses de Enero, Febrero y Marzo y temporada alta para la Sierra en

los meses de Agosto, Septiembre y Octubre.

Por tal motivo el Hotel Punta Carnero tiene seis meses de temporadas altas y seis
meses de temporadas bajas.

La biodiversidad que se encuentra en la playa, se puede observar cangrejos,
conchas, pelicanos, piqueros patas azules, fragatas, gaviotas, cormoran, garzas y

numerosos pajaros surcando su cielo azul.

Punta Carnero es una playa ubicada en la parroquia José Luis Tamayo del
cantén Salinas, Provincia de Santa Elena, en Ecuador. Se denomina asi por la

punta rocosa del mismo nombre situada al extremo sureste de la playa.

Esta playa esta relativamente separada de Salinas y La Libertad, teniendo que
desviarse por una carretera de unos 3,5 km justo en la frontera entre los cantones
antes mencionados denominada cominmente desvio a Punta Carnero. Al llegar por
la carretera se encuentra directamente con la playa: a la derecha la de Mar Bravo y
a la izquierda la de Punta Carnero que se prolonga hasta las rocas, donde estan
unos acantilados por sobre ellos se encuentran algunas edificaciones destacandose
el Hotel Punta Carnero. Siguiendo la carretera que bordea la playa en direccion
sureste, tras pasar las rocas, siguen camaroneras y finalmente los pueblos de

Ancon y Anconcito.

La playa es muy concurrida en invierno por turistas y bafiistas de todo el pais
destacandose los de Guayaquil, aunque no se suelen ver tantos como en las demas
playas de Salinas debido a las condiciones del mar: al no estar situada dentro de la
peninsula de Santa Elena, (sus playas si estan protegidas de corrientes fuertes
gracias a su geografia) recibe mareas y oleajes que en algunas ocasiones se ha

llevado la vida de bafistas o deportistas acuaticos. Es por tal motivo que
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muchos surfistas recurren a esta playa para practicar el deporte, desde las rocas

hasta el muelle de Ecuasal.

Entre las actividades econdmicas del sector se destacan el turismo y la produccién
de sal, pudiéndose encontrar varios pozos productores en direccién a la playa de
Mar Bravo. El muelle en la playa corresponde a la compafiia Ecuasal que bombea
agua del mar para extraer la sal. Hasta hace algunos afos, se podia ver maquinas
automaticas extractoras de petréleoen los terrenos secos Yy desolados
comprendidos entre la playa y la ciudad de La Libertad; que luego se procesaria en
la Refineria de La Libertad, de la estatal Petroecuador. Pasando la Punta Carnero,
existen piscinas de camarones y ciertos laboratorios, algunos de ellos abandonados.

1.2.1.2 PRODUCTO INTERNO BRUTO

Definicion: El Producto Interno Bruto es el valor de todos los bienes y servicios
finales producidos en la economia en un determinado periodo de tiempo (trimestral

0 anual).

GRAFICO 1.1 Producto Interno Bruto TABLA 1.1 Producto Interno Bruto

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos S
Elaboracién: Banco Central del Ecuador Srero-Il-2000 R —

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

Elaboracion: Banco Central del Ecuador

Como se puede apreciar en el grafico la economia crecié referente al afio anterior,

debido a que la produccién aumento referente a las cantidades de los productos que
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cada industria o sector realiza. Esto se debe aprovechar mas aun en la industria
hotelera y la gran aportacion que estd haciendo el Gobierno para incentivar el

turismo.

1.2.1.2.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO POR INDUSTRIAS

GRAFICO 1.2 Producto Interno Bruto por industrias, tercer trimestre 2 011

Refinacion de petroleo

Construccion

Pesca

Manufactura (excly refinac)
Electricidad y agua

Otros servicios (*)
Intermediacién financiera
P.LB.

Transporte

Comercio

Otros elementos PIB
Gobierno general

Minas y canteras

Agricultura

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Elaboracién: Banco Central del Ecuador

En el grafico se puede apreciar que la industria que mas creci6 fue la de Refinacién
de Petréleo con un 9,60 en el tercer trimestre del 2 011. Ademas se puede apreciar

gue ha tenido una baja la industria de minas y canteras y de agricultura.

Se puede observar que otros servicios (hospedaje, alimentacién) aument6 un 2,2 en
el tercer trimestre del 2 011, se estima que con el apoyo por parte del gobierno
hacia la industria hotelera siga incrementando en los afios posteriores, por tal
motivo, se debe aprovechar dicha iniciativa para dar a conocer el nombre del hotel

en el mercado nuevamente.
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1.2.1.3 INFLACION

Definicion: Inflacion es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de los

bienes y servicios y factores productivos de una economia a lo largo del tiempo.

1.2.1.3.1 INFLACION ANUAL

GRAFICO 1.3 Inflacién Anual TABLA 1.2 Inflacién Anual
FECHA VALOR

INFLACION - Ultimoz dos afos o Febrero-29-2012 553 %
Enero-31-2017 5.29 %

Diciembre-31-2011 5.41 %

Noviembre-30-2011 5.53 %

o Octubre-31-2011 550 %

Septiembre-30-2011] 5.39 %

Agosto-31-2011 484 %

3.76% Tulio-31-2011 144 %

Junio-30-2011 4,28 %

Mayo 312011 423 %

- Abril-30-2011 3.88 %

Min = 5,530 Marzo-31-2011 3.57 %
Hiring = 3470 Febrero-28-2011 3.39 %
Enero-31-2011 317 %

Diciembre-31-2010) 333%

Noviembre-30-2010| 3.39%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos Octubre-31-2010) 3.46 %
Elaboracion: Banco Central del Ecuador Septiembre-30-2010 ENTER
Agosto-31-2010 3.82 %

Tulio-31-2010 3.40 %

Tunio-30-2010 3.30 %

Mayo-31-2010 3.24 %

Abril-30-2010) 3.21 %

Marzo-31-2010 3.35 %

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

Elaboracién: Banco Central del Ecuador

Se puede apreciar que la INFLACION ANUAL ha aumentado durante los ultimos
tres aflos UN PUNTO porcentual, como era de esperarse, hasta situarse en 5,53 %

para Febrero del 2 012.

Como se observa afio a afio aumenta la inflacion, esto quiere decir que el precio de
los bienes y servicios va acorde a la economia en el pais, es decir, que en la
industria hotelera, los precios de un hospedaje esta en relacion al mercado y su

competencia.
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1.2.1.3.2 INFLACION ANUAL Y MENSUAL

GRAFICO 1.4 Inflacion Anual y Mensual

ene feb mar abr may jun  jul a0 sep oct nov  dic
I Wensual 2011 {Der) T—IMensual 2012 (Der) =Ce=dnual 2011 (lzq.) % Anual 2012 {Izq.)

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

Elaboracion: Banco Central del Ecuador

Se puede apreciar que la Inflacion subié en 0,57 % con relacién a Diciembre del afio
anterior, aumento que se vio afectado por la deflacion de consumos relacionados
con Recreacion y Cultura y Comunicaciones, segun datos proporcionados por el

Banco Central.

En cuanto al consumo de otros servicios (hospedaje y alimentacion) existe un
aumento pequefio en los precios de los productos, precio que sigue manteniéndose
acorde al mercado en el que se desenvuelve.
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1.2.1.4 INGRESO PER CAPITA

Definicion: Se conoce como ingreso per capita a la suma del PIB dividido para el
namero de habitantes del pais. Esto quiere decir que es lo que le tocaria a cada
persona del Ecuador.

1.2.1.4.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO, INGRESO PER CAPITA ANUAL

GRAFICO 1.5 Ingreso Per Cépita Anual
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Elaboracién: Banco Central del Ecuador

Segun datos del Banco Central del Ecuador, en el afio 2 010, el PIB Per capita se
incrementd en 2,12 % (al pasar de $ 1 722,2 en 2 009 a $1 758,8 en 2 010),
resultado de la recuperacioén parcial de la crisis econémica mundial del afio 2 009. El
crecimiento del PIB en el afio 2 010 fue de 3,58 %.

Al incrementarse el ingreso per capita, mejora el comercio en el pais, debido a que
las personas seguiran consumiendo los bienes o servicios que habitualmente
prefieren, es decir, en el caso de la industria hotelera las personas que les gusta

viajar y hospedarse en la playa, seguiran frecuentando el hotel de su conveniencia.
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1.2.1.5 CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA

Segun estadisticas provisionales proporcionadas por la Direccion Nacional de
Migracién en el mes de Diciembre del 2 010, el Ecuador tuvo un crecimiento del
5,81 % de entradas de extranjeros al pais la cual contabilizé 96 359, al compararse
con las entradas registradas en Diciembre del 2 009.

Ademas en el periodo Enero-Diciembre del 2 010 existe un incremento del 8,10 %
en las entradas de extranjeros al Ecuador, al pasar de 968 499 para el afio 2 009 a
1 047 098 en el afio 2 010, segun estadisticas provisionales proporcionadas por la

Direccién Nacional de Migracién, como se puede apreciar en la tabla 1.3.

Entre los principales mercados emisores registrados en el periodo Enero-Diciembre
se puede apreciar en la tabla 1.4, se encuentran: Estados Unidos con 23,79 %,
Colombia con 19,48 % y Per( con 14,73 %, y mercados tales como Espafia con
5,64 %, Alemania con 2,39 %, Gran Bretafia con 2,14 % y Francia con 1,94 % que

contribuyen con las llegadas al pais.

En el mismo periodo de referencia en la tabla 1.5 (Enero-Diciembre), las salidas de
ecuatorianos al exterior presentan un incremento del 10,37 % en comparacion al
afio 2 009, al pasar de 813 637 a 898 885, siendo los principales paises receptores
los siguientes: Estados Unidos con 33,93 %, Perd con 16,86 % y Colombia con
11,82 % en el Continente Americano, en tanto que en el continente Europeo,
Espafa e ltalia entre otros, registran una participacion del 11,06 % y 2,82 %, como

se puede observar en la tabla 1.6.

A continuacibn se podran observar las tablas con sus respectivos datos

provisionales, acerca del turismo receptor como del turismo emisor.

En las tablas se pueden observar mes a mes las llegadas de extranjeros al Ecuador,
asi mismo las salidas de ecuatorianos al extranjero con los destinos preferidos por

los mismos.
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1.2.1.5.1 TURISMO RECEPTOR

TABLA 1.3 Entrada de extranjeros al Ecuador (2007-2011)

( DATOS PROVISIONALES PARA EL ANO 2011)
LLEGADA DE EXTRANJEROS

56.544 105.541
FEB 59.534 74174 72742 59.924 8G.424
MAR 74.929 T7.946 T2.226 82.452 87.486
ABR G7.788 B67.557 72.910 70.540 87.509
MAY G3.583 74667 70277 77.618 82.811

JUN 85.769 89.262 59.859 21.602 09.944
JUL 101.088 109.250 | 102.571 110.545 | 117.997
AGOD 91.309 9G.336 87 221 95 219 98.957
Sub total 643.070 621.570 | 654.380 714.009 | 766.699

SEP 54 966 73.757 68124 71776
QCT 72.365 79.814 77.9680 83.701
NOWV 73.273 83.458 TG.965 81.253
DIC 91.070

N

Fuente: Anuarios de Migracion Internacional — INEC (2007 — 2009 — 2010)
Elaboracién: Direccion de Planificacién Sectorial y Seguridad Turistica

TABLA 1.4 Evolucion de los 10 principales mercados turisticos
Enero-Agosto (2010-2011)

/ Entradas \

Estados Unidos 179.225 | 175174 -2.3
Colombia 137162 | 174 465 272
Peri 105.653 | 99.965 5.4
Espafia 39116 | 41.165 52
Argentina 19.855 | 25407 28.0
Chile 19.537 | 24045 23.1
Yenezuela 19.462 | 21.132 8.6
Canada 16.801 | 17.279 2.8
Cuba 17.545 | 16.433 -6.,3
wmania 16.488 | 17.424 57 /

Fuente: Direccion Nacional de Migracion
Elaboracion: Direccion de Planificacion Sectorial y Seguridad Turistica

Estos datos son importantes para el estudio del plan debido a que los extranjeros
son clientes potenciales para el hotel, en las temporadas bajas o altas, y se puede

apreciar el incremento mes a mes.
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1.2.1.5.2 TURISMO EMISOR

TABLA 1.5 Salida de ecuatorianos al exterior

SALIDA DE ECUATORIANOS

Fuente: Anuarios de Migracion Internacional — INEC (2007 — 2009 — 2010)
Elaboracion: Direccion de Planificacion Sectorial y Seguridad Turistica

TABLA 1.6 Evolucién de los 10 principales mercados turisticos
Enero-Agosto (2010-2011)

Estados Unidos

Perd

Espafia

Colombia

Panama

Argentina

Italia

Chile

Repiblica Dominicana
Meéxico

“Venezuela

Salidas

201.782
102,704
52.217
74.130
20.862
12.840
17.342
12.655
12.470
12.216
12.400

233.578
110.362
74 623
70.5336
28.219
20.109
12.015
16.235
15.194
13.719
9.881

15.8
7.5
6.7
4.2
35.3
56.6
9.6
28.3
21.8
6.2
-20.3

Fuente: Direccion Nacional de Migracion

Elaboracién: Direccion de Planificacion Sectorial y Seguridad Turistica

Se tomo en cuenta los datos de las salidas de los ecuatorianos, ya que asi mismo

como tiene un crecimiento constante, se puede aprovechar que el gobierno esta

apoyando al turismo interno.
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1.2.1.6 TURISMO INTERIOR

Segun datos del Boletin de Estadisticas Turisticas 2 005 — 2 009 (ultimo boletin
hasta la actualidad), indica que en el aflo 2 009 tuvo un crecimiento del 10 % con
respecto al afio 2 008, la cual fueron transportados 3 029 457 pasajeros, siendo las
rutas de mayor demanda Quito - Guayaquil - Quito; Quito -Cuenca - Quito, y Quito -
Manta - Quito, aportando con el 47.5 %, 10,6 % y 8,3 % respectivamente, mientras
gue las demas rutas en su conjunto representan el 33,6 % de la transportacion

nacional.

Entre las areas naturales del pais mayormente visitadas se encuentran: Parque
Nacional Galapagos con 29,4 %, Reserva Ecoldgica Cotacachi Cayapa con 20,7 %,
y Parque Nacional Cotopaxi con 18,3 %, del total de visitas.

1.2.2 SITUACION POLITICO/LEGAL
1.2.2.1 Ley detransparencia 2011; Ley de Turismo

1.2.2.1.1 Generalidades

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto determinar el marco legal que regira para la
promocién, el desarrollo y la regulacion del sector turistico; las potestades del

Estado y las obligaciones y derechos de los prestadores y de los usuarios.

Art. 2.- Turismo es el ejercicio de todas las actividades asociadas con el
desplazamiento de personas hacia lugares distintos al de su residencia habitual; sin

animo de radicarse permanentemente en ellos.

Art. 3.- Son principios de la actividad turistica, los siguientes:
a) La iniciativa privada como pilar fundamental del sector; con su
contribuciéon mediante la inversion directa, la generacion de empleo y

promocién nacional e internacional;

b) La participacion de los gobiernos provincial y cantonal para impulsar y

apoyar el desarrollo turistico, dentro del marco de la descentralizacion;
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c¢) El fomento de la infraestructura nacional y el mejoramiento de los servicios

publicos basicos para garantizar la adecuada satisfaccion de los turistas;

d) La conservacion permanente de los recursos naturales y culturales del
pais;y,

e) La iniciativa y participacion comunitaria indigena, campesina, montubia o
afro ecuatoriana, con su cultura y tradiciones preservando su identidad,

protegiendo su ecosistema y participando en la prestacibn de servicios

turisticos, en los términos previstos en esta Ley y sus reglamentos.

Art. 4.- La politica estatal con relacion al sector del turismo, debe cumplir los
siguientes objetivos:
a) Reconocer que la actividad turistica corresponde a la iniciativa privada y
comunitaria 0 de autogestion, y al Estado en cuanto debe potencializar las
actividades mediante el fomento y promocion de un producto turistico

competitivo;
b) Garantizar el uso racional de los recursos naturales, historicos, culturales
y arqueoldgicos de la Nacion;

c) Proteger al turista y fomentar la conciencia turistica;

d) Propiciar la coordinacién de los diferentes estamentos del Gobierno
Nacional, y de los gobiernos locales para la consecucién de los objetivos

turisticos;

e) Promover la capacitacion técnica y profesional de quienes ejercen

legalmente la actividad turistica;

f) Promover internacionalmente al pais y sus atractivos en conjunto con otros

organismos del sector publico y con el sector privado; vy,
g) Fomentar e incentivar el turismo interno.

El hotel en la actualidad al ser parte del Estado, seguira rigiéndose a la Ley de
Transparencia 2 011, la cual basicamente es proteger al turista y seguir fomentando
la conciencia turistica, mediante la entrega de un servicio apropiado, éptimo como el
cliente lo requiere. El Hotel Punta Carnero toma en consideracion todos los articulos

de dicha Ley.
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1.2.2.1.2 Del Ministerio de Turismo

Art 15.- El Ministerio de Turismo es el organismo rector de la actividad turistica
ecuatoriana, con sede en la ciudad de Quito, estara dirigido por el Ministro quien
tendra entre otras las siguientes atribuciones:

1. Preparar las normas técnicas y de calidad por actividad que regiran en todo el

territorio nacional;

2. Elaborar las politicas y marco referencial dentro del cual obligatoriamente se

realizara la promocion internacional del pais;
3. Planificar la actividad turistica del pais;

4. Elaborar el inventario de areas o sitios de interés turistico y mantener actualizada

la informacién;
5. Nombrar y remover a los funcionarios y empleados de la institucion;
6. Presidir el Consejo Consultivo de Turismo;

7. Promover y fomentar todo tipo de turismo, especialmente receptivo y social y la
ejecucion de proyectos, programas y prestacion de servicios complementarios con
organizaciones, entidades e instituciones publicas y privadas incluyendo

comunidades indigenas y campesinas en sus respectivas localidades;

8. Orientar, promover y apoyar la inversion nacional y extranjera en la actividad

turistica, de conformidad con las normas pertinentes;

9. Elaborar los planes de promocidn turistica nacional e internacional,

10. Calificar los proyectos turisticos;

11. Dictar los instructivos necesarios para la marcha administrativa y financiera del
Ministerio de Turismo; y

12. Las demas establecidas en la Constitucion, esta Ley y las que le asignen los

Reglamentos.

Juan Carlos Armas Espinoza 21



Art. 16.- Serd de competencia privativa del Ministerio de Turismo, en coordinacion
con los organismos seccionales, la regulaciébn a nivel nacional, la planificacion,
promocion internacional, facilitacién, informacion estadistica y control del turismo,

asi como el control de las actividades turisticas, en los términos de esta Ley.

Art. 17.- El Ministerio de Turismo coordinard asimismo con otras instituciones del
sector publico las politicas y normas a implementarse, a fin de no afectar el

desarrollo del turismo.

Art. 18.- El Ministerio de Turismo podrd tercerizar los siguientes servicios, en cuyo
caso fijara tarifas para cubrir los costos que demanden los mismos:

a) El reconocimiento de la categoria que corresponda a cada interesado;
b) La verificacién del uso de los bienes turisticos exentos de impuestos;

c) La calificacion de proyectos turisticos que se acojan a los beneficios

tributarios;
d) Los centros de informacion turistica,;
e) La determinacion pericial de las inversiones para efectos tributarios; y,

f) Otros que resuelva el Ministerio de Turismo, excepto aquellos que se
transfieran a los gobiernos provincial y cantonal producto del proceso de

descentralizacién de competencias.

El Hotel Punta Carnero se rige a las normas de calidad establecidas por el Ministerio
de Turismo ya que en la actualidad est4 en manos del Estado, a su vez, que sigue
fomentando el turismo y se mantiene actualizado de la informacién de sitios de

interés turisticos para brindarselas a sus huéspedes.
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1.2.2.2 MERCADO LABORAL NACIONAL URBANO Y TASA DE DESEMPLEO
URBANA

GRAFICO 1.6 Mercado laboral nacional urbano y tasa de desempleo urbana

Mercado laboral nacional urbano Tasa de desempleo urbana 5 ciudades

Desenpln e gt Qute  CGoapegul  Cuencz Machale  Ambato

Bres  ao et Brez  Wreo fned

Fuente: Boletin indicadores macroeconémicos Abril 2011

Elaborado: Ministerio de Coordinacion de la Politica Econémica

Hoy en dia en la actualidad la tasa de desempleo en el Ecuador ha disminuido de un
9,1 % al 7 % debido a las campafias de empleo que esta realizando el Gobierno en
la actualidad. A su vez la ocupacién ha aumentado un 3,6 % referente al afio

anterior.

En la tasa de desempleo se aprecia que en las principales ciudades como: Quito,
Guayaquil y Machala se ubicaron con un porcentaje del 5,7 %, 99 % vy 7,2 %
disminuyendo su porcentaje al afio anterior, mientras las ciudades de Cuenca y
Ambato aumentaron su porcentaje referente al afio anterior con un 4,1 % y 3,5 %
respectivamente.

Al aumentar el mercado laboral y disminuir el desempleo ayuda a los negocios a
incrementar sus ventas, debido a que las personas podran tener el poder adquisitivo
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de irse a hospedar a un buen hotel, demandando los servicios que deseen en el

momento.

1.2.2.3 APOYO DEL GOBIERNO HACIA EL TURISMO EN LA ACTUALIDAD

El domingo 16 de enero del 2 011 en la ciudad de Quito, segun publicacién en la
pagina Américaeconomia.com, el Ministro de Turismo, Freddy Ehlers, confirmé que
Ecuador invertird durante el 2 011 US$ 30 millones para promover la actividad
turistica. De esta cifra, US$ 20 millones se destinaran para difundir el potencial

turistico del pais sudamericano, tanto a nivel interno como en el extranjero.

Ademas, inform6 que la estrategia para el 2 011 estara enfocada en la promocién, la
sefializacién y la seguridad.

Segun indicod Ehlers, la meta del gobierno es instalar mil sefializaciones turisticas
gue tengan estandares internacionales, con el propdsito que facilite la permanencia

de extranjeros en el pais.

El ministro sefial6 también que a partir de este mes se iniciara la campafia mas
grande e importante que haya impulsado Ecuador a lo largo de su historia, con la

finalidad de difundir la Marca Pais a nivel internacional.

Segun la agencia EFE (Agencias de informacién o noticias), en su publicacion el 19
de junio del 2 011 publicé que el mandatario Rafael Correa aseguré que el turismo
es el futuro del Ecuador, ademéas llam6 a los ciudadanos a prepararse para

desarrollar dicho sector.

"Este es el futuro del pais", aunque todavia no se ha registrado "esa explosién
turistica que debemos tener", agregé el mandatario, que aspira a que la demanda

aumente hasta un 50 por ciento en los proximos cuatro afos.

Correa, en su habitual programa de radio y television de los sabados, destaco las
mejoras en infraestructura y promocion turistica internacional y solicitd a los

ecuatorianos prepararse para "recibir a los turistas".

"Estamos preparandonos para ese futuro turistico que debe tener nuestro pais”,

insisti6 el mandatario, mientras su ministro de Turismo, Freddy Ehlers, informé6 que

Juan Carlos Armas Espinoza 24



en el ultimo afio Ecuador registrd un crecimiento del 8 por ciento en el nimero de

visitantes.

Ehlers dijo que el objetivo del Gobierno es subir esa tasa de crecimiento anual al 11

por ciento, hasta llegar en cuatro afios a recibir a 1,5 millones de visitantes.

Gracias a la gestién que esté teniendo el gobierno actual hacia el turismo, se puede
apreciar que todas las leyes que se aplican tanto para las personas que ofrecen
servicios turisticos, hoteleros y todo lo que englobe al turismo, como los turistas
nacionales y extranjeros se ve que incentivan y aumenta el interés por visitar el pais

tal como indican las estadisticas y su incremento de visitas por afio.

1.2.3 ASPECTOS TECNOLOGICOS

En el Ecuador cada afio que pasa el uso del internet aumenta tanto en el sector

urbano como en el rural.

Segun encuesta realizada por el INEC los datos son los siguientes:

GRAFICO 1.7 Equipamiento en hogares a nivel nacional y su
forma de acceso

Equipamiento en hogares
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Forma del acceso a internet del hogar
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

Elaborado: Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion
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En el dltimo afio el incremento que tiene el internet ha sido del 57,4 % y es mediante

banda ancha.

La administracién del hotel indic6 que se debe estudiar el tema acerca de la
tecnologia en hogares a nivel nacional, debido a la agresiva campafia que se
realizard a través del internet, se estard presente en las redes sociales y en la

pagina del hotel.

Al ver los indicadores que van en aumento es una buena sefial que indica que se
llegara con la publicidad a mas personas, lo cual a su vez genera mayor

conocimiento de la marca.

GRAFICO 1.8 Raz6n del uso de internet a nivel nacional

m2008 W 2009 2010

3% 4 53, 5,0%
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Educacion y Obtener informacion Comunicacidn en Por razones de Otros
aprendizaje general trabajo

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Elaborado: Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion

Se puede concluir mencionando que usan el internet hoy en dia por el motivo de
educacion y aprendizaje un 40 % en el afio 2 010, seguido para obtener informacion

que necesitan en un momento indicado con un 27,2 %.

Este factor de la razén por la cual las personas usan el internet es un factor
importante para el estudio en el plan, se puede apreciar que las personas si utilizan
el internet para buscar temas de su interés, por lo cual la estrategia de marketing
sera dar a conocer la pagina web del hotel para que busquen mayor informacion y

estén al dia con los precios, promociones y demas informacién que el hotel brinde.
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TABLA 1.7 Tenencia de celulares y uso de internet

Tenencia de celular Uso de Internet

2008 | 2009 2010 2008 2009 2010
Azuay BB A2mg 47.4% Azuay 36,0% 3L6%  375%
Bolivar 22,4% 24,9% 25,1% Bolivar 13,0% 19,0% 19,0%
Cafiar 23,2% 3L2% 33,9% Cafiar 21,3%  17,4%  21,2%
Carchi 32,09 360% 34,9% Carchi 183 197% 229%
Cotopaxi 27,0% 29,2% 30,0% Cotopaxi 17,9% 16,7% 19,6%
Chimborazo 24,9% 27,4% 28,6% Chimborazo 21,9% 215% 23,5%
El Oro 39,7% 404% 44,6% El Oro 2,8 22,7%  30,3%
Esmeraldas 25,1% 3L0% 32,2% Esmeraldas 142% 166% 185%
Guayas 39.6%  46,3%  46,1% Guayas 26,54 183% 29.7%
Imbabura 34,9% 37,0% 40,8% Imbabura 23.8% 240% 29,1%
Loja 8,7 3614 40.7% Loja 13% 231%  253%
Los Rios 32,9% 34,5% 39,2% Los Rios 13,0% 11,5% 17,2%
Manabi 30.2% 33,74 351% Manabi 12,3% 131% 18,1%
Pichincha SL,6% 55,7% 57,4% Pichincha 41,6% 42,8% 46,3%
Tungurahua 3,5 38A%  41,3% Tungurahua 259%  27,1% 29.2%
Santo Domingo 0,0% 00% 00% Santo Domingo Jo150%  255%
Santa Elena 1 385% 43,4% Santa Elena S 99%  15,5%
Amazonia | 249% 33,6% Amazonia 16,9% 156% 20:3%
Total 2,4% 38,8  23,9% Total 157%  245%  29,0%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Elaborado: Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién

Se puede apreciar que la tenencia del celular como el uso de internet cada vez va
en aumento, la provincia de Pichincha ocupa el primer lugar con 57,4 % y un 46,9 %
en el afio 2 010 respectivamente.

En la provincia del Guayas que es a la que se dirige el proyecto basicamente no se
gueda atras cuenta con un 46,1 % y 29,7 % de tenencia de celular y uso de internet
respectivamente en el 2 010.

En la provincia de Santa Elena el uso del celular no es muy alto, aunque referente al

afio anterior igual subié de un 9,9 % a un 15,6 %.

La nueva administracion al querer lanzar una campafia agresiva tanto en la pagina
web del hotel, redes sociales, etc. para dar a conocer el nuevo servicio que las
personas prefieran, se debe estudiar el uso del internet para saber si se tendra la
aceptacion y acogida que se tiene planteado en los objetivos. Los jovenes son los
gue mas usan el celular y a ellos también se quiere llegar porque son los clientes

potenciales del hotel.
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TABLA 1.8 Razones de uso del internet por Provincias

Obtener informacion Educacion y oy e L Por razones de trabajo
aprendizaje general
2008 | 2009 | 2010 2008 | 2009 | 2010

Azuay 385% | 364% | 335% 31% | 56% | 3.9%

Bolivar 56,0% | 46,1% | 70,0% 4% | 21% | 35%

Cafiar 585% | 53,7% | 447% 36% | 41% | 60%

carchi ; 195% | 702% | 59,6% | 8, 55% | 29% | 50%

Cotopaxi 55,5% | 40,8% | 57,1% 33% | 4% | 59%

Chimborazo S19% | 43,1% | 653% 53% | 23% | 4T%

El Oro 35,1% | 33,1% | 396% 40% | 48% | 34%

Esmeraldas 120% | 51,3% | 55,5% 33% | 9% | 4%

Guayas 29.0% | 31,0% | 384% 53 | T0% | 48%

imbabura 501% | 54,6% | 49,9% 3% 57% | 44%

Loja 52,2% | 49.9% | 43,0% 51% | 7.2% | 59%

e I74% | 42,8% | 40.7% 3 | 48% | 47%

Manabi 20.0% | 36,8% | 451% 168% | 27% | 55%

Pichincha 0% | 453% | 36,5% | 30.8% 12,3% | 136% | 67%

Tungurahua 18.5% | 416% | 51,2% 109%  47% | 68%

Santo Domingo | 0, 0,0% | 59,2% | 46,0% 00% | 56% | 48%

Santa Elena g ] 0.0% | 40,5% | 46,0% | 0 00% | 07% | 2,2%

‘Amazonia 458% | 548% | 482% 35% | 40% | 33%

Total X a0,1% | 38,7% | 40,0% 73% | 78% | 53%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

Elaborado: Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion

Se puede apreciar en el grafico que el motivo principal de la provincia de Pichincha
por utilizar el internet es para obtener informacion (40 %), para la provincia de Santa
Elena y Guayas es por educacién y aprendizaje con un 46 % y 38,4 %

respectivamente.

A pesar del incremento que se vio en los datos tanto del uso del celular e internet,
segun un estudio del programa de Asistencia Técnica a los Pequefios Hoteles de la
Regién Andina, determind que solo un 4 % del sector micro hotelero, pequefas y
medianas empresas poseen herramientas tecnoldgicas para acceder a un mayor

mercado de turistas.

Este estudio dio a conocer que solo ese porcentaje de hoteles capta a sus
huéspedes mediante el uso de internet, es decir, tienen informacion acerca de las

tarifas, horarios, reservaciones, etc.
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Ademas se pudo conocer que el 62 % de los hoteles reciben a los turistas por
alguna referencia, mas no por un mecanismo de reservas previas mediante el

internet.

Ademas se reflejo que un 54 % de dichos hoteles no tienen identificado a que
segmento se dirigen y un 65 % no tiene un estudio realizado acerca de la

informacién de sus clientes.

Lo que se quiere lograr en el Ecuador mediante una asesoria de la Organizacién de
Estados Americanos (OEA), es iniciar cursos de capacitacion via online para
mejorar la gestion de hoteles, se seleccionan hoteles de diversos paises y a sus
empresarios para ser capacitados en la gestion de comercializacion vy
competitividad, como requisitos basicos para poder acceder a este beneficio, se
debe tener acceso a internet y el hotel debe contar entre 5 y 50 habitaciones,

ademas de comprometerse a finalizar la capacitacion.

