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INTRODUCCION

El siguiente trabajo de investigacibn tiene como objetivo realizar un plan de
posicionamiento y promocion turistica para el Hotel Kuntur, situado en Capilla de Monte
uno de los puntos centrales del corredor turistico de las sierras cordobesas y el valle de
punilla. Se analizara la situacion actual del mismo pasando desde sus comienzos hasta la
actualidad, buscando todas sus fortalezas y puntos a mejorar, para de a poco guiar a sus
duefios en la busqueda de un posicionamiento relevante en diferentes canales sobre todo
el digital donde en la actualidad tienen muy poca o nula participacion.

Lo que me motiva a realizar el siguiente trabajo e investigar en dicha industria es por que
creci en Capilla del Monte, ciudad donde su principal fuente de trabajo es el turismo y
donde creo que hay mucho por mejorar, Hotel Kuntur en la actualidad esta siendo
gerenciado por una familia muy cercana y tengo conocimiento de sus principales falencias
por lo que se espera poder ayudar en estos problemas con el presente trabajo de
investigacion.

La metodologia para la realizacion del trabajo fue definir un paso a paso empezando por
analizar internamente la situaciéon actual de la empresa y cuéles son sus principales
objetivos para el futuro, toda esta informacion se fue recopilando junto con sus duefios, en
paralelo se fueron analizaron aspectos generales de todo su entorno, tanto como
competencia, posibles sustitutos, oferta hotelera en los pueblos aledafios etc., toda esta
informacién se fue recopilando en el campo, buscando y leyendo informacién de la
industria en la zona, golpeando varias puertas y hablando con gente del rubro con vasta
experiencia en el tema.

En resumen, en este trabajo a lo largo de su desarrollo se podra conocer la historia de la
empresa, su estructura, sus principales competidores, sus oportunidades de mejora,
andlisis del entorno general donde la misma opera y todas las propuestas para desarrollar
una mejora sustancial en su posicionamiento y promocion en los canales digital, principal

objetivo de la investigacion.
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LA EMPRESA
Historia de la organizacion y sus miembros

Kuntur Hotel, es un hotel ubicado en la ciudad de Capilla del Monte, en la provincia de
Cdrdoba, especificamente en las sierras del valle de Punilla. Nace en el afio 1995 como
un hotel moderno con un calido disefio de categoria 3 estrellas, con el objetivo de
posicionarse como un clasico dentro de la oferta turistica de la zona. La idea de sus
duefios fundadores, era crear un hotel con una estructura funcional que permita brindar
servicios de calidad dentro del mismo, con un disefo totalmente diferente en el corazén

de la ciudad de Capilla del Monte.

En su inicio estaba conformado por dos hermanos oriundos de La Boca, provincia de
Buenos Aires, quienes venian a vacacionar desde hace mas de 10 afios, ellos
consideraban el destino como un lugar cargado de energias, donde se respiraba aire puro
y con paisajes atractivos. En sus afios vacacionando en Capilla del monte vieron que en
la zona no se contaba con un hotel moderno, donde tuvieran espacios recreativos con una
buena piscina para aquellos turistas que deseen pasar mas tiempo en el hotel, como asi
también que ofrezcan servicios anexos y complementarios tales como frigo bar, cocheras

desayuno continental, almuerzo, cena, salén de usos mdltiples, juegos, entre otros.
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Asi es que abre sus puertas el 02 de noviembre de 1995, atendido por sus propios
duefios con un total de 30 habitaciones, ubicado a pocos kildmetros del famoso cerro
Uritorco y a 200 metros del casco céntrico de Capilla del Monte en un tradicional barrio

residencial y con una espléndida vista de la naturaleza serrana.

Después de casi 15 afios de pleno desarrollo, por diferentes motivos familiares cierra sus
puertas, quedando sin actividad por casi 5 afios, durante este tiempo el hotel no cont6 con
el mantenimiento necesario generando que su estructura se deteriorara en gran medida.
Hace dos afios el Hotel reabrié sus puertas de la mano de una familia Cepillense que lo
alquilo para su gerenciamiento, después de un arduo trabajo para refaccionarlo, el mismo
regreso nuevamente al trabajo.
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ESTRUCTURA/ EMPLEADOS

Kuntur Hotel, en la actualidad como se menciond anteriormente es alquilado por una
familia oriunda de Capilla del Monte con bastos afios de experiencia en el sector turistico.
Poseen una estructura lineal, en la cual el duefio es quien toma las decisiones y delega
las responsabilidades a sus empleados quienes forman parte del staff, él se encarga
principalmente de las tareas comerciales, recepcion y mantenimiento edilicio.

Por otro lado, esposa quien se encarga de las tareas administrativa, la organizacién de las
tareas domésticas y de la coordinacién de la cocina.

Se clasifica como una empresa tipo familiar, que se desarrolla dentro del sector turistico
especializado en el servicio de hospedaje durante todo el afio.

La comunicacién que maneja dentro de la organizacion es de tipo informal ya que los
principales lineamientos son bajados por sus duefios de forma verbal y en un grado
menor con el uso de correo electronico. Si todas las mafanas tienen la costumbre de
reunirse, aunque sea diez minutos para pasarse las novedades de la noche anterior y

marcar las actividades principales del dia.

En cuanto a su estructura se divide en dos, temporada alta y baja.

» Temporada baja (Personal fijo todo el afio):
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Administracion
General

Limpieza

General
. 1 Persona 2 Personas

Recepcionista

1 Persona

» Temporada Alta (Refuerzo Staff temporal):

Administracion
General

Duerio

Limpieza

Recepcionista
P General

[
. 3 Persona l 1 Persona 2 Mozos

1 Persona 4 Personas

LA MISION DEL NEGOCIO

La empresa no posee una misioén formulada, lo cual se propondré a lo largo del desarrollo

del trabajo

(Nota: Ver desarrollo de Mision y Vision en anexos)
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ESTRATEGIA DE MARKETING

OBJETIVO GENERAL
Incrementar las ventas de Hotel Kuntur un 20% a lo largo del primer afio, implementando

la incorporacion del canal digital para su posicionamiento y promocion turistica.

OBJETIVOS DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING

1- Introducir la marca dentro del canal digital, en la actualidad no cuentan con presencia
en este canal siendo esto indispensable para esta actividad.

2- Incrementar un 15% las ventas de la temporada baja en el transcurso de 18 meses.
3- Incrementar la cartera de clientes un 25% en el transcurso de 18 meses.

4- Lograr una calificacion superior al 80% en encuesta de satisfaccién dentro del 1er afio.

DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

FUERZAS DEL MACRO

+ Politico — Econdmico:

Un aspecto importante y fundamental es al apoyo del gobierno en inversiones al sector
turisticos, siendo este uno de los motores que dinamiza la economia de Argentina. Se
prevé un desembolso en esta actividad por $57.347 millones en cuatro afios en proyectos

relacionados con el sector.

Esta cifra puede dividirse dentro del sector en $ 26.758 millones en low cost, $ 20.766 en
alojamiento turistico, $ 3995 millones en transporte, $ 1255 millones en centros de esqui,
$ 1162 millones en termas, $ 1728 millones en centros de convenciones, $ 225 millones

en bodegas y $ 1458 millones en "otros".
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(Fuente informe InterTUR)

También se prevee un crecimiento de 141 hoteles en Argentina en los préximos afios,
siguiendo con el crecimiento dese el 2016 y 2017 que ya llevan 60 inauguraciones, esto
genera fuentes de trabajo durante la construccién en la cual se estima 29000 puestos de

trabajos directos e indirectos.

Un punto importante para resaltar es el gasto en turismo, crecié un 28% en estos Ultimos
afios, ocupando este sector, en términos de actividad econdmica el quinto lugar de los
gue mas crecieron implicando el 6% de la mano de obra formal empleada en el pais, esto
es un punto importante y de gran impacto positivo en el sector.

El turismo receptivo en hoteles y restaurantes gener6 US$ 1470 millones en el primer
trimestre del afio 2017, lo que significé un incremento, respecto del afio 2016, de US$ 211

millones, segun detalla Boente.

Lo que aun necesita desarrollarse es la infraestructura, dentro de los indices del Word
Economic Forum para el turismo, hoy en Argentina se encuentra ranqueado en el puesto
14° en el item referido a la dotacion de recursos naturales y culturales y 50° en
competitividad turistica. Pero se encuentra en el puesto nimero 66 en infraestructura
aérea, en el 100 en cuanto a desarrollo de transporte terrestre y maritimo (importantes
para el turismo interno) y 130 en los impuestos aplicados a los boletos, lo que lo hace
incluso poco competitivo a nivel regional, pero con un potencial enorme por ese lado. Este

afio la provincia de Cordoba muestra su capacidad hotelera promedio del 87%, estimando
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sumar 350 mil turistas mas que el afio 2017, segun datos brindados por la agencia
Cérdoba Turismo de Coérdoba, para el caso puntual de Punilla la capacidad hotelera se

encuentra al 80%.

OCUPACION HOTELERA

Viajeros hospedados

Total pais acumulado ene-jun. 2015-2017. En millones

10,13

2005 06 07 08 09 10 1 12 13 14 15 16 2017

Fuente; Abeceb / Indec | LANACION

Otro punto importante que genera un impacto positivo en el sector es que a través de la
ley 27.399, promulgada en octubre del 2017 habilito al Poder Ejecutivo a fijar hasta tres
feriados puentes por afios para promover la actividad turistica, generando mayor cantidad
de dias respecto al 2017.

El turismo viene creciendo de forma importante y hoy podemos decir que se posiciona
como uno de los motores de la economia del pais, en la actualidad, el sector acumula
mas de 12 meses de crecimiento sostenido y se espera un 2018 superador, segun dato
informado por la Camara Argentina de Turismo (CAT). La actividad tiene una participacion
de 7,8 % en el Producto Bruto Interno (PBI) de la Argentina y los datos del primer
semestre son alentadores: el turismo receptivo crecié 11,1 % comparado con el mismo

periodo del afio anterior.

Es que el sector atraveso, en los Ultimos afios, distintos desafios, logré adaptarse a los
afios de cepo cambiario, hoy sabemos que el valor del délar es real y claro, que se puede
sacar en un banco o en una casa de cambio. Otra medida que genera impacto positivo es
la devolucién del IVA al turista extranjero.

10
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+ Tecnoldgico:

Como mencioné anteriormente, el sector turismo, muestra un crecimiento importante
debido al impacto de la tecnologia en los ultimos afios. El principal factor que impuso el

cambio y este crecimiento es el canal on-line.

El 80% de los argentinos tiene acceso a internet y 8 de cada 10 usuarios alguna vez
realizaron una compra on-line. El cliente hoy esta mirando a plataformas Mobile por lo
cual es fundamental que las empresas del sector estén presentes en la red.

El turismo por internet realiz6 la 3° edicion del Travel Sale y los resultados obtenidos
segun la CACE (Camara Argentina de Comercio Electronico) fue muy positiva y presenta
un gran crecimiento respecto a las anteriores. La combinacion de una financiacion
atractiva y la sensacién de estabilidad cambiaria facilitdé la adhesion del publico. La
facturacion de la semana fue al menos $13.000 millones. Un punto importante para
destacar es que la categoria que mas facturacién tuvo fue a de pasajes y Turismo,
seguida por electrodomésticos y equipos de audio e imagen. Dividiendo por el top 5
resultan: pasajes de avion, hoteles, equipos de telefonia movil, pasajes de cabotaje y
televisores.

