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1 Palabras claves
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2 Resumen ejecutivo

El presente Plan de marketing de Los diques-Apart hotel, se orienta a brindar servicio
de hospedaje, en la provincia de Jujuy- Localidad del Carmen. El cual fue fundado por el
sefior José Luis Guillen, dedicado a la actividad inmobiliaria de alquileres de departamentos
hace mas de 20 afios, tomando la iniciativa de ingresar al rubro hotelero, pero relacionado a
lo que trabajando en los afios de actividad denominado Apart-Hotel con el fin de brindar

hospedaje para aquellos que deseen un lugar comodo, seguro y de familia.

Este permite realizar un analisis de macroentorno y microentorno es decir un analisis
externo utilizando la herramienta PESTEL (politico, econdémico, socioldégico, econdmico,
legal; identificando los aspectos positivos y negativos, es decir las oportunidades y
amenazas, también un andlisis interno de la organizacién con la herramienta 5 fuerzas de
Porter, que permite conocer cuales son las competencias directas de manera que se pueda
estudiarla y conocer sus fortalezas y debilidades, estudiando el entorno para definir las

estrategias del Marketing MIX o 4p.

Luego se desarrolla un estudio de mercado a través de una investigacion de mercado
con una muestra de 60 encuestados en la provincia de Jujuy, permitiendo conocer los

clientes potenciales y sus intereses.

A partir de los datos arrojados en la encuesta se obtuvo en efecto el mercado meta,
donde el 34, 09% de los encuestados son familia y el 33% de ellos estan interesados a
hospedarse en un Apart- hotel, en tanto que sus factores geogréaficos, psicogréficos,
demograficos y conductuales, derivan a que el segmento que apunta; son aquellos padres
casados, con hijos, decisivas en busqueda de un lugar donde deseen sentirse como en

casa.

Luego se define el posicionamiento de la marca y conocer la posicion competitiva, de
manera que refleje qué lugar ocupa en la mente o corazon del cliente, vinculado a la mision,
vision y valores del Apart- Hotel y diferenciarse de la competencia a través del estudio
previo. Los elementos del posicionamiento destacan la importancia de la identidad de la
empresa, como el isotipo y el slogan que representa de manera resumida el servicio que

brinda “disfrutar es saber vivir”.

Para poder tomar accién con el plan se define las estrategias operativas que permite
ayudar a la organizacién a cumplir con los objetivos planteados determinando el producto y
su precio (costo del producto y valor percibido por el cliente), siguiendo por el plan de
comunicacion sobre las acciones publicitarias, promocionales y estrategia de merchandising

y finalmente la distribucion, realizando un seguimiento y el disefio de presupuesto
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3 Introduccién

3.1 Problematica a trabajar:

Los Diques-Apart hotel tuvo su comienzo en diciembre del 2021, tiene poco tiempo en
actividad, durante sus primeros meses de vida a pesar de ser nuevos en el mercado las
cantidades de huéspedes que obtuvieron durante ese tiempo fueron muy buenas. También
supieron mantener la fidelizacién, proponiendo diferentes actividades en las distintas
temporadas, para que aquellos clientes reincidan y vuelvan al hotel. Uno de los problemas
que enfrentaron es poder posicionarse en el mercado en la localidad y en la provincia,
donde la iniciativa de ser conocidos fue baja, ya que los mismos ciudadanos no conocen al
hotel como tampoco su ubicaciéon, lo que lleva como consecuencia a que las

recomendaciones sean bajas y esto no permita captar mas clientes.

Actualmente generan poca presencia en redes sociales tales como Facebook y en
Instagram siendo que en esta plataforma (IG) esta desierta de informacién sobre el servicio
que brindan y las comodidades que integran al mismo.

Esto llevara en mediano plazo que disminuyan los clientes de manera tal que los fieles

a ellos no conozcan las nuevas propuestas que se realizan de las distintas temporadas.

Tampoco se encuentra presente en las OTA’S (Online Travel Agency) como
TripAdvisor, Trivago, entre otros, para comparar precios y las ofertas o propuestas

interesantes que realizan para diferentes eventos importantes.

¢Darnos a conocer como Apart hotel mediante diferentes medios podremos estar

presente en las alternativas del publico?

Generar presencia en las redes sociales, sobre todo, ya que desde entonces se ha
utilizado de manera escasa Instagram, pero con mas frecuencia Facebook, aunque tampoco
se encuentra presente en las OTA’S (Online Travel Agency) como TripAdvisor, trivago,
entre otros, para comparar precios y las ofertas interesantes que realizamos para diferentes

eventos im portantes.

Dentro de ello, llegar al publico con propuestas de experiencias diferenciales,
mediante la constancia y generando contenido en redes sociales y paginas webs.

3.2 Andlisis del estado de situaciéon actual

Los Diques- Apart hotel cuenta con un complejo de 20 departamentos para 2,3,4,5y 6

personas, el cual cada uno de ellos cuenta con:

¢ Cocina, heladera, microondas, pava eléctrica, licuadora y vajillas.
e Tv Smart con conexion de internet en cada habitacion.
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e Sommiers, muebles (comoda, placares)

¢ Aire acondicionado para cada ambiente / calefaccion

¢ Salén de eventos, quincho comparte asadores y fogén
e Piscina

¢ Estacionamiento dentro del predio

Incorporando otros servicios como gastronomia, eventos especiales dentro del predio
y otras experiencias que se pueden disfrutar en los alrededores de la localidad como salida
al campo con canotaje , ya que actualmente “Los diques — apart hotel” forma parte de una
Asociacion de turismo, comercio y produccion “ASTUCOPROQ”, tiene el caracter de impulsar
el crecimiento y desarrollo de los emprendedores, coordinando entre los mismos para la
promocion, asesoramiento y acompafiamiento de los distintos sectores, de tal manera que
permite impulsar al turismo de apostar a la ciudad de el Carmen e incentivar a que inviertan

en experiencia.

Dentro de lo que es reservacion tuvieron una caida en la temporada con pocas
ocupaciones, es decir una temporada baja, el cual va variando dependiendo al enfoque que
tienen sobre las actividades que proponen, como también sobre la frecuencia en redes

sociales, alcanzar seguidores de otras provincias, entre otros.

A partir del mes de noviembre contaron con reservaciones llenas, dado a las
actividades que se realiza en la localidad, y proponer a futuro estrategias para que esta

temporada sea provechosa.

3.3 Solucion e impacto de la organizaciéon

Para dar solucién al problema, y que tenga un impacto en la organizacién, se cree en
posicionar en el mercado a partir del reconocimiento de los problemas que enfrenta, de un
andlisis interno y externo, desarrollar ciertas estrategias que llevaran a la mejora de la
organizacién con el plan De Marketing, y que el publico objetivo reconozca al hotel en la

provincia de Jujuy,

4 SOBRE LA EMPRESA

4.1 Historia de la organizacion y sus miembros

Los Diques-Apart hotel tuvo su comienzo en diciembre del 2021, fundada por el sefior
José Luis Guillen ofreciendo en servicio de hospedaje a turistas, familia, grupo de amigos,
etc. Encontrandose ubicada en el centro de la ciudad de el Carmen- Jujuy, un complejo de

20 departamentos para 2,3,4 y 5 personas, donde dicho comienzo fue acompafiado en
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formar parte desde el 19 de diciembre del 2021, de la Asociacion de turismo, comercio y
produccion “ASTUCOPRO” cuyo objeto es reunir a los emprendedores del turismo, comercio
y produccidn, impulsando el crecimiento y desarrollo de los emprendedores, incorporando a
partir de alli, servicio de gastronomia regional, tour en la ciudad de los diques como el
canotaje, caminata, etc, dado a la colaboracién entre emprendedores, brindando servicio
para crear valor a los clientes.

Habilitando a fines de enero del 2022 un nuevo paquete para 6 personas, al mismo

tiempo un saldén de eventos estando al servicio de la comunidad y turistas.

4.2 Ubicacion:
Los diques- Apart hotel se encuentra ubicado en calle San Luis, Barrio Rosalia S/N de

la localidad de EI Carmen, provincia de Jujuy, Argentina Y4603.

Mapa ubicacion: LOS DIQUES APART- HOTEL

Buscador: GOOGLE MAPS
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4.3 Mision:
Ofrecer a nuestros huéspedes un servicio de calidad durante su estadia, brindando

tranquilidad, descanso, servicio personalizado y una experiencia basada mediante el
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contacto con el medio ambiente, contribuyendo con el turismo de la region y su desarrollo

econdémico.

4.4 \Vision:

Ser lideres en servicio de hoteleria y ser reconocido como el primer hotel en la ciudad de El Carmen,
superando las expectativas de los clientes.

4.5 Valores:
e Hacemos parte del hotel a nuestros huéspedes, proponiéndonos una mejor calidad

de servicio en base a:
e Respeto
En los diques- Apart hotel valoramos a las personas, teniendo un trato digno y
manteniendo una relacion dentro y fuera de la organizacion
e Pasioén por el servicio:
Dedicacion al servicio de nuestros huéspedes, satisfaciendo sus necesidades y
superar las expectativas.
e Amabilidad
Nos dirigimos de manera agradable y correcta
e Constancia
Superarnos cada dia mas mejorando continuamente, demostrando amor por nuestro
trabajo.
e Trabajo en equipo
Colaboramos en conjunto para alcanzar el objetivo del hotel y obtener un resultado

favorable.
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4.6 ORGANIGRAMA

GERENCIA
GENERAL
|
|
GERENCIA
COMERCIAL
[
PUBLICIDAD CONTADURIA Y ADMINISTRACION
FINANZAS Y RECEPCION
I
COMPRAS AUDITORIA
ESPACIO CONSERJE LIMPIEZA SEGURIDAD

VERDES

MANTENI
MIENTO

4.7 DESCRIPCION DE CARGOS:

GERENCIA GENERAL

Nombre del cargo

Gerente General

Codificacion

1.0.0.0.0.0

Nombre

José Luis guillen

dependencia

No tiene

Responsabilidad

-Desarrollar e implementar planes estratégicos que cumplan
las metas y objetivos de la empresa.

-Reclutar y desarrollar un equipo y lideres para gestionar las
funciones criticas del hotel.