Lo que se espera realizar luego de interpretar los datos que se obtendran con las
encuestas, es ver qué factores influyen en la eleccién de un hotel, si se da el caso
de equipar el hotel con wi-fi se lo hara con el fin de atraer a ese tipo de gente que
guste de la tecnologia.

La nueva administracion del hotel se esta preocupando por siempre brindarle a sus
huéspedes lo mejor en servicio, ademas que la infraestructura la estan mejorando,
tanto en fachada como en el interior, para darle un aspecto moderno pero a su vez

no perder ese enfoque de experiencia.

Las razones del uso de celulares es de igual manera para obtener informacién que
requieren en ese momento en todas las provincias del Ecuador, por lo que se debe
tomar en cuenta para trabajar con la recordacion de la pagina web y que puedan

observar las promociones, volantes y demas anuncios del Hotel Punta Carnero
1.2.4 ASPECTOS SOCIOCULTURALES

Segun datos del INEC, hoy en dia debido a la biodiversidad que posee el Ecuador,
se puede observar que la oferta de actividades turisticas relacionadas con la
naturaleza y hospedaje sea tan amplia y el producto turistico mas exitoso y

reconocido a nivel mundial. Las actividades turisticas han experimentado un
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crecimiento extraordinario en los ultimos 10 afios. El pais est4 en los primeros
lugares de promocién y desarrollo del ecoturismo y el 24 turismo comunitario en
Ameérica Latina.

El sector de alojamiento es el eje fundamental de la oferta turistica ecuatoriana y por
lo tanto la Federacion realiza todo los esfuerzos para elevar los estdndares de
calidad.

En el Ecuador luego de haber revisado los datos del dltimo censo, somos
14°483.499 habitantes.

Se puede apreciar en los datos actualizados del ultimo censo en la pagina del INEC,
el nimero de establecimientos en la provincia de Santa Elena que ofrecen servicios

similares al del Hotel Punta Carnero.

TABLA 1.9 Personas que trabajan y nUmero de
establecimiento de alojamiento y comida en Santa Elena

PROVIMNCIA DE SANTA ELEMA - COSTA
ALOJAMIENTO Y SERV. DE COMIDA

#DEESTABLECIMIENTOS 1015
PERSOMAL OCUPADO 2779

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo, datos proporcionados del ultimo Censo
realizado en el Ecuador.

Los Cantones Guayaquil y Quito se distribuyen de la siguiente manera:

TABLA 1.10 Distribucién de personas por género “Cantén

Guayaquil”
CANTOMN GUAYACQLIL
HOMBRES 1158 221
MIUJERES 1192 594
TOTAL 2 350 915

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos, datos proporcionados del Gltimo Censo
realizado en el Ecuador.
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TABLA 1.11 Distribucion de personas por género "Canton

Quito"
CAMTOMN QT
HOMBRES 1'0EE.8E11
MILIERES 1°150.380
TOTAL Z'Z3I9 191

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, datos proporcionados del tltimo Censo
realizado en el Ecuador.

El proyecto basicamente se dirigira desde un comienzo a personas que sean de
Guayaquil y Quito para que conozcan el Hotel Punta Carnero y su nuevo

posicionamiento que se le dara.

Se escogi6 estos 2 cantones debido a la cantidad de personas que viven en dichas
ciudades. A su vez porque se indic6 con anterioridad que para el hotel las
temporadas altas se derivan de los tres meses de vacaciones en la costa y tres
meses de vacaciones en la sierra, por tal motivo el plan de marketing se basa en

ambas ciudades.
1.2.4.1 PROTECCION AL CONSUMIDOR DE SERVICIOS TURISTICOS
En los Articulos:

Art. 42.- Corresponde al Ministerio de Turismo la defensa de los derechos del
usuario de servicios turisticos en los términos que sefiala la Constitucion Politica, la

Ley Orgénica de Defensa del Consumidor y esta Ley.

Art. 43.- De conformidad con el articulo 23 numeral 3 de la Constitucion Politica, se
prohibe todo discrimen a los extranjeros o a cualquier otro grupo humano en las
actividades turisticas, especialmente en lo que concierne a tarifas y tasas por

cualquier servicio turistico.

Art. 44.- El empresario que venda o preste servicios turisticos de los detallados en
esta Ley es civilmente responsable por los eventuales dafios que cause a quien los
utilice. Su responsabilidad llega hasta la culpa leve. Asi mismo, es responsable por
los actos de negligencia de sus empleados; en el ejercicio de sus funciones

vinculadas con la empresa que presta el servicio.
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Art. 45.- Habré lugar al resarcimiento de dafios y perjuicios, en los siguientes casos:

a. El que anuncie al puablico, a través de medios de comunicacioén colectiva, de
Internet o de cualquier otro sistema, servicios turisticos de calidad superior a los que
realmente ofrece; o en su propaganda use fotografias o haga descripciones distintas
a la realidad;

b. El empresario cuyo servicio tenga una calidad inferior a la que corresponda a su

categoria a la oferta publica de los mismos.

Tanto para el Hotel Punta Carnero como para los demas negocios, el cliente es la
persona mas importante de la empresa, hay que satisfacerlo con las necesidades

que tenga, brindandole un producto que cumplan con sus requerimientos.

Por esto el hotel se guia bajo los articulos de proteccion al consumidor de los
servicios turisticos, que basicamente son el dar informacion veridica de los servicios
que ofrece, indicar como son, sus usos, para que asi no haya malos entendidos y no

se tenga un cliente insatisfecho en la empresa.
1.2.4.2 LA INSEGURIDAD EN EL PAIS
TABLA 1.12 Total de denuncias por delitos en el 2010

Demuncias receptadas en las Oficinas de Ministerio Piblico en Guayaquil

DENUNCIAS RECEPTADAS DURANTE EL ANO 2010

Totales Generales
: NUMERO DE
CATEGORIA DE DELITO = PORCENTAJE
Principales Delitos Confra las Personas 11648(9748) 27 56%
< Principales Delitos Contra la Propiedad 10231(11578) I
Suma de Principales Delitos 21879(21328) 51,76%
Ofras Denuncias 20330(17812) 48 24%
GRAN TOTAL DE DENUNCIAS N
RECEPTADAS EN 2009 4226539138 100,00%

NOTA: El total de “principales delitos” representa el 51,76% de todos los delitos denunciados durante &l afio 2010

Fuente: Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas; ICM-ESPOL

Se tom6 en cuenta este punto, ya que hoy en dia las personas piensan dos veces
antes de viajar fuera de la ciudad donde residen, debido a la inseguridad que se vive

en el pais, por lo tanto, este dato es importante que la empresa lo tome en
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consideracion ya que si sigue aumentando las personas visitardn en menor cantidad

el hotel, y se tendrd que tomar otras estrategias para las temporadas altas y bajas.

TABLA 1.13 Total de denuncias de los principales delitos a la propiedad
en el 2010

Denuncias receptadas en las Oficinas de Ministerio Piiblico eil Guayaquil
DENUNCIAS RECEPTADAS DURANTE EL ANO 2010

Principales Delitos contra la Propiedad
PORCENTAIE PORCENTAJE

RESPECTOA  RESPECTOA  PORCENTAJE
DELITO e ESTA  LASUMADE  RESPECTOAL
CATEGORIA  PRINCIPALES ~  “GRANTOTAL®
DE DELITO DELITOS
Robo Simple 3TEB(4521) 36,83% 18,16% 870%
Hurto 1327(597) 12,97% 6,40% 3.07%
< Robo en Domiciio 1453(1505 14.20% 7 00% 3.36%
Robo de Vehiculos 2887(3820) 28,22% 13,92% 667%
Robo en Local Comercial Ta2(1133) T,74% 3,82% 1,83%
Robo en Bancos 4(2) 0,04% 0,02% 0,01%
SUMA DE LOS PRINCIPALES
DELITOS CONTRA LA 10231(11575) 100,00% 49,32% 23,6%
PROPIEDAD

NOTA: Los “delitos contra la propiedad” representan el 43,32% de los “principales delitos” denunciados y el 23,63% del "gran total”

Fuente: Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas; ICM-ESPOL

Segun datos del Centro de Estudios e Investigaciones estadisticas de la Espol
acerca de la inseguridad en Guayaquil, publicados el 2 de Febrero del 2 011, se
puede observar que los principales delitos contra la propiedad ha tenido una
disminuciéon en el nimero de denuncias respecto al afio anterior, de 11 578
denuncias en el 2 009 a 10 231 en el 20 10, entre las cuales consta que robos a
domicilios disminuy6 de 1 505 referente al 2 009 a 1 453 en el 2 010.

Esto da como resultado acerca de las campafias que evalla el estado acerca de la
inseguridad que se vive actualmente, se realizd este andlisis ya que no afectaria
tanto al turismo porque las personas saben que se esta trabajando en pro de la
sociedad y ver que si podran viajar en el sin nimero de feriados que existen en el
pais y no tendrian mayor inconvenientes en dejar sus casas sin el cuidado de nadie,

pero eso si tomando las debidas precauciones.
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1.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La principal competencia que en la actualidad tiene el Hotel Punta Carnero es el

Hotel Barcel6 Coldn, ubicado en el cantén Salinas.

Basicamente, los servicios que brindan ambos hoteles son muy parecidos, lo Gnico
que los diferencia es que en la actualidad el Barcelé cuenta con un amplio
posicionamiento debido a que pertenece a una cadena prestigiosa, espafiola y
famosa “Barceld” en el pais, convirtiéndolo en uno de los mejores hoteles

vacacionales de Sudamérica.

1.3.1 HOTEL BARCELO COLON

1.3.1.1 CARTERA DE PRODUCTOS

Segun informacion de la pagina web del Hotel Barcelé Colon los servicios que

ofrecen, son los siguientes:

1.3.1.1.1 HABITACIONES

1.3.1.1.1.1 Habitaciones dobles

Habitaciones de 39 m2, ideal para familias y parejas. Habitaciones con cama King y
con 2 camas dobles y posibilidad de afadir cama. Todas las habitaciones cuentan
con plancha aguas, tabla de planchar, bascula, bafiera, espejo de aumento, secador
de cabello, teléfono, TV por cable con 53 canales, caja fuerte, cafetera, minibar
equipado con y sodas, aire acondicionado, reloj despertador con radio, mesas y

sillas en el balcén, conexién Wi-Fi.
1.3.1.1.1.2 Habitaciones doble vista al mar

Habitaciones de 39 m2, ideal para familias y parejas. Habitaciones con cama King y
con 2 camas dobles y posibilidad de afiadir cama. Todas las habitaciones cuentan
con plancha, tabla de planchar, bascula, bafiera, espejo de aumento, secador de
cabello, teléfono, TV por cable con 53 canales, caja fuerte, cafetera, minibar
equipado con aguas y sodas, aire acondicionado, reloj despertador con radio,

mesas y sillas en el balcén, conexién Wi-Fi.
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1.3.1.1.1.3 Habitacion Junior Suite

Habitaciones amplias de 74 m2, con vistas a la ciudad de Salinas, equipadas con 2
camas dobles. La sala de estar esta equipada con TV con cable, teléfono y un juego
comedor de mesa y cuatro sillas. Las habitaciones cuentan con plancha, tabla de
planchar, bascula, bafiera, espejo de aumento, posibilidad de afiadir cama, secador
de cabello, teléfono, TV por cable con 53 canales, caja fuerte, cafetera, minibar
equipado con aguas y sodas, aire acondicionado, reloj despertador con radio,
conexion Wi-Fi.

1.3.1.1.1.4 Habitacién Suite

Amplias Suite de 90 m2 con 1 habitaciéon con cama King o0 2 camas dobles y 1 sala.
Con vistas a la ciudad de Salinas y a las montafias de Sal de Punta Carnero. En la
sala podremos encontrar un juego comedor de mesa y sillas, TV por cable, teléfono
y bafio social completo con bafiera o ducha. La habitacion esta equipada con
plancha, tabla de planchar, bascula, bafera, espejo de aumento, posibilidad de
afiadir cama, secador de cabello, teléfono, TV por cable con 53 canales, caja fuerte,
cafetera, minibar equipado con aguas y sodas, aire acondicionado, reloj despertador
con radio, conexion Wi-Fi.

1.3.1.1.1.5 Habitacion Vista Mar Frontal

Esplendidas Suites de 90 m2, con balcon y vistas a la bahia de San Lorenzo y al
Malecdn de Salinas. La sala estd compuesta por juego de comedor con 1 mesa y 4
sillas, escritorio de trabajo, teléfono, TV por cable y bafio social completo con
bafiera. La habitacion cuenta con 1 cama King y estan equipadas con plancha, tabla
de planchar, bascula, bafiera, espejo de aumento, posibilidad de afadir cama,
secador de cabello, teléfono, TV por cable con 53 canales, caja fuerte, cafetera,
minibar equipado con aguas y sodas, aire acondicionado, reloj despertador con

radio, conexion Wi-Fi.
1.3.1.1.2 Bar y Restaurantes
Restaurante tipo buffet, comida japonesa, espafiola y mediterranea.

Lobby bar y Snack bar en el area de piscina del tercer piso.
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FIGURA 1.5 Bar y Restaurant del Hotel Barcelo

Fuente: Pagina web del Hotel Barceld

1.3.1.1.3 Piscina

Cuenta con 2 piscinas en el tercer piso, espacio perfecto para pasar momentos

inolvidables con los amigos.

FIGURA 1.6 Piscina del Hotel Barcel6

Fuente: Pagina web del Hotel Barceld

1.3.1.1.4 Tienda de Regalos

Lugar idoneo para hacer comprar y tener recuerdos del hotel o encontrar un regalo

apropiado para esa persona especial.
1.3.1.1.5 Gimnasio, Sauna, Jacuzzi y Area de masajes

Zona de entrenamiento y ejercicio, equipada con maquinas para musculacion y

cintas de correr de Ultima generacion.
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Salas para relajacion con un ambiente calido y equipado en su totalidad.

FIGURA 1.7 Gimnasio, Sauna, Jacuzzi y Area de masajes
del Hotel Barcel6

Fuente: Pagina web del Hotel Barceld

1.3.2 HOTEL LAS CONCHAS

El Hotel esta ubicado en Cdla. Las Conchas (frente a Supermaxi), al pie de la playa,

a 5 minutos de la ciudad de Salinas, Santa Elena, Ecuador.

Mas de 20 afios de experiencia en hoteleria le garantizan una experiencia

inolvidable durante su estadia en Salinas.

Nuestro hotel cuenta con confortables habitaciones matrimoniales, dobles, triples,
cuadruples y familiares equipadas con aire acondicionado, TV cable, agua caliente y

nevera a las mas comodas tarifas.

El hotel Las Conchas (Ecuador) cuenta con un gran espacio fisico para disfrutar en
familia, ideal para personas de la tercera edad. Ademds, contamos con dos
piscinas, sala de juegos, sala de billar, sala de ping pong, canchas deportivas
multiples, salas de conferencias, discoteca, bar, cafeteria, acceso directo a la playa,
servicio de radio taxi, parqueadero privado y guardiania privada. Se encuentra a tan

sélo cinco minutos de Salinas.

Juan Carlos Armas Espinoza 37



FIGURA 1.8 Habitaciones del Hotel Las Conchas

©HotelTravelTour.com

Fuente: Pagina web del Hotel Las Conchas

Los servicios de mayor acogida son las piscinas y los espacios para eventos.

FIGURA 1.9 Piscina del Hotel Las Conchas

Fuente: Pagina web del Hotel Las Conchas
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FIGURA 1.10 Lugar de Eventos del Hotel Las Conchas

©HotelTravelTour.com

Fuente: Pagina web del Hotel Las Conchas

Adicionalmente a estas comodidades, tenemos el personal calificado para que
atiendan al cliente y su familia como realmente se merecen. Cabe recalcar que los

precios que ofrecemos son los mas econémicos de toda la peninsula de Santa
Elena.
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1.3.3 TOTAL DE COMPETIDORES EN LA PROVINCIA DE SANTA ELENA

TABLA 1.14 Hoteles, hostales y hosterias del Canton Salinas

CANTON SALINAS CANTON SALINAS |
HOTELES #HABITACIONES HOSTALESY
—— HOSTERIAS #HABITACIONES
1 [Calypsso
. i i 1 Camping Beach
3 Barceld Colan Miramar 1IJIJhah|t..l24 sUites, 4 salas de p q\. .
confarencias 2 Del Mar-Vistamar [26 habit.
3 Punta Camero 42 habit, 2 salas de conferencias 3 FI Camuaje 14 hahit
1 [5unBeach 43'}3'3”--3“”@9-193'3 de 4 PaVincil 18 habit., 1 salade conferencia
— &l ergnma 5 Florida 14 habit., 1 sala de conferancia
: |*.-1eld|lterraneo 4?“@' _ Reposo del 10habit., 10 suttes, 1sala de
5 [Chipipe M3 habit ® Vauerero ronferencia
7 iﬁl::jlasSunes (Grupo Costa 56 habit 7 Francisco | 12 hahit.
YT 8 Francisca 05 habit
g ?ahqasCosta. 2ul (Grupo Costa 5 habit,, 1sala de conferencia ranCee L l
Azul) 5 Ensenada 14 habit
% |salinas (Grupo Costa Azul) 10 IVule D5 hahit
10 JAmira 11 LaMar
11 [Galeria 12 Cocos 20 habit., 1sala de conferencia
12 |Las Conchas 162 habit, 2 salas de conferencias 13 |Las Olas 14 habit
13 Fiestal 32hab?t. . 14 Las Rocas 1thfab|t.. msunes. 1salade
14 DonMincho G0 habit, 4 salas de conferencias Fonierencia
15 [Dasis 41 habit, 1 sala de conferencia 15 ElFaro
16 [Aragosta B0 habit, 1 sala de conferancia 16 Puerto Aquaje [ villas/ 18 habit
17 Los Gemelas b habit 17 Palacio del Mar 1 habit.
18 [ro del Mar| b habit 18 Lgs Palmeras 13h§b|t.
1 (Ora del Mar B0habit, 1 sala de conferencia 19 Piamand ofthe Seaf Su.
20 llhita 12 habit 20 Le Petit Jardin
21 [santaRosa
122 |Luzdg Luna 21habit

Fuente: http://www.salinas.gob.ec/
Elaboracion: Autor, usando datos del municipio del Cantén Salinas

En la tabla se puede observar el nimero de hoteles, hosterias y hostales que se
encuentran en el Cantén Salinas.

Las personas que deseen hospedarse en dicho balneario podran hospedarse en
cualquiera de estos hoteles y hostales, el target al que se dirige el Hotel Punta
Carnero son las personas que prefieren los hoteles de alta categoria, por lo que se
debera trabajar mas en ellos para que prefieran el hotel antes que el de la
competencia.
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TABLA 1.15 Hoteles, hostales y hosterias del Cantén Santa Elena

CANTON BANTA ELENA
HOSTALES Y —
CANTON SSNTA ELENA | howerlsy  FHEMACIONES
HOTELES EHABTACIONES CANTON SANTA ELENA
o [poe . HOSTALES YHOSTERISS 4 HABITACIONES
1 Rres 17301, 1233 g corlan: BALLENTA
fpEE (1301, 1 333 o oonran: JErmgmomn tom HANGLARALTO
g b1 et azn
s AT eyl S ]
3 [lempn Comgaridy FE LT Hlaaaia it
T Fhast
BALLENT 0LON
§ Falaits m 17 it 1 5aa ok coerancia 2ptES TETETE . \_
o — Wil 12 bt
|3 2z Fl Descamo o
1EHs 7]z oy
3 raja Aosads it
AVANGLE T a0
9 Cumrss e Avangie (0 Ra 1 33 d coern: MOHT’:H”’:
F. U5 AT [MED 1 53 6 OO N e s b -
v . = -
WONTAATTA laCaaEs [ — -
11z 3 Yot Lﬁ“ant 15 caals, 2 st ICe' Fraa g2 Caming
ot LB nat, 1 333 02 ComEny HiosaMisica
Y T - UflaCasa Saa fenant
[ —— ekl 0 hatit
1T g 14]TId Umby b ot
{allamznucna i3 nat HE Ve
L. {iam
15 Sucannn 2 ra
17Farats: sam
MANGLLRALTO T
13 Log
1'[.'3*; T3 |2:"an'. 1 53 & Coeraa
iy
OLON aniE
18 uimata 12 hant Heras
13E Zrca 2o e
BAN0S DE 34H VICENTE £ )
FFirita 15 nait 24Paaa
Taesss 0 0on Vi3 25 hai, 1393 o2 conerenda Ty
L 4t
LOGACIONES VARIAS CANTON SANTA ELENA o
T R
P = Ana fsmssoviens 3 | Sl
Zifimara
Zan iy 22 e, 1533 0 e
S % 2= a3l Tais
2eLacusn g Fraddy  nant, 1 5 e conrenca b oo
- = SFinzn dd S
Hlunas

Fuente: http://www.imse.gob.ec/
Elaboracién: Autor, usando datos del municipio del Canton Santa Elena

Estos hoteles, hostales y hosterias aunque se encuentran ubicados en el Canton
Santa Elena, son considerados de igual manera competencia indirecta para el Hotel
Punta Carnero.
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TABLA 1.16 Hoteles, hostales y hosterias del Canton La Libertad

CANTON LA LIBERTAD CANTON LA LIBERTAD
HOTELES ~ {HABITACIONES EI%%TT};I&EIAS;{ i HABITACIONES
1 Maldivia 20 dapart —
2 ultes Costa e 010 146 suites, 3 salas de conferencias ! CusltadeE)m 4ahah!t. : :
3 Palatino b0 habit. 15303 de conferencia iTADIma d Eﬂagﬁ.ﬂsunes.1saladecunferenma
4 Mehita B4 habit smpordta T2 Nabi
5 Por JE—— 4 Bavenseas |[16habit
A I R 5 [ostaBrava f12habi
7 fuistPam |p7habt TES et
7 | a3 Gaviotas

Fuente: http://www.lalibertad.gob.ec/
Elaboracién: Autor, usando datos del municipio del Cantén La Libertad

De la misma forma los hoteles, hostales y hosterias que se encuentran ubicados en
el Canton La Libertad son considerados como competencia indirecta, debido a que
no compiten con el mismo target y por la ubicacién. Las personas que van a Salinas

prefieren quedarse en los hoteles aledafios no alejados al balneario.

1.4 MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

TABLA 1.17 Matriz del Perfil Competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
HOTELPUNTA CARNERO HOTEL BARCELG COLON HOTELLAS CONCHAS
FACTORES DE PESO PESO PESO
EXITO PESO |CALIFICACION| PONDERADO |CALIFICACION| PONDERADO | CALIFICACION | PONDERADO
Participacion
demercado | 0,25 2 05 3 0,75 1 0,25
Competitividad
de Precios 02 3 06 4 08 2 04
Posicion
Financiera 0.1 2 02 4 04 1 0.1
Calidad del
producto 02 4 08 4 08 3 06
Lealtad del
cliente 025 3 0,75 3 0,75 3 0,75
TOTAL 1 285 35 21

Fuente: Elaboracién propia
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Se puede apreciar que en la actualidad el hotel Barcel6 tiene mejor calificacion que

el Hotel Punta Carnero y éste a su vez esta mejor que el Hotel Las Conchas.

Lo que se espera que en el lapso de 2 afios de haber planteado el proyecto los
resultados salgan a la vista y se pueda realizar un nuevo andlisis para ver cémo

estara el hotel.

Por ahora el Hotel Barcel6 tiene mayor participacion, una mejor posicion financiera
ya que es un hotel que es conocido mundialmente por estar ubicado en la mayoria

de paises, debido a que pertenece a la cadena espafiola.

En cuanto a la calidad de los productos y servicios que se ofrecen estan a la par, y
en cuanto a la lealtad del cliente los 3 hoteles tienen como una menor fortaleza, ya
que se estd en un mercado donde los clientes se mueven por quien les ofrece

mayor promocion, e innovacion.
1.5 ANALISIS ESTRATEGICO SITUACIONAL
1.5.1 PARTICIPACION DE MERCADO

Al momento de solicitar toda la informacion de la empresa, la nueva administracion
indic6 que no poseen datos historicos, ni de la participacion de mercado, informes
de la competencia, de igual manera con las estadisticas anuales del nimero de
huéspedes que se hospedan, etc. por lo que deberan empezar de cero, como una

empresa nueva pero con un nombre ya reconocido en la mente del consumidor.

Lo que se indicara en este punto, es que luego de haber realizado la investigacion
de mercado, se pudo analizar la pregunta 8, referente a la participacién de mercado,

cuyos resultados fueron los siguientes:

Los tres hoteles con mayor recordacion y a los que las personas se han hospedado
con mayor frecuencia fueron: Barcel6 Colén, Punta carnero y Las Conchas
respectivamente. Por lo que se puede concluir que el Hotel Barcel6 Coldn es lider
en el mercado hotelero, seguido del Hotel Punta Carnero. Cabe recalcar que son

datos que se obtuvieron mediante el target del hotel, a través de la encuesta.
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1.5.2 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

FIGURA 1.11 Ciclo de Vida del Hotel Punta
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Fuente: Theodore Levitt, 1 965

El hotel fue embargado hace mas de 10 afios, debido a una deuda que tenian los ex

propietarios con la desaparecida AGD.

Es por esto que el actual duefio dio la aprobacién de realizar un plan de marketing

para poder posicionarlo nuevamente en el mercado ecuatoriano.

Con el proyecto lo que se quiere lograr es seguir en el mercado como un hotel
nuevo, pero con la ventaja de que llevara un nombre posicionado, es por esto que a
partir de ahora estara en la variante de introduccion, por lo tanto a medida que se

vaya realizando el estudio saldran los resultados que se espera en dicho trabajo.

El hotel al ser administrado por el Estado toma cierta ventaja cuando necesite de
alguna mejora en el espacio fisico, o alguna localidad en especial, debido a que

seré financiado por el mismo.
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1.5.3 ANALISIS FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
AMENAZAS)

1.5.3.1 FORTALEZAS

Cuenta con la experiencia del personal de mas de 20 afios en el mercado

(trabajadores de la administracién anterior).

e Marca posicionada en el mercado ecuatoriano.

e Ubicacion privilegiada.

e Infraestructura mejorada.

e Capacitacion del personal constante.

e Ambiente de trabajo favorable para el desenvolvimiento del personal.

e Personal de la empresa comprometido con su trabajo y tareas.

1.5.3.2 OPORTUNIDADES

Mejoramiento del sector hotelero afio a afio.

e Incremento de visitas por parte de los turistas extranjeros al pais.

e Acaparar huéspedes con un mayor status para aprovechar el realce del hotel

en cuanto a su imagen.

e Participacion en ferias internacionales para posicionar al Ecuador como

primera opcion para visitar.

e Campaiias por parte del Gobierno impulsando el turismo en el Ecuador.

e Incremento del interés por parte de los ecuatorianos de conocer todo el pais.
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1.5.3.3 DEBILIDADES

Carece de un plan estratégico de marketing.

Falta de un manual de procedimientos en cada departamento.

Escasos métodos para estudiar la satisfaccion o quejas por parte de los
huéspedes del hotel para su posterior seguimiento.

No cuenta con un departamento de marketing que se encargue de la

difusién, promocion, posicionamiento y publicidad dentro del pais.

Falta de conocimiento del mercado por parte del duefio actual y su actual

administracion.

No realiza alianzas estratégicas con algun hotel o empresa relacionada al

turismo fuera del pais.

1.5.3.4 AMENAZAS

Inestabilidad politica y econémica, las cuales causan una inseguridad al
momento de invertir y a su vez hacen crear una competencia desleal ya que

muchos hoteles bajan sus tarifas.

Posicionamiento que tiene en la actualidad la principal competencia (Hotel

Barceld Colén) en los huéspedes y su amplia gama de servicios que ofrece.

Principal competencia cuenta con alianzas estratégicas con hoteles dentro y

fuera del pais, lo cual es una ventaja a la hora de escoger un hotel.

Aumento de la competencia ofreciendo servicios similares al del hotel.
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1.5.4 MATRIZ DE FACTORES INTERNOS

TABLA 1.18 Matriz de los Factores Internos (EFI)

MATRIZ DE FACTORES INTERNOS {EFI)
FACTORES INTERNOS CLAVES | PESO | CALIFICACION|  TOTAL
PONDERACION
FORTALEZAS
1. Expenencia del personal. 015 4 06
2. Marca posicionadaen el mercado. 0,25 4 1
3. Ubicacion privilegiada. 0.1 4 0.4
4. Infraestructura mejorada. 0,05 3 0,15 253
5. Capacitacion constante del personal. | 0,03 3 0,09 ?
6. Favorable ambiente de trabajo. 0.03 3 0,09
7. Compromiso por parte de los 0.05 4 02
empleados.
DEBILIDADES
1. Care_ce de un plan estratégico de 0.05 5 01
marketing.
2. Falta de manual de procedimientos. | 0.05 1 0.05
3. Carece de un departamento de 01 1 04
marketing. ' ’ 0,53
4. Poco de conocimiento de mercado por
parte del dueiio y administracion. 0.07 2 0.14
5. No realiza alianzas estratégicas. 0.07 2 0,14
TOTAL 1 3,06

Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar que las fortalezas (2,53) son mayores a las debilidades (0,53).

Lo que se debe mejorar es en la realizacion de un departamento de marketing para
poder hacer un buen analisis y proyectos a futuros para el bienestar del hotel,

planteando las estrategias y sus medios.

El actual duefio debe conocer como se maneja la industria hotelera en la actualidad,

aprovechando que el Gobierno esta apoyando el turismo.
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155 MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS

TABLA 1.19 Matriz de los factores Externos (EFE)

MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS (EFE)
FACTORES EXTERNQS CLAVES PESO | CALIFICACION TOTAL .
PONDERACION
OPORTUNIDADES
1. Mejoramiento del sector hotelero. 02 4 08
2. Incremento de visitas por parte de tunstas. | 0.1 4 04
3.Acaparar huc_espedes con mayor status 0.05 3 015
para realzar |a imagen del hotel.
4._ Participacion en ferias nacionales. 0.1 4 04 2,61
5 Can_1panas por parte del Gobiemo en pro 02 4 08
del turismo.
6. Incremento de Io.f; ecuatorianos por 0.02 3 0.06
CONOCer nuestro pais.
AMENAZAS
1. Inestabilidad politicay econémica. 0.08 1 0.08
2. Posicionamientode la competencia. 0.1 3 0.3
3.Al Egi
lanzas _estrateglcas quecuentala 01 3 03 083

compelencia.
4_Aumento de la competencia. 0.05 3 0.15

TOTAL 1 344

Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar que las oportunidades (2,61) son mayores a las amenazas
(0,83).

Lo que se debe realizar es avanzar con el huevo posicionamiento que se le dara al
hotel lo antes posible para poder acaparar nuevos clientes y seguir manteniendo a

los que tenia.

Brindar servicios diferenciadores para que los clientes tengan como primera opcion

al hotel Punta Carnero.
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1.5.6 CADENA DE VALOR

En la cadena de valor se observan las actividades primarias y de apoyo, las cuales

le daran ese valor agregado al servicio que el hotel vaya a ofrecer.
A continuacion se detallara cada actividad:

1.5.6.1 ACTIVIDADES DE APOYO
1.5.6.1.1 ABASTECIMIENTO

El Hotel Punta Carnero en la actualidad para realizar el abastecimiento de todos sus
productos como por ejemplo jabones, sabanas, toallas, implementos de limpieza,
etc. lo hace el administrador cuando éste ve que queda en bodega un 25% de todo
el producto, es decir, no llevan un inventario ni hacen un procedimiento de pedido
detallado, simplemente llama al proveedor y le indica que le entregue la cantidad y
productos que siempre requieren en el hotel.

