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YASMIN ALWAILY RUIZ

1. RESUMEN

El presente trabajo Fin de Grado tratara el procedimiento que se va a seguir en el
lanzamiento de una nueva empresa llamada Aprende espafiol en el mar, y por
consiguiente, realizaremos un plan de marketing tanto a nivel estratégico como
operativo.

Empezaremos con una presentacion de la empresa, en la que haremos una breve
descripcion de lo que sera nuestro proyecto. Seguidamente definiremos la mision,
vision y objetivos, ademas de realizar un estudio sobre el andlisis externo (analisis del
mercado de referencia, andlisis del macroentorno y analisis del microentorno) e
interno de la empresa (recursos y capacidades de la empresa y su organizacion
empresarial).

A continuacion, se realizara el analisis DAFO en el cual describiremos las debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa.

Una vez realizada esta parte, se definen los objetivos, tanto generales como
especificos, las estrategias y la segmentacién o posicionamiento que la va empresa va
a seguir. Se analizara el marketing operativo que llevaremos a cabo (producto, precio,
distribucién, comunicacion, personas, procesos y evidencia fisica) ademas de la
ejecucién y control una vez lanzado el producto al mercado.

También se vera un pequefio presupuesto econémico para el afio 2017.

Por ultimo, se presentaran las conclusiones del plan de marketing haciendo hincapié
en los puntos mas fuertes.
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2. ABSTRACT

The present Final Project consists on the procedure for launching a new company
called Learn Spanish in The Sea. Therefore, we will make a marketing plan at both
strategic and operational levels.

The project starts with a presentation of the company, in which a brief description about
our project will be given. The mission, vision and objectives will be defined thereafter.
We will also carry out a study about the external analysis (analysis of the reference
market, macro environment analysis and micro environment analysis) and internal
analysis (resources and capacities of the company and its business organization).

Subsequently, the SWOT analysis will be conducted in which we will describe the
weaknesses, threats, strengths and opportunities of the company.

After having done the previous sections, the objectives, both general and specific, the
strategies and the segmentation or positioning that the company is going to follow are
defined. We will analyze the operational marketing that we will carry out (product, price,
distribution, communication, people, processes and physical evidence) in addition to
the execution and control once the product has been launched to the market.

Finally, the conclusions of the marketing plan will be presented emphasizing the
strongest points.
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3. INTRODUCCION

El proyecto sobre el que se va a basar este plan de marketing consiste en un
campamento deportivo, especialmente con actividades realizadas en el mar, para
ensefar espafiol a nifios extranjeros, se llamara Aprende espafiol en el mar y estara
situado en la calle Bajada a la Playa, s/n, 39160 Loredo, Cantabria

El campamento estara formado por 10 cabafias de madera, cada una con 4 camas en
su interior donde los alumnos podran descansar. Ademas, contara con un edificio en el
gue se encontrara un amplio comedor, donde los alumnos realizaran las 3 comidas
mas importantes del dia; una cocina en la que trabajaran 2 personas, una en el turno
de mafiana y otra en el de la tarde, y realizaran también la comida para la media
mafiana y para la merienda; una sala de juegos, donde los nifios podran disfrutar de
sus ratos libres jugando al ping-pong, futbolin, juegos de mesas o leyendo libros; unos
bafios comunes a todos los alumnos, separados por sexos; una oficina desde donde
se dirige el buen funcionamiento del campamento y, en la planta superior, se
encontraran las habitaciones de los monitores, que se encontraran en el campamento
las 24 horas del dia. En el exterior se encontrara un amplio patio donde se podran
realizar diversas actividades deportivas y juegos.
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El campamento consistira en cursos de quince dias de duracién, en la que nifios
extranjeros, entre 8 y 17 afios, vienen a Loredo con la intencion de aprender espafiol
mientras realizan actividades divertidas en el mar, como por ejemplo, surf, kayak, vela,
etcétera y disfrutan de excursiones por Cantabria.

Debido a las condiciones meteoroldgicas de nuestra comunidad auténoma, el
campamento sélo permanecera abierto los meses de verano, desde junio hasta
septiembre. A esto se suma, que durante este periodo, los alumnos cuentan con las
vacaciones de los colegios. Sin embargo, dos de nuestros trabajadores, aquellos cuyo
trabajo consista en promocionar nuestro campamento, trabajaran durante los meses
de invierno.

Antes de comenzar, seria conveniente realizar un plan de marketing que para ser
eficaz debe reunir una serie de requisitos. Este plan de marketing debe recoger los
objetivos de la empresa, las diversas estrategias para cumplir esos objetivos y unas
medidas de control para corregir esas posibles desviaciones. La realizacion de este
plan de marketing reporta a la empresa una serie de beneficios, algunos de ellos son:

-Explicita los valores y el proyecto futuro de la empresa

-Facilita la justificacion de decisiones y resultados

-Facilita el seguimiento de resultados y desviaciones

-Facilita la coordinacién organizativa y reduce el conflicto

-Agiliza la reaccién de la empresa frente a cambios

-Supone una gestion mas rigurosa (normas, presupuestos y programas)

Es necesario que una vez realizado el plan de marketing, éste sea conocido por todos
los miembros de la empresa y que éstos se impliguen de manera absoluta, con una
orientacion maxima hacia el cliente ofreciéndole servicios de méaxima calidad.