-crear una cultura de transparencia y comunicacién en toda la
organizacién

Funciones

-Organizar diariamente a la organizacion con su grupo de
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principales

areas

-Asesora a cada una de las areas en la toma de decisiones
-Aprobar y revisar los planes de trabajo de cada una de las
areas.

-Realizar reuniones con todas las areas

GERENCIA COMERCIAL

Nombre del cargo

Gerente comercial

Codificacion

1.1.0.0.0.0

Nombre

Orlando Jaramillo

dependencia

Gerente General

Responsabilidad

-Planificar el presupuesto de venta
-Pronosticar ventas
Establecer objetivos y metas.

Funciones
principales

-Establecer prioridades y disefiar estrategias

-Garantizar que los reclamos de los clientes sean atendidos
de una manera profesional y eficiente.

-Implementar politicas de precios y créditos.

-Tomar decisiones de manera que apoyen al objetivo de la
empresa, y poner frente la competencia como gerente
general.

-Controlar y disefar sistematicamente el desempefio de su
subordinado.

DEPARTAMENTO DE PUBLICIDAD

Nombre del cargo

Jefe de Publicidad

Codificacion

1.1.1.0.0.0

Nombre

Rubén Mendoza

dependencia

Gerente comercial

Responsabilidad

-Detectar que la difusion de la publicidad en los medios de
comunicacion esté autorizada

-Evaluar y analizar proyectos de publicidad

-Estar informado del objetivos y cambios que se realicen en
la organizacion

Funciones
principales

-Planificar, dirigir y coordinar las actividades de publicidad
-Disefiar campafias publicitarias

Supervisar la publicidad en la empresa

Producir contenidos y promocionarlos

SECCION CONTABLE

Nombre del cargo

Contaduria y finanzas

Codificacion

1.0.1.0.0.0
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Nombre

Leandro Medina

dependencia

Gerente General

Responsabilidad

-Infformar a la gerencia general vy
informes/resimenes sobre areas de actividad
-Preparar depdsitos bancarios, hacer apuntes en el libro
mayor y elaborar estados financieros

-Conciliar cuentas de manera oportuna

-Actualizar constantemente el conocimiento de puesto

compilar

Funciones
principales

-Registrar las operaciones econémicas que se realicen en el
hotel, sobre ingresos o egresos siguiendo el marco legal.
-Colaborar en el disefio e implementacion de un sistema de
informacion para la toma de decisiones.

-participa en la elaboracién de inventarios

SECCION DE ADMINISTRACION

Nombre del cargo

Jefe de administracion

Codificacion

1.0.2.0.0.0

Nombre

Ana Diaz

dependencia

Gerente General

Responsabilidad

-Recursos humanos
-Informar sobre el desempefio de empleados
-realizar tarea de oficina

Funciones
principales

-Llevar el control y manejo de caja chica

-Supervisar a su personal a cargo de manera periédica para
el buen funcionamiento de la organizacion.

-Mide el rendimiento de los empleados.

-Coordina a los empleados a cargo.

-Manejo de sistema de bases de datos

DIVISION DE COMPRAS

Nombre del cargo

Coordinador de compras

Codificacion

1.1.0.1.0.0

Nombre

Pedro Carnicel

dependencia

Gerente comercial

Responsabilidad

-solicitar y ordenar suministro

-informar a la gerencia a cargo

-Control de stock de insumos

-buscar alternativas y productos sustitutos

Funciones

-Negociacion con los proveedores
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principales -Examinar los costos de materiales necesarios para el
servicio del hotel.

-Informacion de stock

-Gestionar documento de compras.

DIVISION DE AUDITORIA

Nombre del cargo Jefe en auditoria

Cadificacién 1.0.1.1.0.0

Nombre Victor Viviani

dependencia Contaduria / finanza

Responsabilidad Llevar a cabo todo el ciclo de auditoria, incluyendo la gestion

de riesgos y de control en la eficacia de las operaciones,
credibilidad financiera y cumplimento de todas las directivas y
reglamentos aplicables

-Determinar el alcance de la auditoria interna y desarrollar
planes anuales

Obtener, analizar y evaluar documentacién contable,
informes anteriores, datos, diagramas de flujo, etc.

Funciones -Disefio de un plan anual de auditoria interna (alcance,
principales objetivos, reglas, puntos auditados, linea de tiempo)

—Genera un analisis permanente para la identificacion de
riesgos (especialmente financieros) en nuevos proyectos o en
la implementacion.

—Revision de procesos administrativos y determinacion del
cumplimiento o desviacion de los procedimientos
establecidos

5 Objetivos de la estrategia de marketing

5.1 Objetivo general
Formular un plan de marketing para posicionar en el mercado a “Los Diques- Apart

Hotel” para septiembre del 2024.

5.2 Objetivos especificos

e Dar visibilidad al nuevo Apart-Hotel a través de campafia de anuncios en las redes
sociales- Facebook e Instagram — durante 4 meses para la captacién de nuevos clientes.

¢ Captar e incrementar un 25% de clientes de la provincia de Jujuy en 5 meses

e Aumentar los beneficios a un 30% en 6 meses

e Incrementar 20% las reservas de departamentos en temporada primavera/verano del
2023/2024
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6 Diagnostico organizacional

6.1 Macroentorno:
La herramienta a utilizar para realizar el diagndstico del macroentorno sera andlisis
PESTEL, el cual podremos conocer aquellas que afectan de manera positiva y negativa, es

decir aquellos factores que impactan a la empresa.

POLITICO:

o Gobierno

o Regulaciones politicas
) Iniciativas

ECONOMICO:

o Tasa de inflacion

o Tipo de cambio

o Nivel de consumo
o Tasa de desempleo

SOCIAL:
Estilo de vida
Demograéfico
Nivel de educacion
Patrones culturales

TECNOLOGICO:

) Tic

o Patente

o Investigacion

ECOLOGICO:

. Problemas medioambientales
. Politicas medioambiente

LEGAL:
o Legislacion
o Derecho

6.2 Politicas:
Actualmente el gobierno de la provincia de Jujuy, incentiva al turismo de manera

progresiva, incorporando al sector hotelero, haciendo parte del crecimiento y desarrollo,

14| Pagina



siendo que este enfoque hacia el turismo intensivo dio respuestas favorables para el sector,
utilizando el dominio de “Jujuy energia viva”, un modo de promocionar la provincia dado a

los destinos, experiencias como por supuesto el alojamiento.

Esta iniciativa tomo retorno la municipalidad de la localidad de EI Carmen,
incentivando al turismo local apoyando a la asociacion “ASTUCOPRO”, promocionando los
distintos alojamientos disponibles, en conjunto con la secretaria de turismo, como también

otros sectores que complementan al turismo.

6.3 Economico:

El sector hotelero es el que mas crecid en la generacién de empleo a nivel nacional, ya
que, de acuerdo a las estimaciones del ministerio de turismo y deporte de la nacion, mas de
5.2 millones de turistas nacionales se movilizaron durante las vacaciones de invierno y 800
mil en el mes de agosto, donde el nivel de ocupacion fue del 90% registrados en la provincia
de Jujuy.

En los indicadores econémico, segun Direccién provincial de estadisticas y censos de
la provincia de Jujuy (DIPEC, 2021); la DIPEC (2021) expone que en la provincia una tasa
de desempleo de 4,1 en lo que respecta del afio 2021 menor al de afio 2018- 2019, es decir

que se encontraba 6,8 dicha tasa.

Dentro del mismo implica un mayor flujo de visitantes del resto del mundo, al mismo
tiempo un mayor ingreso de dodlares, pero no en la misma proporcion, siendo en
consecuencia por el tipo de cambio, ya que hay un nuevo délar denominado “ddlar turista” el
cual regula la salida del mismo del pais, incentivar al turismo local, fomentar la compra de

bienes y servicios.

Otro factor es la tasa de interés para la evaluacién de un proyecto, la fuente de
financiamiento con menor tasa de interés es el consejo de la microempresa, el cual el
destino del crédito puede ser para activo fijo, capital de trabajo o capacitacion con una tasa
de interés anual y fija del 40% de 3 a 5 afios, para actividades incluidas de proyectos de

alojamiento nuevos o en funcionamiento.

6.4 Social:
Los cambios como los medios electronicos de compras de bienes y servicio, han
permitido que mayor cantidad de jovenes amigos, compartan la experiencia de comparar

distintos hoteles a las caracteristicas deseada, de tal modo tomar sus propias de decisiones.

Alguna preferencia en cambios de patrones, buscan espacios verdes, para disfrutar de

sus vacaciones, en referencia al respeto a la naturaleza que se ha dado.
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6.5 Tecnologico:

Los nuevos cambios tecnoldgico para la difusién y promocion de los bienes y servicio,
tanto que los servicios hoteleros para ser visualizados por los usuarios han requerido la
presencia en webs para hoteles y ser comparados, permitiendo acceder a nuevos

mercados.

Los sitios webs y redes sociales logran tener reservaciones de manera inmediata,

cambiando la forma de comunicacion.

De acuerdos los avances tecnolégicos y al equipamiento de los departamentos son
alun mas costosos, siendo que las innovaciones son requeridas para poder satisfacer la

demanda del mercado, como poder posicionarse.

6.6 Ecoldgico:

La asociacién de hoteles y turismo de la Republica Argentina, filial de Jujuy tuvo la
iniciativa de impulsar la sustentabilidad denominada “hoteles mas verdes” implicando la
explotacion de recursos mas amigables, esto significa de tener en cuenta del trabajo con la
separacion de residuos, también de coémo se trabaja con el agua y la energia, es decir con
recursos escasos y que cuesta mucho obtenerlo, teniendo una actividad turistica con la

politica de sustentabilidad.

Dicho trabajo promueve un incentivo, premios, alguna rebaja impositiva, el cual

obtienen reconocimientos con “Ecoetiquetas” de certificacion de sustentabilidad hotelera.

6.7 Legal:

A tener en cuenta las nuevas normativas como las de alojamientos turisticos en la
provincia de Jujuy, ley 5737 de regulacién de alojamientos turisticos de la provincia, el cual
habilita la apertura de una oferta de este tipo cuando la demanda turistica colme la

capacidad, para casas de familia que brinde el servicio de hospedaje.