Recomendacion:

Se deberia llevar un inventario de todo lo que haya en el hotel para un mejor manejo

de los implementos de limpieza y su respectivo control.

Ademas se debera implementar un manual de procesos para realizar el pedido al
proveedor y de ser necesario conseguir nuevos proveedores que manejen mejores
precios, tiempo de entrega, y no depender exclusivamente de la entrega del

proveedor actual.

1.5.6.1.2 DESARROLLO TECNOLOGICO

El propietario del hotel remodel6 su infraestructura, pero a su vez quieren colocar
una red de internet para poder hacer uso del mismo por todas las instalaciones del

hotel.

Se podra acceder por wi-fi para darle un plus a la tecnologia que se utiliza en el

hotel.

Cuenta con un sistema de seguridad mediante cdmaras por todo el pasillo y lugares

estratégicos del hotel, el cual es monitoreado por el administrador del hotel.
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Se pretende instalar un business center con el fin de que los huéspedes del hotel

Punta carnero se sientan como en casa.

Todo esto se hard una vez que se obtenga la informacion relevante mediante las

encuestas, y observar que es lo que mas incentiva a las personas a visitar un hotel.

1.5.6.1.3 RECURSOS HUMANOS

Como una fortaleza que tiene el hotel es acerca del personal de trabajo con el que
cuenta hace mas de 20 afios, es decir, conocen todos los procesos, puestos de
trabajo, es por ello que el departamento de recursos humanos prevé con tiempo

conflictos o problemas para poder solucionarlos sin ningun inconveniente.
Recomendacién:

Una de las principales probleméticas que tiene el hotel es que a pesar de que
cuenta con los trabajadores de la administracién anterior y saben el manejo de todo
el hotel, a ellos no les liquidaron sus haberes cuando embargaron al hotel, es por
esto que los empleados querian formar un comité de empresa (sindicato) para que
la actual administracién pagué por los anteriores, lo que se propone es mantenerlos
motivados ya sea con bonos, mafianas deportivas, etc. para que asi sigan
comprometidos y no le hagan un dafio al hotel que hoy en dia no tiene nada que ver

con los ex propietarios.

1.5.6.1.4 INFRAESTRUCTURA

Para poder arrancar con toda una nueva administracion y querer retomar el
posicionamiento que algun dia llegdé a tener el hotel, el actual duefio se vio en la
obligacion de hacer una mejora a todo el hotel, debido al deterioro que éste habia

tenido después de tanto tiempo de abandono.

En la actualidad el hotel conserva la misma fachada (color blanco), pero por dentro
tiene adecuaciones como en el comedor, piscinas, sala de espera, salones de

reuniones.

1.5.6.2 ACTIVIDADES PRIMARIAS
1.5.6.2.1 LOGISTICA INTERNA

El ambiente que se quiere dar al hotel es de relax, en la planta alta.
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Ademas para las personas que tienen un espiritu farrero, cuentan con un ambiente

alegre, festivo en el patio principal donde se encuentra la piscina y discoteca.

Ademas se encuentran las salas de espera, donde se vive un ambiente arménico ya
se puede conversar, cuenta con televisores a los alrededores, todo esto con el
objetivo de hacer sentir al huésped como en casa.

1.5.6.2.2 LOGISTICA EXTERNA Y OPERACIONES

FIGURA 1.12 Proceso del chequeo y retiro de los huéspedes

Logistica Adecuacion

Chequeo de de
alimentos habitacion

Elaboracion: Autor

El proceso empieza cuando el huésped entra al hotel, el primer contacto que tiene
es con el recepcionista el cual le hace el respectivo registro de entrada, luego se
procede a llenar la tarjeta de registro con los datos personales. A continuacién el
visitante recibe las llaves y se lo lleva directamente a la habitaciébn asignada,

indicandole todo lo que encontrara en su cuarto.

Si el huésped desea algun servicio por parte del hotel lo Gnico que debera hacer es
llamar a la linea directa para pedir en recepciéon. Después de hacer el requerimiento
por parte del huésped se realiza la logistica de alimentos la cual consiste en
coordinar horas para sus 3 comidas diarias de todos los dias que vaya a tener en su
estadia, los cocineros se encargan de preparar la comida diaria mediante pedidos
gue se realizan. Aqui el encargado de cocina debe estar al tanto de los productos
con los que cuenta para poder hacer el debido requerimiento de los insumos en

caso de faltar.

Posterior a la logistica de alimentos se realiza la adecuacién de habitacién en

donde el personal de limpieza debe proceder al arreglo de la habitacion cuando el
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huésped ha salido para que cuando regrese encuentre todo ordenado y quede

constancia que el hotel se preocupa por hacerlo sentir bien.

Como ultimo paso a lo que el cliente vaya hacer su retiro se debe hacer la entrega
de las llaves previa la revisién de la habitacién para tener constancia que todo esta
bien.

1.5.6.3 MARKETING Y VENTAS

El hotel no cuenta con departamentos de marketing y ventas debido a que al tener
una administracion nueva, recién se estd estudiando métodos para hacer el
respectivo realce del hotel, es por eso que se esta realizando éste proyecto para

posicionar el hotel Punta Carnero como el mejor hotel del pais.

Posteriormente contara con ambos departamentos para la realizaciéon del plan de
marketing, difusion, promocién del hotel.

1.5.6.3.1 SERVICIO POST VENTA

Por ahora con lo que el hotel cuenta es con una pagina de Facebook, los huéspedes
pueden hacerse fans del hotel y comentar que tal les parecié las instalaciones,
servicios, productos que recibieron durante su estadia. Con éste método lo que se

quiere lograr es saber la percepcion que tuvo el huésped acerca del hotel.
Recomendacion:

Se deberia implementar una encuesta via mail, el cual se le envia al huésped una
vez terminado sus dias en el hotel para llenarla y ahi se analizaran todos los
factores relevantes para una mejora continua. Como incentivo para que llenen estas
encuestas se les otorgard un 15% de descuento en la proxima visita que hagan al

hotel.
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1.5.7 FUERZAS DE PORTER

FIGURA 1.13 Las 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores
+ Grandes inversionistas nacionales o
extranjeros

Rivalidad entre los Poder negociacién
competidores Compradores
« Barcelé Colén * Nacionales
* Extranjeros

* Las Conchas
+ Empresas

L)

Amenaza de productos sustitutos
* Hostales
* Hosterias
+ Refugio
+ Cabarias

Elaboracion: Adaptacion, Michael Porter, 2001

1.5.7.1 PODER NEGOCIACION COMPRADORES

El poder de negociacion que tienen los clientes es alto, debido a que ellos deciden
el hotel el cual desean hospedarse, es por esto que debemos acoplarnos a las

necesidades de cada uno.

Se debe ofrecer productos y servicios con una ventaja competitiva con el fin de
lograr que el poder de negociacién, es decir, hacer que el cliente sienta que pierde

Ssi no escoge nuestro establecimiento.
1.5.7.2 PODER NEGOCIACION PROVEEDORES

En la actualidad el poder de negociacién es alto, porque el hotel solo cuenta con un
proveedor (Hilca & asociados), debido a que el antiguo administrador al no poseer
mucha informacién del negocio, contraté a la empresa para que brinde los productos

de limpieza.
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Lo que se quiere implementar es la contrataciébn de nuevos proveedores para que
no se dependa exclusivamente de la entrega del producto de ese proveedor. Lo que
se debe hacer es cotizar con nuevos proveedores, analizar los precios que maneja,
dias que demora en entregar, para asi disminuir el poder de negociacion ya que no

se contara solo con uno.
Por el momento se negocié para trabajar con proveedores como:

e Scarlett (Eventos)

o Plastiflex (Limpieza, Aseo y Cafeteria)
1.5.7.3 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

La amenaza es baja debido a las campafias que el Gobierno ecuatoriano esta

implementando en pro del turismo y del trabajo.

Es por esto que si un nuevo competidor quiere entrar al mercado hotelero no tendra
mayores dificultades para poder hacerlo, lo Unico que necesitar4 es el capital,
espacio fisico y reglamentos basicos de ley.

Adicionalmente se pretenderd realizar la encuesta a los clientes actuales vy
potenciales, para identificar los competidores mas fuertes y los que se acercan a la

lucha por dar un similar o mejor servicio.
1.5.7.4 AMENAZA SERVICIOS SUSTITUTOS

La amenaza del incremento de servicios sustitutos es alta, debido a que son
empresas que dan el servicio de hospedaje basicamente a un menor costo, este tipo
de servicios se ofrecen a personas que por algin motivo solo busca dormir y al

siguiente dia retirarse.
1.5.7.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

La rivalidad con la competencia directa que tiene el hotel Punta Carnero es alta,
debido a que los hoteles estan en lugares estratégicos, tienen un posicionamiento
favorable, cuentan con alianzas estratégicas con hoteles alrededor del pais,
manejan precios y servicios similares, aunque estan aprovechando que el hotel

Punta Carnero no esta en su mejor momento aun.
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CAPITULO II

Investigacion de Mercado

Metodologia// Disefio de la Investigacion//
Formulacion de Hipotesis// Antecedentes//
Definicion del Problema// Objetivo General//
Objetivos Especificos// Encuesta// Sondeo.



2 INVESTIGACION DE MERCADO
2.1 METODOLOGIA
2.1.1 Datos Primarios

El tipo de investigacion que se realizara a través de un estudio cuantitativo, sera por

medio de:

e Encuestas: Consiste en un cuestionario destinado a las personas que
cumplan con el perfil del grupo objetivo del hotel, luego de contestar esa
informacién obtenida serd util para que el investigador pueda sacar datos

relevantes.

e Sondeo: Sera un cuestionario para analizar al hotel y a la competencia, para
que califiquen los atributos y servicios de las principales competencias, sera
una muestra de 30 personas para el servicio de hospedaje y 30 personas
para el servicio que escogeran en las encuestas. La muestra no es
representativa pero servird para tener una idea de como esta el hotel, el
mercado en el que est4, los atributos que las personas prefieren al momento

de escoger un hotel o una discoteca.
2.1.2 Datos Secundarios

e Internos: Datos creados por la empresa, por ejemplo, datos histéricos del
personal, capacidad de alojamiento maximo, precios, temporadas altas y

bajas del hotel.

e Externos Publicos: El investigador necesitara informaciéon relacionada a la

problematica del hotel el cual puede basarse en textos, documentos, visitas

en paginas web.

En el cuestionario se obtendra la informacion necesaria a través de preguntas

cerradas, de seleccion multiple, de opinion, de calificacion.

Juan Carlos Armas Espinoza 55



El estudio se lo realizard manejando 3 tipos de aplicaciones de target las cuales

consistiran:

e 20 aflos — 29 afios
e 30 afos — 49 afios

e 50 afos — 64 afios

2.2 DISENO DE LA INVESTIGACION
2.2.1 ENFOQUE
2.2.1.1 Disefo de investigacion concluyente (Descriptiva)

Permitira conocer las motivaciones de las personas a visitar un hotel, analizar sus
gustos y preferencias en cuanto a las caracteristicas, tipos de servicios, atencion al
cliente, etc., la cual ayudara a describir mejor el problema y obtener sus posibles

soluciones a través de su mercado potencial.

El estudio se realizara para las personas de la ciudad de Guayaquil y Quito, ademas
en Salinas a las personas que cumplan con el perfil del grupo objetivo, es decir,
personas que tengan entre 20 a 64 afios de edad, un nivel socioeconémico medio
alto y alto y que les guste viajar a la playa por diferentes motivos, ya sea por ocio,

diversion, turismo, vacaciones, estar con la familia, etc.
2.3 FORMULACION DE HIPOTESIS

e Conocer la percepcién que tienen las personas acerca del hotel.

e Implementar nuevos servicios en el hotel.

o Establecer estrategias para lograr el posicionamiento del servicio que las
personas encuestas escojan, mediante campafas publicitarias.

e Posicionar al Hotel Punta Carnero en caso que las personas no lo recuerden.
2.4 ANTECEDENTES

El Gobierno en la actualidad est4 apoyando mucho al turismo interno en el Ecuador,
con campafias para generar mas turistas, es por esto que se ha visto en la
necesidad de crear un plan de marketing para conocer que tan posicionado esta el

Hotel Punta Carnero al momento de preguntar qué hoteles conocen, recuerdan o se
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han hospedado, todo esto porque el hotel dejé de funcionar por mas de 10 afios

luego de que fue embargado.

Por lo cual se ha visto una oportunidad de hacer un estudio para analizar al hotel y a
su competencia, para que se pueda mejorar los servicios con los que cuenta, y ver
cuales son los factores que hacen que la gente se hospede en uno u otro hotel,
ademas de analizar la posibilidad de saber que servicios quisieran que se
implemente en el hotel, dependiendo la necesidad que tengan al momento de

realizar las encuestas.

Se tomard como muestra a las personas de Guayaquil y Quito, debido a que el
Hotel Punta Carnero tiene seis meses de temporadas bajas y seis meses de
temporadas altas, de los cuales los seis meses de temporadas altas son

equivalentes a los meses de vacaciones tanto de la costa como de la sierra.

2.5 DEFINICION DEL PROBLEMA

Determinar la percepcion acerca del posicionamiento que tienen los clientes hacia el
hotel Punta Carnero en la actualidad.

2.6 OBJETIVO GENERAL
Determinar los gustos y preferencias de los clientes actuales y potenciales del hotel.
2.7 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar si el hotel se encuentra posicionado, identificando el medio
publicitario mas efectivo para darlo a conocer.

e Determinar aspectos mas importantes al momento de elegir un hotel y sus
servicios complementarios que necesita.

e Determinar qué tipo de alojamiento tiene mas demanda.

e Identificar el top of mind del hotel en la actualidad.

e Conocer cudl sera el servicio que los clientes quieren que se implemente en

el hotel.
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2.8 DEFINICION DEL TAMANO MUESTRAL

TABLA 2.1 Estructura de la poblacion

Censo 2010

62,8%

60 a64
55a59
50a54
45a49
40a44
35a39
30a34
25a29
20a24

49425
68401
82.553
100.581
108.671
123.858
143.5%4
151.977
159.741

50.565
69.609
84.131
103.764
111474
125921
146.000
155.057
161.567

99.990
138.010
166.684
204345
220.145
249.779
289.594
307.034
321.308

64,1%

Fuente: Resultados del Censo de Poblacion y Vivienda 2 010
Elaboracién: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

TABLA 2.2 Nivel Socioecondmico

Estratos Frecuencia | Porcentaje | Sectores en | Viviendas en
L la muestra
A 22034 4.58% 14 168
53655 11,15% 33

(o 94203 19,58% 53 636
D 58653 12,19% 36 432
E 112956 23,48% 61 732
F 59982 12,47% 37 444
G 79651 16,55% 47 564

Total 481134 100% 281 3372

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Elaboracién: Direccion de Produccién de Estadisticas Socio demograficas

Se tomara en cuenta el porcentaje de los niveles socioeconémicos medio alto y alto

ya que ese serd el target con el que se trabajarén para las personas encuestadas.

Se toma en cuenta estos porcentajes para que la muestra sea mas exacta y se

estudie a las personas con las mismas preferencias, gustos y necesidades.

Juan Carlos Armas Espinoza

58



2.9 FORMULA

Como se indicé anteriormente, el plan estara dirigido para las personas de
Guayaquil y Quito, debido a que en el hotel las temporadas altas son cuando inician
las vacaciones en ambas ciudades, es decir, que son seis meses de temporadas

altas y seis meses de temporadas bajas.

Por tal motivo se realizard las encuestas a hombres y mujeres de Guayaquil y Quito

de edades entre 20 afos a 64 anos.

En las Provincias de Guayas y Pichincha, segun el rango de edades de hombres y
mujeres entre 20 afos a 64 afios existe un total de 2 996 889 personas.

A su vez, se puede observar que el porcentaje que se obtiene por el rango de

edades es del 64,1 % de la poblacién de Guayas y Pichincha.

2996 889 *64,1% = 1921 005,9

Ademas se puede apreciar que en la distribucion de poblacion de Guayas y
Pichincha, el Cantén Guayaquil y la ciudad de Quito tienen un aporte del 64,5 % de

personas, por ser la ciudad mas poblada del pais.

1921 0059 *64,5% = 1239 048,77

Por ultimo la sumatoria de los estratos medio-alto y alto son de 15,73% en la ciudad

de Guayaquil y Quito.

1239 048,77 * 15,73 % = 194 902,37

Es decir que la poblacion total a la cual se dirigira el estudio para el hotel Punta

Carnero es de 194 902 personas.
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Cuya férmula seré para hallar una muestra Infinita.
p * Q * 22

n=

eZ

Donde:

n= Tamafio de la muestra
P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso
Z= Nivel de confianza

e= Margen de error

Reemplazando:

(0,5)(0,5)(1,96)?
n=

(0,05)?

n= 384

Es decir, que se realizaran 128 encuestas para cada target de aplicacion, la cual

dan los resultados de las 384 encuestas.
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2.10 TABULACIONENCUESTAS

El disefio de encuesta se encuentra ubicado en el Anexo 1 en la parte final del

proyecto.

1. ¢A usted le gustaviajar ala playa?

TABLA 2.3 ¢ Usted viaja a la playa?

20 afios - 29 | 30 afios - 49 | 50 afios - 64
SVIAJA? afos afos afios Total
Si 128 124 111 363
No 0 4 17 21
128 128 128 384

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICO 2.1 ¢ Usted viaja a la playa? “3 Targets”

140 - SI sl
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128

120 -
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80 -

60 -

40 -

20 - )
0

20 aflos - 29 afilos 30 afos - 49 afios 50 afios - 64 afios

Fuente: Elaboracioén propia

Se puede observar que las personas que mas les gusta viajar a la playa son los
jovenes comprendidos entre las edades de 20 a 29 afios con un 100 % de
aprobacion, seguido de las personas de 30 a 49 afios con un 96,8 % quienes
indicaron que si les gusta viajar a la playa, es decir, que desde este punto si se
puede trabajar con este mercado, ya que a lo que viajan buscan un lugar para

hospedarse en el caso de los adultos y para divertirse en el caso de los jovenes.
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GRAFICO 2.2 ;Usted viaja a la playa? “Total”
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Fuente: Elaboracién propia

En el grafico global se observa que el 94,5 % de las personas indicaron que si les
gusta viajar a la playa, mientras que un 5,5 % no les gusta. Aqui se puede concluir
que se tiene un buen mercado de personas que si viajan a la playa, por lo cual
habria que realizar estrategias para llamar la atencion y hacer que acudan al Hotel

Punta Carnero.

2. ¢Por qué motivo viaja a la playa?

TABLA 2.4 ;Motivo por el que viaja a la playa?

20 afios - 29| 30 afos - 49 | 50 afios - 64
MOTIVO afios afios afos Total
Turismo 0 9 4 13
Vacaciones/Feriado 87 62 73 222
Trabajo 0 1 3 4
Evento 27 19 7 53
Descanso 14 33 24 71
128 124 111 363

Juan Carlos Armas Espinoza

Fuente: Elaboracién propia

62



GRAFICO 2.3 ¢ Motivo por el que viaja a la playa? “3 Targets”
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Fuente: Elaboracion propia

La pregunta hace referencia que las personas que les gusta viajar a la playa mas lo
hacen por vacaciones o feriados, es decir, se debe trabajar en campafias que vayan
acorde a estas fechas, seguido de algun evento o fiesta organizada que hacen que

se trasladen a la playa.

GRAFICO 2.4 ¢ Motivo por el que viaja a la playa? “Total”

250 1 219
200 -
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Fuente: Elaboracién propia

Se puede apreciar que las personas de entre 20 a 64 afos viajan a la playa por
vacaciones o feriados, por descanso y por algun evento, es decir, que se puede
vender la idea del Hotel como un lugar apto para descansar en el feriado y a su vez

tendran diversion en la noche, la union de ambientes playeros en un solo hotel.
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Usted viaja con:

TABLA 2.5;,Con quién o quiénes viajan a la playa?

20 afios - 29|30 afos - 49|50 afnos - 64
VIAJA CON afos afos afos Total
Familia 70 91 94 255
Amigos 41 15 3 59
Pareja 13 11 8 32
Solo 4 7 6 17
128 124 111 363

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICO 2.5 ¢ Con quién o quiénes viajan a la playa? “3 Targets”
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Fuente: Elaboracién propia

En los gréficos anteriores se hace referencia acerca de las personas que
acompanfan para poder ir a la playa, se observa que para los 3 targets de aplicacién,
la familia son con quienes mas viajan a la playa con un 55 %(20 a 29 afios), 73 %
(30 a 49 afios) y 85 % (50 a 64 afos), seguido de los amigos para el caso de los 20
a 29 afios y 30 a 49 afios con un 32 % y 12 % respectivamente, por lo cual el
ambiente que debe manejar la publicidad sera para los adultos que viajan en familia
para la sana diversion y para los jévenes el saber que un viaje en familia es lindo,

pero viajar con amigos sera algo inolvidable.
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GRAFICO 2.6 ¢ Con quién o quiénes viajan a la playa? “Total”
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Fuente: Elaboracion propia

El 70 % de las personas comprendidas entre las edades de 20 a 64 afos viajan a la
playa acompafiadas de su familia, seguido con un 16 % de los amigos, es por esto
que se debe aprovechar a estas personas para hacerlas sentir bien y que puedan
tener en mente que hospedandose en el Hotel Punta Carnero tendréa la tranquilidad
de pasarla bien en familia esto seria para los adultos, y para los jévenes que sepan
que el hotel no esta solo para dormir sino para divertirse y con la mayor de las

seguridades.

4. Complete: ¢Por cuanto tiempo usted se queda en la playa?

TABLA 2.6 ¢ Tiempo que se queda en la playa?

20 afios - 29 | 30 afios - 49 | 50 afios - 64
TIEMPO afos afos afos
Minimo 2 2 2
Maximo 4 3 4

Fuente: Elaboracién propia

Se puede apreciar en la tabla que las personas el tiempo minimo que se quedan en
la playa son de 2 dias y el tiempo maximo varia entre los targets, es decir, que las
personas de ley buscan un lugar donde hospedarse y al estar en familia siempre

quieren darle lo mejor para ellos.
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5. ¢Cuéndo usted viaja, qué tipo de alojamiento utiliza?

TABLA 2.7 : ¢ Tipo de alojamiento que utiliza?

TIPO 20 afios - 29 | 30 afios - 49 | 50 afios - 64
ALOJAMIENTO afios afos afos Total
Hotel 45 63 77 185
Cabana 31 1 0 32
Casa Propia 13 39 22 74
Casa Alquilada 27 14 10 51
Otros (Casa de
amigos) 12 7 2 21
128 124 111 363

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICO 2.7 ¢ Tipo de alojamiento que utiliza? “3 Targets”
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Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar que para los 3 targets, lo que mas utilizan las personas al
momento de hospedarse en algun lugar de la playa son los hoteles, siendo asi las
personas de 59 a 64 afios los que mas se hospedan con un 69,4 %, seguido de las
personas de 30 a 49 afios con un 50,8 % y por ultimo a las personas de 20 a 29

anos con un 35,1 %.
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Analizando los resultados se realizaran campafias promocionales para incrementar

el uso de hoteles en las personas de 20 a 29 afios, como seré el caso de las fiestas

tematicas.

GRAFICO 2.8 ¢ Tipo de alojamiento que utiliza? “Total”

200
180
160
140
120
100
80
60
40
20
0

185

74
51
32
. :

Hotel

Cabafia Casa Propia Casa Alquilada Otros (Casa de
amigos)

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que el tipo de alojamiento que las personas mas utilizan son los

hoteles, luego esta los que se quedan en su propia casa, y seguido de los que

alquilan una casa, que a este segmento también se puede dirigir esfuerzos para

atraer al hotel.

Se vendera la idea que en un hotel no deben hacer nada, solo preocuparse por

descansar y disfrutar en familia. Cuando las personas alquilan una casa o van a su

casa propia tienen que preocuparse por la limpieza, gastar en alimentos y demas.

Y para los jovenes indicarles que ya no habran excusas para no dejarlos que se

diviertan porque estardn en su mismo lugar pero con demas jévenes.
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6. ¢Como valora usted los siguientes atributos al elegir su lugar de alojamiento?

TABLA 2.8 Valoracion de atributos para la eleccion del alojamiento “Target de 20 afios — 29 aifos”

6/5/5/6|/6/6|7|7/6|6|6|7|5|6|7|7|7|7|7|7|5|6/5|5|5|6|6|5|/6|5|6|7|6|/5|7|5]/6|/6|6|/6|/6|6|7

6/4|/6/5/5|7|2|5]|5|5|/6|/5|6|6|5|7|5|/5|5|6/5|6|/5|6|5|6(|5|7|4|5|6|7|5|5|/5]|4]|4|5|5|/6|6|6|6
7/3|6|7|7|6|/2|6/6|6/5|6/6|6|7|7|7|7|7|7|6|7|6/6|/6|/6(7|3|6|/7|5|6|/6|6/6|/6|/6/6|6/6|/6|6|5
5(3/5/5[(5(2|1|6(6|6|5|/5|6|/5|/6[5|5|5[|5|5|5[|5|5]|5|3[3[4]3|2[3]4|3[|3|5/3[3(3|3](4(4|4]4|4

7|5|6|5|6|7|7|5|5|5|6|5|7|7|7]|7]|7|5|6|/6|6|6|6|6|6|6|6|5|5|7|7|4|7|5]|6|/5|7|5|4|5|6|7]|5

5(4]/4|5|5/4|5]|4|4]|4]4|5|5|5|5|6]/6|4[4|5|5|5|5|5|5|5[|5|5|5]2|2|5|5]|4|5|5|5|7]4|4]|5]4|5

5|7/6|7|7|/5|6|/5|/6|5|5|6|7]|5|/6|/6]/6|5|5|6|5|5|5]|5|5|6|5]|6|5|3]|4|5|5|/6|6|6|/6|7|6|/6|6|6|6
5(4/3/4[3/3|3]|3[/4|5/2(4|3]|6/4[2]|4/2|3|3|/6[3[3]|4|3|5[1]2|3[3]|3|/5[|3]/4|4[4(/4|5]/4|5]|5|5/4

6(6/6|7|5|6|5|7|7|7|7|7|5|5|5|7|7|7|7|7|7|7|7|6]|6|6|7|5|7|5|7|6|7|6|6|6|6]|7|5|7|5]|5

4/4/6|/6|5|6(6/6]/6/4(4|/5|/6|6|4|5]|4|6/6/4|6|5|5|6|5|5|6|/5|6|/5|5|6]|4|7|7|5]|6|/5|5|5|6|4

5|5|7|7|5|5|7|7|7|3|6|6|6|6|7|7]|5|7|6|/6|6|3|4|5/6/6|/6|5|7|7|6|6|4|7|7]/6|/6|/6|6|6|6]|6
3|1415|6[4]|5/5|4|4|1/4|3]|4]4]4]|5]4|4|3|4]14]|5]4]4]|5]/4|4|4/4|4]|4]4]|4|5]/6|/5|6|5]|3]4]4|4

Precio

Infraestructura|7|6|5|7|7|7|4|5|6|5|6|4(4|4|4|7|5/4|6|/4|5|4|4|4|5|6/4|7|6|/5|6/4|5|/6|/6|6|/6|6|/6|/6|6|6|5

Aten/Cliente
Servicios

Prestigio

Precio

Infraestructura|[5|6|4|5/6|4|5|5(7|5]|4|6|7|5|4|5|6|/5|5|5|4|4|4|5|6|7|5|6|4|5|6|7|5|4|5|6|6|7|5]|4|4|4|4

Aten/Cliente
Servicios

Prestigio

Precio

Infraestructura|4|4|4|5|6|4|5(4|5|5|5|5|4|5|6|4|5|6|5|4|6|4|5/6|4|4|4|5|/6|4|5|6|4|5|6|5|6|5|6|5|4|5

Aten/Cliente
Servicios

Prestigio

Elaboracion: Autor

MUY
7 IMPORTANTE

2

POCO
IMPORTANTE 1

ATRIBUTOS

Precio

Infraestructura

Aten/cliente
Servicios

Prestigio

774/128 | 6,05

657/128 | 5,13

652/128 | 5,09

745/128 | 5,82

515/128 | 4,02

774
657
652
745
515

Precio
Infraestructura

Aten/Cliente

Servicios

Prestigio
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TABLA 2.9 Valoracién de atributos para la eleccion del alojamiento “Target de 30 afhos — 49

5|6/6|/6/6|/6|6/6|/6(6]/5|/5|4/6|4|5/4|4]|4|5]|6|5|7|7|7|4|5|/6/4|5|/6]|4|5|5]|7]|5|/4|6|/6/4[|5/4|4

7|5/6|5|6|7|7|5|5]|7]|5|6|/5]|5|5|6|6|5|6|/5|6|7|6|5|7|5|6|/6|6|6]/6|/6|7|5|/6(5|7|5]|4|5]|6|7|5
6|6|/7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|6]/6|5|6|7|7|6|/6|6|6|/5|7|7|7|7|7|6|6|7|6|7|7|6|6|/6|7|5|6|7|7]|7
6/6/6/6/6/7]|5|/6/6/6|/5|6|6|7|5|/6|7|7|7|7|7|7|6]|7|5|6|/5|6|7|6|/5|7|6|7|6|/6|6/6]|7|5|7|6|6

414|5|6|7|5|6]/4]/5|/6|7|5|4|5|6|6]7]/5]/4|4|/4|4|6]|4|5]/4|/5|5|/5|/5/|4|5|6|4|5|6/5|4|6/4|5|6]|5

5|7|6|7|6/6/6|6|7|5|7|5|5|6/6|/6|/5|/5|/6|6|6|7|7|6|/6|6|7|5|6|7|7|7|7|7|6|6|6|7|5|7|5]|5]6
7|7|6|6|6|7|7|6|7|7|7|7|7]|6]/6|7|6|6|6|7|6|6|6|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7]|6]|7]|6|7
7|6/5|6|7|7|7]|7|7]|7]5|/6|6]/6/6|6|6|/6|6(/7|5]|/6|/7|5]/6|/5|6|/6|/6]/6|/5|/6(7|6|/7[6(5|/7|5|/6/6|6|6

715|4|5|6/5/5|5|4|4|4|5|6|7]|5]/6|/5|6|4|4|4]|4|7|5]4|6/4|5|4|5|6|7|5]|6]/4|5|6|4

7|7/5|/6|6|/6|6|/6|/6|6|/6|6(5|6|5|5|5|5|7|7|7|7|7|7|7|7|6]|6|6|7|5|7|5|7|6|7|6|6

6|6|7|5|6|7|7|7|7|7|7|7|5|6|7|6|7|7|5|7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|6|7|6|7|7|7

5|7|6|6|7]|5/6|7|6|5|6|5|5|7|7]4|7|5|6]|5]|7|5|6|6|7|5|6|7|7|7|7]|7|6]/6|6|7|6|7

Precio

Infraestructura|6|5|/5|6|6|6|7|5|6|7|7|7|7|7]|7|5|/6/5|/5/5|6|6|5|6/5|6|7|6|7|7|6/6|6|7|6/6|/6|/6|7|5|7|5|5

Aten/Cliente
Servicios

Prestigio

Precio

Infraestructura|(7|5/6(5|/6|7|7|/5|5|5|6|/5|6|5|5|7|7|4|7|5|6|/5|7|5|4|5|6|7|5|7|7|7|7|5/6|6|/6|6/6|/6|6|6|6

Aten/Cliente
Servicios

Prestigio

Precio

Infraestructura|7|7|7|7|7|5|/6/6|6|/6|6|/6/6|6|/6|7|5|/6|5|7|7|7|7|7|5|7|7|4|7|5|6|/5|7|5/4|5|5]4

Aten/Cliente
Servicios

Prestigio

Elaboracion: Autor

MUY
7 IMPORTANTE

6

POCO
IMPORTANTE 1

ATRIBUTOS

Precio

Infraestructura

Aten/cliente
Servicios

Prestigio

6

636/124 | 5,13

739/124 | 5,96
744/124

784/124 | 6,58

759/124 | 6,12

636
739
744
816
759

Precio
Infraestructura

Aten/Cliente

Servicios

Prestigio
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TABLA 2.10 Valoracion de atributos para la eleccion del alojamiento “Target de 50 afios — 64

2|13(1|1|2)1}1|2|1)1|1|2|3|3|1j1(1)1/1|1]|1|1|1|2|2|2|1|2|1|1|1|1|2|3|1|1|1|2]|1|1|1|1]1

7|7|/6|7|6|7|7|6|/5|7]|6|6|6|7|5|6|6|5|7|5|6|7|6|7|7|5|6|6|7|6|7|7|7|6|6|5|7|5|7|7|6|7|5
6|6|7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|6]|6|5|6|7|7|6|/6|6|6|5|7|7|7|7|7|6|6|7|6|7|7|6(6|/6|7|5|6|7|7|7
7|\7(6|7|7|7|7|7|7|7|5|7|6|7|7|6|7|7|7|7|7|7(6|7|6|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6(6|/6|7(6|7|7|6

1/2)1(12)1|1(1)2}1|1|2|2|1|1}|1|2|1|2|1|2(1|1|1|1]1}|2 |11 21|22 /1|22 |1|2j1]1]|21|1]1

7|7|6|7|6|7|7|6|7|5]|7|5|5|7]|6|7|5|/5|/6|6|6|7|7|6|/6|6|7|6|6|7|7|7|7|7|6|7|6]|7|5|7|5]|5]6
7|7|6|6|6|7|7|6|7|7|7|7|7]|6]/6|7|6|6|6|7|6|6|6|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7]|6|7]|6|7
V77|67 |7 [7|7|7|\7\7|6|7|7|7|7|6|7|7|7|6{7|7|6|7|7\6|7|7|7|7|7|7|7|7|7|\7|7|6|7|7|7|7

Precio

Infraestructura|(6|5|/5(6|/6|6|7|5|6|7|7|7|7|7|7|5|/6|/5|5|/5|6|/6|/5|6|/5|6|7|6|7|7|6|/6|6|7|6|6|/6(6|/7|5|7|5|5

Aten/Cliente
Servicios

Prestigio

Precio

Infraestructura|7|5|/6|5|6|7|7|/5/5|5|6|/5|6|5|5|7|7|4|7|5|6|5|7|5|4|5|6|7|5|7|7|7|7|5|6/6/6|6|6/6|/6|6|6

Aten/Cliente
Servicios

Prestigio

L
T
Z
Sk
Z5
[a
=
~
[(s]
[¥p)
<
o
A |~~~ ~
AN~~~
—
N[N~~~ © "
N[ ~|~|o©]|~ e
o<
AN~~~ O
o
AN~~~ Pm
N[O~~~ =
N[~ w© 0 ©
A0~~~ O 2l o
= olg
N~ ||| © - W.E%.m
Ao~ ~ B.D%M”m.mlw
iolcglclS|lo
|||~ Flol&l ol 5 o
Avlr.m._Levl
—|owwv|~ ajl=<una
|||~~~
|||~~~
—|©|o|~|w©
-l o]~
N[O~~~ MO|N|nIM~
—|©o|wo|Y|w©
O~~~
— - —A| |||
©o|~~j©o g [H| |||
I D S S SIS
= |30 |g|o0|a
—|~|©o|o|~ S |©Ololo|N|n
R EREE IR
||~ m
o
A~~~
i 28588
N~~~ | O|O|~ |~
|~~~
© ©
S
-
2l S8
o= tnso
c olo|gl|ol=
S|lo|lv| o 252 =| o
=l=|0o|-= Crm.nlu.._u
o| 2|0|5|.D Q1a|12[22
o IX|.2sS vlenvle
ol B S|>|» o2l ol 2|
ol=|lol=|o cleln|
o=<|n|n c

70

Juan Carlos Armas Espinoza



7. ¢Como valora usted los siguientes servicios de un hotel?