Segun datos de la CACE, en el ultimo Hot Sale participaron 357 empresas y la facturacion
ascendié a $ 3522 millones. Otra accién que tiene gran impacto para este sector es la
participacion en los Cyber Monday, generando en tres dias lo mismo que se factura en un
mes y medio, multiplicando por 10 las visitas a los sitios web.

Segun el relevamiento de esta camara, en la primera mitad del afio, los sitios de comercio
electronico recibieron 1407 millones de visitas, un 14% mas que igual periodo de 2016 y
un 55% del total del afio pasado, por lo cual se evidencia la importancia de estar en la
web para las empresas del sector.

Las ventas por Internet aumentaron un 20% en el primer semestre de 2017 (comparado
con el mismo periodo de 2016), medidas en cantidad de transacciones, y la facturacion
crecio hasta los $ 58.886 millones de pesos, monto que representa el 57% del total

alcanzado por el e-commerce a nivel nacional en todo 2016.

Otro factor que reactiva el turismo es la aparicion de las aerolineas low cost s, segun

estima InverTUR, estas aerolineas invertiran unos $ 26.758 millones en los préoximos

11
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cuatro afos, esto genera un gran potencial turistico en nuestro pais ofreciendo pasajes
aéreos a precios accesibles para todos los viajeros en Argentina. Es importante
mencionar el gran apoyo por la Nacioén para impulsar el turismo favoreciendo una mejor
conectividad entre las provincias y con el mundo. En este sentido también se enmarca la
decision de Aerolineas Argentinas de poner en marcha un hub —espacio que las
compafias aéreas tienen reservado en los aeropuertos— de distribucion de vuelos y de
redisefio de su programacién en el aeropuerto de la ciudad de Cordoba, lo que otorgara
mayor conectividad entre el norte y el sur del pais. El hub Cérdoba conectara en forma
directa a la capital de esta provincia con Jujuy, Salta, Tucuméan, Puerto Iguazu,
Resistencia, Mendoza. Comodoro Rivadavia, Neuquén, El Calafate, Trelew, Bariloche y
Ushuaia. “La fortaleza principal de la Argentina como destino es la variedad de opciones

que permiten recorrer escenarios totalmente distintos en un mismo pais.

+ Demogréfico:

Hoy la Argentina recibe algo mas de 6 millones de turistas del exterior cada afio y el
objetivo del plan estratégico sectorial es llegar a 2019 con 9 millones de turistas anuales.

También se apunta a un incremento del gasto por estadia.

Este 2018 marca un leve crecimiento en cuanto a la estadia, la estadia media asciende a
3,7 noches, dejando un volumen total de 8,2 millones de pernoctaciones, valor 6,5%
mayor al del 2017. El gasto promedio por turista seria de $2.688, un 23,2% mas que el del
fin de semana de carnavales pasado.

El turismo interno viene creciendo a una tasa de 15% en los Ultimos cuatro trimestres.
Hubo todo un semestre de crecimiento de turismo interno, sobre todo teniendo en cuenta
que en los ultimos meses se dio el récord histérico de ocupacién hotelera en el pais (en el
ultimo fin de semana largo se llegé al 85% de ocupacion). Se estan superando los 30
millones de turistas locales por afo.

Otro dato importante: la cantidad de asientos disponibles en aviones de todo el mundo
hacia la Argentina se increment6 un 20%. Més allad de todo lo que promocionemos es
importante instalar un canal para que esos viajeros puedan llegar al pais, por eso se esta
trabajando con las aerolineas internacionales para que agreguen rutas e incrementen

frecuencias.

12
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Es importante resaltar el poder multiplicador que tiene el turismo, a su alrededor se
mueve el negocio de hoteles, restaurantes, taxis, etcétera. Se calcula que una de cada 12
personas en el pais esta relacionada con el negocio del turismo. La Argentina tiene una
oportunidad histérica de aprovechar todo este potencial, ya que es un destino que no
tiene terremotos, huracanes ni atentados terroristas.

Segun los ultimos datos de la Encuesta de Ocupacion Hotelera que elabora el Indec. Del
total de visitantes, 8,1 millones son residentes en el pais (con un aumento del 11,9 %),
gue ocuparon 19,5 millones de plazas (4,4 % mas); mientras que los extranjeros sumaron

en igual periodo 1,9 millones, un 6,4 % mas, y cubrieron 4,5 millones de camas.

4+ Cultural:

El cambio cultural en la forma de viajar potencia el concepto de escapadas turisticas con
mayor frecuencia durante el afo, por lo cual esto sumado a la cantidad de dias feriado
que se suman a este afio con la implementacién de los feriados puentes, afectara

positivamente al sector turistico.

ANANALISIS DE LA COMPETENCIA

Impacto de las 5 fuerzas impactan en HOTEL KUNTUR:

Para analizar las fuerzas que influyen en la competitividad de la empresa se utiliza el
modelo de las 5 fuerzas competitivas de Michael Porter. Esta nos permite conocer el
grado de competencia que existe en una industria y, en el caso de una empresa dentro de
ella, realizar un andlisis externo que sirva como base para formular estrategias destinadas

a aprovechar las oportunidades y/o hacer frente a las amenazas detectadas.

Las cinco fuerzas que esta herramienta considera que existen en toda industria son:
¢ Rivalidad entre competidores
¢ Amenaza de entrada de nuevos competidores
e Amenaza de ingreso de productos sustitutos

e Poder de negociacion de los proveedores

13
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e Poder de negociacion de los consumidores

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de
negociacion de Rivalidad entre los Poder de

los P [— negociacion
proveedores de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

¢ Rivalidad entre competidores:
Generalmente la fuerza mas poderosa de todas, hace referencia a la rivalidad entre
empresas que compiten directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de

producto.

Por lo general hablamos de empresas que compiten directamente con Kuntur Hotel,

cuando ofrecen el mismo producto o servicio dentro de la misma industria.

En este mercado la rivalidad con los competidores es mucha, pero si analizamos los que
compiten directamente con Kuntur Hotel no es tan grande como parece. Dentro del
Pueblo de Capilla del Monte los principales competidores que podemos mencionar e
identificar por su infraestructura y tipo de servicio que ofrecen, en este segmento hay un
fuerte enfoque a competir con precios, pero debido a los margenes ajustados por sus
altos costos que ya se manejan, su principal factor de competencia pasa por el nivel de

servicio.

e Amenaza de nuevos competidores:

14



QIFEH

Trabajo Final de Graduaciéon Rosas Santiago E.

Hace referencia a la entrada potencial a la industria de empresas que, ofrecen el mismo

tipo de servicio.

Cuando las empresas pueden ingresar facilmente a una industria, la intensidad de la
competencia aumenta; sin embargo, ingresar a un mercado no suele ser algo sencillo

debido a la existencia de barreras de entrada.

El potencial de ingreso de empresa que compitan directamente con Kuntur Hotel es bajo,
ya que la plaza hotelera de este segmento en Capilla del Monte esta saturada, a esto se
le suma que la barrera de entrada se mantiene alta por los altos costos que implica iniciar
la actividad.

e Amenazas de Ingreso de Productos Sustitutos:

Aqui es donde esta el principal problema para Kuntur Hotel, el ingreso de productos
sustitutos es cada vez mayor, gran parte de los viajeros ya no son lo mismo que afios
anteriores, hoy por hoy en Capilla del Monte se mueve mucho turismo joven que buscan
alternativas diferentes, otros atractivos y sobre todo opciones mas econdémicas, esto abre
la puerta a la llegada de Cabafias, Hostel y Hosterias que por lo general ofrecen precio
muy por debajo de los que puede ofrecer un Hotel como Kuntur. Todas estas opciones
satisfacen la misma necesidad, quizas con un poco menos de comodidad, pero con otros
atractivos y menores precios, lo que hace que cada vez sea mas dificil atraer al huésped

adecuado.

e Poder de negociacion de los proveedores:

Hace referencia al poder con que cuentan los proveedores de la industria para aumentar
sus precios y ser menos concesivos. Por lo general, mientras menor cantidad de
proveedores existan, mayor sera su poder de negociacion, ya que, al no haber tanta

oferta, éstos pueden facilimente aumentar sus precios y ser menos concesivos.

Podemos decir que el poder que tienen el 99% de los proveedores es baja, hablamos de
productos de mantenimiento y alimenticios que se consiguen en cualquier lado, los
proveedores que mayor poder tienen son: Proveedor de Gas envasado, en la zona donde

esta el Hotel Kuntur no cuenta con gas natural por lo cual depende de gas envasado en

15
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zepelin, los proveedores que llenen estos Zeppelin en la zona no son muchos por lo cual
los aumentos de precios no son muy negociables, sumado a que se necesita un
proveedor que te asegure el abastecimiento en cualquier momento, por eso el servicio
que nos brinda debe ser de alta calidad, lo mismo sucede con el Proveedor de energia
eléctrica, empresa provincial en donde la negociacién es cero, ambos proveedores son

vitales para este negocio ya que sin ellos seria practicamente imposible trabajar.

e Poder de negociacidn de los consumidores:

Hace referencia al poder con que cuentan los consumidores o compradores de la industria

para obtener buenos precios y condiciones.

Cualquiera que sea la industria, lo usual es que los compradores siempre tengan un
mayor poder de negociaciéon frente a los vendedores; sin embargo, este poder suele

presentar diferentes grados dependiendo del mercado.

Por lo general, mientras menor cantidad de compradores existan, mayor sera su
capacidad de negociaciéon, ya que, al no haber tanta demanda de productos, éstos

pueden reclamar por precios mas bajos y mejores condiciones.

Pero ademas de la cantidad de compradores que existan en la industria, el poder de

negociacion de éstos también tiende a aumentar cuando:
¢ No hay diferenciacion en los productos.
e Los consumidores compran en volumen.

e Los consumidores pueden faciimente cambiarse a marcas competidoras o a

diversos productos sustitutos.

e Los consumidores estan bien informados acerca de los productos, precios y costos

de los vendedores.

e Los vendedores enfrentan una reduccién en la demanda.

16
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Para explicar esto, dividi los clientes en dos grupos, los consumidores “minoristas”
ejemplo familias, parejas o viajeros solitarios, estos son consumidores que por lo general
reservaron su estadia por internet al precio que figuraba publicado, donde no existe

ninguna posibilidad de negociacion.

En el otro grupo tenemos los consumidores “mayoristas”, nos referimos a contingentes de
un numero elevado de huéspedes, ejemplos de estos son los grupos de jubilados, nifios
de viajes escolares, grupos de personas que participan de congresos, etc., todos estos
grupos sabiendo que tienen poder de negociacidon, antes de reservar se comunican
directamente con el Hotel solicitando el mejor precio posible por cantidad, cualquier grupo
de estas caracteristicas en época de temporada baja representa un fuerte ingreso al

Hotel, por lo cual los consumidores consiguen precios muy buenos.

e Principales Competidores Directos:

Generalmente la fuerza mas importante de todas, hace referencia a la rivalidad entre

empresas que compiten directamente en una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de

servicio.
Hotel Monte Casino: Pettit Sierras Hotel: La Gran Aldea:
En la actualidad un fuerte Hotel Tradicional de Capilla Podemos decir que por
competidor, ya que tiene del Monte, que compite servicio, precios y
nuevos duefos que lo fuerte con precios. ubicacién junto con Hotel
remodelaron 100%, Roma y Hotel Plaza son los
logrando tener unos de los competidores mas fuertes
mejores hoteles de la zona, de Kuntur Hotel.
la competencia con este
hotel pasa por el nivel de
servicio.
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Cerro Uritorco Hotel:

Al igual que Pettit Sierras
Hotel compite muy fuerte
con precios.