Luego nos encontramos frente al nuevo proyecto aprobado como ley 6283 el cual
establece prohibir progresivamente la utilizacién de plasticos de un solo uso y promover
alternativas reutilizables, compostable o biodegradable, promoviendo al cuidado ambiental
como también en concientizar para un consumo responsable, involucrando de manera
importante en el articulo 6, debido a que se tendra sanciones por incumplimiento como
clausura, multas, etc. segun el articulo 15°, impactando frente a los nuevas formas de

reducir productos que no sean reutilizables para los huéspedes.

6.8 Cuadro de Analisis PESTEL
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Factores andlisis PESTEL

POLITICO

ECONOMICO

SOCIAL

TECNOLOGICO

Fomento

turistico

Tasa de

interés

Tipo de cambio

Cambios  de
patrones de
compra
Internet

c2Afecta a la

organizaciéon?

Si

Si

Si

Si

Si

¢,De qué

forma?
Promocionando

el turismo de la
localidad

Financiamiento

a tasa baja
para  nuevos
proyectos
Fomenta la
compra de
servicios
locales
Los clientes
buscan
espacios

relacionado en
contacto con la
naturaleza
Permite que los
clientes
puedan
comprar
diferentes
alternativas sin
de
casa y a bajo

moverse

precio

Mas Mas
importante = importante
en la en el
actualidad futuro

X
X
X
X
X
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Nuevos Si Algunos X

Productos productos
tecnoldgicos pueden quedar
obsoletos
ECOLOGICO Sustentabilidad Si Cuidar los X
en hoteles recursos
escasos y
realizar un

cambio para el

cuidado del

medio
ambiente
LEGAL Ley habilitante Si Activa nuevas X
de nueva competencias

categoria

7 Microentorno:
Dentro del andalisis del microentorno se llevara a cabo la utilizacion de herramienta:

analisis de las fuerzas de Porter, el cual cuenta con 5 fuerzas competitivas basicas

1

Amenaza de
los nuevos
competidores

3

Poder de 2

4

Poder de

negociacion et — r de
gd 5 los Rlvalndatgldentre negociacion
competidores .
proveedores P de los clientes

Amenaza de
servicios y
productos

sustitutivos
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7.1 Amenaza de competidores actuales:
MEDIA

Representa una amenaza existente en el mercado, ya que satisfacen las mismas
necesidades que nosotros, por lo que pueden provocar una caida de reservaciones al tener

alguna debilidad frente la competencia.
Dentro del mercado contamos con 6 competencias directas el cual son:

e Apart hotel Gimali : Se encuentra ubicado en lugar de mayor transito (paso de

turistas), el cual es facil de distinguir desde lejos.

e Hostal el molino: Es un de los hoteles mas conocido de la localidad.

e Apart del valle: una de las ventajas, admite mascotas, teniendo acceso a lugares
gastronémicos.

e Hostal centenario: se encuentra cercano a los lugares tipicos de la localidad, y tiene

presencia en trivago.

e Hostal |la plaza: se encuentra en pleno centro, hostal conocido por la comunidad

carmense.
¢ Aye hostal: este hotel actualmente se encuentra presente en la OTAs, en tripadvisor

para ser comparados con otro de la localidad, siendo el Unico presente.

7.2 Amenaza con competidores potenciales:
ALTA

Las barreras de entrada o ingreso son bajas ya que el hotel no cuenta con
diferenciacion, identificacion, politicas gubernamentales que impidan el ingreso de nuevos
competidores en el sector.

Actualmente nos encontramos en la localidad con 3 apart hoteles en construccion.

7.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos:

MEDIA

son aquellas que ofrecen servicios que satisfacen la misma necesidad pero que son
diferentes en su contenido, en donde encontramos inmobiliarias que alquilan departamentos
por temporadas, como también cabafias, casas y camping.

Donde podemos encontrar diferencias de una con otras, en caracteristicas del servicio
como:

Casas: encontramos en zona de los digues casas en alquiler por temporada con pileta

propia, espacio amplio para otras actividades.
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Cabanfas: Su espacio es reducido, amoblados con todos los servicios y pileta, espacio
verde con quinchos, en zona de los diques.

Departamentos: Encontrandose en la ciudad de la localidad, amoblados pero sin
contar con pileta.

Camping: Es uno de los menos recurrentes, en el que suelen ir turistas a pasar otra
experiencia, pagando por dia la estancia a un costo bajo, contando solo con servicio de

bafio, asador y mesas, con acceso a la pileta del camping.

7.4 Poder de negociacion de los proveedores:

ALTA

Apart hotel contribuye una relacién comercial con los proveedores, también obtenemos
gran cantidad de insumos sustitutos y no son productos que no estan diferenciados,
contando con precio por mayoreo

El cambio de proveedor en relacién a los alimentos para el servicio gastronémico, no

afecta al producto.

7.5 Poder de negociacion de los clientes:

MEDIA

Dentro del poder de negociacion de clientes podemos decir que los usuarios estan
altamente informados ya que tienen constante acceso, por el cual pueden comparar precios
en linea, tanto que de manera eventual se realizan combos el cual permite reducir el costo
de estadia por dia, dado a esto obtuvimos como méaximo 12 dias de estadia, ya que la
competencia en relacién a nosotros son menos diferenciados de tal manera que los clientes
tienen mayor capacidad de obtener beneficios en la negociacion, en consecuencia por la
cantidad de servicios sustitutos disponible, el cual buscamos la sensibilidad que tienen estos

en el precio .

8 Anadlisis de mercado de clientes

8.1 Investigacion de mercados

Para realizar este andlisis, se ha utilizado la herramienta - encuesta, con una
poblacion de la provincia de Jujuy, a través de una muestra de 60 personas, realizada por
medio de “Forms” Drive, el cual fue difundida por las redes sociales de manera que sean
respondidas de manera instantanea e inmediata, con el objeto de obtener informacién sobre
el sector y el publico sobre sus gustos y preferencias, como también conocer la competencia

para obtener ventaja sobre ellos.
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De acuerdo a los datos obtenidos en la encuesta (ver ANEXO 1) a través de las tablas

de los resultados (ANEXO 2) se realiza el siguiente andlisis

25,00%

20,00%

15,00%

10,00%

5,00%

0,00% — e N R N s == I . =
El Carmen Humahuaca Monterrico Palpala Perico S.s de jujuy San antonio
(capital)

En la tabla dinamica como en el gréfico, se observa la variable que reconoce el origen
de cada encuestado, dentro de la provincia de Jujuy en relacién aquellos quienes conocen o
no “Los diques- Apart hotel’, en cual se puede analizar que se encuentra un débil
conocimiento del publico (pertenecientes a las localidades cercanas a El Carmen) hacia el

“nuevo” Apart hotel

El 42,22% de los encuestados que son oriundos de la ciudad de ElI Carmen solo el
22,22% lo conocen, es decir un poco mas del cincuenta por ciento, el cual se puede concluir
que el esfuerzo debe empezar desde la localidad donde se encuentra establecido el hotel,

ya que los mismos ciudadanos no la reconocen.
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en caso de conocer al hotel épor que
medio?

A

Por amigos, familia, conocidos, etc M Redes sociales (instagram, facebook)

B Por su ubicacién

De aquellos que conocen Los Diques “Apart hotel”, el 41% es por medio de amigos,
familia, conocidos, etc. Por lo que no hay una fuerte presencia en redes sociales para el
publico pueda reconocer a dicho hotel, como también la problemética que presenta sobre su

ubicacion ya que algunos usurarios siguen a la pagina, pero no conocer donde se encuentra
ubicado.

En caso de haber hospedado en un hotel
en la localidad de el Carmen ¢Cual?

35%

0%

Hostal el Los diques Hostal "La  Apart hotel Hostal "El Aye hostal
molino "Apart hotel" plaza" Grimali centenario"

De acuerdo al grafico se puede analizar que aquellos que se han hospedado en un
hotel en la localidad de El Carmen, el 35% lo han hecho y optan en Los diques- Apart hotel,
como aspecto positivo, considerando que para aquellos que no han experimentado

hospedarse en la localidad podrian ser sugeridos a que lo hagan alli.
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También se observa que el puablico opta por hospedarse en Apart hotel Grimali, siendo

una clara competencia y que podria ser alcanzada, aunque muestre un 23%.

¢Que es lo mas importante para usted, al
momento de elegir hospedaje?

S —

M puntuacion de cliente  H Precio Calidad de servicio

Para el publico encuestado toma como importancia la calidad de servicio, como un
elemento fundamental para poder tomar la decisién al momento de elegir un hotel, teniendo
poca relevancia el precio, aunque pueda ser un factor determinante para comparar entre un

hotel y otro.

También da a conocer que se debe trabajar fuertemente en la calidad del servicio con
mejora continua, el cual tendria un efecto diferenciador frente a la competencia ya que tiene

el objetivo de satisfacer al maximo a los clientes.

Grafico de tabla dinamica

Una semana

Mas de una semana
H Solo

5y6
M Pareja

e B Familia

ly2 Amigos

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00%
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Alli se puede observar que nos encontramos en una zona de demanda de tipo de
clientes de familia ya que muestra el 34,4 % suelen hacerlo en familia, ideal para el servicio
que brinda los “Los diques- Apart hotel”. También este tipo suelen quedarse en un promedio

de entre 3 y 4 dias en cual debe enfocarse en actividades e itinerarios diferentes para los

éCual es su interes de hospedarse en un
Apart hotel?

dias que se encuentren en el hotel.

En la provincia de Jujuy nos encontramos con un publico interesado en conocer y
hospedarse en un Apart-hotel, permitiendo visualizar aquellos que aun no conocen “Los
diques-apart hotel’” podrian ser clientes, como también aquellos que se encuentran

indecisos, convertirlos en posibles clientes.

La escala donde el minimo de no estar interesado es del 7%, no es relevante para la

investigacion.

24 |Pdgina



M Experiencia en canotaje, bote,
etc

B Gastronomia ( comidas
regionales tipicos de la
provincia )

Trekking ( Por los alrededores
de la ciudad)

Amigos ETNIIE] ETCE] Solo

De acuerdo a la tabla dinamica entre las variables de interes sobre el cliente de tipo
“familia”, se observa que los atractivos son especialmete la gastonomia y experiencia en
canotaje, bote,etc. Reflejando que desean actividades adaptables para la familia y el querer

disfrutar de la gastronomia en variedad que incluya a los nifios.

La actividad de trekking es interesante para amigos Yy en pareja, no tanto para la
familia, el cual no da a conocer cuales son los tipos de actividades son preferible odeseable

para cada tipo de cliente.