TABLA 2.11 Valoracion de servicios de un hotel “Target de 20 ainos — 29 anos”

Serv/Habitacion
Recepcion

7|6/6|7|7|5/4|6|/6|4|5|7|7|4|5|7|7|7|5|6|6|7]|6|7|7|7]|6|/5]|5|5|5|7|7|6|/6|/6]/6|5]/6]|7|6|6|7
414|5|7|7|6|3|4]4|3|7|5|6|7]|4|7]|4|5|4|5|5|6|5|6|5|4|4|4]|4|5|5|/4|6/4]|5/4|6]4|5|4]4/4]|6
2|3|/5|6/6(3]2|3]2|6]2|3|3|3]2|6|3|2]2|3]|2|5|6|6]2|3]|2|5|5|3|3|6]2|2|5|/2|6|3]2|5|2|5]|5
2|5(5|7|7|8|2|7|5|7|7|2|3|7|7]|3]|5|5]|6|4|5|7|3|2|7|3]2|3|2|5|5|7]2|2|5|5]4|3|3|5|5|5]|5
7|7|/6|7|7|3|3|7|3|7]|6|7|6|7|7|5|6|7|3|3|7|7]|6|3|7|3|7|5|3|7|5|7|6]|7|7|3|7|7]|6]/6|5]|6|7
T\ 7| 7|7|7|6|7|7|7|7|\7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7]|6|7
5|2|7|7|7|212|3]4|5|5|5|5|5|7|7]/5|5|5|5]2|5]|2]|2|7|4|3|3|5|5[|5]|4|5|5[3|5|7|5|7|3|7]|5]|5

6(4(5|7|7|2|7|7]|6|3|7|3|7|5|3|7|5|7|6|7|7|3|7|7|6|6|5|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|3|6|/5|3|6
6|6(5|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7]|6|7
111(5|/7|7|7]4|5|5|5]2|5|2[|4|3|3|5|5|5|4|5|5|3|5|7|7|7|2|2|3[|4|4|5|5|5|5|7|7|7|3|7|3]|5

5|5/5|7|/6]|5]/6|/5]|6|4]|6|/5]|6|5]|6|5]|4|5]|6|5|5|5]|4|6|/5|6]4|4]|4|3|7|5]|6|7]|4|7]4|5|5|6]4|4]|5
7|5(6|7|7|5|7|7|7|7]|7|6]/5|6|5|5|7|5|7|5|5|7|5|6|/6|7|6|7|6|6|7|6|7|5|7|5]|6|7]|6|7|6|5|6
4/3|7|7|7|/5|/7|6|6|7|3|5|5|3|7|3|3|3|7|6|6|/5|6|7|7|7|7[3|3|7|3|6|7|7|7[3]|3|7]|7|6]/3]|7]|3
|77 |7|7|5]|7]|6]|6|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|6|7|6|7|6|6|7|7|6|7|7|7|7|7|6]7|6]|7
414|7|4]14|7|5/4|6|6|5|6|7|5|7|3]|4|4|6|/5|6|5]|5|4|4|6|6|4]|4|5]|4|4|4|7|7|3]4]/4|6|/5]|6|5]4
41415/1]1|7|5/3|2|5|3|3|5|5|3|5|5|3|3|5|5|3|6/5[3|3|3|3|3|3|5/2|3|5|6/6]3|2|3|2|6|2]|3
7|7|7|4|4|7|7|6]/6|7|7|6]/6|7|7|7]|5|6|/6|7|6|7|7|7|6|5]/6|/5|6|7|6|6|6|6|7|6|7|7|5|7|7|6|7
7\7|7|5|5/4|7|7|7|6|7|7|6|6]|5|7|6|7|7|7|6|7|7|5|7|7|7|3|6|7|7]|4|6|6]|6|5|7|5]|6|7|6]|4|5

6|6/7|6/6|6|/5|5|7|7|7|6/6|/6]/6|/4]|5|5/4|4|6|6|7|7]|6|/6|/6|/6|/6|/6]/6|/6|/5|5/6/4|4|/6/6|6|6|6|6
5|7/4|5/6|5/6|/4]|4|5]|6|7|3|4]|4|6|/6|4]|4|5]|4|4]|4|7]4|7|5|7]|7|5]|6|/4]|6|/5|5|5]|6/5]4|5|6|5]|5
5|6/5|5/5]|6]/6/2]|6|2]2|6]/2|3]|6|/5]/5|3]|6|/5|5|5|3|5|3|2|5|3|3|5|5|3|5|5|3|3|5|5|3|6/5|3]|3
5|7[7]5|5|5|5]|2]5|2|2|7]2|3]|3|5]|5|5]|2|5|5|3|5|7|5|7]|3]|7]|5|5]|5[|3|5|5]|3|2|5|5]|5|5|5|3]2
7\7|6|7|7|7|7|7]|7|3|6|6/7|3|6|/6/6/6|3|5/6/3|5|7|6|7|7|7|/6|6|(5|7|6|6|6|/3|/6/6|(6/6|/6|4|5
T\ 7|7\ 7\6 7|7 |7\ 7\ 7|\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7|7\ |7\ 7\6|7|7| 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7|7 | 7|7\ 7|7|7|7]|6|7|7|7|7
5|6(5|5|7|5|7|7]2|3|7|7|3|5|5]|6]4|5|7|3|2|7|3]|2|3|2|5|5|7]|2|2|5|5|5|5]4|5|7|3|5|5]|7|2

Sala de Espera
Serv de Espera

Parqueo

Seguridad

Restaurant

Limpieza/Higiene |7 |7 |7 |7 |7 |7|6|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|7]|6|7|6|6

Tv (Cable)

AlC

Wireless

Temperatu/Agua |6|5|4|7|7|7|6|7|6|7|6|/6|7|5|6|7|7|7|7|5|/5|6/6/5|5|6/5|/6|6|7|5|6|7|6|/6|7[7|6|/5|7|7|7|5

Salas de Eventos [4|6|4(6|6|4|6|6|7|4|7]|4|5|4|5|/5|6|/5|6|5]|4|4|4|4|5|5|4|6/4|5]|4|6/4|5|4]|4|4|6|5|7|4]4|4

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa

Gimnasio

Cercania al Mar

Lugar Céntrico

Serv/Habitacion
Recepcion

Sala de Espera
Serv de Espera

Pargueo

Seguridad

Restaurant

Limpieza/Higiene | 76|67 (6|6 |7 |7 |7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|7|\7|7|7|7|\7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7]|7
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5|7/6|7|7|3|7|7]|6|3|5|3|6|7|7|7|6|7|7|3|7|7]|7|3|6|6]/7|3]|6/6|/6|/6]/3|5|/6|5]/6|3|3|5|7|6|7
|77\ 7|7\6|7|7| 7|7\ 7|7\ 7\7|7\7|7|\7|7\6|7|7|7\7|7|\7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|6|6|7|7|7|7
5(7(2|2|3|7]2|3|5|7|5|5|3|5|5|5|3|7|3|5|5|7|7|5|5|5|5|2|3|5|3|2|5|5|7|3|2|3|3|2|7|7]|5

6|7(4|4/4|6/6|/4|4|5]|4|4|4|7]|4|7|5|7|7|5|7|5|5|7|7|7]|6|5]|6|/4]|6/6]/5|6|/7|4|5|/5]|6|/5|6|5|4
7|7|/6|7|6|7|5|7|7|7|7|7|7|7]|6]|6|7|6]/7|7|5|6|/5|7|5|5]|6|5]|6|5|5|5]|5|6|/5|5|6|/7]|6|/5|6|7|6
7|5/3|7|5|7]|6|7]|7|6|7|3]|6/6]/6/6|/3|5/6/3|5|6|/6|7|6|/7|6|6|/5|7|3|7]|6|7|6|/7|7|5]/6|/7|3|6|6
7|6|7|6|/6|7|6|7|7|6|6|7|7|6|7|7|7|7|6|6|7|7|6|7|7|7|7|6|7|6|7|7|7|7|6|7|7|7|7|6|7|7|7
41414/6]/5|/4|3|4|5/6|4|6|6|/5[4|7]|4|5|4|5|6|3[6|5|3|5|3|5|5|7|7|1|7|7]|6|/5|5|6|5|4|5|4|7
312|3]|5(/2|3]6|3|3|6]2|2|3|5]/5|5]4|6/2|3]2|3]2|4|/5|3]|6|5|3|6/5|2]|6]|3]2|6(/6|2]|6]|2]|2]|6|2
6|7|7|5|7|7|7|7]|6|7|6|6|7|7|5|6/6/5|7|6/5|/6|5|6|7|6|7|6|7|6|7|6|6|7|6|7|7|7|5/5|6|6]|6
5|7|6]7|7|7|6|6]/5|7|6|6/6|4]|5|7|7|5]|7]|4|6/6|6]/4|6/4|5]|5|/5|6]4]7|6]|7]|5]|6/5|/6]/4|5|4|5]|6

6|5/4|5/5|5|7|7]|6|7|5|/6|/6|/6|6|6|7|5]|6|7|7|7|7|5]|5|6|/6/5|5|/6|/5|6|6|/7|6|/6|7|6|6|7|7|6

5/4/6/5/6|3]|5|/6|/5|3]4|6|/6|/5|5|5|7|5]|6|5|6|5]|4|5]|4|7|5|7|5|5|7|7]|7|6|/5|/6]/4|/6]/6|5|6|7

313[3]3|5/2|3|5|3|3|6|2|6|2]|3|5]/2|3|6|3|3|/6|2|2|3|5|5|5/4|6[2|3|2|3]|2]4|5/3|6|/5|3|6
3|5[3]2|5|5|7[3]2|3|3[2|7|3|5|5|7|3]|2]|2|3|7]|2|3|5|7|5|5|3|5|5|5|3|7|3[5|5|3|5|5|5]|7
5|5/6/4|6|6|7|6]/6|/5|6(6|7|5|6|6|7|3|5[|5|3|7|3|3|3|7|6|6|5|6|7|7|7|7|3[3|7|3|6|7|7|7

T\7|7]16|6|7|7|7|7|7|6(6|7|7|7|7|6|7|7|6|7|7|6|7|6|7|7|7|7|6|7|7|7|7\7|7|7|7|7|7|7|7

2|3(7]|2|3|5]7|5|5|3|5|5|5|3|7|3|5|5|7|7|3|2|5|5|5|5|5|5]2|3|5|3|2|5|5|7|3|2|3|3|2|7

7|7|6]/7|5|/7|6/6/6|/3|6|6/6|/4|6|4/5|/5|5|6/4/3|6|/7|/5|6|5|6/4|5|5|5|/6|/4|6|/6/4/6|/6|/3|6|6
T\ 7|\ 7|7\ 7\ |77\ T\ 76|77\ 7|7|7|7|7]|6|6|7|7|7|7|7]|6|6|7|7|7|7|6]|6|7|7|7|7|7|6|6
5|5(6|7(5|7|5|7|7|2|3|7|7|3|5|5]|6|4|5|7|3|2|7|3]2|3]|2|5|5|7]|2|2|5|5|5|5]|4|5|5|5|3|5

41414|7/5|/6|6|4|5|/4|6|/4|5|5|4|6|6|5|7|4]|4|5|7|7|6|/6|4|6]|4|6|/6|5|5|5|7|5|6|5|6|/5|6|5

6|5(7|7|7|7|5|5|7|7]|7|5]|6|6|7|5|7|7|5|6|5|7|7|7]|5|6|/6/6|/6|/5|6|7|6|/5|7|5]|6|7|6|/5|7|5
6|6(6|7|/5|/5|5|6]/4|6|6|7|6|/6|5|6|6|7|5|3|7|7|5|6|/5|6|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7]|3|6|6|5]|6|7

6| 7|6|7|7| 7\ 7| 7|77\ 7|7 | 7|7\ 7|7|7|7|7|6]|7|7|7|6]|7|7|6|6|7|7|6|7|7|7|7|7]|6|7|7|6|7|7

5|7|5|7|7|5]|6|/6]/5|6|/6|/5]|6|3|5|5|5|3|5|/5]|4|7|6/5|6/4|6/6|5|/4]|4|3]|4|5|5|/4|3|4|5/4|6/|4
3|6/5]/7/3]|6]/5|5]/5]|3]|5|4]|3|5|/5]|5]/6|4]/5|5]6]|6]2|3]6|5]|5|3]|5|5]2|3]2|5|5|3|3|6]2|2|5|3

Tv (Cable)

A/lC

Wireless

Temperatu/Agua |6|/6|7|6|7|7|7|6|/5/5|5|/5|7|7|6|/6|/6|6|6|/6|7|5|/6|7|7|7|7|5|5|6/6|/6|/5|4|5|5|5|7|7|6|7|5|6

Salasde Eventos |5|7|7|6|3|4|4|3|7|5|4|4|5|6|7|3|4|4|6|/5(|6|7|5|4|4|6|6|4|4|5|4|4|4|7|4|7|5|7|7|5|5|6]|5

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa

Gimnasio

Cercania al Mar

Lugar Céntrico

Serv/Habitacion
Recepcion

Sala de Espera
Serv de Espera

Parqueo

Seguridad

Restaurant

Limpieza/Higiene |7 |7 |7 |7|7|6|7|7|7|6|6|6|7|7|7|7|7|7|\7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|\7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7]|7

Tv (Cable)

A/IC

Wireless

Temperatu/Agua |5|/5|6|7|7|7|6|/6|/6/6|6/6|/6|6|/5|/5/6|6|6|7|6|6|6|5|5|7|7|7|6|6/6|/4|5|7|7]|4|6|6|/5|5[6]|5

Salas de Eventos |4|5|4|7|5|7|5|5|7|7|7|6|/5|6|4|6|6|5|6|7|5/6|/4|6/5|5|5|6|/5|4|5|6|/5|5|5|4|6|5|6|3|5|5

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa

Gimnasio
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Cercaniaal Mar |5|/6|5|7|5|7|7|6|7|5|/6|5|5|6/6|7|7|6|6|6|/6/6/6(6/6|5|/5(/6(6|6|7|7|7|7|5|5|/6|/7|5|5|6|6
Lugar Céntrico 6/6|7|7|5|5/6|7|7|7|6|7|7|5|7]|6]|7|5|6|6|7|5|6[5|7(4|7|5|7|7|5|7|6|7|7|5|7|7]|6]|6|5]|7
Elaboracion: Autor
CARACTERISTICAS | ypommte 1 2 3 4 5 6 7 IMPORTANTE

Serv/Habitaciones | 758|758/128 | 5,92 Serv/Habitaciones |  __ __ __ __ __ __ __
Recepcion 658|658/128 | 5,14 Recepcion _ _

Sala de Espera 4941498/128 | 3,86 Sala de Espera L .
Serv/Espera 566 | 566/128 | 4,42 Serv/Espera o L

Parqueo 731|731/128 | 5,71 Parqueo o .
Seguridad 878 |878/128 | 6,86 Seguriggd .
Restaurant 585|585/128 | 4,57 Restaurant o .
Limpieza/Higiene 878|878/128 | 6,86 Limpieza/Higiene | .

Tv (Cable) 719(719/128| 5,62 Tv (Cable) o .

AIC 873|873/128 | 6,82 AC LD o

Wireless 588 |588/128 | 4,59 Wireless o .
Temperatu/Agua 768|768/128 | 6,00 Temperatu/Agua |  _ _ _ T~_

Salas de Eventos 656 |656/128 | 5,13 Salas de Eventos L _

Bar 677|677/128 | 5,29 Bar _ .
Discoteca 782|782/128 | 6,11 Discoteca | = .
Serv/Entreteni 729|729/128 | 5,70 Serv/Entreteni o _

Piscina 8591859/128 | 6,71 Piscina

Spa 638638/128 | 4,98 spa | .
Gimnasio 506 |506/128 | 3,95 Gimnaso | 7

Cercania al Mar 791[791/128| 6,18 Cercania al Mar L T~

Lugar Céntrico 766 |766/128 | 5,98 Lugar Céntrico | L

Juan Carlos Armas Espinoza
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TABLA 2.12 Valoracién de servicios de un hotel “Target de 30 afios — 49 ainos”

5|7|5|5|7|7|7|6|7|7|5|7|4|7]|3|6|5|3|6|6|5|4|6|7|7|4|7|4|7|7|6|7|4|7|7|3|7]|4|6/5|3|6|4
5/7|6/5|/5|6|/4|6/6|7|6|/6|5|/6|6|7|5|7|3|7|5|3|7|5|7|6|7|7|3|5|/6]|4|6|/6]|7|6|/6|/5|6|/6|7|5|6
6/7/6/5/6|7|5|6|/6|7|7|6|7|7|6|/7|6|7|6|6|7|5]|6|7|7|7|7|5|5|6/6|/5|5|6|5|6|6|7|7|5|7|5]|6
TI7\6|7|7|6|7|7|\7|7|\7| 7|7\ 7|7 |7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7
TN\ 7|7\ T\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7|\ 7|7\ 7| 7|7\ 7|\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7
7|5|7|7|5|5|7|6|7]|4|5|7|7|6]|6|7|7|6|6|7|7|7|5|/6|/5|6|/5|6|7|6|/7|6|7|6|7|6|6|7|6|7|7|7|6
T\T| 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7|7 |7\ 7\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7|\ 7|7\ 7|7 |7\ 7\ 7|\ 7|7\ 7\7|7|\7|\7 | 7|7\ 7| 7|7\ 7|\7|7|7|7
C\T16|7 |\ 7|7 |77\ 7|7 |7\ 7|\ 7|7\ 7\ 7|77\ 7|77\ 7|6| 7|7\ 7|77\ 7|7 |7|7|7|7|7|7|7|7|7|7]7]|7]|6
7|77\ 7|77\ 7|7\ |77\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7|7 |7\ 7\ |77\ |77\ 7\ ||| 7
6/7/4|2|/6/6|/5|6/3|5|5|5|3|5|4|6|6|5|6|7|5|4|7]|4|4|7|5]|4|6|6|/5]|6|7]|6|6|/5|6/3|5|5|5|3]|5

5/4/5/6|5(6|5/4|6|4|5|/4|5|5|6|5|6|/6|5(|4|4|3|4|5|/5|4|6/4|5|4/4|5|6|/5|3|4]|4|6|5|6|/7|6|6
5/414(5|/414]14/5|3|3|5|/5|3|5|5|3|3|5|5[3|6|5[3|3|3|3|3|5|5|4/6/4(3]/4|3]|4]/4|5|5]|4|/5/|6]|6
5|7|4|6|4|5|7|7|2|7|7|6|3|7|3|7|5|3|7|5|7|6|7|7|3|7|7|6|5|7|6|7|3|7|7|6|3|5|3|6|7|7|6
7|7|7|6|7|6|7|6|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7]|6|7|6|7|6|7|6|7|6|7|6|7|7|7|7|6|6|7|7|7
7|5/4/6|7|6|/6|/6|3|5]/6/3|7|6|/6|6|3|5|6(3|5|7|6|7|5|7|6|/6|5|5|6|7|5|3|7|5]|7|6]|7|5|3|5|7
715/4(4|5|4|5|4|5|4|7|5|7|5|5|7|5|5|5|5|6|5]|4|5|6|5|5|/5]|4|6|/5|6[3|5|5|5|3|5|5]|4|7|6]|5
|7 7(6|7|7|7|7|7|6| 7|\ 7|7 |7|7|\ 7|77\ 7|77 |7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7]|7|6]7
414/416|/5/6/5/4/6/5|/5|6/4|5|/5/6/6]/6|/5/5{4|3|6|/3|5/4]|6/3]|4/6]/3/4|4[5|5|5|/7|3|/5]/5/5]4]|5

7|7|6|7|7|3|3|7|3|7|6|7|6|7|7|5|6|7|6|7|3|7|5|6|/6|5|6|7|7|7|6|7|7|5|7|5]|7|3|6/5|3|6]|5
5|6|/4|7|7|7|6|7|7]4|7|7|5|3|6/5|3|6|6|5|3|3|5|5|4|7|7|7|6|7|7|5|4|7]|7|3|6/5]|4|6]|4|7]|3
7|7|6(7|7|7|7|7|7|3]|6|/6|7|3|6|6|6|/6|7|7|5|7|5]/6|6|7|6|7|7|7|7|7|7|3|6|6|7|3|6|6/6|6|7
7|5|5|7|7|6|7|6|7|6]/6|7|5|6|7|7|7|7|5|5|6|/6[(5]/5|/6|5|6|6|7|7|6|/6(6]/4|5|7|7|4|6|6|/6|5|7
TG 7|7\ 7|7 | 7|7\ 7|7 |7\ 7|\ 7| 7|7\ 7|\ 7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|6]|7|7|7|6]7|7|7
T\7| 7|7\ 7\ 7\ 7\ 7\ 7\ 7\ 7\ 7\ 7\ 7\ 7777
7|7|6|7|7|7|6|/6|7|7|6|6|7|7|7|5|7|6|7|6|/5|6|7]|5|6|7|5|6|6|7|7|6|6|7|6|/6|6|/7|6|/5|5|6|7

|7 |77\ 77|77\ 7|7 |7\ 7|\ 7|7\ 7\ 7|7\ 77|77\ 7\7\7\16|7

Serv/Habitacioneg7|5/5|6|7|7|6|5|/5|/5|/6|6|7|7|6|7|7|3|7|7|6|6|/5|6|7|7|7|6/6|7|5|/7|5|7|3|6/5/3]|6[/4|5|5|5

Recepcion

Sala de Espera
Serv/Espera
Parqueo

Seguridad

Restaurant
Limpieza

Tv (Cable)

A/C

Wireless

Temperatu/Agua [5/4/6|7|6|/6|6(3|5|6|3|5|7|6|7|5|7|6|/6|/5|5|6|7|5|3|7|5|7|6|7|5|3|5|/5|6|/5|5|6|/5|7|5|7|5

Salas de eventos |5|5|5|5|6|3|4|4|5|7|5|4|4|5/6|7|6|4|4|6|6|7|4|7|4|5|4|5|5|6|5|6|5|4|4|5|6|4|5|6|7|5|5

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa

Gimnasio

Cercania al Mar

Lugar Céntrico

Serv/Habitacion
Recepcion

Sala de Espera
Serv/Espera
Parqueo

Seguridad

Restaurant

Limpieza/Higiene [7 |7 |7 |7 | 7|7 |7 |7 |77\ 7|7\ 7|77\ 7|7 |7|7\7|\ 7|7\ 7|7\ 7|7 |77\ 7|7 |7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7

Tv (Cable)
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|77\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7|\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7|\ 7|7\ 7|7 |7\ 7\ 7\ 7|7\ 7\7 |7\ |\7 |7\ 7|\ 7|7\ |77\ 7|7
5/5|7|6|7]|4|5|4|7]|4|4|7|5]|4|6/6|5|6|7|5]|4|7]|4|4|7|5|/4|6|/6|5|6|7|5|7|3|4|4|6|/5|6|/5|6]|6

716|/5/4|/4]|4|4|5|/5]4|6|/5|4|4]4/4|5|5]|4|6]/4|5]/4|6|6|7|4|7|4|5|/4|5|4|6]|5|6|5|4|4|6|4|5|7
413|/5|3|4|5|/5|3|5|5|3|3|5|5|3|6|5|3|3|3|5|3|3|5/4|6|/5|/5]/4|6/4|3|4|3|4]|4|5|/5|/6]/4|5]4]|3
5(4|5|7|7|2|7|7|6|3|7|3|4|5|7|7|2|7|7|6|3|7|3|7|5|3|7|5|7|6|7|7|3|7|7|6|5|/5|6/6[(4|5|4
7|6|7|7|6|7|7|6|7|7|7|6|6|7|7|7|7|7|6|6|7|6|7]|6|7|6|7|6|7|6|/6|7|6|7|7|6|6|7|6|6|7|7|7
6|7|7|7|/5|6|7|6|/7|6|/6/6|3|5|6(3|5|7|6|7|5|7|6|6|/5|5|6|7|5|3|7|5|7]|6]|7|5|3|5|5|6|7|5]|6
415/5|5|/6|5/4|5|/6|/5|5|5|/4|6/5]|6|3|5|5|5|3|5|5|/4|7|6|/6/4|6|6|/5|6|7|5|7|3|4]|4|/6|/5|6|5]|6
|77\ 76|77\ 7|7 |7\6|7|7|7|\ 7|7 |7\ 7|77\ 7|7 |7|\7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|7]7]|7]|6
2|5/4/6|6[5]|6|/6|5|5]|5|5]|2]|5|2]|4|6]2|3[3|5|5|5|7|3]|4]7|3]4[3]2|5|5]|7|2]|2]|5|5]4|3|3|3]|5

5|6|/7/6|4|7]|6|7|5|3|7|5|6|6|5|6|7|7|7|6|7|7|5]|7|6|7|7|3|3|5|3|7|6]|7|6|7|7|5]|6|7|5|6

7|7|7|6|7|5|7|5|7|7|3|6|7|7|5|6|7|4|5|5|7|4|3|6/5[3|6|3|6/5/3|6/6/5|3|6[(4|5|5|/5|5|4
6|7|7|7|7|7|7|3|6|/6|/7|3|6|/6|6/6|7|7|5|7|5|/6]/6|3|7|6|7|7|5]|7|5|6|/5]|4|6]/6]|5|5]|7|4|6|5
716|/6|7|/6|7|7|7|/6/5|5|5|5|7|7|7|7|6|7|6|7|6|6|7|5|6|7|7|7|7|5|5|/6]/6|/5|5|6|/5|6(/6|7|6

T\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7|77\ 7|7\ 76| 7|7 |7\ 7|7 | 7|7\ 7|77\ 7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7
T\7|\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7|7\ T\ T\ T\ 7T\ T7
7|7|7|6|7|7|6|6|7|7|6]/6|7|7|7|5|6|/6|7|6|/5|6|7|4|7|7|7|6|6|7|7|6|6|7|7|7|7|6]|7|7|6|7

T\7|\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7|\ 7|7\ 7|7 | 7|7\ |\ 7|7\ 7|7 |7\7|7| 7|7\ 7|7|7|7|7]|7|7
T\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7|\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7|7 |7\ 7|7 | 7|7\ 7|7|7|7|7]|7|7
T\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7|7 |7\ 7|7\ 7|7\ |7\ 7\ 7|7 |7\ 7|7 | 7|7\ 7|7|7|7|7]|7|7
6/6/4|7|/4|4|7|5|/4]|6|6|5|6|4|7|4]|4|7|5|4|6|4|7]|4]|4|7|5]|4|6|6|5|6|7|5|7|3]|4]/4|6|/5|6|6

6(6(4|7|5|7|5|5|7|7|7|6|5]|4|7|5|7|5|5|7|7|7|6]/5|6|4]|4|5|4|7|5|7|5|5|7|7]|7|6]|5|6]/4|6
5|6/6(5|5(4|6|/5|3|4/3|5|4|5|/6]|4]|4]/4/5[|3|3|5[|5|3|5|5|3|3|5|5|3|6[/5]3|3|3|3|3|3|5/4/3

6|/5/6[4|5|7|7|2|7|7|6]|4|5|7|7|2|7|7|6|3|7|3|7|5|3|7|5|7|6|7|7|3|7|7|6/4|4|3]4|5|5|6
7|6|7|7|7|6|7|7|7]|6|6|7|6|7|6|7|6|7|7|7|7|7|7|6|7|6|7|6|7|6|7|6|/7]|6|6|6|7|7|6|7|7|7
7|5|6(4|7|5|7|5|7|6/6|/7|6|/6|/6|3|5|/6/3|5|7|6|7|5|7|6|6|/5|5|6|7|5[3|7|5|7|6|7|5|3|5|7