Hotel Roma:

Competidor directo por precio
servicio y ubicacién

Hotel Plaza:

Competidor directo por
precio servicio y ubicacion

Se puede decir que todos estos competidores directos estan en la misma situacién, todos

se conocen, cada uno sabe hasta donde llega y hasta donde no, cual es su publico

objetivo, etc.

Pero el principal problema para Kuntur Hotel y sus competidores directos pasa por el auge

de empresas que ofrecen productos sustitutos con precios muy por debajo de lo que se

estos pueden ofrecer, por lo cual sus esfuerzos tienen que estar en mejorar los costos y

los servicios, entre otras cosas para poder competir con estas empresas que en definitiva

satisfacen la misma necesidad a precios menores.

Hotel Monte Casino

Hotel Montecassino: Ubicacion de privilegio ya que se haya ubicado sobre una
loma al finalizar la calle principal de la ciudad. La arquitectura del hotel data de
1901. El Hotel fue reciclado a nuevo y puesto en marcha nuevamente en el afio
2008, El el hotel habia funcionado como tal en la década del 60 y 70; donde era
uno de los principales del Valle. Durante el reciclado uno de los principales

posible.
Servicios que ofrece:

. Estacionamiento

° Restaurant (Solo en verano),
e  Bar(Todo el afio, con bebidas y snacks)

. Piscina
Tarifas:
Habitacion Tarifa. Vista “Cerro” | Modalidad
Simple Estandar $1850 Desayuno
Doble Estandar $2485 Desayuno

objetivos fue mantener la arquitectura original lo mas intacta y destacada
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Hotel Pettit Sierras

Hotel Cerro Uritorco

Gran Aldea Hote

El Hotel Petit Sierras esta ubicado en Capilla del Monte, a 600 metros de la Plaza
San Martin, punto neuralgico de la ciudad. Situado a 3.5 km de la Base del Cerro
Uritorco, Petit Sierras esta a 400 metros de la Terminal de Omnibus de Capilla
del Monte y a 1:25 hs. del Aeropuerto Internacional Ambrosio Taravella de la
ciudad de Cordoba. Dispone de Wi-Fi gratuito en zonas comunes.

Servicios Principales que ofrece:
e  Restaurant (Todo el afio)
e  Estacionamiento

Tarifas:
Habitacion Tarifa. Vista “Cerro” | Modalidad
Simple Estandar $951 Desayuno
Doble Estandar $1325 Desayuno

Hotel Cerro Uritorco, ubicado FRENTE AL SAGRADO CERRO URITORCO, a 5
cuadras de la calle Techada y de la terminal, a 30 cuadras del CERRO URITORCO,

y a 9o km del Aeropuerto Pajas Blancas de la ciudad de Cordoba.

Servicios Principales que ofrece:

e  Pileta.
e  Estacionamiento.
e Media Pension o Pension completa

Tarifas:
Habitacion Tarifa. Vista “Cerro” | Modalidad
Simple Estandar $1367,46 Desayuno
Doble Estandar $1905,72 Desayuno

Gran Aldea Hotel, en pleno Centro de Capilla del Monte, a 1 cuadra de La
Terminal y de la Calle Techada.

Servicios Principales que ofrece:

e  Pileta.
° Estacionamiento.

Tarifas:
Habitacion Tarifa. Vista “Cerro” | Modalidad
Simple Estandar $1046 Desayuno
Doble Estandar $1460 Desayuno
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Hotel Roma Hotel Roma, uno de los mas antiguos de Capilla del Monte, ubicado en el casco
céntrico de la ciudad a 30 mts de terminal de 6mnibus y 200 mts de la calle

techada.

Trabajo Final de Graduaciéon Rosas Santiago E.

Servicios Principales que ofrece:

e  Pileta.
e  Estacionamiento.
e  Areapara meditacion
e  Servicio medico
Tarifas:
Habitacion Tarifa. Vista “Cerro” | Modalidad
Simple Estandar $1040 Desayuno
Doble Estandar $1525 Desayuno
Hotel Plaza
Hotel Plaza, Ubicado en pleno centro de la ciudad de Capilla del Montey en la

zona mas apropiada para su tranquilidad, a metros de la Plaza San Martin, a
pasos de la Calle Techada, y a minutos del Cerro Uritorco.

Servicios Principales que ofrece:

e  Estacionamiento.
e Personal BilingUe
e Departamentos con cocina

Tarifas:
Habitacion Tarifa. Vista “Cerro” | Modalidad
Simple Estandar $980 Desayuno
Doble Estandar $1420 Desayuno
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ANALISIS DE LA EMPRESA

Kuntur Hotel ya con sus 23 afos sumando al turismo de Capilla del Monte es uno de los
principales referentes en la zona, su disefio atractivo y su ubicacion privilegiada en el
corazén de Capilla del Monte, hacen de este hotel una opcién muy atractiva para sus
visitantes, este aspecto es muy importante ya que se encuentra a pocas cuadras de la
famosa calle techada, con acceso a todo tipo de comercios como confiterias,
restaurantes, locales de entretenimiento, etc. Otro aspecto importante es la cercania al
hospital y centros médicos, como asi también terminal de omnibus y unos de los
principales balnearios de la ciudad, donde se cuenta con una excelente infraestructura
para poder ir a pasar el dia, disfrutar del rio o sus piletas, asadores, cabalgatas guiadas,

canchas de futbol, véley, entre otros servicios.

Presencia en las Redes: En la actualidad el mercado del turismo se ha volcado en su gran
mayoria al consumo desde la red, por lo cual tener una participacién muy activa, donde
nos puedan encontrar, consultar, investigar, etc. es fundamental, hoy los consumidores
antes de definir cualquier compra buscan toda la informacién necesaria en internet, eso
quiere decir que si no estamos en la red, no estamos, Kuntur Hotel tiene un gran desafio
en este aspecto, en la actualidad esta muy desactualizado, si uno busca en internet no
tiene una pagina de internet propia, bien armada, donde especifica todos sus servicios,
exhibe su infraestructura, su precios, promociones, que se pueden encontrar no solo los

beneficios del hotel si no también los de Capilla del Monte en general, etc.

Clientes: Los clientes de Kuntur Hotel son en su mayoria Familias de no mas de 4
personas y grupos grandes, como contingente de Jubilados, nifilos de nivel primario que
realizan viajes escolares o congresistas que visitan mucho la ciudad por temas como por
ejemplo el congreso internacional de ovinilogia, reiki, enigmas, misterios del cosmos, etc.,
Capilla del Monte atrae a gente de todo el mundo que le interesan estos tema y que
indefectiblemente ayuda mucho a las empresas que se dedican al turismo. La mayoria de

estos clientes llegan al hotel por recomendaciones.

Proveedores: Los proveedores de la empresa son en su mayoria de la zona del valle de
punilla o Cérdoba Capital, Kuntur Hotel, no tiene grandes proveedores, la mayoria de los

productos que consumen esta relacionados a la gastronomia, mantenimiento, luz y gas
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envasado, dejando de lado estos dos ultimos para el resto de los productos no tiene

mayores dificultades para conseguirlos.

Encuesta de Satisfaccion de clientes:

Como técnica de recoleccion de datos se realizé una encuesta, cuyo objetivo principal fue
conocer el grado de conocimiento del hotel Kuntur, valoracion del mismo y el grado de

conocimiento de los atractivos de la zona.

Muestra: Kuntur Hotel tiene un registro de ingresos en el 2017 de 280 contactos, de las
cuales se les envid encuestas por mail a estas 280 personas obteniendo una tasa de
respuesta de 80 personas.

Sumado a esto se decidio entregar a los visitantes de mes de enero y las dos primeras
semanas de febrero una encuesta para completar para que puedan entregarla en el
momento de su retiro. Se registraron la entrega de 150 encuestas, donde se obtuvo un
total de 66 que contestaron la misma.

La muestra fue obtenida de personas entre los 30 y 70 anos de edad.

Anadlisis de las encuestas: para analizar la informacién adquirida en las encuestas se
utilizaron “gréficos de sectores”, que seria el llamado “grafico de torta”, y graficos de
barras, en el cual cada sector o porcién representa la proporcion de frecuencia obtenida

para cada respuesta.

Una de las primeras preguntas de la encuesta, era
1- ¢Como calificarian toda su estadia?, en Capilla del Monte, los que se buscaba
conocer con esta pregunta cual era el balance que hacian los visitantes su

estadia, evaluando a Capilla del Monte como alternativa turistica.
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Estadia en Capilla del Monte

mExcelente W Muy Buenc ™ Bueno ®Regular mMalo

2- En base a lo anterior ya empezando a entrar en detalle, se buscé conocer que es
lo que més se visita en la ciudad, identificar que es del interés de los visitantes nos
permite saber que ofrecerles, recomendarles y hasta poder realizar acciones en
conjunto con estos lugares que nos posibilite brindar mejores servicios con algun
valor agregado que sea diferente si lo visitan solos por su cuenta, entre otras

cosas.

Principales Atracciones que Conocio

Otros /
Los Mogotes
Paseo el Zapato

Cerro Las Gemelas

Atracciones

Cerro Uritorco

Dique el cajon

[v] 50 100 150
Q. Encuestados

3- Una de las preguntas principales y més importantes, conocer si recomendarian
Capilla del Monte es fundamental, ya que si la gente no llega a la ciudad no va a
llegar al Hotel. Encuestas como estas y sobre todo preguntas como estas son de
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mucha para trabajar en conjunto con la camara de empresarios del Turismo de
Capilla del Monte y la Secretaria de Turismo ya que nos dan visibilidad de lo que la
gente aprecia de nuestra ciudad y que no.

Recomendaria Capilla del Monte

E5 mNO

4- Que Preferencias tiene los que visitan Capilla del Monte, nos da visibilidad de qué
tipo de servicio de alojamiento prefieren mas, en este caso podemos ver una fuerte
inclinacion por los hoteles, pero no deja de ser un dato preocupante el crecimiento
gue vienen teniendo otros productos sustitutos como las cabafas, aunque juntos con
las hosterias hoy por hoy podemos decir que estan entrando meseta en cuanto a su
crecimiento, el dato mas preocupante es como vienen creciendo los Hostel, se llevan
una porcion del 6% numero mas que importante, si analizamos que hasta hace un
afios en Capilla del Monte no existian y que aun no hay una gran oferta de esta

modalidad.
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Preferencias de Alojamiento

m Hotel m Cabafia ® Hosteria m Hostel m Camping u Otros

6% 2% pw

!

8%

5- Dentro de los servicios principales que mas valoran los encuestados nos
encontramos como era de esperar con un ndmero mayor la limpieza y la buena
atencion, el resto no es que sean menos importante, pero es natural que estos sean
los primeros del ranking a nadie le gusta estar en un lugar con poca limpieza ni que lo

atiendan de mala manera.