8.2 Andlisis de la empresa
El andlisis a utilizar es la matriz de evaluaciones de factores internos ya que esta

herramienta evalla las fortalezas y debilidades principales en las areas funcionales de la

organizacion, es decir de “Los Diques- Apart hotel “.

8.2.1 Matriz de evaluaciones de factores internos

FACTORES VALORES CALIFICACIONES VALORES
INTERNOS PONDERADOS
FORTALEZAS
Precio competitivo
0.10 3 0.10 x 3=0.30
Promocion de
servicios 0.10 3 0.10 x 3=0.30
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Servicio adicional | 0.10 4 0.20 x 4=10.80
para el huésped
(salén de eventos,
qguincho, y servicio
de gastronomia)

Serviciode aseoy | 0.15 4 0.15x 4=0.60
mantenimiento

DEBILIDADES
Localizacion en 0.10 2 0.10 x 2=0.20

zona urbana

Capacitacion de

personal 0.10 1 0.20 x 1=0.20
Capacidad fisica
limitada y recursos | 0.20 1 0.20x1=0.20
escasos
Falta de una
estrategia de 0.15 1 0.15x1=0.15
comunicacion
TOTAL
1.0 2.75

Los valores asignados de 0.0 a 1.0, indica la importancia relativa del factor para que
la empresa sea exitosa, donde su sumatoria tiene que ser igual a 1.0. Luego de asigna un
puntaje de 1 a 4 a cada factor interno, como la fortaleza mayor 4, fortaleza menor 3,

debilidad mayor 1y debilidad menor 2.

Por ultimo, se determina el valor ponderado y el sumatorio total del mismo, el cual el

puntaje debe ser superior a 2.5.

Dado al andlisis de los factores internos para conocer los puntos débiles y fuertes
que presenta, puntuando cada una de ellas, de acuerdo a la importancia para el éxito del
hotel, nos muestra un promedio de 2.75 es cual refleja una posicion estable y sélida,
indicando que la “marca” es fuerte, dando una vision clara de la situacién del hotel. Sin
embargo, muestra en la matriz que existe una inconstancia comunicacional, el cual podria
afectarle a aumentar los numeros de clientes como también a su posicionamiento. Por otro
lado también se tiene presente que la capacidad del Apart-hotel tiene limitaciones en

cantidades de departamentos ya que cuenta con 20 departamentos

No obstante, cuenta con grandes fortalezas con la estrategia de marketing, donde
puede lograr la optimizacion de la comunicacion y lograr que el posicionamiento aumente en

menor tiempo de lo esperado.
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8.3 Diagnostico FODA

El diagnostico FODA analiza los aspectos negativos como las debilidades y

amenazas también los aspectos positivos como la fortalezas y oportunidades con dimension

interna y externa para conocer el estado de la situacion actual del hotel

FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

-Precio competitivo
-Promociones
-Alianzas estratégicas
-Servicios adicionales para
los clientes (parrilla,
guincho, salén, pileta)
-Trabajadores motivados

-Baja comunicacion de la
marca
-Falta de estrategia para dar
a conocer al Apart-hotel
-Carencia en la identidad
visual
-falta de capacitacién

ESTATREGIA DO

OPORTUNIDADES ESTRATEGIA FO
-Demanda turistica De acuerdo al precio | Establecer estrategias para
-crecimiento del sector competitivo y las | dar a conocer al Apart-hotel

-Incentivo  turistico  del
gobierno provincial-
municipal.

-Zona turisticas cercanas.

-Politicas sustentables para
el sector.

promociones, satisfacer al
cliente con los servicios que
brinda el hotel con la gran
demanda que existe en el
sector.

Las alianzas estratégicas
entre emprendedores
brindado servicios
adicionales para superar las
expectativas de los clientes.
Alcanzar a mas clientes,
ingresando al programa de
incentivo  del gobierno
provincial.

Fomentar la importancia del
desarrollo sustentable para
el hotel permitiendo reducir
costos energéticos.

a través de promociones y
publicidad en folletos
turisticos (emitida por la
municipalidad), carteles
(indicaciones), también
ingresando al programa del
gobierno, permitira
aumentar la difusion  del
mismo, y en conjunto
posible aumento en la
demanda en el hotel de
diferentes turistas del pais.
Capacitar a los empleados
del hotel para atender las
necesidades de los clientes
con un buen servicio de
atencion.

AMENAZAS ESTRATREGIA FA ESTRATEGIA DA
-Nuevos competidores -Contar con una eficiente | -ser consistente en la
-Experiencia de los | administracion y gestion que | comunicacion  hacia los
competidores. permitira una fuerte alianza | clientes-potenciales clientes

estratégicas, asi superar a | para obtener una ventaja
- Mayor capacidad de | la competencia. frente a los competidores.

hospedaje que los
competidores de la ciudad.

-Aumentar la visibilidad de
las promociones, compartir

-Tener personal capacitado,
para dar informacion de la
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-Obsolencia de las TIC

utilizadas.

-Reforma energética.

sobre los servicios
adicionales asi completar la
capacidad disponible.

importancia del desarrollo
sustentable, también
trabajar con las nuevas TIC
a implementar en la
empresa

En el andlisis FODA se observa los obstaculos que impiden alcanzar los objetivos del
hotel; en primer lugar, el factor interno- debilidad, donde es conveniente mejorar o ajustar la
comunicacion a través de una estrategia que permita la fluides en este enfoque, como
también la capacitacion de los empleados para brindar un mejor servicio, y aquellas
oportunidades que se presentan en el que debe aprovecharlas ya que ayudaria a aumentar
el posicionamiento del hotel, utilizando las fortalezas para aprovechar las oportunidades

A partir de las fortalezas que presenta el hotel, con respecto a las alianzas
estratégicas entre emprendedores podra diferenciarse de la competencia, brindado otros
servicios que otros no, de tal manera que si optimiza la comunicacion hacia los posibles
clientes este tendra un efecto positivo, llegando a mas personas. Asi mismo aprovechando
las oportunidades que brinda el gobierno provincial hacia el incentivo turistico, y que
aguellos aspectos negativos que no pueden ser eliminados pueda disminuir su importancia,
por lo que esta debilidad de no encontrarse en un sector turistico podra ser reemplazada por

lo positivo de tener acceso a ellos.

9 Marketing estratégico

9.1 Mercado meta

La definicién del mercado meta “el segmento de mercado al que una empresa dirige
su programa de marketing” del autor P. Kotler (2007) aplicado a Los diques- Apat hotel y
teniendo en cuenta los datos de reserva y las fuentes primarias de las encuestas realizadas

al pablico permite presentar el siguiente cuadro:

Perfil del cliente
Geogréficas
Pais Argentina
Provincia Jujuy
Demogréaficas
Edad Entre 24 a 38 afios
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Género Indistinto

Densidad Suburbano (espacio no vinculado en la
zona totalmente urbana, encontrandose en

la periferia de esta)

Ciclo de vida familiar Jévenes casados con hijos menores de 10
afnos
Psicograficas
Clase social Media baja-Media alta
Estilo de vida Viajeros experimentados en continuar sus

aventuras juntos a sus hijos, sintiéndose

como en su hogar.

Personalidad Familiares y decisivos, teniendo una idea
clara de lo que quieren hacer y cuando

hacerlo

Conductuales

Beneficios buscados Buscan lugar seguro y espacioso con mas
de una habitacion y estar cercano a
actividades locales.

Disposicion de juegos

Ocasiones Vacaciones para descanso, diversion, y

olvidar la rutina.

Frecuencia de uso Medio -bajo, fin de semanas o temporada

Condicion de lealtad Leales alternativos (media), alternando su

lealtad con el hotel y otro.

Etapa del consumidor Informado -sobre las atracciones turisticas
que pueden realizar con sus hijos,

gastronomia y precios.

El segmento es jévenes casados con hijos menores de 10 afios, como el perfil del
cliente ideal ya que, a partir de la investigacion, los apart-hotel son demandado por familia,
por lo que buscan un lugar amplio, comodo y seguro para sus hijos, siendo que el hotel
cuenta con departamentos de diferentes tamafios, es decir hasta 6 personas adaptandose a

la necesidad del cliente o dependiendo de la cantidad de hijos que la misma tenga.
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9.2 Estrategia de cobertura de mercado

9.2.1 Concentrada

La estrategia concentrada, que consiste en enfocarse en un solo segmento, es la
mejor opcidn porque permitird enfocarse y obtener mayores conocimientos de los clientes de

modo que podra satisfacer sus necesidades de mejor manera,

Esto llevard a reducir potencialmente la competencia porque resultara dificil ingresar

al mismo segmento.

También permitir4 personalizar sus campafias y al lograr dicha personalizacién acorde

a sus clientes, las probabilidades de atraer y fidelizar consumidores aumentan.

9.3 Posicionamiento

9.3.1 Matriz de posicionamiento
Esta matriz permite conocer las posiciones competitivas de los hoteles rivales que se
encuentran en el mercado, tomando en cuenta aquellas que son directas para el hotel.

Las caracteristicas que se identifican que diferencia son las variables de precio y

calidad de servicio

calidad de . cuota de

Hoteles —_— Precio —_—

—_— servicio —_— mercado

Los Diques- Apart

hotel 9| $10.000 25%
Apart hotel- Gimali 6] $21.810 13%
Hostal el molino 8 $ 8.920 23%
Hostal centenario 5 $ 7.930 10%
Hostal la plaza 10 $ 9.000 29%
100%
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MATRIZ DE POSICIONAMIENTO

CALIDAD
I

—
PRECIO

Se puede observar en la matriz de posicionamiento que se encuentra bien
posicionada es el hostal la plaza ya que tiene mayor calidad y un precio menor al del hotel,
siguiendo de lado los diques-apart hotel. También se aprecia la gran diferencia que hay
entre el precio y calidad de las otras competencias, ya que se puede aprovechar esas
debilidades para que el hotel pueda posicionarse de manera inteligente.

Los datos obtenidos son de fuente secundaria, por precios publicados en péaginas de

los mismos y la calidad referente a la satisfaccion de los clientes.

Importante: para poder visualizar el hotel que se encuentra en cada burbuja debera indicar
con el mouse a la burbuja que desee saber.