4. MISION, VISION Y VALORES DE LA EMPRESA

La mision y la visién son los primeros conceptos que se deben desarrollar a la hora de
crear una Plan de Marketing para una empresa.

El concepto de misién es considerado como un importante elemento de la planificacion
estratégica porque es a partir de ésta que se formulan objetivos detallados que son los
gue guiaran a la empresa u organizacion (Philip Kotler y Gary Armstrong, 2004). Este
elemento se enfoca en el presente, es decir, es la actividad que justifica lo que el
grupo o el individuo esta haciendo en un momento determinado.

Su definicion comprende los siguientes grandes elementos:

- Nuestro concepto como empresa.
- Nuestra naturaleza.

- Nuestra razdn de existir.

- Nuestros clientes potenciales.
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- Nuestros principios y valores.

En el caso de Aprende espafiol en el mar la mision consiste en la ensefianza de
espaiiol a nifios y adolescentes de una forma divertida y deportiva.

La vision viene a ser el 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 Jack, 2000). La visién debe ser realista pero puede ser
ambiciosa, su funcidn es guiar y motivar al grupo para continuar con el trabajo

La visién de nuestra empresa es ser una organizacion reconocida y de referencia
dentro del ambito de la formacién en espafiol durante el tiempo libre.

Los valores de la empresa son principios éticos sobre los que se asienta la cultura de
nuestra empresa, y nos permiten crear nuestras pautas de comportamiento. No
olvidemos que los valores, son la personalidad de nuestra empresa y no pueden
convertirse en una expresion de deseos de los dirigentes, sino que tienen que plasmar
la realidad (Roberto Espinosa, 2012).

Algunos de los valores de nuestra empresa son:

- Innovador, puesto que Aprende espaifol en el mar es un proyecto innovador
que se diferencia del resto de campamentos ofrecidos en Cantabria.

- Calidad en la ensefianza, debido a que trabajamos con grupos reducidos de 8
alumnos, diferenciados por su nivel de espafiol para facilitar el aprendizaje a
todos.

- Deportividad, ya que se les ensefia a los alumnos a disfrutar del deporte de
una forma divertida.

- Trabajo en equipo, tanto entre los monitores como en los alumnos, debido a
que todas las actividades que se llevan a cabo en el campamento son de
cooperacion entre todos.

- Comunicacién, se intenta que las relaciones y conexiones dentro de los
miembros de la empresa y con los alumnos sea fluida y sincera.
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5. ANALISIS EXTERNO

El andlisis externo, también conocido como analisis del entorno, evaluacién externa o
auditoria externa, consiste en la identificacion y evaluacion de acontecimientos,
cambios y tendencias que suceden en el entorno de una empresa y que estan mas
alla de su control. Analizaremos factores tales como el macroentorno o el microentorno
de la empresa. Estos analisis son necesarios para enmarcar a la empresa en la
situacion que se encuentra actualmente.

5.1 DELIMITACION DEL MERCADO DE REFERENCIA

Antes de delimitar el mercado de referencia es necesario conocer estas
definiciones acerca de lo que significa el mercado:

-Un mercado es el "conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular
gue puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio”. (Kotler, P.,
Armstrong, G., Camara, D. y Cruz, ., 2004)

-El mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos
amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y
potenciales de un producto”. (Bonta, P. y Farber, M., 2003)

Para definir el mercado de referencia de nuestra empresa nos basamos en la
matriz de Abell (1990) que delimita: los grupos de clientes a los que ofrecemos
nuestros servicios, las funciones de los clientes que cubrimos y las tecnologias
gue utilizamos para hacerlo posible.

Respecto a los clientes nuestro publico objetivo son los alumnos, nifios entre 8
y 17 afios, que son a quienes van dirigidas todas nuestras actividades y
disfrutan de nuestros servicios.

En las funciones tenemos en cuenta las necesidades que nuestros potenciales
clientes quieren satisfacer. El servicio que nosotros ofrecemos en nuestra
empresa engloba tanto el aprendizaje de espafiol, presente en todo momento,
como la realizacion de actividades deportivas y el entretenimiento.

Y por ultimo, en el area tecnolégica, nuestra empresa llega a los clientes a
través de la pagina web de la empresa, donde aparece toda la informacion
relativa al campamento, desde quiénes somos, pasando por todas las
actividades ofertadas y sus precios, hasta un chat para preguntar dudas
acerca de nuestro trabajo. A parte de esto, cuenta con diversas redes sociales
en las que se cuelgan diversos videos y fotografias. Sin embargo, uno de los
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canales por los que mas llegamos a nuestros clientes es a través de colaborar
con academias de inglés en Espafia. Esto se debe a que, de la misma manera
gue familias espafioles mandan a sus hijos a Inglaterra para aprender inglés,
familias inglesas mandan a sus hijos a Espafia para aprender espafiol. Existe
un intercambio de alumnos.