Servicios que Valora

146 146
111
98
J : i

Reciban Opciones  Limpieza Buena Precio Uhicacion
nifios de comida Atencion

6- En linea con lo anterior, la siguiente pregunta y para tratar de entender un poco
mas sobre qué tipo de servicios valoran mas, se preguntd por servicios
complementarios mas alla del hospedaje propiamente dicho, se puede visualizar en
este caso que internet es algo que no puede faltar en el hotel, en la actualidad este

servicio es indispensable tal como podemos visualizar en los valores del grafico.
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Serv. Complementarios que Valora
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7- En cuanto a la experiencia con Kuntur Hotel, vemos que en general es muy buena,

casi el 80% de los encuestados la califica como muy buena y nadie como mala,

gueda margen para mejorar sobre el 5% que nos califica como regular y lograr pasar

algunos a excelente.

Calificacion de la Experiencia

®mExcelente ®WMuy Buena ®Buena ®Regular m Mala

8- La ubicacién es uno de los fuertes de Kuntur Hotel y asi se ve reflejado en el

siguiente grafico, donde el 98% lo valora entre muy buena y excelente, lo cual no es

una sorpresa ya que la ubicacion es ideal para todo tipo de viajeros.
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Ubicacion del Hotel

mExcelente ® Muy Buena mBuena ®Regular mMala

2% 0%

9- En cuanto a la tarifa, nos encontramos con un valor promedio, hay mucho que
trabajar en este aspecto, pero el 71% y 21% de muy bueno no es un ndmero

desalentador.

Calificacion de la Tarifa

mExcelente ™ Muy Buena ™ Buena ®Regular mMala

0%
‘ 0%

10-Uno de los niumeros méas contundentes, el 97% de los encuestados volveria al
hotel, lo cual no es un nimero que permite relajarse y dejar de seguir buscando
nuevas formas de sorprender a los clientes con nuevos servicios, mas comodidad,
mejor hospitalidad, etc. Cuando vemos este tipo de resultado es muy comun y facil
dejar que caiga por lo cual hay que seguir muy atentos.
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Volveria a Kuntur Hotel ?

m5i mNo

3%

11-En cuanto a la pregunta si recomendaria a Kuntur Hotel, vemos que se viene
repitiendo la tendencia con las preguntas principales donde casi todas estan por
encima del 80% lo cual se ve reflejado a lo largo de los afios que Kuntur Hotel,
trabaja mucho por recomendaciones, porque nunca realiz6 grandes publicidades, ni
tiene una fuerte presencia en las redes, ni nada por el estilo, asi que esto coincide

perfectamente con la realidad del hotel.

Recomendaria a Kuntur Hotel

HS5i ENo

12-En cuanto a como conocieron a Hotel Kuntur, las respuestas no son una sorpresa,
lo que si revalida esto es que hay mucho por hacer en los medios digitales, solo el
12% de los encuestados respondié que conocid al hotel por internet. Esto es
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importante tenerlo en cuenta ya que el uso de internet para obtener informacion y

concretar compras ha tenido un gran crecimiento en estos ultimos afios.

Como conocio a Kuntur Hotel

m Recomendacion mOf de Turismo  w Internet m Personalmente m Otros

0%

29



Trabajo Final de Graduaciéon Rosas Santiago E.

@IS

DIAGNOSTICO F.O.D.A

FORTALEZAS DEBILIDADES

Moderno disefio

Cocheras abiertas que genera inseguridad

Gran espacio para recreacion

Alta Rotacién del personal

Salén de usos multiples

Competencia de precios

Restaurante

Escasa participacion en redes sociales

Ubicacion estratégica

Sin pagina web propia

Pileta y Cocheras

Falta de objetivos claros

Desayuno Incluido

Poca organizacion de tareas

Duefios involucrados permanentemente

Altos Costos de Mantenimiento

Servicio de Restaurante

Baja conexion a Internet

OPORTUNIDADES

Perspectivas de grandes inversiones anunciadas
por el gobierno

AMENAZAS

Perspectiva de construccion de 141 hoteles
en Argentina

Incremento del 28% del gasto turistico en los
ultimos afos

Crecimiento del canal on-line

Crecimiento del turismo receptivo

Saturacion hotelera en Capilla del Monte y
alrededores

Capacidad hotelera cubierta al 80% en Punilla

Crecimiento de alternativas sustitutas como
hostel y cabafias

Nuevas rutas de acceso y aparicion de Low cost

Gran incremento de servicios basicos como
luz y gas

Crecimiento de la estadia media por turista

Alta competencia de precios

Barrera de ingreso altas

Crecimiento del gasto por turista
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MARKETING ESTRATEGICO

MERCADO OBJETIVO

La correcta segmentacion de mercado, permitird focalizar mejor la estrategia de
marketing, optimizar los recursos empresariales, la toma de decisiones, identificar quienes

son los reales consumidores y hacer publicidad mas efectiva directamente a ellos.

Variable Demogréfica: de acuerdo al estudio realizado a los clientes estas son, familias y
grupos de contingentes. Ambos estan compuestos en un rango de edad entre 30 y 60
afios de una clase social media baja, es decir C2 y C3 quienes en sus diferentes
categorias tienen poder de compra y/o endeudamiento, y en particular a los jefes de
familia o las mujeres que se encargan de buscar los destinos turisticos.

Variable Geogréfica: el primer objetivo son los turistas argentinos, principalmente y segln
los datos obtenidos por la agencia de turismo de Capilla del Monte, son turistas de Santa
Fe, Rosario y sobre todo Buenos Aires, como asi también turistas del resto de las
provincias argentina principalmente de Cérdoba que suelen tomarse un fin de semana de

descanso.

Variable Psicografica: es una variable importante ya que nos permite enfocar al segmento
en base al estilo de las personas en cuanto a la preferencia de vacaciones, es decir
turismo aventura, ocio, descanso, paseo, en este caso son personas que les guste el

paseo, descanso, disfrutar el aire libre y la naturaleza para el caso de Capilla del Monte.

ESTRATEGIA DE COBERTURA DE MERCADO

La estrategia de cobertura de mercado elegida es la Intensiva, conocida como marketing
indiferenciado, el cual se considera al mercado como un conjunto de segmentos muy
parecidos y se les ofrece un mismo servicio con caracteristicas uniformes, en este caso la
competencia hotelera y servicios de alojamiento sustitutos de Capilla del Monte,

mencionados anteriormente, esta centrada en los precios.

POSICIONAMIENTO DE MARCA

Una vez que la empresa ha elegido sus segmentos objetivos, debe decidir que

posicionamiento ocupar en esos segmentos. La posicién del producto es el modo en que
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el producto es definido por los consumidores respecto a los atributos importantes, es decir

el lugar que ocupa en la mente del consumidor respecto a productos de la competencia.

La empresa utilizara el posicionamiento en base a los beneficios del servicio, esto
significa que se posicionard como lider respecto a un determinado beneficio que las
demas empresas hoteleras no brindan en la zona. La estrategia basada en Beneficio esta
directamente ligada a los tipos de servicios integrales que Kuntur Hotel quiere ofrecer en

conjunto con otras empresas de turismo de la zona.

En este caso se colocara en el mercado como, no solo un proveedor de alojamiento sino
como un hotel que ofrecer propuestas integrales de servicios turisticos, donde por medio
de acuerdos con empresas que ofrecen distintos atractivos, como traslados, excursiones,
visitas guiadas, alquileres de cuadriciclos, bicicletas, accesos a centros turisticos, etc.,
pueda ofrecer paquetes combinados, disefiados para todos los gustos de los visitantes.
No solo en Capilla del Monte sino también en zonas aledafias como, San Marcos Sierras,

Los Cocos, La Cumbre, La Falda, Valle Hermoso, Cosquin y Carlos Paz.

Para hacer esto es fundamental que el acuerdo con las otras empresas sea lo
suficientemente bueno para el turista como para ambas empresas, crear una relacién de
confianza y que ambos trabajen en el mismo sentido es primordial para el éxito de esta

estrategia.

Los duefios de Kuntur Hotel ya tienen su historia en el rubro y cuentan con el respeto de
muchos de sus colegas, por lo cual es una ventaja que abre muchas puertas en otras

empresas.

Ciclo de Vida de Kuntur Hotel

Kuntur Hotel se encuentra ubicado en la etapa de Madurez, siendo ésta la tercera etapa
dentro del Ciclo de Vida del Producto. Hoy el hotel atraviesa una estabilizacion de las

ventas e incluso ha tenido una disminucién de las misma en el dltimo afo.

Kuntur Hotel cuenta con una alta participacion y rivalidad de la competencia e incluso la
aparicion de nuevas y economicas opciones de alojamiento que ha tenido un crecimiento
y aceptacion importante en los Ultimos tres afios, encontrandose estas opciones

instaladas en la ciudad de Capilla del Monte.
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CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADO

v INTRODUCCIGN CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

e\

TIEMPO

v

ELEMENTOS DEL POSICIONAMIENTO

ISOLOGOTIPO

Capilla del Monte - Cérdoba - Argentina

Un ?ugar que renueva tus ngw;,

Palabra Quechua que significa Céndor y este es utilizado ya que es un ave que se
encuentra frecuentemente en el Cerro Uritorco (principal atractivo de Capilla del Monte).
Se recomienda cambiar el color amarillo por color Turquesa, el cual complementando los

mismos se obtiene una combinacion vibrante y relacionada a la naturaleza.

Slogan
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Se recomienda incorporar el siguiente slogan: “Un lugar que renueva tus energias”, ya
que Capilla del Monte es identificado como uno de los lugares con conexiones

energéticas en el cerro Uritorco.

MARKETING OPERATIVO

PRODUCTO

Producto Basico: corresponde al beneficio esencial que cubre la necesidad béasica del
consumidor, para el caso del Hotel Kuntur se define como servicio de hospedaje para

descanso, vacaciones 0 negocios.

Producto Real: corresponde al conjunto de atributos y condiciones que los consumidores
esperan recibir cuando adquieren el servicio de hospedaje, a partir de la investigacion
realizada se ha logrado identificar aquellos atributos y caracteristicas que deben estar
presentes en este tipo de servicio esperado (es decir aquello que los clientes esperan de

la empresa) dentro de los que se pueden mencionar:

¢ Comodidad

e Limpieza

e Buena atencion
e Buena ubicacion

¢ Mantenimiento edilicio adecuado

Descripcion de servicios:

Opcidn n° 1: Hospedaje con desayuno:

Kuntur Hotel est4 situado en Capilla del Monte, a 200 metros de la oficina de turismo y a
300 metros de la iglesia de San Antonio de Padua, y ofrece jardin de gran belleza con
pileta al aire libre y conexion wi-fi gratis en las zonas comunes.

Las habitaciones del Kuntur Hotel tienen vistas a las montafias de los alrededores y
disponen de aire acondicionado, TV por cable, bafo privado y suelo de moqueta. Algunas
de ellas incluyen también mini-bar y balcon.

El hotel se encuentra a 5 km del cerro Uritorco.
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Nuestros clientes dicen que esta parte de Capilla del Monte es su favorita, segun los
comentarios independientes.
Segun los resultados de las encuestas realizadas se destaca que a las familias les gusta

la ubicacion. Le pusieron un puntaje de 9,0 para una estadia con nifios.