9.3.2 Tipo de posicionamiento

9.3.2.1 Atributo

En cuanto a las caracteristicas del servicio que brinda los diques-apart hotel, el tipo
de posicionamiento es por atributos, ya que brinda una estadia de comodidad y mayor
espacio para los clientes, ofreciendo apartamentos hasta 6 personas en un precio por
departamento, disminuyendo el costo de la estadia en comparacion a la competencia en

cuanto a dias de hospedaje y precio.
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Otro atributo es que pueden realizar eventos dentro del predio del hotel (salén), sin
costo alguno ya que por ser clientes pueden disfrutarlo, donde es una de las caracteristicas
Unica que la diferencia, también disfrutar de los eventos que se realizan en la localidad con

pase a la pileta del municipio, camping, inclusive a paseo por los diques en canoa.

9.3.3 Elementos de posicionamiento

9.3.3.1 Slogan:

“vivi momentos en familia “

Para aclarar la mision del hotel, es importante definirlo, ya que permite que resumir el

beneficio que el servicio brinda, dando un valor y que el publico pueda reconocerlo.

El slogan “disfrutar es saber vivir’ busca motivar a que el publico desde lo emocional,

la sensacion del descanso y disfrute.

9.3.3.2 Logo: ISOLOGO

o

LOS DIQUES

Representa la identidad y distintivo del hotel, en la que se observa visualmente. El
color verde representa seguridad y relajo como también de calma y tranquilidad ya que es

uno de los colores que predomina el entorno natural y de la esperanza.

También representa el icono, el contacto con la naturaleza, con medio ambiente y

sobre todo por su nombre, por la ciudad de los diques, que es la localidad de el Carmen.
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El texto, es decir el nombre de la marca con el icono antes mencionado, no funciona

una sin la otra, el cual se encuentran agrupados.

10 Marketing operativo

Dentro del marketing operativo se realizara acciones de las 4P, es decir de Marketing
mix para posicionar en el mercado en la provincia de Jujuy, de manera que Los Diques-
Apart hotel, se pueda diferenciar de la competencia frente al producto, precio, plaza

(Distribucion) y promocion (comunicacion).

10.1 PRODUCTO:

10.1.1 Producto béasico:

Producto
Basico

Lo que el cliente realmente compra y este cubre la

necesidad de brindar el servicio de alojamiento o resguardo de : @

manera que obtengan un lugar de descanso y comodidad en la

ciudad de El Carmen- Ciudad de los Diques.

10.1.2 Producto Real:

El hotel ofrece un servicio en el que contiene varios beneficios para los clientes que

los eligen
° Marca: Los diques- Apart hotel
o Caracteristicas fisicas: cuenta con Producto
departamentos amplios para distintos tipos de familia, ya i Real
que dispone de habitaciones hasta para 6 personas, como - [@3

también electrodomésticos esenciales, internet, pileta,
garaje, salén para eventos y quincho.

. Presencia en la estética de todo el predio y de los departamentos
donde los clientes se encuentran con un lugar impecable, limpio y ordenado (facil
acceso).

o Todos los articulos de aseo son encuentran personalizados para una
buena impresion de los clientes

o Calidad en atencion de recepcion, como también de personas del area

domestica
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10.1.3 Producto aumentado:

Para poder posicionarnos en el mercado y diferenciarnos de la competencia, es
necesario que ofrezca beneficios adicionales (de soporte), es decir valores agregados donde

supere las expectativas y alcanzar a mas clientes y/o fidelizarlos.

Estos podrian ser los servicios de postventa, para responder a inquietudes que tuvieron
durante el hospedaje, de manera que se sientan en confianza, también brindar informacién

sobre los diferentes festines culturales- patronales de la localidad.

También sobre el espacio que pueda disfrutar en familia o realizar un evento dentro del

predio.

Por dltimo un espacio tranquilo, seguro donde puede disfrutar en familia sin tener que

preocuparse por sus nifios.

10.1.4 Sistema de seguimiento de la calidad del producto:

En el Apart hotel- Los Diques, el seguimiento de calidad a utilizar para la mejora
continua es el ciclo de Deming, tambien conocido como ciclo PHVA el cual consiste en una

metodologia sistematica de mejora que conducen a un nuevo plan o revision del proceso.

Este ciclo cuenta con 4 (cuatro)estapas: planificar (plan), realizar (do), verificar

(check) y acturar (art)
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1. Planificar (plan): Para empezar se debe planificar, realizando un
analisis de la empresa en el que se detecta las areas susceptible a mejorar o
problemas actuales, tambien se identifica las oportunidades a abordar (deseable),
de acuerdo a esto se define las metas y objetivos, proponer ideas y recopilar datos
como asi tambien los tiempos para lograr el resultado que se espera.

Las herramients a utilizar para la planificacion;

Diagrama de gantt: se planifica y realiza un seguimiento de las actividades o

proyectos. Que puede ser a traves de un indicador de control.

2. Realizar (do): luego de definir los objetivos, es decir lo que se espera
alcanzar; se deben implementar las correcciones planificadas asignando los
recursos y responsabilidades para que la ejecucion llegue a buen termino.

Luego registrar lo desarrollado y los resultados obtenidos.

3. Verificar (check): es te paso es el proceso de control que se seguira
despues de haber implantado el plan en el que evalua si se produjo la mejora
esperada, para ello es necesario monitorear su implementacion y dejar documentda.
En caso de no lograr con los objetivos esperados, se deberamodificar la estrategia
para ajustarla de acuerdo al objetivo que se espera.

Para el control o verificacion de los objetivos se puede utilizar la herramienta de

Dasboar.

4, Actuar (art): Por ultimo se analizan los resultados obtenidos en la face
de verificacién con estos datos, el cual se elabora un informe y analisis comparativos
realizando un ajuste en el plan de mejora, como tambien las condiciones para
mantenerlo. En el caso favorable de alcanzar los objetivos del plan piloto se
implementa de manera definitiva, en caso contrario se examinara para descubrir el
error y comenzar nuevamente el PHVA. De esta anera se retroalimenta, se evalua

periodicamente para incorporar nuevas mejoras.

10.2 Precio:

De acuerdo a la estrategia frente al precio, es importante tener en cuenta que

comenz6 en el mercado con un precio accesible, de modo que al ser nuevos y lograr el

posicionamiento, aumentar su participacion e integrar una estrategia de penetracion.
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Las nuevas implementaciones es aumentar el precio cercano a la competencia, pero
de manera aleatoria integrar descuentos o rebajas con codigo QR, estos a difundidas a

través de las redes sociales. Buscando un consumo selectivo, y no masivo.
El cliente podra acceder a los descuentos del 15%cuando:

e Con reservas por mas de 3 noches

e Conreservas en dias de semana de lunes a jueves

10.2.1 Precio de la competencia o sustitutos

Frente a los datos obtenidos de la competencia en la matriz de posicionamiento (punto
10.3.1), se observa que los precios de los diques- Apart hotel con competitivos frente a los
servicios que brinda la competencia, teniendo en cuenta que varian en cuanto a calidad de
servicio y en cuanto a la cantidad de habitaciones y/o personas, donde los precios

expuestos son del paquete de 2 habitaciones.

calidad de cuota de
Hoteles servicio Precios mercado
Los Diques- Apart
hotel 9 $ 10.000 25%
Apart hotel- Gimali 6 $21.810 13%
Hostal el molino 8 $ 8.920 23%
Hostal centenario 5 $ 7.930 10%
Hostal la plaza 10 $ 9.000 29%
100%

10.2.2 Costo del producto

El costo del producto integra aquellos gastos de que se requieren y son necesarios
para brindar el servicio de hospedaje, el cual son: electrodomésticos, servicio de internet,
luz, agua, muebles, elementos de higiene, etc. Representan el 45% de los ingresos,

teniendo una diferencia del 101,8% con el Apart-hotel Gimali en el precio.
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10.2.3 Valor percibido por el cliente

De acuerdo a la investigacion de mercado las familias que viajan buscan calidad y no
se observé mayor importancia en el precio en el momento de elegir un hospedaje con las
caracteristicas que buscan, el cual todos los servicios adicionales que brinda Los Diques
Apart-hotel incorpora un valor agregado para los clientes, permitiendo aumentar dicho valor.

También con diferenciarse de la competencia permite aumentar el valor percibido y

hacer foco en una estrategia para poder cumplir con las expectativas de los clientes.

10.3 COMUNICACION

Objetivos del plan de comunicacién:

e Dar visibilidad a Los diques-Apart hotel, es decir mayor branding

e Crear mayor comunidad y trafico en sitio webs

e Brindar informacion sobre las promociones y agendas turisticas que se
establezcan en las diferentes temporadas.

e Fidelizar a los clientes permitiendo ser la primera opcién y encontrar la marca
en sus mentes.

e Generar leads, es decir generar contacto y atracciéon a clientes potenciales

interesados en el servicio.

10.3.1 Acciones publicitarias a realizar

Las acciones a realizar a través de las redes sociales, paginas webs asi poder llegar a
los usuarios navegantes de la red, permitira descubrir a la marca a través de las estrategias

que implantaran en la web.

El publico objetivo son familia con hijos menores a 10 afios que deseen pasar unas
vacaciones con diversion, tranquilidad y descanso, Oriundo de la provincia de Jujuy. Siendo
gue, a través de la optimizacion de las publicaciones y contenido de valor, genere interés en

estos posibles clientes, generar interaccion y luego convertirlos de visitantes a clientes.

En las redes sociales como Instagram y Facebook realizar posteos diarios, 1 0 2 veces

al dia, sobre las actividades que realiza Los diques Apart-hotel
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FACEBOOK

Saldén de Eventos

\/ Piscina

Ro y parrilla

I\ Los Diques - Apart © Mensaie

LOS DIQUES
Apart Hotel HOteI

3,1 mil Me gusta « 3,4 mil seguidores 1b Me gusta
Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Reels Fotos Mas v soe
Detalles Publicaciones 25 Filtros

Servicio de Alojamiento

Los Diques - Apart Hotel

6 Pégina . Hotel * 25 de septiembre a las 21:44 - @
Un poquito de lo que fueron los preparativos de nuestro fin de
VN cl rar%nl Avanntina Cl Carmman pow - T
5. Los Diques - Apart Hotel esta en El Ll
Carmen.
10 sept - @

Sabias que todos nuestros departamentos tienen
#aireacondicionado y #smarttv en cada habitacion y
comedor?'e®. .. Ver mas

|b Me gusta Q Comentar A Compartir

Los Diques - Apart Hotel esta en El LD
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INSTAGRAM

2. losdiquesapart :

\.-:) LOS DIQUES

€) Los Diques Apart Hotel () Losdiquesapart

g RESERVAS RESERVAS

388 4873021 388 4873021

L CARMEN PCIA D SUILY ) Srnctsbostiauesgumeticon
4 Me gusta

Otra de las acciones a realizar es realizar estrategias SEO ya que es eficaz para
conseguir trafico a largo plazo y mejorar la visibilidad en la webs en los resultados de
busqueda. Este tipo de estratregias es denominada como busqueda organica ya que es
menera gratuita y no genera costo por cada click, este motor de busqueda mas conocida

como Google y posicionar donde este nos permite.