4|5|4|5|4|7|5|7|5|5|7]/5|/6|6]/4|6]|5|5|/5|/6|5]/4|5|6|/5|5|5]4|6|5|6|/3|5|5|5|3|5|5/4|7|6]|6

TI6|7(6|7|7|7|7|7|7|7|\7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|\7|7|7|7\7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7

AlC

Wireless

Temperatu/Agua |6|/7|6|6/6/6(3|5|/6/3|5|7|6/7|5|7|6|/6|5|7|6|3|7|3|7|5|3|7|5|7|6|7|7|3]|7|5|/6|/6]/5|/6|/7|5|6

Salas de eventos |6|4|6|6|4|6|6|7|4|7|4|5/4|5/5|6|6|3|4|4|3|7|5|4|4|5|6|7|3|4(4|7|4|5|4|5|5|6|5|6|5|4|7

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa

Gimnasio

Cercania al Mar

Lugar Céntrico

Serv/Habitacion
Recepcion

Sala de Espera
Serv/Espera
Parqueo

Seguridad

Restaurant
Limpieza

Tv (Cable)
A/C

Wireless

Temperatu/Agua |5|/5|7|7|6|3|7|3|7|5|3|5|6/3|7|3|7|5|3|7|5|6/4|6/3|5/6|3|5|7|6|7|5|7|6|/6|/5|7|6|7|5|7

Salas de eventos |7|6(6[3|4|4|3|7|5|4|4|5|6|7|3|4|4|7|4|5]|4|5|5|/6/6|3|4|4|3|7|5|4|/4|5|6[7|3|4]|4|6|5|7

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa

Gimnasio

Cercania al Mar
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|Lugar Céntrico |4|3|7|3]2]7|3|2|3]4]|5|5|7|2|2|5|5|4|3|6|2|3|5|6|6|5|5|5|5|2|5|2|4|6]4|3|3|5|5|5|5]5]|

Elaboracion: Autor

CARACTERISTICAS IMP(P)(I%%(A)NTE 1 2 3 4 5 6 7 IMPONIIQLZII'\/(-\NTE
Serv/Habitaciones 749|749/128 | 5,85 Serv/Habitaciones
Recepcion 702|702/128 | 5,48 Recepcion
Sala de Espera 757|757/128 | 5,91 Sala de Espera
Serv/Espera 782|782/128 | 6,11 Serv/Espera
Parqueo 882|882/128 | 6,89 Parqueo
Seguridad 895|895/128 | 6,99 Sequridad
Restaurant 812(812/128 | 6,34 9
Limpieza/Higiene 896 |896/128 | 7,00 Restaurant
Tv (Cable) 891]891/128 | 6,96 Limpieza/Higiene
AIC 896 896/128 | 7,00 Tv (Cable)
Wireless 674|674/128 | 5,27 AIC
Temperatu/Agua 710|710/128 | 5,55 Wireless
Salas de Eventos 6421642/128 | 5,02 Temperatu/Agua
Bar 666 |666/128 | 5,20 Salas de Eventos
Discoteca 541541/128 | 4,23 Bar
Serv/Entreteni 703|703/128 | 5,49 Discoteca
Piscina 848|848/128 | 6,63 Serv/Entreteni
Spa 724724/128 | 5,66 Piecing
Gimnasio 654654/128 | 5,11
Cercania al Mar 879(879/128 | 6,87 SPa -
Lugar Céntrico 568 |568/128 | 4,44 Gimnasio
Cercania al Mar
Lugar Céntrico
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TABLA 2.13 Valoracion de servicios de un hotel “Target de 50 afios — 64 afios”

7|7|5|7|7|5|7|6|7|5|5|7|7|6|6|7|7|6|6|7|7|7|5|6|5|6|5|7|7|5|7|7|5|7|6|7|6|5|7|7|6|7|7
T|\7|7|6|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|6|7|6|7|6|7|6|7|6|7|6|7|6|7|7|7|7
T\7|\7\6|7| 7|7 |7\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7\7| 7\ 7|7\ 7|77\ 7|7\ 7\7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|6|7|7|7|7|7|7|7|6
T\T\7\6| 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7| 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7|7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|6|7|7|7|7|7|7|7|6
7|0\ |7\ |77\ 7|77\ T\ 7|\ e\ e\ a7\ 77
TN\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 0\ 7|7\ 7\ 7\ 7\7\7\7
7/6|5|7|5|7|7|6|6|7|7|6]/6|7|7|7|5|6|6|7|6|7|7|7|6|/5|6]|/5|6|7]|6|/6(6|/6|7|6|7|7|5|6|/5]|6|7
T\ 7\ 7|7\ 7|7 |7\ 0\ 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7|7\ \7 |7\ 7|7\ |\ 7|7\ T\ 7|\ |||\ 7
TN\ 7\ 7\ 7|77\ 7|7\ 7\ 7T\ 7\ 7T\ 77|77\ 7
TI6| 7|\ 7|7\ 7|7 |7\ 0\ 7|7\ 7|7\ 7\7 |7\ 7|7\ |77\ |7\ \7|7\ |7\ |77\ 7|7\ ||\ 7|7
2/4|7|6|4|4|6|5|6]/5|4|6]/5|4|4|5|/4|4]|4/4]|6|/5|6|5]|4|6|5]|5|5]4|5|5(|6/4|5|3|5]4|3|4|5|5|5
6/6/4|5/5|7|6/5|/6|5|6|4]4|5|7|6|5|6|5|5|7|6]/5/4|6|6]|4]|4|5|4|4|4|7|4|7|5|7|7|6|5|6]|5]|5

2/5(4|5]|4|12|3|5|5|/5]|4|6]4|3|4|3]|2|4|5|3|6|5|5|3[5|/4|5[5|5|3]4|4]|6]/5(3]|4|3|5|5|3|5[3|4
1/4/415/3|2|/4|2|3|3|3]|2|6|3|2|6|5|/2|5]|4|6]2]|6|2]|2]|3|2|3|2|5|5|3|6]/5|5|5|3|5]|3]|2|5|3]|2
1/5|/7|5|7|2|3|5|7|5|5|3|5[5|5|3|7|3|5|5|7|7|5|5|7|7]|2|5|5|7]|2]|2|5]|5|5]|5]|4|5|5|5]|3|3]|1
716|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7]|6|7|7|7|7|7|6|7|6|7]|6|/7|6|7]|6|7|6|7|6|7|7|7|7|6|7]|6|/7|6|/7]|6|6
7/6(5|7|5|5|/6|7|5]|6|6|7|7|6|7|7|6|7|6|7|6|6|7|5|6|7|7|7|7]|5|5|6(6|/5|5|6|5|6|6|7|7|6|7
2/5|5|7]|4|3|4|5|6]/4|6|6|5|4|7]4]|5|4|5|/6|3|6|5|3|5|3|5|5|7|7]|1|7]|7|6]|5]|5|4|3|5|5]|2|5|2
TG\ 7| 7|7\ 7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7]|7|6
716/2|4/6|/6[(5]/4|7]4|5/4/6|6|5/4|7|4]|5]|4|5|6|/3|6|5|/3|5|3|5|5|7|7]1]|7]|7|6|/5|5]4]|3|5|5|4

7/5|6|7|6|7|5|7|7|6|7|7|5|7|5|7|7|6|7|6|5|7|7|6|6|7|7]|6|6|7|7|7|5|6|7|6|7|7|7|6|7|7|6
T\7|7|\7|7|7|6|7|7|7|7|7]|6|7|7|7|6|7|6|7|6]|6|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|6|7|7|6|5|6|7|7
TI6| 7| 7|7\ 7|7 |7\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7\7|7|7|6|7|7|7|\ 7|7\ 7|\7|7| 7| 7|\7\7|7|7|7|6|7|7|7|7|7|7|6]|7|7
T\7|\6| 7| 7|77 |7\ 7|77\ 7|6|7\7|7| 7|7\ 7|77\ 7|7\ 7\7|7| |7\ 7\7|7\7|7|7|7|7|7|7|7|7|7]|6|7
7|7\ 77|77\ 7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7\ 7\ 777\ 7|\7|7\7
T\7\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 0\ 7|7\ 7\ T\ 7|\ 7\ 7\ 7\ T\ 7\ v\ |7\ r\7|\7\7\7
7|7|/6|7|7|7|5|7|7|7|6|6|7|7|6|/6|7|7|7|5|/6|6|7|6|7|7|7]|6|/5|6|/5|6|7|6|6/6|6|7|6|7|7|5]6
TN\ 7\ 7|7\ 7|77\ 7 77\ 7\ 7\ 7\ ||\ 7\7

Serv/Habitacion
Recepcion

Sala de Espera
Serv/Espera
Parqueo

Seguridad

Restaurant
Limpieza

Tv (Cable)

A/C

Wireless

Temperatu/Agua

Salas de Eventos |2|5|5|5(3[4|4|6/5|3|4|3|5/4|5/6/4|4|4|5|3|3|5|5|3|5|3|5|6|4|3|4(3|4|4|5/5/4|5|6|4|4|2

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa

Gimnasio

Cercania al Mar

Lugar Céntrico

Serv/Habitacion
Recepcion

Sala de Espera
Serv/Espera
Parqueo

Seguridad

Restaurant
Limpieza
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TN\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7\ 7\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7\ 7|7
T\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7| 7|7\ 7|7\ 7\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7|7\ 7|7 |7\ 7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7]|6
6/4(4|/6/5|/6(/5(4|6]/5|5|6]/4]|4|4|5|/6|/5]|4|6|5|5|6]4|5|5]|4|6|4|5|5|4[3|6|/5]|4|4|5|3|4|5|5|5
6/5(7|6|5|6/5|6|/4]|4|6|6|4|4|5]|4|4|4|7|4|7|5|7|7]|4|6]4|5|5|7|6|5|6/5|6]|4|5]|4|7|4|7|6|6

3/4|5/4|4|7]/5|3|2|5|3|3|5|5|2|6|/3|5|5|5]|4|6|/2|3|2|3|2|4|5|3|6|/5|3|2]4|5|2]|6|3|4|6|3|2
1/6/5|/5/5(6/6]2|6/2]|2|6[/2|3|6|/5|5|3|6|5|5|5|3|5|3|2(5|2|5|5[3|3|6|2|2|5|1/4|2|2|4|1|4
2/5[(5|7]2|2|5|5|5|5]|4|5|5|5|3|3|3|5|5|5|4|5|5|3|5|7|7|7|2]|2]|3|4[4|5|5|5|5|7|7|7]4]|3]|1
7T\7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|6|7|6|7|6|7|6|7|6|7|6|7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|7]|6|6
7/6/6|/5|5|6/5|6|6|7|7|6/6/5|/5/6|5|6|6|7|7|6|/6|/6]|4|5|7|7|4|6]|6|6|7|7|6|7|6|7|6|7|7]|6|7
2|5/4|7]4|7|3]|5/4|6|/6|5]/6|7|5|7|3]|4|4|6|/5|6|5|/5|4|4|6/6|4|4|5|4]4|2|3|7|4|3|2|2|7|2|2
T\7|7\6| 7| 7|7 |7\ 7|67\ 7|7\ 7\7| 7| 7|7\ 7|77\ 7|7\ 7|7|7|7|7|7|6|7|7|6|7|6|7|7|7|7|7|7]|7]6
6/6/5/4]7|4[5/4/5|6|3]|6|5|3|5|3|5|5|7|7|1]|7]|7|/6|5|5|4|3|5|5|5|7|7|1][7|7]|6]/5|/5]|4|3]|5]5

6|7[71715[7]6]7]7]6][7]7]6]7]7][7]6]7]7]7[7]7]6]7]6][7]6]7]6]7][7]7]6]7]6][7]7]5]7]7][7]6
6|7|7|716|7|5|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|7|7|7|7]6|7|7|7|6]|7|6]|7]|6]|6|7|7|6|7|7|7|7|7|6|7|6
6776|777 |7|7|7|7|6|7|7|7 7|7 7|7|7|7]6|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|7]|6
67771717177\ 7\ 7|7 7|7 |7 7 7|77 77|77 7| 7|71 7|77 |7 |7 |6|7|7|7|7|7|7|7]6|7| 7|7
7171717171717 777 777|777 |7 77| 7| 7| 7| 7| 7| 7| 7|7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7|7|7|7|7|7|7
7171717171717\ 7|7 7|7 7|7 | 7|7 |7|7|7|7|7| 7| 7| 7| 7| 7| 7|7 7| 7|7 |7 |7 |7 |7 |7|7|7|7]|7]|7|7|7
71717]6]6]|7|7]6|6|7|7|7|5|6|6|7|6|7|7|7|6|5|6|5|6]/7]6]|6]|6]|6|7|6|7|7|5|7|7|7|6|6]7]5
7171717171717 777777 |7 |77 |7 7| 7| 7| 7| 7| 7| 7| 7|7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7|7|7|7|7|7|7
7171717171717 7|77 7|77 |7 |7 |7 |77 |7|7|7| 7| 7| 7| 7| 7|7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7|7|7|7|7|7|7
7171717171717 7 77 7|77 |7 |7 7|77 7| 7| 7| 7| 7| 7| 7| 7| 7|7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7 |7|7|7|7|7|7
5/4|4|6|5|6|5/4|6|5|5|6|4|5|5]4]4]4a|5]5]4]3]6]4|6]5/5/4]|3]6]|5|6|5|3|3|6|6]4]4[3]4]4
al6lale|6l|alalale|6lalals|alalal7|al7]s5|7|7]4]a]a]7]4]6]6]alals]alalal7]4a]7]5]7]7]5

514(5|3|5|7[5]|3|2|5|2|3|5|5|5|/4|6(2|3|2|3|2|2|2|3|5|5|5]|4]6/2[3|2]|3|2|4|5|3|6|/5/2]|3
413]3/3|2]6]|2|3|3]|3]2|6|3|2|6|/5|5]|5|6|6]2|6|2|2[|6]2]|3|6|/5|5|3|6|5|5|5|3|5]3|2|5|3]1

412]15|5|7]2]|2|5|5|5|5|4|5|5|5|3|5|3|2|4]4|4|2|4|1]|4|4|5|5|5|5|7|7|7|3|7]|3]2|2|3|4|2
6|6|7|7|7|7|7|6|7|7|6|7|7|7|7|\7|6|7|7|7|7|7|7|\7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|7|7|6|7|7|7|7|7|6

6/7|5|7|7|7|7|7|6]/5]|6|5|5|7|7]|7]|5|5]|7]|5|6]/6|/5|6]/5|/6|/6]|7|7]|6]/6|/6]/4|5|7|7|4|6]/6/6|7|7

Tv (Cable)

A/C

Wireless

Temperatu/Agua

Salas de Eventos [4|6|4/3|4|3|4|4|5|5]/4|/5/6|3|4|4|5|/3|3|5|5|3|5|5|3|3|5/5|3|6/5|3|3|3|3|3|5|/5|4|5|6/2|2

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa

Gimnasio

Cercania al Mar

Lugar Céntrico

Serv/Habitacion
Recepcion

Sala de Espera
Serv/Espera
Parqueo

Seguridad

Restaurant
Limpieza

Tv (Cable)

A/C

Wireless

Temperatu/Agua

Salas de Eventos [4|5|3|5|5|3|3|5|5(3|6/5|3|3|3|5|3|3|5/4|6|/5|6/4|3|4|3|4|4|5|/5|4|5/6/4|5/4]|6]/4|5|5|4

Bar

Discoteca

Serv/Entreteni
Piscina
Spa
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Gimnasio 412|4|3|4|/5|/6/4|6|6|/5|4|7|/4|5/4|/5|/6|/3|6/5|3|5/3|5|5|7|7|1|7|7|6|/5|5|3]|5/|2|2|3|5|5]|2
Cercania al Mar TV\7\7\6|7|7|7|\7\7|\7|7|7|6|7|7|7\7|\7|7|7|6|7|7|6|7|7|7|7|7|7|7|7|6|7|6|7|7|7|7|7|7|7
Lugar Céntrico 6|6(/5(4|7|4|5|4|/5/6|3|6/6|/6|5|4|7|4|5|4|5/6|3|6|5|3|5|3|5|5|7|7|1|7|7|6|/5|/5(4|3|5|5
Elaboracién: Autor
CARACTERISTICAS IMP(P)g%SNTE 1 2 3 5 6 7 IMPOl\f?L'JI'\/(-\NTE
Serv/Habitaciones
Serv/Habitaciones | 825]825/128 | 6,45 Recepcion
Recepcion 857 857/128 | 6,70 Sala de Espera
Sala de Espera 882[882/128 | 6,89 Serv/Espera
Serv/Espera 886/886/128 | 6,92 Parqueo
Parqueo 896896/128 | 7,00 Seguridad
Seguridad 896|896/128 | 7,00 Restaurant
Restaurant 810/810/128 | 6,33 Limpieza/Higiene
Limpieza/Higiene 896 |896/128 | 7,00 Tv (Cable)
Tv (Cable) 896 |896/128 | 7,00 A/C
A/_C 894 |894/128 | 6,98 Wireless
Wireless (Internet) 606 |606/128 | 4,73 Temperatu/Agua
Temperatu/ Agua 675|675/128 | 5,27
Salas de Eventos 539(539/128 | 4,21 Salas de Eventos
Bar 505|505/128 | 3,95 Bar
Discoteca 483|483/128 | 3,77 Discoteca
Serv/Entreteni 566 |566/128 | 4,42 Serv/Entreteni
Piscina 860|860/128 | 6,72 Piscina
Spa 780|780/128 | 6,09 Spa
Gimnasio 590]590/128 | 4,61 Gimnasio
Cercania al Mar 878|678/128 | 6,86 Cercania al Mar
Lugar Céntrico 639|639/128 | 4,99 Lugar Céntrico
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8. Mencione 3 hoteles que se encuentran ubicados en la playa que se ha
hospedado

TABLA 2.14 Hoteles ubicados en la playa

HOTELES 20 afios - 29| 30 afios - 49 | 50 afos - 64 A
PLAYEROS afos afos afios Total
Don Mincho 39 35 29 103
Las Conchas 45 61 42 148
Albita 28 22 14 64
Cocos 18 16 4 38
Centinela 15 24 32 71
Ballenita 21 10 13 44
Mediterraneo 24 19 16 59
Punta Carnero 46 71 88 205
Barcel6 Colon 94 107 111 312
Mar Club 25 7 12 44
Francisco | 10 6 14 30
Francisco I 11 3 9 23
Otros 8 3 0 11
384 384 384 1152 /]

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICO 2.9 Hoteles ubicados en la playa “target de 20 afios - 29 afos”
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Fuente: Elaboracién propia

En el gréfico se puede observar que las personas entre las edades de 20 a 29 afios,
se han hospedado o recuerdan los hoteles Barcel6 Colén, Punta Carnero y Las

Conchas, es decir, que la publicidad no se enfocara tanto por una recordacion de
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marca, sino mas bien en ofrecer servicios diferenciadores, el caso especifico seran

las fiestas temaéticas.

GRAFICO 2.10 Hoteles ubicados en la playa “target de 30 anos - 49 afios”
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Fuente: Elaboracién propia

De la misma manera los 3 hoteles principales que las personas entre las edades de
30 a 49 afios se han hospedado o que los recuerdan son, el Barcelé Colén, Punta
Carnero y Las Conchas, de igual forma, no se centrar4 en mencionar tanto la marca,

sino en las formas de entretenimiento en familia, con una acogedora habitacién.

GRAFICO 2.11 Hoteles ubicados en la playa “target de 50 afios - 64 afios”
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Fuente: Elaboracién propia
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Para las personas entre las edades de 50 a 64 afios también sali6 el resultado
similar, la cual pone entre los 3 primeros hoteles a Barcelé Colon, Punta Carnero y
Las Conchas, aqui se basaria en lo que son los atardeceres, relax y descanso en un

lugar tranquilo.

GRAFICO 2.12 Hoteles ubicados en la playa “Total”
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Fuente: Elaboracién propia

Los principales hoteles que mayormente las personas se hospedan son:

El Hotel Barcel6 Colén con un 27 %, le sigue el Hotel Punta Carnero con un 18 %y
en tercer puesto el Hotel Las Conchas con un 13 %, siendo asi el lider en la

categoria el Hotel Barcelé y competencia directa el Hotel Las Conchas.

Cada hotel esta en 3 zonas distintas de Salinas, es por esto que se debe
aprovechar el lugar estratégico de cada hotel y la cercania a la playa.

9. ¢Conoce usted el Hotel Punta Carnero?
TABLA 2.15 Conoce el Hotel Punta Carnero

20 afios - 29( 30 afios - 49|50 afios - 64
¢, CONOCE? afos afos afos Total
Sl 97 104 116 317
NO 31 24 12 67
128 128 128 384

Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICO 2.13 Conoce el Hotel Punta Carnero “3 Targets”
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Fuente: Elaboracion propia

Se puede apreciar que los 3 targets si conocen al hotel Punta Carnero, pero las
personas que conocen por haberse hospedado son las personas entre 30 a 64
afios, mientras que los de 20 a 29 afios lo conocen pero por fiestas o eventos
organizados, siendo estos ajenos al hotel, por lo cual ahora se implementara dicho

servicio de las fiestas tematicas.

GRAFICO 2.14 Conoce el Hotel Punta Carnero “Total”
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Fuente: Elaboracién propia
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El 83 % de las personas entre los 20 y 64 afios, conocen al Hotel Punta Carnero, es
decir, saben donde se encuentra, los servicios que ofrecen y han estado
hospedados en dicho hotel, o por alguin evento han asistido al mismo.

10. ¢ A través de qué medio usted se enter6 del Hotel Punta Carnero?

TABLA 2.16 A través de qué medio se enter6 del Hotel Punta

20 afios - 29| 30 afios - 49 [ 50 afios - 64
¢ QUE MEDIO? afos afios afios Total
Amigos 58 72 48 184
Familiares 19 19 39 82
Volantes 4 4 13 18
Red Social 14 2 0 8
Cuenta Propia 2 7 16 25
97 104 116 317

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICO 2.15 A través de qué medio se enteré Hotel Punta
Carnero “3 Targets”
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Fuente: Elaboracion propia

Todas las personas encuestadas indicaron que su mayor medio por el cual ellos se

enteraron acerca del hotel fue mediante sus amigos, seguido de los familiares.
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Un mayor porcentaje se aprecia para las personas de 30 a 49 afios con un 69 %,
seguido de las personas de 20 a 29 afios con un 60% que sus amigos le contaron
acerca del hotel.

Como anteriormente se menciond estos grupos son los influenciadores que hablan
del hotel para que demés visiten, entonces se debe trabajar también con ellos para
gue se siga manejando ese marketing boca a boca.

Esta pregunta se realizdé para conocer el porcentaje de aceptacién que tienen las
volantes y las redes sociales en los jévenes con el perfil del target del hotel, que se

lo aplicara para el marketing ROI.

GRAFICO 2.16 A través de qué medio se enter6 Hotel Punta
Carnero “Total”
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Fuente: Elaboracién propia

De igual manera se puede apreciar que los amigos son los encargados de darle
informacion acerca del hotel, seguido de sus familiares, esto quiere decir, que
aguellas personas que dan informacion positiva del hotel, es porque son clientes, o
porque alguna vez se hospedaron y quedaron satisfechos con la atencién brindada

0 por los servicios ofrecidos.
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11. ¢ Qué servicios usted recuerda del Hotel Punta Carnero, califiquelo?

TABLA 2.17 Servicios que usted recuerda del Hotel Punta Carnero

20 afios - 29 afios

30 aflos - 49 afos

50 afios - 64 afios

S

SERVICIOS | BUENO [ MEDIO | MALO | TOTAL [BUENO |MEDIO |MALO|TOTAL [BUENO|MEDIO|MALO |TOTAL
Restaurant 14 7 0 21 14 4 1 19 18 4 6 28
Instalaciones 10 0 0 10 5 1 14 9 11 4 24
Recreacion 1 14 3 18 0 3 0 3 0 1 1 2
Atencion 2 11 0 13 13 27 0 40 2 13 0 15
Habitaciones 7 7 9 23 4 16 25 45 8 18 34 60
Cercania al
Mar 37 7 0 44 57 2 0 59 84 0 0 84
Fiestas 96 0 0 96 28 0 0 28 6 0 0 6
Atardecer 48 0 0 48 80 1 0 81 117 0 0 117
Piscina 17 0 0 17 23 0 0 23 12 0 0 12

232 46 12 290 227 58 27 312 256 47 45 348 J
Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICO 2.17 Servicios que usted recuerda del Hotel Punta Carnero
“Target de 20 - 29 anos”
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Fuente: Elaboracién propia

Para las personas entre las edades de 20 a 29 afios, el servicio que mas recuerdan
son las fiestas que se realizan en el hotel, siendo éstas ajenas al hotel, ya que son
personas que organizan fiestas pero para su propio beneficio, por lo cual ahora el
hotel ampliara su gama de servicios ofreciendo el de las fiestas tematicas, seguido
de los atardeceres ya que indicaron que hasta pagan cierta cantidad por ir a ver
desde el hotel la caida del sol.

GRAFICO 2.18 Servicios que usted recuerda del Hotel Punta Carnero
“Target de 30 - 49 afos”
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Fuente: Elaboracion propia
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Para las personas entre las edades de 30 a 49 afios, el servicio que mas recuerdan
son los atardeceres, de igual manera indican que en hotel se tiene una vista
espectacular, seguido de que esta cerca al mar y luego el servicio y las
habitaciones, aunque recuerdan a las habitaciones como un servicio medio y malo

porque no le han hecho adecuaciones para mejorar las camas.

GRAFICO 2.19 Servicios que usted recuerda del Hotel Punta Carnero
“Target de 50 - 64 anos”
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Fuente: Elaboracién propia

Para las personas entre las edades de 50 a 64 afios, el servicio que mas recuerdan
son los atardeceres y por encontrarse el hotel cerca al mar, luego de las
habitaciones, que de igual manera lo recuerdan pero como algo medio y malo

porgue tienen las mismas camas y ambiente desde sus inicios.

Juan Carlos Armas Espinoza 88



2.11 TABULACION SONDEO PARA HOSPEDAJE

El formato de sondeo para hospedaje se encuentra al final de la tesis como anexo 2

1) Escriba 3 hoteles que se encuentren ubicadas en la Provincia de Santa
Elena.

e Hotel Barcel6é Colén
e Hotel Punta Carnero
e Hotel Las Conchas
2) Ordene los siguientes atributos segln su importancia al momento de elegir
un hotel. (Siendo 1 més importante y 6 menos importante).

TABLA 2.18 Atributos segun importancia para la eleccién de un hotel

ATRIBUTOS ATRIBUTOS
Lugar Estratéqgico 5 Marca Reconocida y Confiable | 6
Infraestructura 1 Buena Atencion al Cliente 2
Relacion Precio/Calidad 3 Variedad de Servicios 4

Fuente: Elaboracién propia

3) Califique del 1 al 10 los siguientes atributos de las marcas antes
mencionadas segun su rendimiento (Siendo 1 menor puntajey 10 lo
mejor).

TABLA 2.19 Calificaciéon de los atributos para la eleccién de un hotel

HOTELES
ATRIBUTOS BARCELO COLON | PUNTA CARNERO | LAS CONCHAS
Infraestructura 10 9 8
Buena Atencion al Cliente 10 10 8
Relacion Precio/Calidad 9 9 9
Variedad de Servicios 10 9 7
Lugar Estratégico 10 9 7
Marca Reconocida y Confiable 10 10 8

Fuente: Elaboracién propia

La informacién que se obtuvo, ayudd a conocer el orden de importancia de los
atributos que busca un cliente al momento de escoger un hotel, para saber cuél es
la ventaja competitiva que se tiene con relacion a la competencia, adicionalmente
cual fue la percepcion de ciertos atributos que tienen de la competencia y de la
propia empresa.
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2.12 TABULACION PARA SONDEO FIESTAS TEMATICAS

El formato de sondeo para las fiestas tematicas se encuentra al final de la tesis
como anexo 3.
1) Escriba 3 discotecas que se encuentren ubicadas en la Provincia de Santa
Elena.
e Discoteca Nassau
e Discoteca Mitico
e Discoteca Spa
2) Ordene los siguientes atributos segln su importancia al momento de elegir

una discoteca. (Siendo 1 mas importante y 6 menos importante).

TABLA 2.20 Atributos segun importancia para la eleccion de una discoteca

ATRIBUTOS ATRIBUTOS
Miisica Variada y Moderna 1 Ambiente Climatizado 4
Variedad de Bebidas 5 Concursos Llamativos 6
Espacio Fisico Comodo 2 Piablico Exclusivo 3

Fuente: Elaboracién propia

3) Califique del 1 al 10 los siguientes atributos de las marcas antes
mencionadas segun su rendimiento (Siendo 1 menor puntajey 10 lo

mejor).

TABLA 2.21 Calificacién de los atributos para la eleccién de una discoteca

DISCOTECAS
ATRIBUTOS NASSAU MITICO SPA
Musica Variada y Moderna 7 9 8
Espacio fisico Comodo I T T
Puablico Exclusivo 6 8 9
Ambiente Climatizado 7 8 s
Variedad de Bebidas > i 6
Concursos Llamativos i 4 7

Fuente: Elaboracién propia

De igual manera se realizd6 un sondeo a jévenes para conocer cuéles son los
atributos que ellos buscan para escoger una discoteca, a su vez que califiquen
segun su percepcion las 3 mas concurridas. Esto se realizo para tener conocimiento

y trabajar sobre la informacion para brindarles el servicio como lo desean.
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2.13 CONCLUSIONES:

e El Hotel Punta Carnero es una marca reconocida, que se ha posicionado en
la mente de los usuarios entre las edades de 20 a 64 afios, a pesar de dejar
su funcionamiento por mas de 10 afios en el mercado ecuatoriano.

e La industria de hospedaje y alimentacion a nivel nacional esta cada vez en
aumento, debido a las campafas y apoyo que estd teniendo el gobierno
actual a favor al turismo externo e interno principalmente.

e Las personas que se hospedan en el hotel, son clientes que conocen el hotel
desde sus inicios o por alguna referencia y lo que mas aprecian es el lugar
estratégico donde se encuentra, ademas de la excelente vista de los
atardeceres.

¢ El segmento de jovenes, es un segmento que por lo general asisten con sus
familias y por una fiesta organizada, entonces lo que se pretende es que
este grupo también se hospede en el hotel.

e Para las personas entre las edades de 30 a 64 afios, se puede observar que
lo que ellos buscan en un hotel son los servicios basicos que ofrece un hotel,
es decir, el servicio de habitacion, que tenga seguridad, parqueo, piscina,
restaurant, que el lugar tenga buena higiene, etc.

e Para jovenes de 20 a 29 afios lo que ellos buscan son servicios que les
genere diversién, por ejemplo una discoteca, que tenga piscina.

e Inicialmente se pretendia implementar un gimnasio y spa, pero una vez
analizado los datos, se pudo observar que los jovenes querian un servicio
gue les de diversion y las personas de 30 a 49 afios, servicios basicos que
ofrece un hotel pero que sean mejorados.

e En lo que respecta al sondeo, se realizé a 30 personas para el caso de
hospedaje y 30 para el caso de discotecas, aunque no es un numero
representativo, lo que se quiso obtener es un simple conocimiento de la
industria de las discotecas, ver como se maneja en el medio, los atributos
gue los jévenes buscan al momento de seleccionar una discoteca, entre

otras variables.
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CAPITULO Il

Plan de Marketing

Objetivos// Segmentacion//
Posicionamiento// Cubo Estratégico//
Analisis del Consumidor// Analisis de la

Competencia.
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3 PLAN DE MARKETING

3.1 OBJETIVOS DEL PLAN

3.1.1

3.1.2

Objetivos de Ventas

Aumentar el hospedaje en las habitaciones en las temporadas bajas un 5 %

respecto al afio anterior.