Equipamiento de la habitacion:

* Vista

* Vista a la ciudad

* Aire acondicionado

« Calefaccion

» Habitaciones comunicadas disponibles
» Entrada privada

* Mosquitero

* Armario

* Ducha

* Articulos de aseo gratuitos
* Inodoro

* Barfio privado

* Bidé

* Papel higiénico

* Servicio de despertador

* Toallas

* Ropa de cama

* Acceso a pisos superiores mediante

ascensor

Habitacién Doble Matrimonial, calidamente decorada, con balcén hacia el Cerro Uritorco,
sommier matrimonial, bafio privado con bafiera, placard, integramente alfombrada, aire

acondicionado, calefaccion central, teléfono, tv cable y frigo bar.
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Opcidn n° 2: Hospedaje con media pension.

El servicio de media pension (Desayuno y cena) sera el Unico en Capilla del Monte, se
ofrecera a los clientes un buffet diente libre o cena a la carta con una amplia variedad

platos.

Debido a la estacionalidad muy marcada que tiene Capilla del Monte, mantener un
restaurante solo para los huéspedes en temporada baja no es econdmicamente viable,
por lo cual una de las propuestas del presente estudio fue de que el mismo se abra a todo
publico, todo el afo, logrando asi poder brindar el servicio de media pensién a los
huéspedes del hotel en cualquier época del afio, marcando una clara diferenciacién con la
competencia y generando una nueva fuente de ingreso.

La propuesta del restaurante se destaca por una gastronomia cuidada y selecta a la carta,
con los mas variados platos bajo la modalidad buffet.

Producto Aumentado: es decir aquel que sobrepasa las expectativas de los
consumidores, son los beneficios no esperados por los clientes.

Servicios complementarios que ofrecera Kuntur Hotel.

v' Asesoramiento de atractivos y actividades turisticas en la zona
v/ Convenio con agencia de turismo

v Wi-fi en habitaciones
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v' Descuentos en excursiones

v Convenios con empresas de traslados (Terminal de Omnibus y Aeropuerto de
Cérdoba)

v' Obsequio de bienvenida

(\

Descuentos para futuros alojamientos
v' Seguimiento post venta

En la actualidad la empresa no cuenta con un sistema de calidad definido que les permita
identificar de manera clara todos sus problemas y areas de mejora, definir acciones para
solucionarlos y dar seguimiento continuo a todas estas acciones con el objetivo de llegar a
la mejora continua.

Para esta situacién recomiendo que la empresa aplique la herramienta “Espiral de Mejora
Continua” o “Circulo de Deming”, la ventaja de esta herramienta es que se la puede
empezar aplicar de inmediato y sin costo, basta con lograr que todo el equipo entienda la
importancia de la mejora continua y que con llevar a cabo ciertos pasos de manera ciclica

se logran resultados muy satisfactorios.

Las etapas o pasos que conforman el Circulo de Deming son:

En esta primera etapa, “Planificar”, se identifica el problema o las actividades que sean
susceptibles de mejora. Esto permitira definir una serie de objetivos, fijar unos indicadores

de control y disefiar las actividades, herramientas y métodos que ayuden a alcanzarlos.

En linea con lo identificado durante todo el andlisis de la empresa y de los objetivos

estratégicos de la investigacién se propone el siguiente cuadro para comenzar:
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reservas en
temporada baja.

servicios
complementarios para los
meses de temporada
baja, buscando acuerdos
con empresas del sector
dentro de la zona.

Problema Objetivo/Actividades Responsable Plazo Control
Falta de | Activar altas en las | Recepcionista 10 Dias | Ingresar
presencia  en | cuentas de los principales periddicamente a los
sitios de venta | sitios de venta web y diferentes  sitios vy
de hospedaje. mantenerlos validar que lo ofrecido
actualizados. corresponda a lo
acordado. Realizar un
informe con los
ndmeros de reservas y
consultas.
No hay wuna | Buscar posibles | Duefo 30 Dias | Con la puesta en
Pagina Web | proveedores, elegir uno y productivo en la web.
propia del hotel. | solicitar la creacion y Presentar la pagina
puesta en productivo en web a todo el equipo y
la web. comenzar a trabajar en
su difusion.
No existe | Crear avisos para redes | Duefa/Recepci | 20 Dias | Controlar
publicidad web | sociales, Facebook, | onista periddicamente dentro
Instagram, solicitando a de la web los avisos y
un diseflador grafico la realizar un informe
creacion de diferentes semanal con el tréafico
banner digitales para que tuvieron estos
subir en avisos pagos avisos.
dentro de la web.
No existen | Disefiar servicios | Duefio/Duefia 15 Dias | Los servicios
servicios complementarios al complementarios
complementario | hospedaje y que se deben estar creados
s para ofrecer a | puedan ofrecer en para poder ofrecer
los huéspedes. | durante todo el afio, distintas  alternativas
sobre todo en los meses en temporada baja en
de temporada baja. conjunto con otras
empresas del sector.
Bajo nivel de | Diseiar promociones con | Duefio/Dueia 45 Dias | Con los resultados de

la primera temporada
baja.

En la segunda etapa, “Hacer”, llevaremos a cabo el plan de accién que definimos antes

para cumplir los objetivos marcados. Se aconseja dentro de los posible realizar pruebas

piloto para probar el funcionamiento antes de realizar cambios a gran escala. Esta prueba

debe hacerse de forma que sea representativa, pero sin que suponga un riesgo elevado

para la empresa.
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Tercera etapa, “Comprobar”, Una vez implantada la mejora hay que comprobar que
vamos en la direccion deseada. Para ello tan solo habra que seguir el sistema de
evaluacion que se haya definido en la primera fase. Para evitar subjetividades, es
necesario tener claras cuales son las herramientas de control y los criterios a seguir para
decidir si se han cumplido los objetivos o no, e identificar cuales son las acciones mas

efectivas.

Por altimo, la etapa de, “Actuar”: En esta Ultima fase se deben estudiar los resultados de
control para elaborar informes y comparativas. Esto servira para crear el siguiente plan, ya

que le proceso, al ser ciclico, vuelve a iniciarse tras realizar los ajustes pertinentes.

PRECIO- POLITICA DE PRECIOS

En cuanto a la estrategia de precios, se recomienda la estrategia de lanzamiento debido a
que lo se realizara es un lanzamiento en el “canal digital”, donde la empresa actualmente
no tiene presencia la cual consiste en una reduccion temporal en el precio del servicio,
una vez terminada la oferta de introduccion, el precio volvera a aumentar o recuperar el

nivel que la empresa considere oportuno.

Hoy la empresa se limitar4 a un margen de utilidad del 30% en los primeros seis meses y

luego incrementard la misma a 35%.

El precio propuesto se fij6 en funcion de cuatro variables, no de forma independiente o

individual si no de manera conjunta, las cuales son:

1- Los costos del servicio (costos variables, fijos, etc.)

2- Demanda (comportamiento de la misma en temporada baja, media y alta)

3- Competencia

4- Perfil del cliente (cliente que busca precio, cliente que busca calidad, prestigio, etc.)

En base a estos, se establecen los siguientes precios de las dos alternativas

propuestas anteriormente:
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Descripcién de Precios opcion n°1.:

Opcidn n° 1 Solo servicio de Hospedaje — Incluye desayuno, desde $1200 por habitacion
con capacidad para dos personas, incluyendo menores de 2 afios gratuito. Mayor de dos
afos a 10 afios, con un costo del 50%.

QIFEH

Precios Habitacion Estandar
Q. Personas |Noches Precio Estandar Precio con Vista Precio con Vista a la montafia Modalidad Habitacion
1 1 §940,00 §1.034.00 §1.189.10 Desayuno Simple Estandar
2 1 §1.310,00 5144100 §1.657 15 Desayuno Doble Estandar

Opcidon n° 2 Servicio de Hospedaje con media pension desde $ 1900 igual condiciones

gue opcién nimero uno, solo que incluye servicio de cena.

Descripcién de Precios opcion n°2:

Precios Habitacion con Media Pension
Q.Personas |Moches| Media Pension Estandar | Media Pension convista | Media Pension con Vista a la Montaria Modalidad Habitacion
1 1 §1.410,00 §1.551,00 5178369 Media Pensidn Simple Estandar
2 1 §1.065,00 §2.161,50 5248573 Media Pensidn Doble Estandar

COMUNICACION FORMAS Y MECANISMO DE COMUNICACION CON EL CLIENTE

+ Accion de Marketing On-line:

Como punto de partida para la comunicacién se presenta a la empresa la accion de
Marketing On-line, ya que es la herramienta con mayor capacidad para influir y para
difundir la informacion del Hotel Kuntur, su historia, quienes la conforman, los servicios,
donde se encuentra, promociones y toda la informacién necesaria para presentarse al

mercado.

Como bien se destaco en el trabajo, uno de los principales objetivos es que se necesita
gue la empresa se dé a conocer y posicionarse en el mercado por estos medios web, no
tener presencia en estos medios en la actualidad es inaceptable, ya que la mayoria de la
gente busca estos servicios desde la web. Por lo cual crear una imagen en estos medios

y que a los consumidores les sea facil encontrarnos es fundamental.

Es muy importante tener claro que en la “Actualidad promocionar en Internet no es un lujo,
es una NECESIDAD”.
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Plan de Comunicacion:

El objetivo del plan de comunicacion basicamente es obtener visibilidad de la marca en
medios digitales (actualmente nula) y una mayor visibilidad en los medios tradicionales

que nos permita aumentar las ventas en un 20%.
El publico al que se dirigen los mensajes de la comunicacion es:

Familias tipo, principalmente de las provincias de Buenos Aires, Santa Fe y
Cérdoba en general.

Viajantes de empresas que hacen sus giras en la zona.
Personas que les gusta el Ecoturismo y Turismo aventura.

Personas todo el mundo que realiza turismo Esotérico, Capilla del Monte es un
destino muy buscado por este tipo de turismo por la mistica que genera el Cerro

Uritorco y el avistamiento de ovnis.

Capilla del Monte es reconocido y considerado por los expertos como el sitio mas
energético de la Argentina, por esto es que el mensaje que se quiere transmitir va en

linea con esto.

Hotel Kuntur “Un Lugar que renueva tus energias”

El principal canal a utilizar va a ser el canal on-line, con algunas acciones en el canal

tradicional.

El presupuesto estipulado para estas acciones es de $10.000 mensual promedio por un
afo, siendo una inversion anual total de $120.000 donde se espera que el recupero de la

inversion se haga en 7 meses aproximadamente.

Los recursos humanos necesarios son 3 personas que se recomienda que sean, ambos

duefios mas la recepcionista (ver plan de sist. de calidad).
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Pan de Comunicacion (Gantt)

Actividades
Desarrollo de contenidos en Redes Sociales

Coordinar acciones con SMM [presupuesto;
contenidos; publico; etc)
Revizar contenidos

Lanzar contenidas

Creacion de pagina Web

Buzcar desamallador

Definir Presupuesta

Definir objetivas de la pagina

Definir plan especifico para el provecta
Prescencia en buscadores

Definir estrategia de posicionamienta en Google
Definir presupuesta

Definir contenida de los avisas

Puesta en marcha

Definir necesidad de herramientas de analisis en esta T

etapa.
Convenio con paginas buscadores de hoteles:
Registro en las siguientes paginas: Despegar.com,

Almunda. com, Avantrip, &ir bnb, Booking. com, Hateles.com,

Turismacity. com,
Definir acciones promocionales para estas paginas.

Acciones de e-mail Mkt

Deefinir contenidos

Desarrallo de los contenidas

Deetinir Base de datos a wilizar

Erwios masivos de e-mail mkt.