Para que google nos posicione es necesario brindar contenido de calidad y
original,como tambien un buen estudio de las palabras claves ademas de cuidar el disefio y
la usubilidad de la web, de esta manera permitira tener el cuenta el algoritmo y encarminar
para estar en los primeros puestos, en lo contrario puede ser penalizada de eliminar de los

primeros puestos o eliminar de su listado.

El conclusion google debe tener informacion de los contendos y tener un mayor CTR

(ratio de clics) haciendo que el sitio llame mas las atencion.
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< C @& google.com

1 Gmail » YouTube U Maps [ Mercadometayse.. @ C6mohaceruntabl.. @ Nueva pestania

Google hotel el carmen, jujuy

@ :
hi om.ar Argentina » Jujuy 3

Hoteles en El Carmen (Jujuy, Argentina)
Hoteles en El Carmen (Jujuy, Argentina) - Gardeniahospedaje, (Salta Capital,
Argentina) - Alojamiento Salvador, (San Antonio, Argentina) - Apartamentos EI

Mirador,

Tripadvisor

https://www.tripadvisor.com.ar » Hotel 540, :
AYE HOSTAL (El Carmen, Argentina) - Tripadvisor
Excelente ubicacion cerca del centro y los diques. La habitacion 1 regular las otras 3
son mejores ya que cuentan con bafio privado. El desayuno es abundante ...

% % % % ¥ Calificacion: 4 7 opiniones

Tripadvisor
htps: rcom.ar> ...» El Carmen &

LOS DIQUES - APART HOTEL (EI Carmen, Argentina)

“Los Diques Apart Hotel” Estamos ubicados en el centro de la Ciudad de EI Carmen -
Provincia de Jujuy Contamos con Departamentos para 2, 3, 4

% Kk Kk Calif s

10.3.2 Acciones promocionales

Las diferentes acciones promocionales a realizar para el segmento vya
definido(familia), es realizar sorteos a través de las redes sociales para generar
engagement, es decir crear relaciones sélidas y duraderas con los usuarios y al mismo

tiempo generando reacciones positivas, comentarios, likes, y compartirlo.

Este sorteo se realizar4 de manera mensual para animar a los usuarios de Instagram y

Facebook, como también a nuevos potenciales usuarios. Los pasos a seguir son:

e Sorprender a los usuarios a través del sorteo

e Animar a nuevos seguidores: garantizar que los que participan en el sorteo
sigan su cuenta; solicitar un “follow”.

ePedir a los participantes que etiqgueten a otras cuentas para conseguir
participacion extra

e Compartir en historia para que lo pueda ver mas gente: esto puede ser visto
por seguidores o por cualquier persona en Instagram (en publico).

e Realizar una pregunta para conseguir mas participacion: en otra publicacion
para generar interaccion a través de los comentarios donde aumentara la visibilidad y

participacion potencial en las redes tanto en Instagram como en Facebook
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INSTAGRAM

Losdiquesapart
Sponsored

entérate cémo participar !

Seguinos en instagram
Etigueta a 2 amigos
Dar like este post
Comparti en tu historia

Download

Qv W

89 views

Losdiquesapart Este mes de la madre sorteamc
pasar una noche y dos dias en nuestro Apart-
hotel para que disfrutes una estadia de
tranquilidad y descanso £ @ {1

Para participar tenes que realizar los siguientes
pasos:

Vv'seguirnos en instagram

v Dar like a la publicacion

Vv Etiquetar a 2 amigos

v compartir en tu historia

View all 14 comments

FACEBOOK

@ Los Diques-Apart Hotel
Sponsored

iiiBOMBAZO!!! Este mes de la madre sorteamos
pasar una noche y dos dias en nuestro Apart-hotel
para que disfrutes una estadia de tranquilidad y
descanso B @ {1 Para participar tenes que realizar
los siguientes pasos:

V'seguirnos en Facebook

v Dar like a la publicacién

VEtiquetar a 2 amigos

v compartir en tu historia

entérate como participar !

Seguinos en instagram
Etiqueta a 2 amigos
Dar like este post
Comparti en tu historia

INSTAGRAM.COM/LOSDIQUESAPA...

iSorteo mes de la madre! Pue... Subscribe

Eé Like D Comment Q Share

Otras de las acciones promocionales a realizar para fidelizar a los clientes, asi mismo

generar interaccion con ellos y generar comunidad con los seguidores, es ofrecer

promociones de ventas 3x2, es decir, 3 noches al precio de 2, capturando la atencion del

publico objetivo.
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. Losdiquesapart
“*/ Sponsored .

TODO EL MES DE
NOVIEMBRE

MAS INFO

» @) Los Diques Apart Hotel

»@) Losdiquesapart

» ] 388 3405543 | |
Promocién valida hasta el 30 de noviembre a hs.12 AM
Download >

89 views

Losdiquesapart Aprovecha esta gran promo
3x2!. Te regalamos una noche mas. jNo te lo

podes perder @ & & &

View all 14 comments

10.3.3 Estrategia de merchandising

En la estrategia de merchandising, como estrategia promocional es realizada a través
de medios digitales es decir que se concentrara en el E-Merchandising, realizando una

serie de acciones con el objeto de incrementar las ventas del servicio.
Las acciones a realizar:

eLos usuarios tendran una atencidon personalizada donde el proceso de
compra sea un tramite positivo e inolvidable para el consumidor, creando un punto
de venta atractivo y optimizando la usabilidad. Este brindara un boton de compras
como en Facebook e Instagram, y canales de ventas como TripAdvisor y trivago para
mayor eficiencia y de manera que sea satisfactorio para los clientes.

ePara dar aprovechamiento al E-Merchandising y que cumpla la funcién
comunicativa de brindar informacion, es publicar la ubicacion del lugar fisico del

Apart-hotel, a través de la difusién de un mapa de cémo llegar a destino, de manera
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que permita a los usuarios a no tener dificultad de llegar y este a disposicion del
cliente.

e Exhibir todos los servicios que brinda, de manera que sea agradable
visualmente, y pueda sentir desde el sitio la comodidad y relajacion que transmiten
las imagenes.

o A través de la experiencia que se obtenga, dar seguridad a los clientes y

potenciales clientes.

Disefio de pieza

Los Diques - Apart Hotel
9h-Q

#hospedateconnosotros y aprovecha nuestras promos
de #3x2 y 10% abonando en efectivo o transferencial
Tenemos todas las comodidades para que tengas una
excelente estadial!

Nuestros departamentos estan totalmente equipados!
(Z Aire acondicionado en todos los espacios.
(ZSmart tv en habitaciones y comedor.

¥ Cocina con microondas,pava eléctrica,heladera y
vajilla.

@ wifi

(ZEstacionamiento privado

(2 Quincho - parrilla

Pileta

Reserval!
153883405543
@ reservas.losdiquesapart@gmail.com

#alojamiento #hospedaje #aparthotel #elcarmenjujuy

#diquelacienaga #diquelasmaderas #visitjujuy
#jujuyargentina
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00 3
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O Los Diques - Apart Hotel
o
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mayor confort y que tu experiencia sea
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10.4 DISTRIBUCION

10.4.1 Descripcion de cadena de distribucion de la empresa

La cadena de distribucion del servicio de hoteleria es indirecta ya que abra un
intermediario entre el turista y el establecimiento hotelero a través de las OTA’S el cual son
trivago y tripadvisor que se encargaran de buscar los clientes adecuados para el Apart-hotel,
ademas esta estrategia de distribucién es de tipo selectiva, ya que se concentrara en una
menor cantidad de canales, este caso 2 ya mencionada anteriormente por las siguientes

razones:

eSe toma en cuenta el posicionamiento y el mercado geografico que cubre
sobre la capacidad que podra abastecer el hotel.

ePermitirA que los clientes potenciales encuentren informacion sobre la
disponibilidad, fotografias y tarifas, dejando comparar y seleccionar el alojamiento q
se adapta a su perfil, aumentando el poder de negociacion.

eUna de las desventajas es la disminucién del beneficio por el uso del servicio

de intermediarios.

10.4.2 Estrategia PUSH

La estrategia PUSH también conocida como “Marketing outbound” permite llevar al
servicio de hoteleria a los clientes, consiguiendo que el cliente realice la accién de compra.

Este “empuje” sera a través de diferentes canales para que este llegue al consumidor.
Esta estrategia sera realizada de la siguiente manera:

ePara complementar al SEO (ya mencionada en acciones publicitarias a
realizar,) es implementar la estrategia de SEM, el cual consiste en colocar anuncios
de pago en los buscadores y asi hacerlas visibles. Tendran un mejor rendimiento y
un resultado de inmediato,

e También se realizard campafias de anuncios en redes sociales tanto en
Facebook como en Instagram para atraer trafico y generar mas Leads (clientes)
obteniendo resultado en corto plazo. A través de ello visibilizando los incentivos

promocionales que ofrece Los diques-Apart hotel.
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10.4.3 Localizacion del punto de venta

Loa Diques- Apart Hotel se encuentra en la provincia de Jujuy, localidad de EI Carmen,
en calle San Luis B° Rosalia S/N, cercano al centro a 0,8 km. km de la ciudad, con

departamentos para 2 hasta para 6 personas, segun la necesidad del cliente.

Con una recepcién que se encarga del check-in (14:30 hs) y el check-out (13:30 hs.)
como también de las reservas por llamadas, brindado al publico atencién por consultas o de

informacidn sobre eventos turisticos, promociones etc.