Aumentar la participacién de mercado en un 5 % anual a partir del segundo
afio de ejecutado el plan, como lo estima la hueva administracién del Hotel

Punta Carnero.

Aumentar los sueldos y salarios en un 2 % anual a partir del segundo afio,
para incentivar a los empleados, porque esta en relacion a los ingresos del

aflo anterior.

Aumentar un 24 % el nivel de ocupacién en las habitaciones dobles, para
que en el lapso de 5 afios, tener copado al 100 % lo que respecta a

hospedaje.

Objetivos de Marketing

Posicionar en la mente del consumidor a las fiestas tematicas como la mejor

opcion de entretenimiento en el primer afio de lanzamiento del servicio.

Mantener una ventaja competitiva en cuanto a fiestas tipo discotecas se

refiere, con las diferentes tematicas que se llevaran a lo largo del afio.

Realizar publicidades continuas para la recordacion de las fiestas y seguir
posicionando al Hotel Punta Carnero sobre la excelente atencién que brinda,
las mejoras en la infraestructura y los precios acordes a los servicios todo el

ano.
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3.2 SEGMENTACION
Geograficas:

e Personas de la ciudad de Guayaquil y Quito.

e Personas que vivan en un clima caluroso y les guste el sol y clima playero.
Demograficas:

e Hombres y Mujeres.
e Personas entre las edades de 20 a 64 afios.
e Personas de un nivel socioeconémico medio alto y alto.

e Personas de cualquier tipo de religion.
Psicograéficas:

e Para el caso de hospedaje, seran personas que les gusta llevar una vida
tranquila, viajar, estar siempre en relax, pasar en familia y divertirse
sanamente.

e Para el caso de las fiestas tematicas, seran jovenes que les gusta la
diversion, entretenimiento, pasarla con amigos, que sean extrovertidos, el
saber que si hay buena musica, un ambiente agradable, ellos estaran en ese

lugar.
Conductuales:

e Personas que buscan el satisfacer la necesidad de descanso, relax, confort,
entretenimiento para su familia, seguridad y sobretodo sentirse como si
estuviera en casa.

e En el caso de hospedaje, seran personas que les guste pasar sus momentos
de ocio, vacaciones, feriados, pie del mar, viendo los atardeceres con una
vista Unica.

e En el caso de las fiestas tematicas, seran personas que buscan satisfacer la
necesidad de diversion, pasar las mejores fiestas en la playa junto a sus
amigos.

e La frecuencia de consumo se vera dependiendo el nUmero de veces que se

organice las fiestas. En el caso de temporada se realizaran 2 fiestas al mes,
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y en temporada baja se realizar4 1 fiesta cada 2 meses, con el objetivo de

seguir incentivando la visita y hospedaje del hotel.

3.2.1 MACROSEGMENTACION

TABLA 3.1Macrosegmentacién del Hotel Punta Carnero

FUNCIONES O JOVENES JOVENES JOVENES ADULTOS
NECESIDADES |TRANQUILOS| FARREROS | NOVELEROS
HOSPEDAJE Habitacicnes Habitaciones
Piscina Piscina Piscina Piscina
Vista al
atardecer Bar Bar Bar
ENTRETENIMIENTO Fiestas Fiestas Vista al
fematicas tematicas atardecer
Vistaal Vistaal
atardecer atardecer
ALIMENTACION Restaurant Restaurant
Salas de Salas de
descanso descanso
RELAX Lugarde Lugar de
hamacas hamacas
Habitaciones Habitaciones

Fuente: Elaboracién propia, usando datos de Lambin 1 997

3.2.2 MICROSEGMENTACION

1. Joévenes farreros y noveleros: Estos 2 tipos de jovenes entrardn en un

mismo grupo, ya que los noveleros tienen el mismo espiritu de divertirse
al igual que los farreros, solo que necesitan de amigos o algun lider de
opinidn para motivarlos a que asistan.

2. Adultos y jévenes tranquilos: En cuanto a los adultos seran personas que

buscan el relax, descanso de sus trabajos, pero a su vez pasarla bien y

COMmo Si estuvieran en casa.
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En cuanto a los jovenes tranquilos, seran aquellos que viajan con sus
padres y hermanos y que son muy apegados a ellos, muchas veces
hacen las actividades similares.

Por lo general los adultos visitan el hotel en cada feriado que hay en el Ecuador y
los jévenes en cada fiesta que se realice en el hotel.

e Eleccion de segmentos objetivos: Se puede indicar que los 2 grupos estan
aptos para trabajar en el plan, ya que los jovenes tranquilos y los adultos
estan ligados porque hacer las mismas actividades, siendo asi los adultos
los més frecuentes por la razén que les gusta pasarla en familia, mientras
gue los jovenes farreros y noveleros visitan el hotel por la diversion y

entretenimiento de las fiestas tematicas.

El plan de marketing se centrara aiin mas en los jovenes farreros y noveleros ya que
lo que se quiere lograr es que también hagan uso de las habitaciones, mediante la
cual se trabajard con campafas de promocién para indicar que pueden farrear y
despreocuparse de donde pasaran la noche, porque el hotel Punta Carnero tiene la

solucién.
e Eleccion del posicionamiento:
e Segmento 1: “Tu Decides”.
e Segmento 2: Adultos: “Es como tener tu casa propia en la playa”.

Jovenes tranquilos: “Disfruta tu mismo mundo, acomparnado

de los tuyos”.
e Programa de marketing objetivado:
1. Segmento 1: “Aventura y entretenimiento”.

2. Segmento 2: Adultos: “Relax y Confort”.

Jovenes tranquilos: “Compania”.
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3.3 POSICIONAMIENTO
3.3.1 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

3.3.1.1 ESTRATEGIA BASICA DE DESARROLLO

FIGURA 3.1 Matriz de la estrategia basica de desarrollo

VENTAJA COMPETITIV,

0 il
02 CARACTER UNICO DEL COSTOS BAJOS
E 8 PRODUCTO PERCIBIDO
w POR LOS COMPRADORES
) : AL i -
oL | TODOEL DOMINIO POR
0w SECTOR DIFERENCIACION

W | INDUSTRIAL £04.L0STOS

otel Punta
Carnero

| CONCRETO ESPECIALIZACION

Fuente: Michael Porter

Concentracion o enfoque: Se escogi6 esta estrategia debido a que se centrara al
segmento de los jévenes farreros y noveleros con la implementacién de un nuevo
servicio, es decir, que serd para jévenes de 20 a 29 afios para fiestas tematicas,
pero a su vez lo que se quiere lograr es que hagan uso de las habitaciones
mediante campafas de promocién, por ejemplo si asisten a la fiesta tendran el 40 %
de descuento en las habitaciones, sin dejar a un lado al segmento de adultos que

también prefieren el Hotel Punta Carnero para su hospedaje.

3.3.1.2 ESTRATEGIA GLOBAL DEL MARKETING

Estrategia del seguidor: Una vez segmentado el mercado, se analizé que un buen
mercado son los jévenes en cuanto a diversion se refieren, es por esto que se
implementaran las fiestas tematicas, ya que ningun hotel de la competencia tiene
ese servicio. En lo que trata a diversion el lider tiene el casino, pero es para todo
publico. En cambio con el plan lo que se quiere llegar es que solo haya diversién
para los jovenes y asi de esta manera, ellos prefieran al momento de divertirse estar

solo entre jovenes.
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3.3.1.3 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

FIGURA 3.2 Matriz de la estrategia de crecimiento
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Fuente: Michael Porter
Diversificacion pura: Se implementara el servicio de las fiestas tematicas, siendo
algo nuevo para la empresa ya que sera por la linea de diversion, aunque sin perder
su esencia que es el hospedaje.
3.3.2 FASES DEL POSICIONAMIENTO

3.3.2.1 Posicionamiento Técnico

Hacer que las personas vean al Hotel Punta Carnero, como el hotel que tiene 3
maravillas: la mejor vista de los atardeceres, el hospedaje como en casa y las

fiestas temaéticas, viviendo el verdadero feriado alli dentro.

3.3.2.2 Posicionamiento Publicitario

“Sé parte de vivir estas maravillas, todo el afio”.

3.3.2.3 Ventaja Diferencial

Las personas que escogen el Hotel Punta Carnero para hospedarse lo hacen por la
atencion al cliente que reciben, esto se da al talento humano con el que se cuenta
por mas de 20 afios trabajando y estdn comprometidos con la empresa, adicional a
este punto, otra ventaja que tendra el hotel, es que seréa el Unico hotel que cuente
con un servicio de fiestas tematicas con presentacion de artistas en Salinas. Esto
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hara que los jovenes quieran acudir al hotel primero por divertirse y luego se los
atraerd para que se hospeden.

El tipo de posicionamiento que se llevard a cabo serd el posicionamiento
concentrado ya que se lo identificara con “Diversion” y “Confort”, se lo manejara
para las temporadas altas con diversion y para las temporadas bajas con confort
para seguir incentivando la visita de los huéspedes.

3.4 CUBO ESTRATEGICO
FIGURA 3.3 Cubo Estratégico

040EDOAT

MERCADO

Fuente: Alberto Levi, 2007

TABLA 3.2 Cubo Estratégico

o~ =
I/@v

TECNOLOGIA
Descansar Descansar
P HABI TACIONES Cambhiarse de Cambiarse de
ropa ropa
Ducharse Ducharse
MNoche
R AESTAS Fernados
TEMATICAS Y DISCO =
Cumpleanos
Diversion
o REST. T Alimentarse
Conversar
Refrescarse Refrescarse
D PISCINA
Broncearse Broncearse
Noche
BAR Feriados
Conversar
Tarde Tarde
C A:I STA Falograharse Faolograharse
ARDECER
Observar Observar
Descansar
SALAS DE _
T DESCANSO Relajarse
Leer
O LUGAR DE Descansar
S HAMACAS Relajarse
JOVEMNES ADULTOSY
MERCADOS FARREROS Y JOVENES
NOVELEROS | TRANQALALOS
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Aqui se puede concluir que los 2 grupos a los que el plan de marketing se va a
dirigir, pueden hacer mientras utilizan los servicios que el hotel ofrece, el momento

exacto en que lo usaran y los diferentes usos que se les pueden dar.

Como se observa en la figura 3.3 la direccion de las variables que formar el cubo
estratégico, se realiz6 en forma de una tabla debido a la complejidad de realizar un
cubo en 3D, pero se detall6 cada aspecto que va en las variables. La parte de la
tecnologia es el uso al que se les da los diferencias servicios y ese sera el fondo del
cubo.

3.5 ANALISIS DEL CONSUMIDOR
3.5.1 Descripcion del target

El perfil objetivo que tiene el Hotel Punta Carnero, tanto para sus servicios de
hospedaje y entretenimiento son personas de un nivel socioeconémico medio alto y
alto, entre las edades de 20 a 64 afios, ya especificamente para el servicio de
hospedaje entran el grupo de los jévenes tranquilos y adultos se uni6 estos 2 grupos
de personas, ya que por lo general realizan las mismas actividades dentro de un

hotel cuando se hospedan.

Los usos que cada grupo le dé a los servicios es cuestién de cada quien, lo que si
se tiene conocimiento es que las personas tanto adultas y jévenes tranquilos, por lo
general, van acompafiados de sus padres y hermanos, acuden al hotel para hacer
uso del servicio de hospedaje, mientras que los jévenes noveleros y farreros acuden
al hotel unicamente cuando se realizan las fiestas tematicas o algun evento. Es por
esto que se trabajara en el grupo de los jovenes noveleros y farreros para que
hagan uso del servicio de habitaciones, a través de promociones, descuentos en la

habitacioén, etc.
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3.5.2 Matriz Roles y Motivos

TABLA 3.3 Matriz Roles y Motivos
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3 8 5 E g
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Fuente: Elaboracién propia

3.5.3 Matriz Foote, Cone y Belding

FIGURA 3.4 Matriz Foote, Cone y Belding
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Fuente: Foote, Cone y Belding
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Se determina que para el consumo del servicio de las fiestas teméticas se encuentra
en el cuadrante de lo emocional, siendo un servicio de implicacién fuerte, porque
para asistir y disfrutar del espectaculo que se brindara se tendra que incurrir en un
precio elevado comparado al de la competencia y a su vez ocupa un papel muy
importante en la aprehension de lo real, porque la eleccion del servicio (fiestas
tematicas) o de la marca (Hotel Punta Carnero) proviene de la personalidad del
consumidor, es decir, que hay que realizar las estrategias de comunicacion para
lograr esa conexion afectiva con el servicio, generar un sentimiento que se obtendra

al formar parte de la fiesta.

Su proceso sera de evaluacion de todas las discotecas que hay, ver que ofrece
cada una, escoger por la que mas se ajuste a su necesidad, en este caso, el buscar
una opcién que le ofrezca un ambiente distinto, una vez que haya decidido por las
fiestas tematicas, acudira al hotel para que le brinden la mayor informacién que
necesita, para saber que escogi6 la mejor opcién, por ultimo acude y disfruta de los

ambientes que ofrece el hotel con su servicio de las fiestas teméaticas.

Si bien es cierto hedonismo es un placer, los productos que entran en dicho
cuadrante, son productos pequefios y de gasto minimo, como por ejemplo,
caramelos o dulces. En las fiestas teméaticas implica un gasto mayor y mas adn si

luego desean hospedarse en el mismo hotel.
3.6 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

3.6.1 Definicién de la industria

Fragmentada: Tanto como para el hotel y para las fiestas tematicas, se estan en
industrias fragmentadas, debido a que se cuenta con una amplia gama de

competidores en el mercado de hospedaje y en el de entretenimiento.

En el mercado de hospedaje se tiene como principales competidores directos al
Hotel Barceld Colon y Las Conchas. Pero cabe recalcar que existen 53 hoteles en la
Provincia de Santa Elena que son dirigidos al mismo grupo objetivo, destacandose

entre ellos 15.

En cuanto a discotecas, hay 6 competidores que ofrecen lo basico en el momento

gue una persona quiere disfrutar de la noche, musica, un espacio fisico y variedad
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de bebidas, siendo estos lugares para personas del mismo grupo objetivo al que se
dirigirén las fiestas tematicas.

3.6.2 Matriz Mc Kensey aplicado en las matrices de Factores Externos e
Internos

FIGURA 3.5 Matriz Mc Kensey
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Fuente: GE & Mc Kensey& CO

Se puede concluir que el Hotel Punta Carnero es un negocio rentable y que todos
los servicios que se quieran implementar, luego de hacer un analisis de que es lo
gue quieren los clientes y que tenga su debida aceptacion, si se podran llevar a
cabo. Se puede observar que se esta en el recuadro con un crecimiento ofensivo, es
decir, que si se debe invertir para aprovechar de ese grupo de clientes que desea

divertirse en el hotel.

Aprovechar la aceptacion que tendran las fiestas tematicas por parte del grupo

objetivo y qué mejor que siendo el pionero de esta alternativa en el balneario.
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3.6.3 Matriz Importancia - Resultado

FIGURA 3.6 Matriz Importancia — Resultado para el caso de hospedaje

Rendimiento

Hotel Barcelé Col6n

Hotel Punta Carnero

Hotel Las Conchas

Importancia

Fuente: Elaboracion propia

Para las 30 personas que se les realizé el sondeo, las 3 marcas de hoteles que
recordaron fueron El Hotel Barcelé Colén, ElI Hotel Punta Carnero y el Hotel Las

Conchas respectivamente. (Véase en la tabla N°2.20).

Adicionalmente se puede observar en la tabla N°2.19 cuyo orden de los 3 atributos
mas importante fueron: Infraestructura, Buena atencién al cliente y Relacion

precio/calidad.

Lo que se pretende con el trabajo es ir mejorando continuamente con la
infraestructura del hotel, es decir, hacer que los huéspedes observen que hay una
mejora en el espacio fisico, por ejemplo, pintura nueva, nuevos adornos, etc., y a su
vez mejorar la relacion del precio/calidad que este punto varia de acuerdo a las
percepciones de cada cliente, es decir, que no haya esa desilusién una vez que
hicieron uso de algun servicio, sino mas bien que se haya superado la expectativa
gue tenian del mismo. Todo esto se estara trabajando con el fin de igualar y porque

no mejorar al lider en cuanto a hospedaje se refiere.
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FIGURA 3.7 Matriz Importancia — Resultado para el caso de discoteca

Rendimiento
10

9 Discoteca Mitico
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s/\r:/4 ] 3 2 1

Fuente: Elaboracion propia

A los 30 jévenes que se les realiz6 el sondeo, las 3 discotecas que recordaron
fueron Discoteca Nassau, Discoteca Mitico y Discoteca Spa respectivamente.
(Véase en la tabla N°2.22).

Adicionalmente se puede observar en la tabla N°2.21 cuyo orden de los 3 atributos
mas importante fueron: masica variada y moderna, espacio fisico cémodo y

asistencia de publico exclusivo.

Estos 3 atributos haran que las fiestas tematicas tengan una imagen fuerte si se
trabaja en ellos, en el caso de la musica variada y moderna se tiene todos los
implementos ya que se tiene la experiencia de trabajar en el bar y la discoteca que
antes funcionaba en el hotel, ademas del espacio fisico que se daréd a conocer y que
mejor que dos ambientes por el precio de uno, lugar comodo, vista maravillosa al
aire libre y por ultimo las fiestas al tener un precio superior en los hombres al de la
competencia, hara que la percepcion cambie y sea solo para un publico exclusivo

gue es lo que los jévenes piden y lo asocian a la calidad del servicio.
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3.7 ALIANZAS ESTRATEGICAS

Se pretende realizar alianzas estratégicas con marcas posicionadas en la mente de

los jévenes.

3.7.1 Licor Zhumir

Lo que se quiere realizar es que para estas 4 fiestas, la empresa de Zhumir Latin
Spirit arme las 4 fiestas colocando 1 animador, 2 modelos mujeres, 2 modelos
hombres, luces, accesorios y parte de la decoracion de las fiestas, adicional a la que

el hotel hace en cada una de ellas.

El hotel comprara las bebidas a Zhumir y a otros lugares como lo ha venido
haciendo, todo lo que se venda en las fiestas tematicas seran ganancias para el
hotel.

La negociacion que se realizard sera netamente marketing, tanto para posicionar las

fiestas del hotel y recordacién de marca para Zhumir.

Lo novedoso que habra en estas 4 fiestas sera que se contard con 4 modelos
incentivando el consumo de las bebidas, a su vez, de ellas hacer que los jovenes
tomen de sus bebidas, dichos modelos son colocados por parte de la empresa que

hara la alianza

En el acuerdo que se hablé con la persona encargada del departamento de eventos,

indicoé que hay un maximo de 4 fiestas que se realiza con otra empresa al afio.

Los gastos de marketing seguiran siendo parte netamente del hotel, la
administraciéon del hotel no comparte dichos gastos con demas marcas auspiciantes,
es decir, que las marcas con las que se trabajara cada uno realiza sus volantes y

propuestas de marketing para las fiestas.

3.7.2 Preservativos Five

La marca de preservativos también auspiciara 4 fiestas, esta marca ofrece 1
animador, 3 modelos, decoracion para la fiesta, hora loca o zanqueros, producto

promocional.

El hotel no compraré productos a la empresa que distribuye los preservativos, lo que

desea la empresa es generar recordacion de marca.
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Por politicas del hotel cada empresa (hotel y preservativos) incurrird en los gastos

de la publicidad que se haga para dichas fiestas como la marca lo desee.

3.8 EL RIESGO PERCIBIDO

FIGURA 3.8 El Riesgo Percibido
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Fuente: Elaboracién propia

En el Hotel Punta Carnero al brindarse todo tipo de servicios complementarios al del
hospedaje, ya sea de alimentacién, entretenimiento, cada cliente percibe la atencion
brindada y el servicio de una manera distinta.

Es por esto que en la matriz del riesgo percibido las fiestas tematicas tienen una
variabilidad y una relevancia alta para los jovenes que asistan al lugar de la fiesta,
por eso esta en el cuadrante de Ruleta Rusa, porgue si algo no le gusta al cliente,
lo comenta a la persona encargada de tomar pedidos, en recepcion, o al
administrador, pero una vez resuelto su problema, sigue como si hada ha pasado. Y
si se le resuelve de una manera eficaz el joven quedarad satisfecho y seguira

asistiendo a las demas fiestas que se realizaran.
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3.9 PERFIL DE LA CARTERA DE CLIENTES

FIGURA 3.9 Matriz del perfil de la cartera de clientes
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Fuente: Elaboracion propia

Al ser un publico objetivo joven en cuanto al servicio de las fiestas tematicas que en
el Hotel Punta Carnero se brindard como un servicio nuevo, el perfil de los clientes
tendrd una satisfaccién alta y una retencion baja, siendo asi unos Mercenarios,
debido a que la competencia querra implementar un servicio similar, y estos jovenes
son faciles de atraer al brindarles una relacién precio/beneficio, aunque por el
momento serdn Mercenarios, lo que se quiere lograr es que se conviertan en
Apéstoles trabajando con los beneficios que hard que se incremente su Costo de
Cambio, es decir, hacer que los jovenes se sientan tan identificados con las fiestas
gue se ellos mismos se crearan su propio costo de cambio, indicando que no
encontraran en ningun otro lugar lo que se vive dentro de las fiestas tematicas,

primara siempre la innovaciéon en cada tema.
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3.10 MODELO MOLECULAR

FIGURA 3.10 Modelo Molecular del Hotel Punta Carnero
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Fuente:Elaboracién propia, usando los datos de Douglas Hoffman

La actividad fundamental del Hotel Punta Carnero es el Hospedaje vy

Entretenimiento.

El bien tangible sera la infraestructura del hotel que las personas indican que es un

lugar acogedor en sus instalaciones, aunque hay que hacerles ciertas adecuaciones

en las habitaciones como por ejemplo colocar nuevas camas.

En el servicio pre y post hospedaje se veran involucrados tanto el chequeo de la

persona, la llenada de sus datos en la base, ver opciones de habitaciones a su
conveniencia, una vez observada opciones y posterior hospedaje, un empleado
lleva las maletas a las habitaciones, después de los dias que se vaya a tener de
estadia vendrd el respectivo pago por parte del cliente, se le hara su facturacion,
agradecimiento y despedida por parte de la persona de recepcion y un empleado

llevara la maleta al vehiculo del cliente.

Los servicios durante la estadia seran todos aquellos usos que adicional al de usar

su habitacién incurran en el hospedaje, por ejemplo podréa hacer uso de la piscina,
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restaurant, bar, donde en cada lugar habran empleados dispuestos a tomarles los

pedidos y requerimientos que cada cliente tenga.

En este punto entran los alimentos y bebidas que tendran un precio adicional al del

hospedaje.

La frecuencia del servicio a implementar sera de dos veces por mes, cuando sea

temporada ya sea en los meses de feriados y una vez cada dos meses, cuando sea
temporada baja, para incentivar la frecuencia de visita por parte de los jovenes, y a
su vez para no perder el enfoque de hospedaje con la mayor tranquilidad para los
adultos que prefieren ese beneficio, aunque las fiestas no molestaran la tranquilidad
de los adultos, porque la discoteca y el helipuerto estan alejados de las habitaciones
para que no interfiera con el descanso de los demas.

El proceso serd el siguiente:

1. La persona llega al hotel.
Se dirige a recepcién y se le ofrece todos los servicios pre hospedaje.
Luego que haya terminado la decision de compra, entran todos los servicios
durante la estadia (cliente tiene la libre opcion de escoger dependiendo sus
necesidades).
Consume alimentos y bebidas de su preferencia.
Si va solo se le brinda servicios netamente de hospedaje y entretenimientos
basicos, y si va con hijos jévenes se le indica del servicio de fiestas
tematicas.

6. Una vez cumplida su estadia, se procede a brindar los servicios post
hospedaje, esperando su pronta visita.

7. Fin
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3.11 MODELO ESTRATEGICO DE NEGOCIO

FIGURA 3.11 Modelo Estratégico de Negocio
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1 Propuestade valor

Lo que se propondrd serd la implementacion de un servicio que ofrezca fiestas

tematicas y presentacion de artistas en vivo en el Hotel Punta Carnero.

Se lo realizara en el espacio donde se encuentra la discoteca, para que no haya
ningun tipo de malestar por las personas que estén descansando, aunque las fiestas
tendran 2 ambientes, el primero sera dentro de la discoteca donde se podréa bailar,
descansar, conversar, tomar todo tipo de bebidas pero con el ambiente farrero y el
segundo sera en la parte del helipuerto donde se podran sentar para conversar, al
aire libre, podran escuchar muasica mas tranquila, para darle un esquema mas

romantico.

Estas fiestas seran motivo para que los jévenes acudan al hotel y en un futuro hacer
que vean al hotel como parte de sus vidas, es decir, que visiten el hotel

frecuentemente en cada fiesta que haya, para que luego cuando tengan que viajar y
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no tengan lugar para hospedarse, piensen primero en el hotel, es por esto que
desde ahora todos jovenes que asistan a las fiestas se les dira que posterior a la
fiesta pueden hospedarse en el hotel y tendrdn un 40 % de descuento en las
habitaciones.

Las fiestas tendran temas como por ejemplo: Fiesta del sol, fiesta de la luna, fiesta
del mar, fiesta de la temporada, etc. La frecuencia sera en temporadas altas dos
veces por cada mes y en temporadas bajas una vez cada dos meses.

El precio de las entradas seran para los hombres $ 30 y para las mujeres $ 20,
estos precios estan de acuerdo a los precios de la competencia que oscilan entre
los $ 20 para los hombres y $ 15 para las mujeres. Todas las bebidas tendran un
precio adicional al de las entradas.

2 Targeting

Las fiestas tematicas estaran dirigidas para los jovenes hombres y mujeres de 20 a
29 afios, de un nivel socioeconémico medio alto y alto, que les guste el
entretenimiento y diversion en un lugar que ofrezca un ambiente climatizado, con

buena musica, variedad de bebidas y publico exclusivo.

Estos jévenes seran los farreros y noveleros que quieren algo nuevo, novedoso,
salir de la rutina, no estar en las mismas discotecas tradicionales, sino mas bien un

lugar mas amplio que encuentren de todo y con personas de su nivel.

El posicionamiento que se le dard a las fiestas tematicas sera de: “La Noche
Perfecta, Descubre sus Secretos”. El enfoque que se le dara a la comunicacion sera

el de: “Tu decides”.
3 Canales y Vias de Contacto

La primera via de contacto sera la de los promotores y promotoras que repartirdn
volantes en la zona de San Lorenzo y Chipipe, adicional a esto estaran
acompafiados de un vehiculo con pantallas LED’s mostrando imégenes de farras y
lo que habré en la fiesta, esto sera para la primer ocasion y para las demas se
mostraran videos de las fiestas anteriores para que tengan una nocion de lo que se
vive alli dentro, ademas su respectiva informacion de las fiestas e incentivando para

gue acudan a la mejor farra que habra en las noches, estas personas tendran
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gorros, collares, gafas, etc., es tos implementos que usaran seran para que las

personas asocien a las fiestas y a su vez para que generen mayor impacto visual.

Otra via de contacto sera en las redes sociales donde se subiran los videos de las
fiestas y fotos de cada evento y una tercera via sera en el mismo hotel en el area de
la recepcién donde podran obtener informacién adicional y poder comprar las

entradas.

El canal sera el mismo hotel, que es donde se llevaran a cabo las fiestas con sus

diferentes fiestas.
4 Cadena de Suministro

La cadena de suministros para el hotel es corta, de hecho el Unico proveedor que se
tiene para la limpieza, aseo y el area de cafeteria es Plastiflex.

Para lo que tiene que ver con el bar, discoteca el mismo propietario adquiere las
bebidas alcohdlicas en locales de mayoristas para obtener un precio mas

econdmico, es decir, que lo mismo sucedera para el caso de las fiestas tematicas.
Centrandose en la parte de las fiestas teméticas, el proceso seria:

e El propietario del hotel compra todo tipo de bebidas alcohdlicas.

e Colocan las cajas en la pequefia bodega con la que cuenta el hotel.

e En el momento que las personas que asistan a la discoteca y bar y soliciten
un coctel, ahi entra el proceso de la mezcla de las bebidas, para entregarle

el producto terminado al cliente.

Se puede concluir que el Hotel Punta Carnero tiene un apalancamiento operativo
alto, porque no necesitan de un proveedor para poder llevar a cabo la diversion y
entretenimiento en las fiestas tematicas, ya que todo dependerd netamente del
hotel, el saber organizar las fiestas, la preparacion de las bebidas, la musica acorde

al tema y un ambiente adaptado a cada temética.

El por qué pagaran los jovenes por asistir a las fiestas tematicas y no a las
discotecas que son la competencia, jugard factores muy importantes, como el
manejo de la publicidad, de hacer que lo que diga en las volantes sea convincente

para los jovenes y que llegue a ser creible y a su vez hacerlos identificar con las
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fiestas. Es por eso que se manejara la comunicacién generando expectativa, para

gue haya esa busqueda més a fondo acerca de que sera lo que ofrecera el hotel.

La debe realizar la publicidad de calidad, inteligente, creativa, es decir, que para
llegar a los jovenes se lograra a través del humor, la utilizacién de imagenes que

llamen la atencion y de sonidos espectaculares, en el momento de la fiesta, etc.

Ademas se debe lograr la identificacion ya sea con el servicio a ofrecer o con la
marca, cosa que ellos vean que se estan diferenciando de otros productos o

servicios y a su vez de otros consumidores.

Se puede también enfocar con la rebeldia, ya que el deseo que todos los jévenes

tienen es de ser distintos a los adultos.

Se debe incorporar musica alegre, tecnologia de punta y demas codigos juveniles
que haran identificarse y se lograra un auto reconocimiento y ampliar el impacto,

todo esto se debe ejecutar el dia de cada fiesta.

Es por esto que la estrategia de comunicacién se sustentara en el concepto: “Tu

decides”.

Se incorporaran elementos emocionales como: eres libre para asistir y presentarte

como desees, esté sera el lugar ideal para mostrar tu identidad y personalidad.

Ademas que se indicara que podra conseguir nuevos amigos, nuevos retos, y se
podra llevar premios como por ejemplo botellas de bebidas alcohdlicas, noches en

el Hotel, descuento en las habitaciones, etc.

La estrategia publicitaria se le dara el toque como que seran las fiestas de otro nivel,
se informara que puede vivir como quiera, no habra érdenes, su desafio sera el

ganar estatus o perder popularidad, hacer amigos, todo dependera de él.

Adicionalmente como punto es también el trato y atencion que se le de a los jévenes
el en momento de las fiestas, ellos al ver que el hotel se preocup6 por darles todo lo
gue ellos necesiten en el lugar, estaran mas que convencidos que no fue un error al
asistir a ese lugar y que estardn pendientes cuando sean las proximas fiestas, aqui
se les hara a que piensen en la relacion precio — calidad, es decir, que vean que lo

pagaron en la entrada si compensa con los servicios que les ofrecen.
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3.12 PLAN DE ACCION

En cuanto a la estrategia de apalancamiento, el servicio al ser nuevo para el Hotel

Punta Carnero, se deberé trabajar para a darlo a conocer y su ubicacion.

Se debera afadir la comunicacidn que se trabajard para dar a conocer el servicio,
lugares en donde se realizara la activacion de marca, horarios, y demas factores
gue hardn que los jovenes conozcan del nuevo servicio de entretenimiento que

ofrecera el hotel.