Folleto Publicitario

Buzcar quien dizefie el fallsta

Revizsion y aprobacion del disefio

Impresian

Feparto en los diferentes puntos de contacta
Publicidad en via publica

Definir contenida para pantalla digital

Definir presupuesta y iempos de la publicidad

Puesta en marcha

Responsable

Duefios

Duefios
SMM

Recepcionista
Duefias
DOuefios

Recepcionistaldesarollador

DOuefiosPecep.
Ouefios
DOuefiosPecep.

Recepcionista

Recep.iDusfios

Recepcionista

Recep.iDusfios

Recep./Dusfios
Recep.iDusfios
Recep./Dusfios

Recepcionista

Recepcionista
Duefios
Recepcionista

Fecepcionista

Fecep./Dusfios
DuefiosiEmpre. Public.

Fecep./Dusfios

semana 1 semana 2 semana 3 semana 4 semana 5

Motivos:

Es un lugar idoneo para realizar publicidad online, ya que nos permite segmentar las
campafas a nuestros posibles clientes y utilizarlas como puente hacia la pagina web de la
empresa incrementando asi el trafico web y dar a conocer el hotel y sus servicios
rapidamente.

Las redes sociales son consideradas una importante herramienta para comunicar y
gestionar la reputacion de una marca, darla a conocer y posicionar la misma, a los
consumidores les interesa mucho las opiniones de los demas sobre todo en los intangible
COmo es en este caso.

Son consideradas un muy buen canal de atencién al cliente ya que permite a los usuarios
plantear sus dudas, solicitar informacion, o incluso exponer nuevas sugerencias, como asi

también conocer mejor y conectarse con los clientes.
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n Facebook:

Es una red social pensada para conectar personas, compartiendo informacion, noticias y
contenidos audiovisuales. Se trata de una de las plataformas més social y mas popular en
la actualidad.

Cuenta con méas de 2,000 millones activos de clientes, no solo llegando a generaciones
jovenes si no a audiencias mayores de 35-54 afios

Permite utilizar el perfil como extension de la pagina web de la empresa.

Controlar la actividad de la pagina de la empresa, obteniendo respuesta sobre que
contenidos tienen mayor recepcién a través de sus likes y comentarios, gestionar la marca

y darla a conocer.

- fl hotelkuntur Q = Ceci Imicio  Crear

Pagina Bande. B Citas  Notificaciones @  Estadisticas Herra Mas ~ Editar .. @ Configuracion @ Ayuda ~

Capilla del Monte - Cérdoba - Argentina

hotelkuntur U fugar Gue renueva tus emgias

@hotelkunturcapilla

Inicio

Publicaciones

w Vermas

@ Instagram:

Es una Red Social basada en imagenes y videos cortos que es muy utilizada por un

Invita a amigos a que indiquen que les gusta tu
pagina

publico donde los productos y servicios tienen gran importancia y poder mostrar
novedades, servicios, productos, aplicaciones, eventos, y demas informaciéon que sea
visual es fundamental, siendo un factor muy importante para este tipo de servicio bajo
andlisis.

Permite promocionar los productos y servicios, actuales, nuevos, fomentar el consumo a
través de demostraciones, mostrando aplicaciones, ideas, etc.

Crear relaciones duraderas con los clientes actuales y potenciales

Tanto las personas como otras marcas pueden “seguir’ la cuenta y enterarse de todas las
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actualizaciones para que puedan darle clic a “me gusta”, comentar en ellas o darles
retweet, lo que permite que los contenidos sean virales.
Plan:
En la primera etapa se presentarda el hotel y sus servicios mediante fotos, sus
instalaciones, sus prestaciones, ubicacion, atractivos, ventajas, entre otros. En estas
aplicaciones se recomienda tener una tasa de respuesta de 24 hs. ya que es un medio
para realizar principalmente muchas consultas.
= Presentacion en redes Sociales
= Pauta Publicitaria para redes Sociales: consiste en la realizaciébn de una pauta
publicitaria en la cual a través de un video se muestra el hotel y sus instalaciones y
ubicacion.
Instagram WYOOe
hotelkuntur.capilladelmonte [IE=EaN Kl -

225 publicaciones 9521 seguidores 324 seguidos ios

Hotel Kuntur

Hotel

*Un lugar que renueva tus energias
www.hotelkuntur.com

Qe 0

Nuestro Ho. Huéspedes Restaurante Eventos

@ PUBLICACIONES

POSTALES
DE CAPILLA

DIJES
£L ChyON
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e Creacion de pagina WEB del Hotel:

En la actualidad Kuntur Hotel no cuenta con una pagina web que permita promocionar sus
servicios, mostrar el hotel e interactuar con sus clientes. Por eso el primer paso que

deben realizar para encarar la comunicacion es desarrollar una muy buena pagina web.

Esta pagina no solo nos va a servir para que los clientes accedan a ella directamente si
no que la misma hay que posicionarla en los principales buscadores y principales paginas
de ventas online como, por ejemplo, Despegar.com. (Existen herramientas que permiten

realizar que se detallan méas adelante).

C & hotelkuntur.com/capila-del-monte-cerro-uritorco-hot GG O

‘ Inicio Hotel Tarifas Eventos, Promociones Experiencias Uritorco Blog Contacto

Wn ?Ugﬂ que renueva tus erergias | @ |
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e Presencia en buscadores:

Posicionar a Kuntur Hotel en uno de los buscadores mas reconocidos como lo es
GOOGLE, a través de la palabra clave, una herramienta que permite esto es Google
Adwords, esto permite que los clientes nos encuentren en el momento exacto en que
busquen en Google lo que tu ofreces. Y se paga solo cuando ellos hagan clic en tu

anuncio.

A lo anterior si queremos hacer una buena gestion de nuestra pagina web esto es muy
recomendable que se le adicione la contratacion del servicio de google analytics, esta
herramienta ofrece informacion agrupada del trafico que llega a los sitios web segun la
audiencia, la adquisicién, el comportamiento y las conversiones que se llevan a cabo en el

sitio web.

Se pueden obtener informes como el seguimiento de usuarios exclusivos, el rendimiento
del segmento de usuarios, los resultados de las diferentes campafias de marketing online,
las sesiones por fuentes de trafico, tasas de rebote, duracion de las sesiones, contenidos

visitados, conversiones (para e-commerce), etc.
Convenio con paginas buscadores de hoteles:

Registra a Kuntur en hotel en las principales paginas de ventas de servicios de viajes y

hoteleria, como, por ejemplo:

Despegar.com, Almundo.com, Avantrip, Air bnb, Booking.com, Hoteles.com,

Turismocity.com, entre otras.

Estas paginas no solo nos permiten adquirir servicios que nos destaquen dentro de la
misma comprando posicionamiento, sino que también nos permiten gestionar el

alojamiento desde la misma o apps moviles.

La Web es el principal método de busqueda de los servicios de alojamiento y en estas

paginas la mayoria de las personas consultan, compraran y adquieren los servicios.
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D despegar & iniciarSesion @ MisViajes @ Ayuda

L) ¢Adénde vamos?
Alojamientos  Vue

Despegar > yHoteles > yHoteles en Argentina > Alojamientos y Hoteles en Capilla del Monte

Alojamientos y Hoteles en Capilla del Monte, Argentina

ORDENAR POR | s i v HoNEDA | PesoApein v H-
Alojamientos

DESTINO

Q@ Capilla del Monte, Arge

FECHAS

Hotel Kuntur Decidi cuando querés viajar

() Todavia no he decidido la fecha

HABITACIONES

e 1

Cabanas & Apart Yki Sham...  pecid cuando querés vis

Vista Mapa

Filtros seleccionados

(xx f‘)

o Accion de e-mail marketing:

Se enviara a todos los clientes registrados y que han visitado Kuntur Hotel una invitacion
con descuentos especiales en su estadia en la cual el descuento consistira en las

siguientes opciones:

= 10% para aquellos que se hospeden tres dias 0 menos.

= 15% para aquellas personas que superen las tres noches o mas de hospedaje.

En el mail se informaran los nuevos servicios de que ofrece el Hotel, tales como media
pensién, incorporacion de wifi en habitaciones, servicio de lavanderia, servicio de
traslado, convenio con los atractivos turisticos, etc. Asi como también envio de mail a
todos aquellos clientes registrados que han realizado alguna consulta al mismo y no han

concretado la adquisicion del servicio.

La Unica condicion para acceder a estos descuentos es que las reservas se hagan on-line

desde la propia pagina del Hotel.
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¢ Folleto publicitario:

Se realizar4 un folleto presentando el Kuntur Hotel, detallando la ubicacion, destacando
los servicios, presentando fotos de las instalaciones para dar a conocer al consumidor
potencial del hotel.

Este se entregara en la agencia de Turismo de Capilla del Monte, ubicada en el ingreso a
la ciudad de Capilla del Monte, la cual es muy concurrida por los turistas que no solo

vacacionan en capilla del Monte sino también en los alrededores.

De la misma manera se entregardn en agencias de turismos de zonas aledafias y
restaurantes de la zona.

Se propone también entregar los mismos en épocas de feriados y temporada alta,
mediante la entrega a través de una promotora en la calle techada de dicha ciudad (calle
principal de la ciudad), con el objetivo de dar a conocer a los potenciales clientes en
futuras visitas.

Hotel ..
KUNTUR

renlieva tus wargiag

Capilla del Monte
Cordoba - Argentina

Entre montanas y quebradas, rios,

3

lagos y balnearios, ® pesayunc P Estacionamiento
Capilla del Monte permite encontrarse nchwa
con la inmensidad de la naturaleza B sen te B Se paried R Apto
en el Valle de Punilla. avanderia nascota

| INSTALACIONES Y SERVICIOS

HABITACIONES :

> »
Falucho 122, Capilla del Monte, Cérdoba
Teléfono: 03548 48-1766

veww.hotelkuntur.com.ar

vVVvvvwvwvwvw

>

S >
hotelkuntur@gmail.com >
>

>
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=+ Publicidad en via publica
Incorporar carteleria en via publica, en la pantalla digital ubicada en la calle principal del
centro de Capilla del Monte, con el objetivo de llegar de manera mas rapida al cliente ya
gue es un medio visual de alto impacto.
Motivos:

= Es un medio excelente de apoyo a otros medios para dar a conocer a los turistas

gue se encuentren en la zona y puedan informarse.

= La publicidad en la via publica es un medio visual, tiene un alto impacto y llega a
un publico movil con una frecuencia muy alta.

= Impacto creativo, por sus grandes dimensiones y por la utilizacion de formas y

colores y dinamismo.
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DISTRIBUCION

Como resultado del andlisis anterior se puede evidenciar la importancia que hoy tiene
internet y la influencia en los consumidores a la hora de contratar el servicio de
hospedaje, las diferentes opciones que existen tales como pagina web de los hoteles,
buscadores, paginas relacionadas al servicio de turismo como hoteles.com, booking,
despegar, entre otros, donde no solo se encuentra la oferta hotelera si no la puntuacién o
valoracién de la experiencia de los clientes que han contratado los servicios. Hoy se
considera una herramienta fundamental e influyente para los nuevos consumidores, lo
cual hace que el cliente investigue por sus propios medios debido a la facilidad de acceso

y alcance de la informacién que ayuda a la hora de tomar una decisién.