Ademas de tener un espacio amplio para la comodidad de los clientes, desde quincho,
pileta, estacionamiento y espacio verde para disfrutar en familia, cuenta con un salon de

eventos al servicio de los clientes.
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10.4.4 Estrategia de comercio electronico

Los Diques -Apart hotel opera a negocio de e-commerce B2C, es decir empresa a
consumidor y para ello posicionarse en el mercado con esta herramienta optimizando los
motores de blusqueda es necesario utilizar la informacion de manera eficaz de la siguiente
manera:

e Optimizar el sitio a través de los motores de busqueda, incluyendo el uso de

palabras claves, back links (enlace colocado de manera estratégica en las redes
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donde lo esperan contenidos interesantes) y etiqguetas de titulo debiendo ser
descriptiva y rica en palabras claves. Siguiendo esto puede mejor el sitio y aparecer
en los motores de blusqueda.

e Generar contenido de manera regular: esto ayudara a atraer y retener a los
clientes como también a construir confianza y credibilidad para con el publico. Dicho
contenido debe ser claro e informativo, promocionando en todos los canales
disponibles de hotel.

e Establecer relaciones con los clientes y crear comunidad con respecto a la
empresa asi impulsar las reservas en el comercio electrénico.

eImplementar campafias por correo electronico (e-mail marketing): segmentar
la lista de contactos que dispone Los Diques-Apart hotel y enviar mensajes a clientes
ofreciendo las ofertas especiales, obsequios canjeables, consejos como avisos te
temporada, hacerlos fans del hotel haciendo que compren y hacer que vuelvan.

oA través de los canales informar los tipos de modalidades de pago que
dispone, permitiendo al usuario tener comodidad para la transaccion, asi mismo

poder realizarlo en cualquier momento (dia y horario)

11 PRESUPUESTO
EL presupuesto estimado de prevision anual del periodo 2024 sobre los ingresos de
las ventas: es decir las reservaciones del hotel, y aquellos costos y/o gastos que incurren en
el mismo como sueldos, cargas sociales, servicios (gas, luz, agua), insumos, etc. Donde a
partir de alli se determina el punto de equilibrio para evaluar las cantidades de

departamentos que necesita ocupar para generar las utilidades.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Q= CF/P-CV

Q= 1.668.000

19.477,60- 10.040

Q= 177 unidades
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Este punto muestra que las cantidades a vender o en este caso la ocupacion de
departamentos de manera mensual debe ser en 177 unidades para alcanzar dicho punto de
equilibrio, el cual el presupuesto fue elaborado a partir de la informacién obtenida de la

investigacion de mercado.

También se tiene en cuenta el promedio de la inflacion que se proyecta en el 2024,
teniendo una aproximacion de los costos lo més cercano a la realidad con los ajustes

realizados acorde a la inflacion.

Dentro del mismo se encuentran los costos variables se encuentran los costos de;
publicidad, mantenimiento y suministros que van de acuerdo al alcance que deseamos en el
periodo 2024 de las cantidades de clientes estimados. Por otro lado, los costos fijos que

son; sueldos, servicios y Utiles de oficina que se actualizan cada 6 meses.

Se adjunta en anexo detalles de los costos.

PRESUPUESTO 2024
RUBRO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
— 5 s s $ s $ s s s s s s 5

5.400.000,00 |5.850.000,00 | 5.850.000,00 | 5.910.000,00 | 5.940.000,00 | 5.940.000,00 | 5.940.000,00 | 5.940.000,00 | 5.940.000,00 | 6.150.000,00 | 6.300.000,00 | 6.450.000,00

71.610.000,00

COSTO VARIABLES S S S S S S S S S S S S S
340.000,00 | 345.000,00 | 345.000,00 | 348.000,00 | 357.000,00 | 365.000,00 | 376.000,00 | 389.000,00 | 395.000,00 | 335.000,00 | 326.000,00 | 348.000,00 | 4.269.000,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

UTILIDAD BRUTA

5.060.000,00 | 5.505.000,00 | 5.505.000,00 | 5.562,000,00 | 5.592.000,00 | 5.583.000,00 | 5.575.000,00 | 5.564.000,00 | 5.551.000,00 | 5.755.000,00 | 5.974.000,00 | 6.102.000,00

67.328.000,00

IMARGEN DE UTILIDAD 94% 94% 94% 94% 94% 94% 94% 94% 94% 94% 94% 94%
CoSTOSFIOS $ 5 s $ 5 $ 5 $ s s $ 5 $
1.668.000,00 |1.668.000,00 |1.668.000,00 | 1.668.000,00 | 1.668.000,00 | 1.668.000,00 | 1.833.000,00 | 1.833.000,00 | 1.833.000,00 | 1.833.000,00 | 1.833.000,00 | 1.833.000,00 |21.006.000,00
UTILIDAD NETA $ s $ $ s $ s s $ $ s s $
3.392.000,00 | 3.837.000,00 | 3.837.000,00 | 3.894.000,00 | 3.924.000,00 | 3.915.000,00 | 3.742.000,00 | 3.731.000,00 | 3.718.000,00 |3.922.000,00 | 4.141.000,00 | 4.269.000,00 |46.322.000,00
Proyeccién de ventas
PROYECCIONES DE CANTIDADES EN UNIDADES A VENDER
RUBRO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL
360 390 390 394 396 396 396 396 396 410 420 430 4774
SERVICIOS VENDIDOS
80% 85% 88% 90% 96% 99% 100% 113% 115% 122% 125% 130%
INFLACION ACUMULADA
$ $ $ $ S $ 3 S S S 3 $

PRECIO UNITARIO

10.820,89 10.013,38 | 10.013,38 9.926,50 9.920,45 9.959,65 10.821,87 | 10.885,56 | 10.914,95 | 10.258,34 9.972,52 9.839,86

COSTO DE VENTA
UNITARIO

s s s ] $ s s $ $ s s s

10.040,00 9.290,77 9.290,77 9.210,15 9.204,55 9.240,91 10.040,91 | 10.100,00 | 10.127,27 9.518,05 9.252,86 9.129,77

PRECIO UNITARIO

$ $ $ ] $ s s $ $ s s s

19.477,60 18.024,09 | 18.024,09 | 17.867,70 | 17.856,82 | 17.927,36 | 19.479,36 | 19.594,00 | 19.646,91 | 18.465,01 | 17.950,54 | 17.711,75
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PRESUPUESTO 2024
RUBRO ARO 2024

VENTAS $ 71.610.000,00
COSTO VARIABLES $ 4.269.000,00
UTILIDAD BRUTA $ 67.341.000,00
MARGEN DE UTILIDAD 94%
COSTOS FIIOS $ 21.006.000,00
UTILIDAD NETA $ 46.335.000,00
|PROTECCION DE VENTAS| 4774

12 Indicadores de seguimiento
Para poder tener un indicador de seguimiento es importante proponer objetivos es cual

dara a conocer el rendimiento de cada uno de las perspectivas a medir.

Este dard un mejor monitoreo sobre los parametros establecidos de acuerdo al
cumplimiento de los objetivos. En este caso se utilizar4 un tablero de comando donde se
puede visualizar el seméforo como indicador del avance de acuerdo a las metas planteadas,

sefialando si la misma se encuentra en azul, verde, amarillo o rojo.

En el siguiente cuadro se presentan 2 perspectiva (financiera, clientes) el cual se
evaluara de manera mensual y semestral, luego comparando dos periodos anuales (2023-

2024) y se explica de la siguiente manera:

e Financiera: se encuentra la medicion de facturacion se evalla de manera
mensual de tal forma de llegar a los objetivos propuestos, comparando el afio
2023 con el 2024, tomando el indicador de los que podria ser peligroso (rojo),
amarillo (tolerable) y verde (esperado), donde se toma valores del afio 2023
para marcar los objetivos que se espera en el 2024, en este caso tomamos el
punto de equilibrio en unidades monetarias; esperado para el afio mencionado.
También se encuentra la cantidad de operaciones; es decir las cantidades de
ventas de servicio, donde se muestra que tiene la meta de vender 360
unidades de servicios para el 2024 con el objetivo propuesto de aumento del
20%, pero de estar en un punto de equilibrio de 177 unidades. Y se planteara
en el resultado final para comparar ambos periodos 2023/2024.

o Clientes: En esta perspectiva se encuentra la cantidad de clientes que tiene
como objetivo aumentar a un 25% en comparacion al periodo 2024, que se

evaluara de manera mensual y luego realizarla en periodos.
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Luego se explica en el tablero la cantidad de quejas que se evaluaran de
manera bimestral (cada 2 meses) que se reduciran a un 60% en el periodo
2024 en relacion al afio 2023.

Por ultimo, la satisfaccion de cliente que se pretende llegar a satisfacer al
89% de los huéspedes, estudiando a los clientes y que esto no permita

aumentar la cantidad de quejas.

TABLERO DE CONTROL

TABLERO DE CONTROL Afio 2023 Afio 2024
T Resultado
AREA MEDICION OBIETIVO ACCIONES PERIODICIDAD |RESPONSABLES | ESPERADO | TOLERANCIA RESULTADO (actual)
[Aumentar |a
facturacion en Planear los contaduria Mayor a
Factuacion . ingresos mensual ) ¥ bl 51.780.149 5 3.780.000,00
[comparacion del finanzas S1.780.14941
mensuales
FINANCIERA 2023
. Aumentar |a .
Cantidad de . Planear las ventas Gerencia Mayor a 177
. cantidad de mensual . . 177
operaciones B mensuales comercial  [reservaciones
reservacion
can’edad de Aumlentarla Dar?.r|I5|b|I|dadlaI mensual Gerenclm mas del 25% 5%
clientes cantidad de servicio que birnda comercial
clientes a traves de redes
o Lograr interaccion
CLIENTES | cantidad de Disminuir 3 con los clientes
. cantidad de bimestral publicidad 60% 0o mas | Entre60%
quejas ) para conocer sus
quejas L
inquietudes
lograr la Estidiar las
satisfaccion de | satisfaccion de [necesidades delos|  mensual publicidad B9%omas | entre89%
clietes los clientes clientes

13 PLAN OPERATIVO

Actividad a Resultado responsable Fecha de Recursos
realizar esperado realizacion necesarios
Realizar campafia | Aumento de la Ruben Mendoza 60 dias- desde el | Community
de comunicacion | visibilidad en las (Publicidad) 01 de manager

redes sociales,
sitios webs-
incremento de
seguidores

noviembre al 30
de diciembre

Optimizar diseno

Utilizar para las

Ruben Mendoza

30 dias — desde

Herramientas de

para las redes redes asi captar a | (Publicidad) el leroal 30 de | disefio — canvas-
clientes a través noviembre. Photoshop
del impacto visual (pagos)
Medicién Cumplimiento de | Leandro  Medina | Anual — enero Informacién de
mensual y anual objetivos (contaduria y | de 2024- facturacion,
de resultados propuestos en finanzas) diciembre 2024 | ventas,
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tablero de

satisfaccién de

comando clientes y quejas
Estudiarala Ventaja Ruben Mendoza Desde el mes de | Estudio de
competencia de competitiva hacia | (Publicidad) noviembre de mercado-
manera semestral | la competencia 2023 hasta abril | encuestas-

2024 (cada 6

encuesta de

satisfaccion

meses)

14 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El plan de marketing es implementable ya que presenta una buena respuesta por parte
de los clientes y potenciales clientes en cuanto al servicio en general, con lo cual debe
accionar e implementar de manera adecuada y rapida para poder cumplir con el objetivo
propuesto y asi mejorar la rentabilidad que se pretende, ya que este permite desarrollar una
justificacion de las acciones y explicar aquellas a realizar, dando una visién que desea llegar

Los diques- Apart hotel de acuerdo al estudio.