3.12.1 PRODUCTO
3.12.1.1 Caracteristicas y Servipanorama

Para brindar el servicio de fiestas tematicas se lo realizard en el espacio fisico

donde se encuentra la discoteca.

El espacio de la discoteca a lo largo es de 21,36 m y a lo ancho es de 10,4 m;
dando como resultado 222,14 m? y segun los requisitos de las normas de seguridad
por parte del Gobierno indica que para los establecimientos como discotecas y
pistas de baile, el espacio por persona debera ser de 0,65 m?, dando como un

resultado que la capacidad maxima en el local son de 342 personas.

Tendra una iluminacién con focos de colores, la cual alumbrara lo necesario, tanto
en la pista de baile, la zona del bar y en la tarima para los artistas. El disefio de las
paredes seran acordes a la tematica de la fiesta, es decir, que si el tema sera de la
caida del sol, habran figuras del sol, sera un estilo medio romano, pero a su vez con
un enfoque futurista, imagenes con colores brillantes para que sea el primer impacto

al momento de entrar al sitio.

Ademas se tiene previsto utilizar las instalaciones del lado del helipuerto como un
ambiente un poco mas tranquilo, para que las personas salgan a conversar, tomar
aire fresco y escuchar la brisa del mar. Habrd musica de igual manera, pero méas

suave para dar un ambiente romantico y a su vez para no molestar a los huéspedes.

En ambos ambientes se encontraran personas del hotel tomando 6rdenes para sus

pedidos de cualquier tipo de bebidas.

Como adicional al servicio para las personas que asistan al lugar a disfrutar de las

fiestas tematicas, tendran el 40 % de descuento en las habitaciones por si deseen
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guedarse hospedados para que de este modo no se preocupen de nada mas que

pasarla bien.

El Servipanorama percibido que los jévenes tendran es que al ver a mucha gente,
les llamara mas la atencion por acudir a la fiesta ya que se sentiran identificados,
ademas de que se escuchard por la parte del parqueo musica para incrementarles
las ganas por entrar al hotel y formar parte de la mejor fiesta.

Los moderadores de respuesta sera bajo, porque se les dira que diversion como la
que estan pasando los chicos que estan dentro, no encontraran, es decir, que los
empleados tendran que identificarse con los clientes para que sean ese punto de
contacto principal en el momento de la fiesta, el talento humano que opera en el
hotel se sienten identificados con la empresa por estar laborando por mas de 20

anos en la misma.

Luego de que los jovenes se hayan decidido por entrar a disfrutar de la noche, lo
que se debe trabajar es en que viva la mejor experiencia en cuanto a farra y
diversion trata, para qué este joven incentive la visita ante otros joévenes, y estos

otros hacia nuevos jovenes, para lograr una emocion en cada uno.

3.12.1.2 La calidad

La calidad para los jovenes se basa en que la masica sea moderna y variada, haya
una amplia gama de bebidas, el lugar esta con un ambiente climatizado y que hayan

personas exclusivas.

Estos fueron los atributos que los jovenes indicaron en el sondeo para que se dé

una fiesta de calidad.

Al ofrecerles 2 ambientes a los jovenes harad que la idea sea mas atractiva al
momento de venderla, el querer bailar hasta mas no poder, tener a disposicion
bebidas que se debera pagar el precio adicional de cada una de ellas y saber que
tienen el lugar al aire libre, con una brisa Unica, y teniendo una vista maravillosa,
para poder conversar y pasarla mas intimo, sera la combinacion perfecta para la

diversién de las noches.
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FIGURA 3.12 : Plano del lugar donde se realizaran las fiestas
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Fuente: Elaboracién propia

FIGURA 3.13 Imagen 3D del lugar donde se realizaran las fiestas

Fuente: Elaboracion propia
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3.12.1.3 Marca

Las fiestas tematicas se realizaran en la discoteca cuyo nombre sera “Nueva
Terapia” y estaran bajo el auspicio del Hotel Punta Carnero, marca posicionada en
el mercado de los jovenes y adultos de edades entre 20 a 64 afios, de un nivel
socioecondmico medio alto y alto, que brinda servicios de hospedaje vy

entretenimiento, con una experiencia y trayectoria en el mercado.

Aprovechar que aunque el servicio de las fiestas tematicas es nuevo para el hotel,
ya esta posicionada en la mente de los jovenes, ya que antes se hacian estas
fiestas en el lugar, pero no eran parte del hotel, entonces se aprovechara la acogida
que tienen en el target para implementar el servicio en el hotel.

3.12.1.4 Administracion de producto

3.12.1.4.1Linea de Productos

Extender la linea de productos (grupos similares de servicios): El Hotel Punta

Carnero es conocido por su target como un lugar para tener una estancia placentera

y pasarla bien.

En el campo de entretenimiento estan las piscinas, bar y con el nuevo servicio de
fiestas tematicas que se cogera el lugar fisico de la discoteca, sera una opcion mas
para pasarla bien mientras estén hospedados en el hotel. El implementar este
servicio no cambiara su enfoque de hospedaje y entretenimiento, sino mas bien se
seguird especializando en estos campos, ya que hace todo lo posible por darle al

cliente lo que desea para poder satisfacer su necesidad de diversion.

3.12.2 PRECIO
3.12.2.1 Factores Internos y Externos

Factores Internos: Lo que hizo que se escoja el precio, fue analizar los precios de la

competencia, y poner un precio mas elevado, para que haya la percepcion que sera
solo para un publico exclusivo y que encontraran mejores productos. Teniendo asi

un liderazgo en la calidad del servicio.

Los costos que se generaran son en la compra de las bebidas basicamente, porque

los aparatos de musica ya los tiene el hotel, ademas de los accesorios que se
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implementaran en cada temética, es decir, las adecuaciones que se haran en el

espacio fisico, con esto lo que se quiere lograr es elevar las utilidades.

Factores Externos: Las personas del target lo que busca es diversion, sin importar el

precio, pero si hacen la referencia del precio — calidad, por lo cual con el plan se
promovera la nueva idea de diversion, con fiestas tematicas, en 2 ambientes

distintos para su mayor comodidad.

Hay 6 competidores en cuanto a discotecas se trata, que son dirigidos para los
mismos segmentos al que ira las fiestas tematicas, los precios oscilan entre $15
para las mujeres y $20 para los hombres. Las discotecas son las siguientes: Spa,
Mitico, Boa Lua, Sunset Lounge, Nassau y Guadua. Las fiestas teméticas tendran
un precio de $20 y $30 para las mujeres y los hombres respectivamente.

Se debe aprovechar todas las campafias que el gobierno esta implementando para
el turismo, y aprovechar también el auge de los ecuatorianos por conocer alin mas

su pais.

El crecimiento de la industria hotelera estd crecimiento y qué mejor que darles
nuevas alternativas de entretenimiento para que las personas escojan al Hotel

Punta Carnero antes que la competencia.

3.12.2.2 Relacién precio — calidad

El precio que se manejara para la entrada a la discoteca sera $30 para los hombres
y $20 para las mujeres, siendo asi un precio mas elevado que los de la
competencia, ya que en el mercado estan en $20 para los hombres y $15 para las

mujeres.

Calidad mucha, ya que los servicios que se ofrecen en el Hotel Punta Carnero se
tratan de diferenciar por la parte de atencion que se le da a los clientes, mediante

todo el talento humano que opera por méas de 20 afios.

Es decir que la relacién precio — calidad sera de primera, porque las personas que

asistirdn, empezaran a comparar precios con las discotecas normales y sacaran la
conclusion que la entrada si compensa con el ambiente que se vivira en cada fiesta
tematica y a su vez sera el Unico lugar que ofrezca 2 ambientes para una misma

diversioén con la seguridad necesaria en el lugar.
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3.12.2.3 Estrategias (Producto Nuevo)

Fijacién de precios por tamizado del mercado: Se entrar4 con un precio alto para

dedicarse en su mismo target del hotel, como es un publico medio alto y alto, siendo
asi un segmento exclusivo, donde en este segmento no se fijan en el precio, sino
mas bien en lo que recibiran, es por esto que las fiestas teméticas serdn mas que

una moda, y no habria problema al momento de dar a conocer el precio.

Lo que los jovenes buscan es que el ambiente sea agradable, solo asista publico
exclusivo y se encuentre de todo en cuanto a bebidas y musica, y que mejor que

ofrecerles todo y en 2 ambientes totalmente equipados.

3.12.2.4 Ajuste de Precios

Se manejard ademdas con precios promocionales, es decir, que al momento de

pagar la entrada para las fiestas tematicas podra acceder al 40% de descuento en

las habitaciones para que se pueda hospedar, luego de la fiesta.

3.12.3 PLAZA Y DISTRIBUCION

Se llegara al publico objetivo de una manera directa, es decir, del hotel hacia el

consumidor final.

En el caso de las fiestas teméticas se trabajar4 con activaciones de marca, en
donde promotores y promotoras estaran ubicados en la zona de San Lorenzo y
Chipipe vestidos de algun tema, dependiendo la tematica de la fiesta, se les indicara
a las personas que desde ese momento podran disfrutar de las mejores fiestas en
Salinas, y solo las podran encontrar en el Hotel Punta Carnero, luego de haberles
otorgado la informacién se les entregard el material POP, a esto se le afiade un
vehiculo con pantallas LED’s donde saldran imagenes y videos de las fiestas que se

viven dentro de la discoteca.
Se indicaran los 2 ambientes y todo lo que encontraran en la fiesta.

Una vez que asistan a la fiesta podran observar que el Unico lugar donde se

efectuaran las fiestas sera en el mismo hotel, no habra mas.
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El Canal: EL Hotel Punta Carnero

FIGURA 3.14 Ubicacion del Hotel Punta Carnero

Fuente: Elaboracién propia

Las zonas donde se repartirdn las volantes y paseo del vehiculo seran las

siguientes:

FIGURA 3.15 Primera zona de distribucion del material POP

Fuente: Elaboracion propia

La primera zona, sera a la altura del Banco de Guayaquil, esto sera en la calle

principal del malecén de Salinas.
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FIGURA 3.16 Segunda zona de distribucion del material POP

Fuente: Elaboracion propia

La segunda zona sera a la altura del Parque Central en Chipipe. Y la tercera zona

gque se abarcara sera en el malecén de Chipipe.

3.12.4 PROMOCION
3.12.4.1 Factores en el establecimiento de la mezcla de promociones

El tipo de servicio sera basado en el entretenimiento ante un mercado que cada vez
pide algo nuevo, salir de la rutina, que solo es estar disfrutando en discotecas, es
por esto, que el Hotel Punta Carnero sera el pionero en fiestas tematicas con
presentacion de artistas en vivo, para cubrir esa necesidad de diversién ante un

mercado exigente como es el de los jovenes.

La estrategia de atraer a los jovenes sera el de generar expectativa, para que haya
esa busqueda mas a fondo de que es lo que ofrecera el hotel, claro esta que la
estrategia que se usara para impulsar sera la de repartir volantes con promotores y
promotoras vestidos con diferentes atuendos para hacer referencia que seran
fiestas con temas y del vehiculo que infundira las imagenes para que les quede mas
claro como se llevara a cabo, se indicara que no es necesario que los jévenes vayan
disfrazados, pero si dejar en claro que las fiestas siempre seran con nuevas

tematicas.
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3.12.4.2 Objetivos de la publicidad

Siempre se dara a conocer con tiempo el tema que vendra después del que se esta
realizando, es decir, que si la primera fiesta es del sol, ese mismo dia de la fiesta el
dj indicara la fecha de la proxima fiesta, la temética que se llevara y posterior a esto

en las zonas antes mencionadas, seguir con la labor de volanteo.

3.12.4.3 Manejo de Publicidad
3.12.4.3.1Proceso del Mensaje Publicitario

El mensaje que se dara para los jovenes se sustentara en el concepto: “Tu decides”.

Se pondran los videos de los que pasara en la fiesta, y para la segunda y demas
fiestas se pasaran videos de las farras anteriores y que las que vienen seran cada
vez mejores y ademas en las volantes la informacion necesaria de la fiesta, se
indicara todo lo que puede encontrar en dicha fiesta, el precio, los ambientes, la
seguridad y la comodidad que se le dara y a su vez si desea hospedarse lo puede
hacer ahi mismo pagando un precio inferior al pautado por habitaciones, luego
indicara que solo hace falta una cosa para que la fiesta empiece: “tu asistencia, asi

que tu decides”.

3.12.4.3.2Estilos de ejecucion de la publicidad

e Fantasia
e Estado de animo

e Simbolo de personalidad

Estas caracteristicas estaran basados para hacer la comunicacion y que las
personas vean que encajan en cada tipo de estilos, habran los que les gusta
imaginar, tener la fantasia que no podran divertirse mas que en la fiesta del hotel, a
los que les subiran el ego, animo, autoestima, y los que tendran que asistir porque

ese es su mundo, y encontraran a los amigos idéneos.

Al asistir a las fiestas tematicas, adquieren el descuento en las habitaciones por si
desean hospedarse con sus amigos o solos. Esto hara que se incremente el uso de

habitaciones por parte de los jovenes.
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FIGURA 3.17 Disefio de Volante
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Fuente: Elaboracion propia

3.12.4.4 Promocién de Ventas

Paquetes a precio especial: Lo que se quiere generar es también que los jovenes

acudan al hotel no solo por las fiestas teméticas sino también para que se queden
hospedados en el mismo, aunque no sera facil atraer desde un comienzo a todos,
habra una promocién que sera que todos los jovenes que se encuentren en la fiesta
podran quedarse hospedados y tendran un descuento del 40 % en las habitaciones,

gue tendran un descuento por ser clientes exclusivos del hotel.

3.12.4.5 Tipos de Punto de Venta

Flux Exclusivo: Se indicard que las personas estaran a 5 minutos en carro de la

diversion, desde Salinas a Punta Carnero, ahora los jovenes podran acudir al hotel

con un facil acceso en las vias.
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3.12.4.6 MARKETING DIGITAL
3.12.4.6.1Campafia de 360 °

Se contara con los 3 tipos de publicidades que son el ATL, BTL y OLT. En lo que
respecta a ATL seran las volantes que se repartiran en San Lorenzo y Chipipe en
Salinas, esto sera el mismo dia de la fiesta pero se lo hard en 2 jornadas en la

mafana y tarde.

En el BTL esta la activacion de marca, seran promotores y promotoras disfrazados
segun sea la ocasién y con gorros, collares, pitos y demas accesorios y a su vez
brindando informacién, adicional a esto el vehiculo con pantallas LED’s mostrando

videos de las farras que se vive en la discoteca “Nueva Terapia”.

Y como ultimo punto esté el medio OTL que seran las redes sociales con las que se
esta trabajando que es Facebook y con la que se trabajard que serd Twitter y por
altimo su propia pagina web del hotel, cabe destacar que es un medio que cada vez
los jovenes usan estas redes sociales, y qué mejor estar presentes en donde ellos

frecuentan mas y lo mejor de todo es que no se necesita ninguna inversion.

En cuanto a las redes sociales, en Facebook, lo que se publicara son informaciones
acerca de las fiestas, su fecha, precio, y se pondran las volantes, videos de las
farras, ademas de las fotos que se tomaran el dia de cada fiesta se las publicara
mediante esta red, ademas seguir promocionando todos los servicios que ofrece el
hotel.

Lo que respecta a twitter, sera basicamente similar se informara a sus seguidores
de las fiestas, sus fechas, precio, promociones en las habitaciones si asisten a las
fiestas, y una que otra foto, videos de los varios eventos, y las volantes para que

tengan conocimiento de todo lo que estara realizando el hotel.

En su pagina web la informacion que hay es acerca de los precios de las
habitaciones, imagenes del hotel y todas sus instalaciones, servicios que se ofrece y

toda la informacién basica como contactos, reservaciones, y demas.
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3.12.4.7 PLAN DE MEDIOS

3.12.4.7.1 Activacion de Marca y Volanteo
TABLA 3.4 Cronograma de Medios

10

Flestas i
\ehiculocon pantals LED's |
Enviode Mals [ I
Redes Sociales Ll XX x|

Fuente: Elaboracién propia

Agqui se puede observar en que meses se realizaran las fiestas teméticas, y habré un total de 17 fiestas teméticas, cada una tendra
un nombre.

Ese mismo dia en la mafiana y tarde se estaran repartiendo las volantes para que los jovenes sepan de las fiestas junto al vehiculo
con pantallas LED’s para que visualicen videos, escuchen musica, a su vez, en esa misma semana se enviara correos electrénicos a

los jovenes con las volantes para que no haya excusa de que no se enteraron.
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Adicionalmente se estard avisando en las redes sociales del hotel, todo acerca de
las fiestas, hora, dia, precio, y todo lo que habrd ese dia para ofrecer un fiesta
agradable a todos los asistentes.

A continuacion todos los valores que se detallen en el plan de medios fueron
cotizados verbalmente por el autor a través de la agencia de marketing y BTL en la
gue laboraba, ya que se trabajaba con empresas que requerian similares
campanas, cuyos valores son reales. A su vez cabe mencionar que los valores que
se indiquen en este punto son los mismos valores que estaran en la tabla 4.17, no
se los involucra en este punto ni en la tabla 3.4 debido a que solo se maneja el

cronograma y sus fechas para promocionarlas.

Por el momento se ha hablado con el Municipio de Salinas, para el permiso de los
volanteos en las fechas pautadas en el cronograma y se ha establecido que por dos
fines de semana para poder volantear se debe pagar $ 1 500.

Es decir, que solo en permisos se debera cancelar un valor de $ 5 502 anuales.

Adicional a esto, se contara con 2 promotores y 2 promotoras que seran los
encargados de brindar informacién y repartir las volantes en las diferentes Zonas de
San Lorenzo y Chipipe, estas personas cada una cobrara $ 20 por las 4 o 5 horas
en el dia, es decir, que se pagara por las 4 personas $ 80 diarios, adicional de un
supervisor que cobrard $ 25 por las 4 o 5 horas en el dia, seréa el encargado de
hacer los reportes de cada campafa, dirigira al grupo de promotores, accedera a
nuevas rutas de volanteo y vera que serd lo mas conveniente al momento de la
activacion. La entrega de volantes dependera de las fiestas, se han contabilizado 13
fiestas, pero la del 31 de Diciembre, se empezara a repatrtir las volantes el dia 30 de
Diciembre, por lo que habra 14 reparticiones. Por lo tanto en todo el afio de

campafa se debera pagar al personal un total de $1470.

Un costo adicional se generara por las impresiones de las volantes, que sera por las
1000 volantes en material couche, en un tamafio A5 el precio sera de $ 145, pero en

cada reparticién sera con 3000 volantes.

Es decir que habra 14 reparticiones en las zonas antes mencionadas y con cada

tematica, es decir, que en impresiones de volantes al afio sera un gasto de $ 6 090.
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Adicional a estos valores, se incurre en el pago de dominio de la pagina web al afio

un precio de $ 80 y por el hosting un precio de $ 150, a su vez por el disefio de las

volantes se pagara un precio de $ 120 y al realizarse 17 fiestas teméaticas, serd un

precio anual de $ 2 040, esto ser4a acompafiado del alquiler del vehiculo con

pantallas LED’s por un precio de $750, y por los 6 fines de semana de $ 4 500.

El gasto por los 17 artistas sera de $ 37 700 y por los animadores de $ 9 350 donde

habra uno de cada uno de ellos en cada fiesta.

Como gastos nuevos que tendra con la propuesta sera de $ 300 por cada fiesta

temdtica para la compra de gorros, cadenas, antifaces y la decoracion, es decir que

por las 17 fiestas al afio habra un gasto de $ 5 100y un Dj que cobrard $ 150 por

fiesta es decir que habra un valor anual de $ 2 550.

TABLA 3.5 Cronograma de las Fiestas y sus Temaéticas

Fecha Tomitica de Fiesta ARTISTA INVITADO ANIMADOR/A Motivo | Acthacion
* Fiesta del Horéscopo (auspicia .
Ene-12 FiveCondons Jhonny Lexus Auspiciante Responsable
Feb-09[* Fiesta Zhumir Water Melon Rocko & Blas Aus Responsable
*Fiesta de la Es ici .
Feb-11| 0 ondons) FOICELED Scuadron 138 Auspiciante Responsable
Mar-29|Fiesta de las Bastidas Eduardo Andrade
10:00-12:00
Semana Santa | 1640 190
Jun-08 |Fiesta del Sol José Daniel Parra Emilio Pinargote ::l"m G""’I- de
2013 * Fiesta del Chocolate (auspicia | Independencia de
Ago-11 Zhumir) AU-D Auspiciante Responsable Guayaquil
Oct-13 [Fiesta de Halloween Jorge Luis del Hierro Verdnica Suirez Qhocha de

10:00-12:00
16:00-19:00

“ Fiesta del Alardecer (auspicia

Fuente: Elaboracién propia
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Dic-08 FiveCondons) Danilo Parra Auspiciante Responsable
Dic-22 |Fiesta del Mar Daniel Betancourt Heredia . T
NocheBuenay | 10:00-
Navidad 16:00-19:00
Dic-30 Inicia Volanteo para la fiesla del 31 de Diciembre
Dic-31 'Fmdewmlheu va Alleguez Son Auspiciante Responsable
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CAPITULO IV

Finanzas para Marketing

Objetivos// Segmentacion// Posicionamiento//
Cubo Estratégico// Analisis del Consumidor//
Analisis de la Competencia.



4 PRESUPUESTACION Y FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
4.1 INGRESOS/VENTAS

4.1.1 POR HOSPEDAJE

Para el Hotel Punta Carnero sus ingresos son basicamente por el alquiler de las
habitaciones, lo que se consume en el restaurant, bar, alquiler del espacio fisico
para eventos como quinceaferas, cumpleafios, bodas, etc., y otros servicios como
el cobro de entradas a terceras personas que solo visitan el hotel para tomarse
fotos. Son pequerios ingresos que igual se los tomardn en cuenta al momento de
detallar cada uno de ellos, los mismos que son estimaciones de la nueva
administracion del hotel.

Ahora con la propuesta lo que se quiere realizar es que el hotel tenga 2 nuevos
ingresos: el primero que sea por el pago de las entradas para ingresar a las fiestas
tematicas con presentacion de artistas en vivo y el segundo que sea un incremento
de ocupacién de las habitaciones en temporadas bajas con un 40 % de descuento
para que sea mas atractiva la idea de hospedarse por el segmento de los jévenes
luego de haber participado de las fiestas tematicas.

Solo se aplicara el descuento en las habitaciones cuando las fiestas hayan sido
realizadas en temporadas bajas, donde hay el espacio suficiente para el alquiler de
habitaciones, en temporadas altas el hotel estd con su capacidad total de

habitaciones alquiladas.

TABLA 4.1 Ingresos por hospedaje en temporadas bajas

HOTEL PUNTA CARNERO
INGRESOS (TEMPORADAS BAJAS)*

Estimados para el primer aiio

HABITACIONES | Capacidad | Precio en USD Cantidad Ingreecs USD
Semanal Mensual | Semestral] Semanal | Mensual | Semestral

De1a2 1 4 2%

Jr Suite rsonas $140 $140 $560 $3360

Triples De 3 personas $120 1 4 24 $120 $480 | $2880

Malrimoniales | De 2 personas $96 1 4 4 $96 $384 | $2304

Dobles De2 s 9% 5 2 120 $480 | $1920 | $11520

0T 8 2 192 $836 | $3344 | $20064

rey

*Meses de Temporada Baja: Abril, Mayo, Junio, Jufio, Novi
Diciembre.

Fuente: Administracién del hotel
Elaboracion: Autor
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El hotel cuenta con 42 habitaciones disponibles distribuidas de la siguiente manera:
4 Jr. suite a un precio de $ 140 cada una, 3 triples a un precio de $ 120 cada una, 4
matrimoniales a un precio de $ 96 cada una y 31 dobles a un precio de $96 cada
una, incluye el desayuno, de las cuales para las temporadas bajas existe una
ocupacion de 8 habitaciones semanales como se puede apreciar en la tabla. Esto es
una cantidad promedio para los 6 meses que son bajos para el hotel como esta
detallado en la tabla N°4.1.

Es por esto que se trabajara en estas temporadas para incrementar la asistencia por
parte de los clientes y aumente el nUmero de habitaciones alquiladas para estas
fechas. Lo que se quiere lograr es que al lapso del 5 afio proyectado las
habitaciones estén copadas al 100 % para las temporadas bajas.

TABLA 4.2 Ingresos por hospedaje en temporadas altas

HOTEL PUNTA CARNERO
INGRESOS (TEMPORADAS ALTAS)*

Estimados para el primer aiio
[Precioen{ Recargo | Precio Cantidad Ingresos USD
HABITACIONES | Capacidad UsD por Final por Somana‘ MensualSemestral Semanal| Mensual| Semestral
Temporada |Tempora

Detfa2

Jr Suite |personas | $140 25% $175 4 16 % $700 | $2800 | $16800
De3

Triples rsonas | $120 2% $150 3 12 72 $450 | $1800 | $10800
De?

Matrimoniales rsonas $96 25% $120 4 16 % $480 | $1920 | $11520
De?

Dobles rS0nas % 60 % 1536 | 31 124 744 | $4762 [$19046| $114278

42 168 | 1.008 | $6392 |$25566|$ 153 3984

*Meses de Temporada Alta: Enero, Febrero, Marzo,
Agosto, Septiembre, Octubre.

Fuente: Administracién del Hotel
Elaboracion: Autor

Por otro lado en temporadas altas que de igual manera son 6 meses como esta
detallado en la tabla N°4.2, el hotel obtiene la capacidad méaxima en hospedaje, es

decir, que alquila todas sus habitaciones.

Previo a esto el hotel hace un recargo por temporada del 25 % en las habitaciones jr
suite, triples y matrimoniales y en las dobles un recargo del 60 % por la demanda

gue tienen para esas fechas.
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Es decir, que para estas fechas no se puede incrementar el nimero de clientes, por
lo que el ingreso en temporadas altas seré constante.

TABLA 4.3 Proyeccién de ingresos por hospedaje provenientes de las Fiestas
Tematicas en temporadas bajas

HOTEL PUNTA CARNERO
PROYECCION DE INGRESOS (TEMPORADAS BAJAS) POR FIESTAS TEMATICAS

HABITACIONE| Precioen i (0% c"“ﬁ"‘“’ "“::m [ e 50
; USD | sy P08 | g e | 208 | 204 | a0ts | a6 | 207
sie | sw 3Y s $2268 | $2268 | $2268 |$2268| $2268
$56 $1512 | $1512| $1512 [$1512] $1512
Trples $120 §72 5 $1296 | $1296| $1296 [$1296| $12%
$48 0 9 $864 | $864 | $664 | $864 | $864
Matimonidles | $96 $58 3 $1555 [ $1555| $1555 |$1555] $1565
$38 $1037 | $1037 | $1037 [$1037| 1037
S T p $5702 | $7413 | $9637 [$12528] $16287
3 $3802 | $494 | $6425 |$8352| $10858
“sasw s4177 | §4918 |$5882| $7135

Fuente: Elaboracién propia, usando informacién de la administracién del hotel

Luego de haber revisado la tabla N°4.1 se puede indicar que una vez que se
realicen las fiestas tematicas con presentacién de artistas en vivo y otorgado el 40
% de descuento para las personas que luego de la diversién quieren hospedarse en
el hotel, se obtuvo como resultado que desde el primer afio ya habra un crecimiento
de la ocupacién de habitaciones, teniendo que para las habitaciones Jr. suite, triples
y matrimoniales su nimero total de habitaciones con la que cuenta el hotel se
agoten, es por eso que sus ingresos a partir del primer afio seran constantes,
mientras que las habitaciones dobles adn habrd un nimero considerable que no

estaran ocupadas.

Se proyecté que para la primera fiesta en temporada baja, 40 personas escogeran
al hotel para hospedarse por esa noche. Cabe recalcar que el hotel cuenta con un
mayor numero de habitaciones dobles, por lo cual un objetivo de ventas fue el
incrementar un 24 % de alquiler de este tipo de habitaciones a partir del segundo

ano.

Para obtener los resultados de ingresos se multiplicé: el precio de la habitacién una
vez sacado el descuento, por (*), el nUmero de habitaciones alquiladas luego de las

fiestas, por (*), el nimero de fiestas que habran en temporadas bajas.
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TABLA 4.4 Proyeccion de ocupacion total de habitaciones provenientes
de las Fiestas Tematicas en temporadas bajas

PROYECCION DE OCUPACION TOTAL DE HABITACIONES

DETALLE 2013 2014 2015 2016 2017
Jr Suite 4 4 4 4 4
Triple 3 3 3 3 3
Matrimonial 4 4 4 4 4
Dobles 16 19 22 26 Bl
TOTAL rij 30 33 37 42

Fuente: Elaboracién propia, usando informacion de la administracion del hotel

Como se indico anteriormente a partir del primer afio luego de la implementacion de
las fiestas tematicas y 40 % de descuento, para las habitaciones jr suite, triples y
matrimoniales tendra la capacidad maxima de alquiler, mientras que en las
habitaciones dobles al primer afio contard con una ocupacion de 11 habitaciones, es
por esto, que se llegd al objetivo de incrementar un 24 % de ocupacion en esas
habitaciones del afio anterior, cumpliendo con el objetivo que al lapso del quinto afio
se ocupen todas las habitaciones y el hotel tenga la capacidad maxima de

ocupacion.
4.1.2 POR FIESTAS TEMATICAS

TABLA 4.5 Proyeccion de ingresos por fiestas tematicas en temporadas bajas

HOTEL PUNTA CARNERO
PROYECCION DE INGRESOS FIESTAS TEMATICAS (TEMPORADAS BAJAS)

Estimados para 5 aiios
Ingresos USD
Usuarios Precio | Numerode oo
Fiestas ;
L2 PRIMER ARIO 2014 2015 2016 2017
Hombres 75 $30 9 §20250 | $21263 | $22326 | $23442 | $24614
Mujeres 9% 20 $17100 | $17955 | $18853 | $19795 | $20785
JIF $37350 | $39218 | $41178 | $43237 | $453%9

Fuente: Elaboracién propia, usando informacion de la administracion del hotel
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Para asistir a las fiestas tematicas con presentacion de artistas en vivo el publico
objetivo del hotel y de las fiestas deberan pagar un precio por las entradas, hombres
$ 30 y mujeres $ 20.

Las cantidades que se presentan como usuarios o asistentes para el primer afio de
las fiestas tematicas para las temporadas bajas, son proyecciones que la
administracion tiene como obijetivo llegar a esa meta y que acudan 170 personas, y

a partir del segundo afio se incremente un 5 % con relacién al anterior.

TABLA 4.6 Proyeccion de ingresos por fiestas tematicas en temporadas altas

HOTEL PUNTA CARNERO
PROYECCION DE INGRESOS FIESTAS TEMATICAS (TEMPORADAS ALTAS)
Estimados para 5 afios
W resos USD
. . iimero
Usuarios Precio - TOTAL
Fiestas
s PRIMER AliO 2014 2015 2016 2017
Hombres 120 $30 8 $28800 | $30240 | $31752 | $33340 | $35007
Mujeres 150 20 $24000 | $25200 | $26460 | $27783 | $29172
$52800 | $55440 | $58212 | $61123 | $64179

Fuente: Elaboracioén propia, usando informacion de la administracion del hotel

De igual manera la administracién del hotel estimé que la asistencia por parte de los
jévenes para las fiestas tematicas serd de 270 personas para temporadas altas

pagando un precio de entradas similar al de las temporadas bajas.

Asi mismo se proyecté que a partir del segundo afio haya un incremento del 5 %

con relacién al afio anterior.