Internet, permite tener acceso a informacién de modo rapido, directo y deliberado. Esto ha
roto con los paradigmas de la distribucion, por lo cual la empresa basara su estrategia
principalmente en la captacibn de clientes y el posicionamiento a través de la

comunicacion.

La estrategia de distribucion recomendada es del tipo mixta, por un lado y en menor
medida se llegar4 a los consumidores de forma directa, desde la propia recepciéon y
sumando el canal “directo digital”’, que sera su propia pagina web y por otro lado en mayor
medida se suma el canal indirecto corto, donde utilizando el servicio de las paginas web
que venden alojamiento, siendo esta su canal principal. Para el caso de los avisos
publicitarios se recomienda que estos tengan un link directo hacia el sitio web del hotel

donde no solo se pueda obtener informacion sino también se puedan hacer las reservas.

En linea con el tema que venimos tratando la estrategia definida es del tipo push, ya que
es la propia empresa la que va comunicar un mensaje comercial a los clientes, sin que
estos deseen, en principio, adquirir el producto que se promociona. En este sentido, se
puede decir que la marca persigue “empuja la venta”, pues las acciones puestas en

marcha tienen el proposito de lograr que el consumidor adquiera el producto.

A diferencia de la estrategia pull que contemplan las acciones dirigidas a comunicar y no
tanto a “presionar” al consumidor para que adquiera determinado producto. Las marcas ya
consolidadas pueden recurrir a estas estrategias; no tienen que empujar al consumidor,

pues es este el que las busca.

Punto de Venta:
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El punto de venta por definicion es el lugar donde los vendedores hace contacto con los
compradores, es el lugar idoneo donde las marcas pueden posicionarse, en la actualidad
el PDV tiene una relevancia muy importante en el proceso de venta, es el lugar donde el
80% de las decisiones de compra se definen, por lo que se ha convertido de ser un canal

de distribucién a un medio donde las marcas enamoran o alejan al consumidor.

Sin embargo, el Punto de Venta no necesariamente es fisico, un e-commerce podria por
definicion considerarse un PDV. Asimismo, aunque el PDV esté relacionado con retailers,

va mas alla.

Para el caso de Hotel Kuntur, su punto de venta mas relevante pasa a ser los medios
digitales, por eso se recomienda no solo de tener presencia en la web si no que se debe

prestar mucha atencién de como nos presentamos en estos medios.

La imagen corporativa siempre debe ser coherente a la imagen que Hotel kuntur quiere
proyectar. La informacién siempre debe estar actualizada, debe ser sencilla y practica
para poder cerrar las compras, recordemos que desde la consulta hasta la reserva

propiamente dicha se realiza desde este medio.

El desarrollo de la pagina web con un médulo de e-commerce con las caracteristicas
antes mencionadas es de vital importancia para que la experiencia de compra por parte

de los consumidores sea satisfactoria.

Toda la estrategia de comercio electrénico de Hotel Kuntur se basa en que la experiencia
de los consumidores sea la que esperamos, el objetivo es estar presente en todos los
sitios de venta de hospedaje, estos ya cuentan con un desarrollo preparado para todo el
proceso de venta completo, nuestros clientes van a poder consultar y cerrar sus compras
desde estos sitios, de igual manera nuestros clientes tienen que poder ejecutar el proceso
de compra desde la pagina propia de la empresa, confirmando los pagos por medios
electronicos o bien pudiendo descargar un cupén de pago para que lo hagan por
transferencia bancaria o realicen el pago en otros medios como por ejemplo “pago facil”,

“rapi pago”, “cobro expres”, etc.
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RECOMENDACIONES Y CONCLUSIONES

Se considera que el plan de marketing propuesto es viable, ya que no requiere elevados
recursos econdmicos, pudiendo ingresar en los medios digitales en diferentes etapas sin
requerir de grandes inversiones en un principio, muchas de las plataformas que hoy se
utilizan con un conocimiento basico se pueden gestionar con los mismos recursos que

cuenta actualmente la empresa.

1- Clarificar su objetivo principal y visién de futuro, para esto se recomienda que se
formulen la Mision y Vision de la empresa.

2- Como objetivo general del estudio se recomienda que la empresa desarrolle el
canal digital para su posicionamiento y promocién turistica, siendo esto
imprescindible para satisfacer las necesidades actuales de clientes cada vez mas
digitales, exigentes y consultivos.

3- Determinar la incorporacion del canal de ventas y comunicacion digital / e-
commerce.
creando una pagina web propia que le permita promocionar y vender sus servicios,
mostrar el hotel e interactuar con sus clientes.

4- Realizar acciones de marketing online que les permita presentarse en el mercado
web y difundir sus productos y servicios.

5- Posicionarse en buscadores como google para que a los posibles consumidores
les sea facil ubicarlos y adquirir sus servicios.

6- Se recomienda el seguimiento y ejercer un rol activo de control de las diferentes
acciones, estas, proporcionaran informacién para realizar las correspondientes
acciones correctivas como asi también enfrentar las exigencias del entorno y de
esta manera cumplir con los objetivos propuestos y/o redefinir objetivos para
acciones futuras en caso de ser necesario.

7- Se recomienda implementar los planes propuestos abarcando dos temporadas
altas realizando chequeos mensuales de cada una de las acciones y dos controles
més exhaustivos al término de cada temporada alta.

Se estima un incremento en las ventas de un 20% en el transcurso de las dos temporadas
altas, debido a las acciones de implementacion como asi también a la incorporacion de

nuevos clientes los cuales se estima un incremento del 25% sobre la cartera activa. Esta
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proyeccion de ventas y gastos nos demuestra que es factible la implementacion del plan

de Marketing propuesto, logrando asi los objetivos planteados.

ANEXOS

FORMATO DE ENCUESTA

Encuesta de Satisfaccion

Queremos Mejorar, por es0 necesitames su ayuda.

A continuacion les presentamos una serie de preguntas que no les va 2 llevar mas de S minutosy
que para nosotros es de mucha utilidad.

MUCHAS GRACIAS..

HUMTUR HOTEL .-

;Como Calificaria su estadia en Capilla del Monte?

Excelente
Muy Buena

Buena

O 0 0 34d

Reqular

[ Mala

¢Cuales son las principales atracciones que visitd en Capilla del
Monte?

[ Los Mogotes
Paseo el Zapato
Cerro las Gemelas

Cerro Uritorco

O 000

Digue el cajdén

O

¢;Recomendaria Capilla del monte?

Otros

Si su respuesta fue no, le solicitamos un comentario
adicional...

-
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;Cuales son sus preferencias en los diferentes tipos de
alojamiento?

[ Hotel

[ cabaria
[ Hosteria
] Hostel

[ camping

[ otros

¢Que servicios son los que mas valora de un Hotel?

[CJ Que se reciban nifios
Opciones de Comida
Limpieza

Buena atencidn
Precio

Ubicacion

O00000

Otros

<Que servicios complementarios son los que mas valora de un
Hotel?

Serv. de cuarto

O

Caja Fuerte

Actividades Recreativas

Lavanderia

Internet

O 0000

Ubicacion

O otros

¢ Como Califica su experiencia en Kuntur Hotel?

[(] Excelente
[ Muy buena
[] Buena
[ Regular

|:| Mala
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:Como califica la ubicacion de Kuntur Hotel?

[ Excelente
[ Muy Buena
[ Buena
] Regular

O Mala

+Como califica las tarifas de Kuntur Hotel?

[ Excelente
[] Muy buenas
[0 Buena

[[] Regular

[ Mala

¢Molveria a Kuntur Hotel?
O si
[ no

Si su respuesta fue no, le solicitamos un comentario
adicional...

-

¢Recomendaria a Kuntur Hotel?
[ si
O o

Si su respuesta fue no, le solicitamos un comentario
adicional...

+Como conocid a Kuntur Hotel?

[J Recomendacian
Oficina de Turismo
Internet (web)

Personalmente

[
([
(I
[ otros

55



Trabajo Final de Graduaciéon Rosas Santiago E.

DATOS ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO:

INGRESOS:
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ENERO FEBREROD MARZO ABRIL MAYD JUNIO
PRECIO| 30 DIAS HABITA PRECIO 30 DIAS HABITA PRECIO | 30 DIAS HABITA PRECIO | 30 DIAS [ HABITA PRECIO | 30 DIAS HABITA PRECIO | 30 DIAS HABITA
1888| 56640 1416000 1888| 56640 1185440 1888 37760 755200 1888 18880| 188800 1888 | 56640 283200 1888| 56640 283200

Q. Dias ocupacion Full

0. Dias ocupacion Full

0. Dfas ocupacion Full

Q. Dias ecupacion Full

0. Dias ocupacion Full

Q. Dias ocupacion Full

25 21 20 10 5 5
Juuo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
PRECIO| 30 DIAS HABITA PRECIO 30 DIAS HABITA PRECIO | 30 DIAS HABITA PRECIO | 30 DIAS [ HABITA PRECIO | 30 DIAS HABITA PRECIO | 30 DIAS HABITA
1888| 56640 849600 1888 | 56640 283200 1888 | 56640 283200 1888 | 56640| 283200 1888 | 56640 283200 1888| 56640 849600

Q. Dias ocupacion Full

0. Dias ocupacion Full

0. Dfas ocupacion Full

Q. Dias ecupacion Full

0. Dias ocupacion Full

Q. Dias ocupacion Full

15 5 5 5 5 15
EGRESOS |
ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19 jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19
Sueldos 223000 223000 154000 167510 163250 163250 183750 163250 160250 172250 163250 183750
Cargas Sociales S5850 95850 B3420 720253 70187,5 701875 75012,5 701875 685075 740675 70187,5 75012,5
Alguiler 110000 110000 110000 110000 110000 126500 126500 126500 126500 126500 126500 126500
Impuestos 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000
Materiales 18000 18000 18000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 18000 18000
Luz gas 55000 55000 55000 55000 55000 55000 62000 62000 62000 62000 62000 68000
.VEIFIOS [pumlmd?d' 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 15000 15000 15000
internet, convenios)
Varios MP 25000 25000 25000 16000 16000 16000 20000 16000 16000 16000 16000 20000
TOTALES 561890 561890 520420 | 467539,3 | 461447,5 | 477947,5 | 518262,5 | 484947,5 | 480657,5 | 502817,5 | 495947,5 | 535262,5
Empl. Fijos Cantidad  [Sueldo Unit. [Sueldo total enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto peptiembre| octubre mbre| diciembre
Duefios 2 30000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000 60000
Cocineros 1 16000 16000 48000 48000 32000 24000 20000 20000 28000 20000 20000 20000 20000 28000
Limpieza 2 13000 26000 52000 52000 33000 32500 23250 29250 35750 29250 23250 29250 29250 35750
Mozos 1 12000 12000 24000 24000 24000 12010 15000 15000 21000 15000 12000 24000 15000 21000
Recepcionistas 2 12000 24000 24000 24000 24000 24000 24000 24000 24000 24000 24000 24000 24000 24000
Mantenimiento 1 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000
223000 223000 194000 167510 163250 163250 183750 163250 160250 172250 163250 183750
Dias Ocup. Full] 30 30 20 10 5 5 15 5 5 5 5 15
Empl. Temporales| Cost. Unit. Cost. Total
Cocineros 2 16000 32000
Limpieza 2 13000 26000
Mozos 1 12000 12000
Cost. Unit. | Costo xdia
Duefios 30000 1500
Cocineros 16000 800
Limpieza 13000 650
Mozos 12000 600
tistas 12000 600
Mantenimiento 15000 750
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MISION Y VISION

MISION

Contribuir con el desarrollo turistico de Capilla del Monte, atendiendo a todos sus
huéspedes que llegan al hotel, ofreciendo un servicio superador en todos sus aspectos,
logrando asi que todos los clientes se sientan comodos, seguros y tranquilos en toda su

estadia.