Ademas, con los servicios que brindan y que agregan valor debe enfocarse en la
estrategia de comunicacion a través de difusibn en redes sociales, sitios webs con
contenidos de calidad como atraccion para el publico de las redes, generando
presencia/trafico y continuidad; teniendo como consecuencia favorecedora la fidelizacion de

los mismos.

Entonces para poder posicionarse, es recomendable respetar el orden del plan de
marketing, donde presenta un servicio de calidad en comparacion de la competencia, pero
que podria mejorar su visibilidad ya que se como debilidad ha mostrado un bajo rendimiento
en las redes sociales, el cual no es contante y no permite que el publico la conozca; y que a

través de la implementacion es esta estrategia cumpliria con lo propuesto.

También se implementa un seguimiento de facturacién y de clientes, para poder tener
un monitoreo de los objetivos y que debido a la incertidumbre de la situacién econdémica es

llevarlo de manera mensual y tener un pardmetro del objetivo.

Ademas de esto es importante tener en cuenta que este servicio tiene grandes
beneficios para el huésped el cual hay que fortalecerlo a través del trabajo en equipo para

poder superar las expectativas del cliente y asi llegar a posicionarse en el mercado.
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17 ANEXO

Encuesta

LOS DIQUES - APART HOTEL

Esta encuesta tiene como abjetive conocer a clientes v piablico en general de "los digues-

apart hotel, al momento en el gue toman decisiones con respecto a reservas de hoteles. Es

importante conocer su opinidn va gue esto llevard mejorar el servicio. De forma aclaratoria

este e5 de caricter andnimo. | Muchas gracias por su tiempo!

*Obligatorio

1. ;De que localidad es? *

Es caso de ser de otra localidad no mencionada u otra provineia, aclare de manera manual en

opcion "otros"

Zelecciona todos los gue correspondan.
| El Carmen

|: Montermico

| Perico

[ Palpala

| San Antonio

[ S5 de Jujuy (Capital)

[ ] otre:

2. Usted conoce a "Los digue- apart hotel™? *

Selecciona todos los gue carrespondan.

[ si

[ INe

3.  Encaso de conocer al hotel, [ Por qué medios?

Marca solo un dvalo.

':j) Redes sociales (instagram, facebook)
':::' Por amigos, familia, conocidos, etc
':::' Por su ubicacion

) otrex
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4. ;Se ha hospedado en un hotel de la localidad de el Carmen 7 *

Selecciona todos los gue cormespondan.

[ si
|_]H|:|-

5. Encaso de ser "si" jCual?
51 su respuesta de la pregunta anterior es "no”. Mo responda
Selecciona todos los gue cormespondan.
|| Apart hotel Grimali
[ | Hostal ¢l molino
|_] Hostal "El cemtenario™
[ | Hostal “La plaza”
| |Los diques "Apart hotel”
[ Aye hostal

| | Otrex

6. ;Que es lo mas importante para usted, al momento de elegir hospedaje? *
Marca solo un dvalo.
( o ) Calidad de servicio
L ) Precio
) puntuacion de cliente
() Ubicacién
) Otra:
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7.

8.

Q.

10.

Cuando viajas ; Como suele hacerlo? *

Marca solo un dvalo.

() Salo
() Parcja
() Amigos
() Familia

JCuantos dias suele quedarse en el hotel?

Selecciona todos los gue correspondan.

[

[iy2

|_I3:r4

[sye
|_IL|'n.asa:mann
Dhﬁsd:umm

;Cual es su interés en hospedarse en un Apart- hotel? *

Un Apart- hotel es un tipo de apartamentos completamente amoblados ¥ con mayores servicios
que las de un simple hospedaje, operado bajo un sistema de reservas similar al de un Hotel.

Marca solo un dvalo.

MENoT Imporancia

mayor importancia

i Oue atractivos o que experiencia le gustaria conocer en la ciudad de el Carmen? *

Selecciona tadas los que correzpondan.

I: Trekking { Por los alrededores de la ciudad)
l: Expeniencia en canotaje, bote, etc

L Gastronomia { comidas regionales tipicos de la provincia )

Entm:
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*

11.  ;Por cual medio le gustaria conocer sobre el servicio que brinda "Los Disques- Apart
Hotel"

Marca solo un dvalo.

) Redes sociales ( Facebook, mstagram)
;3 Paginas de busgueda hoteles ( TripAdvisor, tnvago, expedia)
) Anuncios publicitanios

) Otro:

Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.

Google Formularios

Tabla dinamica de resultados

éUsted conoce a "Los dique- apart

éDe qué localidad es? hotel"? Total
No Si general
El Carmen 20,00% 22,22% 42,22%
Humahuaca 2,22% 2,22% 4,44%
Monterrico 4,44% 2,22% 6,67%
Palpald 4,44% 0,00% 4,44%
Perico 6,67% 11,11% 17,78%
S.s de Jujuy (capital) 8,89% 6,67% 15,56%
San Antonio 6,67% 2,22% 8,89%
Total general 53,33% 46,67% 100,00%
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Cuando viajas ¢ Como suele hacerlo?

éCuantos dias suelen quedarse en el hotel? | Amigos Familia | Pareja | Solo Total,
general

1 4,55% 2,27% | 4,55% | 0,00% 11,36%

ly2 6,82% 6,82% | 6,82% | 4,55% 25,00%

3y4 4,55% 18,18% | 11,36% | 4,55% 38,64%

5y6 2,27% 2,27% | 0,00% | 0,00% 4,55%

Mas de una semana 0,00% 2,27% | 0,00% | 0,00% | 2,27%

Una semana 2,27% 2,27% | 9,09% | 4,55% 18,18%
Total general 20,45% 34,09% | 31,82% | 13,64% 100,00%

éQué atractivos o que experiencia le gustaria conocer en la ciudad de el Carmen?

Cuando viajas

é¢Como suele

hacerlo? Experiencia en canotaje Gastronomia (comidas Trekking (Por los
O " regionales tipicos de la  alrededoresdela  Total general
‘ provincia ) ciudad)
Amigos 2,38% 0,00% 19,05% 21,43%
Familia 11,90% 21,43% 0,00% 33,33%
Pareja 11,90% 7,14% 11,90% 30,95%
Solo 2,38% 7,14% 4,76% 14,29%
Total general 28,57% 35,71% 35,71% 100,00%
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COSTOS FLJOS Y VARIABLES

COSTO FIJOS

RUBROS ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
3 g g $ $ S S S $ 3 3 g
INTERNET 70.000,00 | 70.000,00 | 70.000,00 | 70.000,00 | 70.000,00 [ 70.000,00 [ 75.000,00 | 75.000,00 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00
$ $ S $ $ $ $ $ $ $ $ S
SUELDOS 1.340.000,00  1.340.000,00 {1.340.000,00 | 1.340.000,00  1.340.000,00| 1.340.000,00 | 1.500.000,00 | 1.500.000,00 | 1.500.000,00 |1.500.000,00 | 1.500.000,00 |1.500.000,00
$ $ S $ $ $ $ $ $ $ $ S
LUZ+AGUA | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 200.000,00 | 250.000,00 | 250.000,00 | 250.000,00
MATERIAL DE 3 5 g 5 5 $ $ $ 5 3 3 5
OFICINA 8.000,00 | 800000 | 800000 | 8.00000 [ 800000 | 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 | 800000 | 8.000,00
$ 5 5 S S $ $ $ S $ $ S
GAS 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.00000 [ 50.000,00 | 50.000,00 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00
3 g g $ $ S S S $ 3 3 g
TOTAL 1.668.000,00| 1.668.000,00 {1.668.000,00 | 1.668.000,00 |1.668.000,00| 1.668.000,00 | 1.833.000,00 | 1.833.000,00 | 1.833.000,00 |1.883.000,00 | 1.883.000,00 |1.883.000,00
RUBROS ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
$ $ $ S $ $ $ $ $ $ $ $
PUBLICIDAD 80.000,00 | 85.000,00 | 85.000,00 | 88.000,00 | 90.000,00 | 92.000,00 | 98.000,00 | 98.000,00 | 100.000,00 | 86.000,00 | 90.000,00 | 95.000,00
$ $ $ 5 $ $ $ $ $ $ $ $
MANTENIMIENTO | 150.000,00 | 145.000,00 | 150.000,00 | 150.000,00 | 155.000,00 | 158.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00 | 164.000,00 | 144.000,00 | 134.000,00 [ 155.000,00
SUMINISTRO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(HIGUIENE) 110.000,00 | 115.000,00 | 110.000,00 | 110.000,00 | 112.000,00 | 115.000,00 | $118.000 | 131.000,00 | 131.000,00 | 105.000,00 | 102.000,00 | 98.000,00
$ $ $ 5 $ $ $ $ $ $ $ $
TOTAL 340.000,00 | 345.000,00 | 345.000,00 | 348.000,00 | 357.000,00 | 365.000,00 | 376.000,00 | 389.000,00 | 395.000,00 | 335.000,00 | 326.000,00 [ 348.000,00
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