El porqué se proyect6 un incremento del 5 % de asistentes a las fiestas teméticas,
es debido a que 8 de las 17 fiestas tematicas se las realizara con 2 marcas
auspiciantes, entonces cada uno publicita como mejor crea para la asistencia a las

fiestas.

Para la obtencién de resultados de ingresos por fiestas tematicas en ambos casos
se multiplicé tanto para hombres como para mujeres de la siguiente manera: el
precio de la entrada, por (*) el nUmero de personas que asiste a las fiestas, por (*) el

namero de fiestas que habran en cada temporada.
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Se debe indicar que todos los valores y cantidades son proyecciones que se tienen

como meta a cumplir y son datos que la misma administracién facilito.

4.1.3 OTROS INGRESOS/VENTAS
4.1.3.1 RESTAURANT

Para el hotel aparte de recibir ingresos por su actividad fundamental que es el
hospedaje, también lo hace por los servicios complementarios. Todos los ingresos
se proyectaron con un 5 % de incremento con relacion al afio anterior a partir del

segundo afio.

TABLA 4.7 Ingresos provenientes del Restaurant

RESTAURANT

DETALLE | Procio Promadio [ R A bgresos U0
Semanal Mensual | Semestral| Semanal | Mensual | Semestral
Temporada Bia §7 10 @ w | 5o | sm | stew

Temporada Alta 8 4] 172 1032 $34 $1316 | $82%
5 22 1212 $414 $165%6 | $99%%

Fuente: Administracién del hotel

Elaboracion: Autor

En el restaurant el ingreso es un precio que la actual administracién lo maneja como
constante, es decir, que en temporadas bajas una cantidad promedio al mes de
personas que se alimentan en el hotel son de 40 personas y el precio promedio de
lo que consumen cada una es de $ 7. Para las temporadas altas el numero de
personas que se alimenta al mes son de 172 personas, con un plato promedio de
$ 8.

Los datos antes publicados son proyecciones y pequefias ventas historicas que
tienen, se hizo de esta manera para que el resultado salga lo mas exacto posible

con relacién a lo que se maneja en la contabilidad del hotel.
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4.1.3.2 BAR
TABLA 4.8 Ingresos provenientes del Bar

BAR
DETALLE Consurlr;;:’ir)omdio Ingresos USD
Semanal Mensual Semesfral
Temporada Baja 37,14 $3999 $159992 $9599.5
Temporada Ala 12857 $69999 §35999 $2159976
0TA $120997 $5199.88 $31199

Fuente: Administracion del hotel
Elaboracion: Autor

Se debe aclarar que hay dos bares fuera de la discoteca, es decir, que son para los
huéspedes que desean una bebida por la noche, estos bares estan ubicados a lado
del restaurant y el otro por la zona de la piscina.

Cabe indicar que los valores de consumo promedio diario son datos que facilito la
administracion del hotel. Son ventas histéricas hechas recién desde este afio y se
proyecta a partir del mismo, con los objetivos que tienen planteados.

4.1.3.3 EVENTOS

TABLA 4.9 Ingresos provenientes de Eventos

DETALLE Precio Canfidad bgreso D
Anual
Alquiler de Espacio Fisico $2000 4 $8000
$8000

Fuente: Administracién del hotel
Elaboracion: Autor

Por otro lado el ingreso por eventos consiste en el alquiler del espacio fisico del

Hotel Punta Carnero 4 veces al ano.
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Estos alquileres no debe chocar con las fechas ya establecidas para las fiestas
tematicas, el precio del alquiler solo consta del espacio fisico, las personas son las
responsables de la decoracién y todo lo que conlleva realizar un evento.

Las principales causas de alquiler para eventos son las diversas reuniones sociales

del grupo objetivo, por ejemplo cumpleanos, bodas, eventos empresariales, etc.

4.1.3.4 VARIOS
TABLA 4.10 Ingresos Varios

DETALLE oo | Cods Vs bgesosUs) |
porhg Semanal Mensul | Awal | Semanal | Mensual | Anual
Usode Piscina, Folos al $5 10 & 480 $%0 $200 $2400
alardecer elc.

10 40 480 $50 $200 $2400 |
*Ingresos Varios de terceras personas ajenas al hospedaje.

Fuente: Administracién del hotel
Elaboracién: Autor

Otros ingresos para el hotel es el cobrar un precio de $ 5 por el ingreso de personas
ajenas al hospedaje, personas que solo desean estar un momento en el hotel, ya
sea para las fotos de los atardeceres, utilizar la piscina, etc. Se indicé que

mensualmente acuden alrededor de 40 personas.

Dichos valores y cantidades de usuarios son datos histéricos del hotel.
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4.2 GASTOS ADMINISTRATIVOS

4.2.1 SUELDOS Y SALARIOS
TABLA 4.11 Gastos por Sueldos y Salarios

HOTEL PUNTA CARNERO

CUADRO RESUMEN SUELDOS Y SALARIOS
ANO1
Sueldo | ¢ oo
Sueldo | total | . | Décimo | Décimo | Beneficios Aporte
DETALLE Personal unitario | mensual tercero | cuarto Sociales APE%RETE APORTE ”gs%ﬁ- Sociales TOTAL

Valores | Valores | Valores | yalores en | Valoresen | Valoresen Valores

enUSD | enUSD | enUSD | ysp usD UsD enUSD |SUELDO+BENEFICIOS
Gerente General 1| $1000,00] $100000| $12000,00| $100000| $29400 | $129400 | $500 | $500 | $9350 | $10350 $13190,50
Administrador 1| $500,00 | $50000 | $6000,00 | $50000 | $29400 | $79400 | $250 | $250 | $4675| $5175 $6742.25
Servicios Contables 1| $50000 | $50000 | $600000 | $50000 | $29400 | $79400 | $250 | $250 | $4675 | $5175 $674225
Cocinero 1| $30000 | $30000 | $360000 | $30000 | $29400 | $59400 | $150 | $150 | $2805 | $3105 $416295
Recepcionista 1| $30000 | $30000 | $360000 | $30000 | $29400 | $59400 | $150 | $150 | $2805 | $3105 $416295

wn

Limpieza y Mantenimiento 300,00 | $1500,00| $18000,00| $150000 | $147000| $297000 | $750 $750 [ $14025] $15525 $2081475
$49200,00] $410000 | $294000 | $7040.00 $42435 $ 55 815,65

Fuente: Administracion del hotel

Elaboracion: Autor

Los gastos de sueldos y salarios para todo el afio se genera por el pago a 8 personas que trabajan constantemente en el hotel, cada
persona de acuerdo al area y trabajo que desempefia recibe su remuneracion como esta detallado en la tabla N°4.11. Luego de
otorgarles los beneficios y descontarle las aportaciones a cada uno de ellos.

Se proyectd que a partir del segundo afio habra un incremento de los sueldos del 2 % como parte de una motivacion al personal en

Su remuneracion, esto se vera reflejado en el trabajo que cada uno desempefa.
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TABLA 4.12 Adicional Gastos por Sueldos y Salarios temporadas altas

HOTEL PUNTA CARNERO

CUADRORESUMEN SUELDOS Y SALARIOS TEMPORADAS ALTAS
ANO1

Sueldo |  Sueldo Sueldo | Décimo| Décimo | Beneficios

DETALLE P I unitario | totalmensual | Semestral | fercero | cuarto | Sociales TOTAL

Valores |  Valores Valores | Valores| Valores | Valores
enUSD enUSD enUSD |enUSD| enUSD | enUSD

Limpiezay Mantenimiento | 8 | $30000 | $240000 | $1440000 | - | - - | $1440000
TOTAL $1440000 | §- | §- | 8- [ $1440000

Fuente: Administracién del hotel
Elaboracion: Autor

Adicional a los 10 empleados que trabajan normalmente durante el afio, la
administracion del hotel debe incurrir en la contrataciéon de 8 nuevas personas para
el area de limpieza y mantenimiento basicamente para los meses de temporadas
altas, como es de conocimiento el nimero de personas incrementa, se debe ofrecer

un servicio al cliente agil y personalizado.

Cabe recalcar que estas personas estdn capacitadas para desempefarse en
cualquier area donde el administrador los ubique, las 13 personas que son
encargadas de la limpieza y el mantenimiento, también pueden prestar los servicios

en el bar, fiestas tematicas, etc.
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4.2.2 SERVICIOS BASICOS

TABLA 4.13 Gastos por Servicios Basicos

HOTEL PUNTA CARNERO
SERVICIOS BASICOS

ANO1
DETALLE Mensual Anual Total
Luz $ 500,00 $6 000,00
Agua $ 600,00 $7200,00
Teléfono (2 lineas) $ 280,00 $3360,00
Internet $ 25,00 $ 300,00
TOTAL SERVICIOS BASICOS $ 16 860,00

Fuente: Administracion del hotel

Elaboracién: Autor
Los gastos del hotel por servicios basicos son los detallados en la tabla N°4.13
como se indica su precio mensual es igual en todo el afio. Este valor es el total que
se usa en todas las instalaciones del hotel incluida la parte de la discoteca donde se

efectuaran las fiestas tematicas.

4.2.3 VARIOS
TABLA 4.14 Gastos Varios

HOTEL PUNTA CARNERO
ANO1
DETALLE Mensual Anual Total

Materiales Limpieza e Higiene - 00 $ 8 400,00
TOTAL OTROS GASTOS $ 8400,00

Fuente: Administracién del hotel
Elaboracion: Autor

Dentro de este rubro consta el gasto de jabén, shampoo, papel higiénico, quimicos

para la piscina, etc., al afio.
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4.2.4 ALIMENTOS Y BEBIDAS

TABLA 4.15 Gastos por alimentos y bebidas temporadas bajas

HOTELPUNTA CARNERO

GASTOS ALIMENTOS Y BEBIDAS TEMPORADAS BAJAS

ANO1
Anual Total
$3600,00
- $2 400,00
TOTAL GASTOS ALIMENTOS Y BEBIDAS TEMP BAJAS $6 000,00

Fuente: Administracién del hotel
Elaboracién: Autor

Para las temporadas bajas el gasto que se hace por alimentos y bebidas al afio es

de  $6 000, el cual consta la compra de lo que luego se servira a los clientes que
se hospedan.

TABLA 4.16 Gastos por alimentos y bebidas temporadas altas

HOTEL PUNTA CARNERO

GASTOS ALIMENTOS Y BEBIDAS TEMPORADAS ALTAS

ANO1
DETALLE Mensual Anual Total
Alimentos $3200,00 $19200,00
Bebidas 1.800,00 $10 800,00
TOTAL GASTOS ALIMENTOS Y BEBIDAS TEMP ALTAS $ 30 000,00

Fuente: Administracién del hotel
Elaboracion: Autor

En cuanto a las temporadas altas el gasto para las compras de alimentos y bebidas

van aumentar debido a que se tiene mas clientes, el gasto anual sera de $ 30 000.
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4.3 PROPUESTA

TABLA 4.17 Propuesta para Marketing

HOTEL PUNTA CARNERO
PROPUESTA PARA MARKETING
DETALLE DESCRIPCION VALOR UNITARIO | TOTAL
) ) Dominio (1) $80,00
DISENO ELECTRONICO $230
Hosting (1) $ 150,00
Volantes (17 fiestas) $120,00
MATERIAL VISUAL Alquiler de Vehiculo $4500.00 $6540
(6 Fines de semana } ’
IMPRESION *1000 Volantes (14 reparticiones) $ 14500 $6090
PERMISOS Volanteos (7 fines de semana) $786,00 $5502
*14 Volanteos en las zonas
PERSONAL DE
ACTIVACION Promotores (4 personas) $20,00 $1470
Supervisor (1 persona) $25,00
*17 Fiestas Temiticas
Accesorios para fiestas $300,00
FIESTAS TEMATICAS DJ (1 persona) $ 150,00 $54700
Presentacién de Artistas $37700,00
Animacion de Famosos $9350,00
TOTAL 74 532

* Se repartiran 3000 volantes por cada activacion.

Fuente: Elaboracién propia

Lo que se realizar4 para la propuesta de marketing serd netamente para dar a
conocer las fiestas teméaticas con presentacion de artistas en vivo.

Para esto se contard con el gasto del material visual, el cual consta del disefio de
las 17 volantes que se realizaran para las fiestas y el alquiler del vehiculo con
pantallas LED’s para que durante la activacion se vea un video de como se vive en
las fiestas temdticas, lo que habrd en la siguiente y que artista estara

presentandose.
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Adicional a esto, se toma en cuenta el gasto por impresiones que solo seran 14
veces y en cada reparticion seran de 3000 volantes, y 3 de ellas se las dara a

conocer netamente por las redes sociales, pagina web y mediante los auspiciantes.

Para poder realizar todas las activaciones que se tienen programas se debera pagar
permisos, los cuales ya estan previamente negociados con el Municipio de Salinas.

En cuanto a gastos de las fiestas tematicas constan los accesorios y decoracion que
se hara en cada fiesta, el pago a los artistas que se estaran presentando, la

animacion de un famoso y para el DJ.

Ademas se haran alianzas estratégicas con 2 marcas conocidas dentro del perfil
objetivo, las cuales seran auspiciantes de 8 fiestas tematicas, previa negociacion

entre las marcas, se determiné lo que cada una deberé colocar en cada fiesta.

4.4 FINANCIAMIENTO

El financiamiento se lo realizara con recursos propios los cuales se dividen de la

siguiente manera:

e Reutilizar las utilidades del afio anterior, es decir, que si se inicia toda la
campafia y se pone en marcha las estrategias para el afio 2 013, dejara una
utilidad, dicha utilidad se la tomara para nuevas camparfias que se realizaran
en el 2 014.

e Recursos estatales ya que en la actualidad el hotel es manejado por el
estado. Aprovechar el apoyo que el estado estda dando hacia la industria
hotelera, apoyo con las campafas y sobretodo dinero que principalmente se
lo usa para las posteriores mejoras, mantenimiento de la infraestructura del

hotel.

Adicionalmente se puede concluir que para lo que se necesite ya sea para una
mejora en las instalaciones en afios posteriores se haran los cambios sin ninguna
necesidad de conseguir dinero por una u otra campafia adicional, sino que se

solventara por el dinero que el Estado asigne.
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4.5 MODELO DE NEGOCIO
4.5.1 ESTADO DE RESULTADO
Luego de haber detallado los ingresos y los gastos que se tiene en el Hotel Punta

Carnero, se realiza el Estado de Resultado proyectado a 5 afios para analizar la
utilidad que se genera.

TABLA 4.18 Estado de Resultado con proyecciones de hospedaje
e ingreso por fiestas teméticas

HOTEL PUNTA CARNERO
(DE RESULTADOS

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E MPUESTO $109140

mmﬁ $120%
Patian e Tebaidoe $1637

§1760

UTILIDAD ANTES DE MPUESTO $92789 $O0TeTHY 4108
T Impiesioa a Renig $20491 §UIT §22818
UTILIDAD NETA $723% STIE%  $80903

INVERSION [ UTILIDADES SHNJ STANAT  $Tes MNJ,SJ sua
) 1]

PORCENTAJE DE CRECMENTO ANUAL 1] 1] h

Fuente: Elaboracion propia

En el Estado de Resultado se puede observar que los ingresos incrementan un 5 %

con relacién al afio anterior y los gastos tienen un incremento del 2 % anual.
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Se puede apreciar que para el primer afio se tendra una utilidad neta de $ 72 359,84
la cual como se indicé anteriormente sera reutilizada para seguir con el negocio,

posibles mejoras, cambios, etc.

Como se puede apreciar en la tabla 4.18, el porcentaje de crecimiento de la utilidad
de la empresa es del 4 % anual con respecto al afio anterior.

TABLA 4.19 Estado de Resultados proyectado con politica de descuento
en las habitaciones

HOTEL PUNTA CARNERO
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO CON POLITICA DE DESC

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION E MPUESTO 12,

Patipactinde Trabgadoes $16912
UTILDAD ANTES DE WPUESTO $95%5

Tarfa Impuestoa a Renia $21085, $1782
UTILIDAD NETA STATSHAL  STT0881
\ INVERSION UTILIDADES $TTS SHM_IA

\ PORCENTAJE DE CRECMENTO ANUAL ]

Fuente: Elaboracién propia

Para el Estado de Resultado proyectado con la politica de descuento por la
promocién de las habitaciones luego de haber asistido a las fiestas tematicas, se
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puede apreciar que hay un incremento en el primer afio de $ 74 751,41 teniendo
una ganancia adicional de $ 2 391,57 con relacion al Estado de Resultado de la
tabla 4.18 desde el primer afio.

Se puede concluir indicando que aunque se otorgue el porcentaje de descuento es
factible realizar la promocién ya que sera un ingreso adicional para el hotel, y mejor
aun incremento de la ocupacion de las habitaciones en temporadas bajas.

Cabe recalcar que en el item de otros ingresos constan: restaurant, bar, eventos y
varios ya que son ingresos en menores cantidades y no es la actividad fundamental
del hotel.

Como se indica en la tabla 4.19 este sera el estado de resultados si se llegara a
aplicar la politica de descuento en las habitaciones, que genera ganancias de igual

manera.

En lo que tiene que ver con el ingreso especial por politica de descuento es el 40 %

del valor que el cliente paga por hospedarse luego de haber asistido a la fiesta.

Y en lo que respecta a egreso especial por politica de descuento es el 60 % que el
cliente no paga y es cierta forma es lo que el hotel deja de ganar, aunque igual no
se detecta ninguna perdida, debido a que la administracion del hotel igual incurre en
gastos asi estén todas las habitaciones alquiladas o no, entonces es preferible

recuperar una cantidad especifica del valor total del alquiler de la habitacion.

Y como era de esperarse el porcentaje de crecimiento de la utilidad al afio sera del 3
% a partir del segundo afo, esto se debe a que se el porcentaje de descuento que
se otorga a los clientes en las habitaciones no se vera reflejado en las utilidades del

hotel a final del afio, aunque a partir del quinto afio seréa del 4 %.
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46 MARKETING ROI (%) Y MARKETING ROI ($)

TABLA 4.20 Marketing ROI (%) y Marketing ROI ($)

MARKETING ROI (%)

GANANCIA ESPERADA $91944.36
Pablico Objetivo 20432
% de Aceptacion 18%
Precio del Producto $25,00
DETALLE TOTAL
DISENO ELECTRONICO $230
MATERIAL VISUAL $6540
IMPRESION $6090
PERMISOS $5502
PERSONAL Y ACTIVACION $1470
FIESTAS TEMATICAS $54700
e

MARKETING ROI (% 2% |
MARKETING ROI ($)

GANANCIA ESPERADA $91944.36
Publico Objetivo 20432
% de Aceptacion 18.0%
Preciodel Producto $25.00
Gasto Total Inversion $ 7453200
Marketing ROI 23%
Clientes Potenciales 3678

MARKETING ROI ($ $473

Fuente: Elaboracién propia

Para el Marketing ROI se evalu6 todo el plan comunicacional que se llevara a cabo
para dar a conocer las fiestas teméaticas y el posicionamiento del hotel, y ver si la

propuesta es rentable para el proyecto.

Como unica opcién se presenta toda la propuesta de medios que se realizara luego
de los resultados obtenidos, se analiz6 el nimero de jovenes aproximadamente que
asistiran a las fiestas al afio, ademas del precio promedio entre hombres y mujeres
de la entrada.
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Cabe indicar que de la totalidad de jévenes con el plan de comunicacion se
pretende llegar a la mitad, por eso mi publico objetivo no seran los 40 864 jévenes
de la poblacién que se tomé en la muestra, sino la cantidad que se muestra en la
tabla 4.20, esto con la ayuda de las 2 marcas auspiciantes de las fiestas y sus
respectivos planes de medios.

La ganancia esperada da como resultado luego de la multiplicacion de los valores
de publico objetivo, porcentaje de aceptacion y precio del producto.

Mediante las encuestas, especificamente en la pregunta 10, se obtuvo como
resultado que un 18 % de jovenes se enteran de las promociones o informaciones
del hotel a través de volantes y redes sociales, es decir, que del publico objetivo ese
18 % si asistiran a las fiestas tematicas luego de que le entreguen las volantes o vea
la publicidad por las redes sociales, por lo novedoso que sera la propuesta de la
presentacion de un artista en vivo en cada fiesta y adicional les gusta la idea del 40
% de descuento en las habitaciones.

En cuanto al marketing ROI en dinero se realiza la misma ecuacion pero ahora se
toma en cuenta el precio de las entradas, en este caso, se hizo un promedio entre el

precio de las entradas de los hombres y de las mujeres.

Al proyectar la visita de los jovenes a la discoteca del hotel, lugar donde se
efectuaran las fiestas tematicas, se indicé que en temporadas bajas la afluencia
sera de 170 personas, multiplicado por (*) el nUmero de las 9 fiestas, da como
resultado 1 530 personas, a esto se le aflade la asistencia en temporadas altas que
sera de 270 personas, multiplicado por (*) el nimero de las 8 fiestas, da como
resultado 2 169 personas y la suma me dar& una cantidad similar o un poco mayor a
la de los clientes potenciales, que es lo a lo que se espera que en cada afio haya

ese numero de visitas a las fiestas tematicas.

Luego de analizar estos datos se puede apreciar que el marketing ROI es del 23 %
y en términos monetarios es de $ 4,73 lo que quiere decir que es una cantidad

favorable, es decir, que por cada venta que el hotel realice luego de la propuesta.

Se debe indicar que en este plan de marketing se realizé una propuesta tanto de
marketing, posicionamiento, camparfias publicitarias, mejora de un servicio. Por lo

que solo se debe realizar el marketing ROI.
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No se calcul6 el TIR y VAN en el proyecto debido a que estos valores se calculan
cuando esté de por medio una inversion, como por ejemplo en la construccion de un
nuevo piso o en la remodelacion de la fachada, por tal motivo se indica que no se

calculé dichas herramientas financieras.

4.7 AUDITORIA, CONTROL Y MONITOREO

Todas las campafias se las controlard a través de un supervisor, éste a su vez sera

evaluado por el administrador del local.

Bésicamente la labor del supervisor serd el estar pendiente que se volantee por las
zonas antes mencionadas, ver la afluencia de personas donde esta mas
concentrada para atacar ese punto, tomar fotos para que haya constancia de que se
realizd con éxito la campafia y luego realizar el reporte respectivo con los resultados

obtenidos.

La auditoria se la realizara semestralmente para conocer en que se esta acertando
y en que se debe mejorar, analizar si las activaciones estan haciendo eco para que

los jévenes asistan a las diferentes fiestas en el afio.

Se pretende estudiar todos los pro y contra de las activaciones para que en los

siguientes afios se vea una mejora en las campanias.

De igual manera se mantendra el contacto con el hotel, para que se vayan dando a
cabo todas las actividades previstas en las fechas pautadas, o a su vez, por si se
desea realizar cambios por algin evento o imprevisto no tenga repercusiones en
todo el plan, sino ya estar listos para cualquier eventualidad que no se haya fuera de

las actividades basicas del hotel.
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CONCLUSIONES

El Hotel Punta Carnero cuenta con una infraestructura atractiva para el
segmento de mercado al que se dirige. Su ubicacion estratégica en Punta
Carnero hace que las personas lo visiten ain mas, el segmento adulto por la

tranquilidad y los jévenes por la exclusividad de sus fiestas.

Luego de haber realizado la investigacion de mercado, permitié identificar al
segmento que se debe dirigir las estrategias de marketing, asi como también
conocer sus gustos y preferencias para llegar a la satisfaccion, se pudo
observar que las fiestas teméticas tendran buena acogida por los jovenes ya
gue presenta novedosas formas de entretenimiento en la provincia de Santa
Elena, el precio de las entradas esta acorde con la competencia, aunque es
cierta forma es mas elevado por lo que se ofrecerd en el lugar y veran la

relaciéon precio-calidad.

El Hotel Punta Carnero se encuentra en una posicion favorable en relacién a

la competencia que se enfoca al mismo segmento.

La creacion del plan de marketing fue util ya que promueve el mejoramiento

de los servicios actuales y creacion de nuevos.

Seguir implementando programas y estrategias de marketing que vayan
acorde al publico objetivo para seguir incrementando afio a afio los ingresos
a través de clientes nuevos y diversificando el mercado, todo esto para

incrementar la rentabilidad de la empresa.

En el analisis financiero se pudo observar que los resultados son positivos al
implementar la propuesta, lo que indica que serd un proyecto altamente
rentable. Es decir, que en el marketing ROI hay un 23 % de efectividad y en
términos monetarios es de $ 4,73 de ganancia por cada venta que el hotel
realice luego de la propuesta, logrando cumplir con los objetivos planteados
de aumentar el 24 % el nivel de ocupacion de las habitaciones dobles,
debido que los jovenes si asistieron a las fiestas porque se enteraron gracias

a la campanfa que se realizo.
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RECOMENDACIONES

e Luego de la implementacion del servicio de las fiestas tematicas con
presentacion de artistas en vivo, realizar encuestas entre los huéspedes y
los jovenes para tener conocimiento de la percepcion de cada grupo hacia
los servicios que el hotel ofrece.

e Promocionar aun mas el uso del internet entre los jévenes. Este medio
brinda la informacién necesaria de los servicios del hotel, se lograra el
incremento de uso por parte de las cuentas del hotel que tendra en las redes
sociales, ya sea para informarles de las fiestas, asi como los nameros de

contactos para el hospedaje, etc.

e Dar a conocer a los clientes acerca del nuevo servicio que el hotel
implementara, como es el caso de las fiestas teméaticas, para acaparar al
mercado de jovenes entre las edades de 20 a 29 afios, para que luego de
divertirse, venderles la idea que lo mejor que puedan hacer, seria
hospedarse en el mismo hotel.

e Hacer un breve cambio en las habitaciones, ya que las personas indicaron
que las camas son las mismas desde sus inicios, y es por eso que recuerdan
a las habitaciones como un servicio medio y malo, es decir, hacerles ciertas
adecuaciones: cambiar las camas, pintar las paredes, hacer mas espaciosa

la habitacién quitando objetos innecesarios, etc.

e Al entrar con el nuevo servicio de las fiestas tematicas, se entrard también a
la categoria de fiestas y diversion, es por esto, que se debera trabajar muy
bien para que no sea un lugar mas que uno va a bailar, conversar y queda

ahi, sino més bien en un lugar que cree experiencias en los que asistan.

e Hacer publicidad de human banners que consiste en que promotores
caminen por el malecén de Salinas y Chipipe con carteles para dar a
conocer el servicio, ademas que estaran disfrazados para que genere un
mayor impacto visual y estas personas irdn entregando volantes para que la

gente se vaya informando.
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e Tener buen conocimiento por parte del administrador acerca de las fiestas
tematicas, sus actividades, fechas importantes, etc.
e Todos los esfuerzos de marketing que se deseen implementar a futuro para

el Hotel Punta Carnero tengan la base de un plan y un estudio previo.

e Estimar los proyectos y sugerencias propuestos en el plan de marketing, los

cuales son totalmente realizables y rentables.

e Seguir en la linea de las publicidades BTL que tienen preferencia por parte

del grupo objetivo del hotel.

¢ Implementar mas servicios nuevos para seguir acaparando al segmento de

los jovenes, sin descuidar el segmento de los adultos.
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FORMATO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING
Objetivo: Determinar los gustos y preferencias de los clientes actuales y

potenciales para la realizacion del proyecto de tesis.

Edad: Nacionalidad:

Género: M[_] F[L] E-mail:

A continuacion por favor escoger una sola opcién marcando con una

1. ¢A usted le gusta viajar a la playa? Sisu respuesta es negativa pase a la pregunta
7.

S [] NO []

Qué playa

2. ¢Por qué motivo viaja a la playa? Indique el mes si es posible

Turismo

Vacaciones/Feriado

Trabajo

Estudio

Evento

Descanso

O Ooooad

Otros




3. Usted viaja con:

Familia
Amigos
Pareja
Solo

Otros

0 O0odod

4. Complete: Indique el nimero de dias

¢, Por cuanto tiempo minimo y maximo usted se queda en la
playa?

5. ¢Cuéando usted viaja, qué tipo de alojamiento utiliza?

Hotel [ ]
Hosteria ]
Cabafia L]

Casa Propia [_]

Casa Alquilada [ ]
Otros [ ]

6. ¢Como valora usted los siguientes atributos al elegir su lugar de
alojamiento?

POCO MUY
ATRIBUTOS IMPORTANTE 112|3]4]|5|6]7 IMPORTANTE

Precio

Infraestructura

Atencion al cliente

Servicios

Prestigio




7. ¢Como valora usted los siguientes servicios de un hotel?

P POCO MUY
CARACTERISTICAS IMPORTANTE 1123|4567 IMPORTANTE

Servicio Habitaciones

Recepcion

Sala de Espera

Servicio de Espera

Parqueo

Seguridad

Restaurant

Limpieza/Higiene

Tv (Cable)

Aire Acondicionado

Wireless (internet)

Temperatura del Agua al gusto

Salas de Conferencia y Eventos

Bar

Discoteca

Servicio de Entretenimiento
(Bananas, Motos Acuaticas)

Piscina

Spa

Gimnasio

Cercania al Mar

Lugar Céntrico

8. ¢Mencione 3 hoteles que se encuentren ubicados en la playa que se ha
hospedado?




9. ¢Conoce usted el hotel Punta Carnero? Sisu respuesta es negativa aqui acaba la
encuesta.

sI [ NO [ ]

10. ¢Através de qué medio usted se informé del hotel Punta Carnero?

[]

Amigos
Familiares
Volantes
Sitio Web
Red Social

Cuenta Propia

000000

Otros

11. ¢ Qué servicios usted recuerda del hotel Punta Carnero, califiquelo

SERVICIOS BUENO | MEDIO | MALO
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FORMATO DE SONDEO PARA EL HOSPEDAJE

1. Escriba 3 hoteles que se encuentren ubicados en la Provincia de Santa Elena

Hotel 1 Hotel 2 Hotel 3

2. Ordene los siguientes atributos seglin su importancia al momento de elegir un
hotel. (Siendo 1 mas importante y 6 menos importante).

ATRIBUTOS ATRIBUTOS
Lugar Estratégico Marca Reconocida y Confiable
Infraestructura Buena Atencién al Cliente
Relacion Precio/Calidad Variedad de Servicios

3. Califique del 1 al 10 los siguientes atributos de las marcas antes mencionadas
segun su rendimiento (Siendo 1 menor puntaje y 10 lo mejor).

ATRIBUTOS MARCA 1 | MARCA 2 | MARCA 3
Lugar Estratégico
Infraestructura
Relaciéon Precio/Calidad
Marca Reconocida y Confiable
Buena Atencion al Cliente
Variedad de Servicios
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FORMATO DEL SONDEO PARA LAS FIESTAS TEMATICAS

1. Escriba 3 discotecas que se encuentren ubicadas en la Provincia de Santa Elena

Discoteca 1 Discoteca2 Discoteca 3

2. Ordene los siguientes atributos segln su importancia al momento de elegir una
discoteca. (Siendo 1 mas importante y 6 menos importante).

ATRIBUTOS ATRIBUTOS
Musica Variada y Moderna Ambiente Climatizado
Variedad de Bebidas Concursos Llamativos
Espacio Fisico CoOmodo Publico Exclusivo

3. Califique del 1 al 10 los siguientes atributos de las marcas antes mencionadas segun
su rendimiento (Siendo 1 menor puntaje y 10 lo mejor).

ATRIBUTOS MARCA 1 MARCA 2 | MARCA 3
Mdusica Variada y Moderna
Variedad de Bebidas
Espacio Fisico Comodo
Ambiente Climatizado
Concursos Llamativos
Publico Exclusivo