VISION

Kuntur Hotel tiene la vision de lograr un liderazgo dentro del grupo de hoteles del mismo
nivel en la zona de Punilla, Tenemos la visién de ser el mejor hotel en nuestro medio, y
como tal ubicarnos como el preferido de nuestros turistas. La calidad de servicio esta

basada en los afios de experiencia adquiridos por los propietarios y trabajadores.

MARCO TEORICO

Marketing: en simples palabras se puede definir como el analisis de los mercados y los
consumidores. Los pilares o bien la funcién principal del marketing es identificar primero lo
que las personas quieren, necesitan o desean y, desenvolver la produccion, es decir,
estudia las necesidades del consumidor para después satisfacerla de forma mas eficiente.
En sintesis, el marketing tiene como objetivo aumentar el consumo mediante la
satisfaccion de las necesidades del consumidor y puede ser empleado para diferentes

areas de negocios como: marketing social, politico, turismo, entre otros.

Para la American Marketing Asociacion (A.M.A.), "el marketing es una funcién de la
organizacion y un conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor a los
clientes, y para manejar las relaciones con estos ultimos, de manera que beneficien a
toda la organizacion. ((A.M.A), 2018)

Marketing Turistico: podemos definirlo como aquel que se especializa en las areas y

empresas dedicadas y especialistas en el negocio del turismo.
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Debido a las complejidades del sector turistico, se trata de aplicar el Marketing de Valor,
gue no es solo el que se hace para modificar cuestiones de promocién y presentacion del
producto-servicio, sino el que agrega valor al mismo, con el objetivo de conseguir que el

mismo sea atractivo.

Por lo cual el Marketing Turistico tiene por objetivo identificar qué es lo que puede ofrecer
el destino, qué grupos tendrian la posibilidad de ser atraidos, como atraer la mayor
cantidad de turistas posibles, que sean los mejores clientes dentro de las posibilidades de
calidad, especificidad y variedad de oferta de nuestros servicios, que se queden el mayor
tiempo posible y que realicen la mayor cantidad de gastos voluntariamente en funcion de

las atrayentes ofertas que existan.

Plan de Marketing que permita identificar la forma de una empresa para maximizar los
puntos fuertes y ultrapasar los puntos débiles, observar las posibles amenazas y
oportunidades, ayuda a trazar las estrategias para conseguir los objetivos pretendidos y

controla el nivel de implementacién de las diferentes fases.

La oferta turistica es el conjunto de bienes, productos y servicios, de recursos e
infraestructuras que se encuentran en un determinado lugar y que se estructuran de
manera que estén disponibles en el mercado para ser usados o consumidos por los

turistas.

La demanda turistica se define como: es aquella compuesta por el conjunto de turistas ya
sea de forma individual o colectiva, se encuentran motivados por una serie de productos o

servicios turisticos con el objetivo de cubrir sus necesidades.
Tipos de turismo: Se pueden distinguir los siguientes tipos de turismo:

v' Turismo Doméstico o llamado Interno: es aquel compuesto por los
residentes del pais dado que viajan dentro de este mismo pais.

v' Turismo receptivo o internacional: aquel que realizan los no residentes que
viajan dentro del pais bajo estudio.

v" Turismo emisor: el de los residentes del pais dado que viajan a otro pais

A efectos del estudio en cuestiona solo nos interesaran los dos primeros tipos de turismo

detallados anteriormente.
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Estas dos formas basicas de turismo pueden combinarse de diversas maneras

produciendo entonces las siguientes categorias de turismo:
v' Turismo interior: incluye el turismo interno y el turismo receptor.
v" Turismo nacional: incluye el turismo interno y el turismo emisor;
v' Turismo Internacional: se compone del turismo receptor y turismo emisor.

El sector servicios ha crecido enormemente en las Ultimas décadas en los paises
industrializados pasando a jugar un papel importante en la economia y en la creacion de

empleo.

Analisis de la situacion: consiste en analizar aquellos posibles factores que afecten a la
empresa tanto los positivos como los negativos, como asi también analizar la empresa en

cuestion. Consiste en dividir en dos partes fundamentales:

Analisis del macro entorno: consiste en identificar aquellos factores que no son
controlables por la empresa y que afectan a la misma, los mismos se dividen en los
siguientes: Econémico, Politico legal, Sociocultural, Demografico, Tecnoldgico.

Economico

Politico -

~ Socioultural
Legal

™\

- Demografic
o

- Tecnologico

Analisis del micro entorno: también llamado entorno especifico o inmediato, el sector al
cual pertenece la empresa es el sector Turistico, se encuentra entre uno de los 6 sectores
de actividad que mayores aportes del PBI de nuestro pais y el cual ha demostrado un
crecimiento importante en los ultimos afios.

Este, estd conformado por todas aquellas fuerzas relacionadas en forma permanente con

la empresa y que estos influyen tanto en las operaciones diarias como en los resultados,
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esta conformad por: rivalidad entre competidores, amenaza de entrada de nuevos
competidores amenaza de ingreso de productos sustitutos, poder de negociacién de los
proveedores y poder de negociacion de los consumidores.

o

ﬁenazas de

nuevos
competidores

/ Poder de
negociacion
de los

proveedores ‘ ‘

v' Rivalidad entre competidores: se refiere a la rivalidad entre empresas que
compiten en forma directa en una misma industria ofreciendo el mismo
producto. La rivalidad entre competidores tiende a aumentar principalmente a
medida que éstos aumentan en numero y se van equiparando en tamafo y

capacidad.

v Amenaza de entrada de nuevos competidores: hace referencia al potencial de
ingreso de empresas que producen o venden el mismo tipo de producto.
Cuando las barreras de ingreso son bajas la intensidad de la competencia

aumenta o tiene potencial de aumentar

v Amenaza de ingreso de productos sustitutos: son aquellas empresas que
tienen potencial de ingresar a la industria con productos que producen y/o

venden que son alternativos, es decir que satisfacen la misma necesidad.

v' Poder de negociacion de los proveedores: hace referencia al poder que

cuentan los proveedores existentes en el sector para aumentar sus precios y
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ser mas exclusivos. Mientras menos proveedores existan mayor es su poder

de negociacién

v" Poder de Negociacién de los Consumidores: se refiere al poder que poseen los
clientes del sector industrial para obtener buenos precios y condiciones

comerciales.

Andlisis FODA: consiste en una herramienta de planificacion estratégica que nos permite
realizar un analisis interno de la empresa identificando sus fortalezas y debilidades, como
asi también un analisis externo para identificar las oportunidades y amenazas que nos

permita desarrollar una estrategia a futura teniendo en cuenta estos aspectos.

Fortalezas

Debilidades Amenazas

Segmentacion de Mercado: es un proceso que consiste en dividir un mercado de un
producto o servicio en grupos mas pequefios que tienen caracteristicas homogéneas, con
el objetivo de identificar y satisfacer las necesidades especificas de cada segmento de
mercado. La segmentacion de mercado analiza las caracteristicas y habitos de consumo
de los diferentes grupos la cual proporciona informacion sobre gustos, necesidades de

cada segmento para diseccionar de forma adecuada la estrategia a implementar.

Realizar una buena segmentacion de mercado nos presenta ventajas importantes tales
como: identificar las necesidades mas especificas, focalizar mejor la estrategia de

marketing, optimizar el uso de los recursos, hacer publicidad mas efectiva, entre otros.

Tipos de Segmentacion: existen distintos tipos o variables a tener en cuanta en los cuales

puede segmentarse un mercado, entre las que se pueden mencionar:
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v

Geografica: se divide por paises, regién, ciudades, barrios, etc.

Demografica: consiste en dividir el mercado por caracteristicas homogéneas

tales como, edad, género, etapa del ciclo de vida, etc.

Psicorafica: se divide segun clase social, estilo de vida, personalidad, gustos,

entre otros.

Socioecondémicos: se divide por el nivel de ingresos, estilo de vida, etc.

Conductual: se divide de acuerdo a las conductas, beneficios pretendidos,
actitud ante los productos, lealtad frente a la marca, etc.

Posicionamiento: se refiere al lugar que ocupa un producto en la mente del consumidor en

relacién a los productos de la competencia.

Segun Philips Kotler, en su libro Principales of Marketing, la posicion de un

producto es la forma como los consumidores de definen, de acuerdo con atributos

importantes.

Mision: se refiere al motivo, propdsito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa

u organizacion. Esta define lo que pretende cumplir en su entorno que actla, el para

quien lo va a hacer y lo que pretende hacer.

Segun Thompson y Strickland define como “Lo que una compania trata de hacer en la

actualidad por sus clientes a menudo se califica como la misiéon de una compafiia. Una

exposicion de la misma a menudo es Util para ponderar el negocio en el cual se encuentra

la compaifiia y las necesidades de los clientes a quienes trata de servir.

Vision: es una exposicion clara que indica hacia donde se dirige la empresa a largo plazo

y en que se debera convertir. Segun Jack Fleitman, la vision se define como le camino al

cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las

decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad. (Fleitman, 2018)
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ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO
Célculos estimados para el periodo 2019 completo:

Se calculan dentro de los costos fijos los sueldos de todo el personal incluso el salario de

los duefios, sumado a costos de alquiler, impuestos, cargas sociales, entre otros.

Se estimd un porcentaje de inflacion para el periodo mencionado, en items como sueldos,

alquiler, impuestos, etc.

En este tipo de negocio es muy importante tener en cuenta las variaciones de la

temporada alta y baja.

Como se puede ver la temporada alta es muy fuerte respecto a otros meses del afio
donde los numeros son negativos, siendo fundamental que en estos periodos se trabaje a

capacidad full ya que estos subvencionan los meses de baja temporada.

Las estimaciones del andlisis se realizaron en base a datos de afos anteriores donde el

porcentaje de ocupacién es muy similar.

Ocupacion sobre la cantidad de dias en temporada alta varia desde el 50% en meses

como marzo o julio al 90% en meses como enero y febrero.

Ocupaciéon en temporada baja varia entre un 15% a un 35 %.

ene-19 feb-18 mar-19  abr-19 may-19  jun-19 Jul-19 ago-19  sep-19 oct-19 nov-19

Poyeccién
Ingresos/Egresos
INGRESOS

Total Ingresos $1.416.000 ($1.189.440 | $755.200 | $566.400 | §283.200 | $283.200 | $849.600 | $283.200 | $283.200 | $283.200 | §283.200 | § 849.600

EGRESOS

Cosios Tot. (fijos

+variables) $561.890 | 5561.890 | 5520420 | S467.539 | 5461.448 | 5477.948 | 5518.263 | 54B4.948 | 5480.658 | 5502.818 | 5495948 | $535.263

Utilidad Bruta $854.110 | $627.550 | $234.780 | $96.861 |-$176.248 | -$194.748 | $331.338 | -5 201.748 | -$ 197.458 | -$ 219.618 | -$ 212.748 | $314.338

Nota: (Datos para el célculo ver en anexos)
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