Otro de los canales, que es controlado integramente por Aprende espafiol en
el mar, consiste en el trabajo de dos comerciales, que se desplazan hasta los
paises extranjeros para promocionar nuestro campamento en diferentes
colegios.

Durante treinta minutos, mas o menos, tendran la oportunidad de ensefiar a
los nifios videos sobre nuestro campamento, dandoles toda la informacion
necesaria. Ademas, los padres de nuestros posibles alumnos tendran la
oportunidad de hablar directamente con nuestros comerciales, que se
encontraran en los colegios de sus hijos, y conoceran todo acerca de Aprende
espafiol en el mar.

A continuacién mostramos la matriz Abell adaptada a nuestras caracteristicas.

Figura 5.1.1 Modelo de Abell (1990) para Aprende espafiol en el mar
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5.2 ANALISIS DEL MACROENTORNO

Para realizar el andlisis externo, vamos a elaborar en primer lugar un analisis del
entorno general. Este analisis consiste en estudiar los factores clave del entorno de la
empresa, pero antes tenemos que definir el nivel de analisis del mismo. En nuestro
caso, Aprende espafiol en el mar desarrolla su actividad en el sector de ocio-
educacion y tomaremos como referencia un nivel nacional, Espafa.

Para conocer los factores clave del entorno realizaremos un breve andlisis PESTEL:

5.2.1 Factores politicos-legales

Se refieren a las instituciones politicas y legales, leyes, normas y regulaciones
gue afectan a la empresa.

En todo sistema econdmico, las instituciones publicas cumplen una serie de
funciones, emitiendo normas y regulaciones. La cantidad e intensidad de las
mismas oscila enormemente entre los diversos sectores y organizaciones.

Debido a que nos encontramos en el ambito de educacion en el tiempo libre y
trabajamos con nifios menores de edad tenemos una serie de normas, las
cuales debemos cumplir.

Segun lo reflejado en la Ley de Cantabria 4/2010, de 6 de julio, de Educacion
en el Tiempo Libre, Titulo II, articulo 14, en la que se indican los requisitos
minimos necesarios para el desarrollo de actividades en éste ambito, podemos
destacar:

e Necesidad de contar con personal con titulacién apropiada y en
namero adecuado al de participantes en la actividad, de conformidad
con lo que reglamentariamente se establezca y con el proyecto
presentado.

e Se debe disponer de medidas de emergencia y evacuacion adaptadas
a las necesidades de cada actividad.

e Ademas es imprescindible contar con un seguro de responsabilidad
civil.

e Obligaciéon de contar con la autorizacion del padre, madre o tutor
puesto que todos ellos no tienen 18 afios.

Otra normativa que nos afecta viene recogida en el Decreto 23/1986, de 2 de
mayo por el que se regulan los campamentos y acampadas juveniles en el
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territorio de la Comunidad Autbnoma de Cantabria, capitulo IV, articulo 9°, en
el cual aparece sefalado:

¢ Necesidad de disponer de agua potable suficiente.

e Disponer de lugares adecuados para los servicios higiénicos:
evacuatorios, lavabo, bafio y aseo.

e Disponer de recipientes con cierre hermético con capacidad suficiente
para la recogida de basuras, que a su vez, seran retiradas diariamente.

Las normas relativas a los directores de la actividad vienen recogidas en el
capitulo IX, articulo 27 del mismo decreto citado anteriormente. Este articulo
muestra las obligaciones directas y personales del director o responsable de
una actividad campamental, algunas de ellas son:

o Permanecer al frente de la actividad durante los dias que abarca el
campamento, no pudiendo abandonar la misma sin causa de fuerza
mayor que lo justifique.

e Tener a disposicion de la autoridad competente, la documentacion que
se precisa para esta actividad.

e Cumplir y hacer cumplir las normas contenidas en el presente Decreto.

5.2.2 Factores econémicos

Para analizar la situacién econdémica en la que se encuentra Espafia vamos a
apoyarnos en diversos indicadores que nos daran una ligera idea de como esta
el mercado.

El primer indicador con el que vamos a trabajar es la tasa de desempleo, algo
que esta dltimamente a la orden del dia.

“La tasa de paro mas baja desde 2010” (Cinco dias, 2016). La tasa de paro se
sita en el 20%. Este dato del paro es el mejor desde el tercer trimestre de
2010. Asi, el nimero de parados baja este trimestre en 216.700 personas (-
4,52%), situandose en 4.574.700 personas paradas a nivel nacional.

Como podemos observar en el grafico, la tasa de desempleo en Cantabria se
encuentra por debajo de la media nacional.
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Gréfico 5.2.1 Tasa de desempleo en Espafia. Datos del segundo trimestre de 2016
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Otro de los factores que vamos a analizar es el Producto Interior Bruto (PIB) per
cdpita, el cual refleja la rigueza media de un habitante de un pais determinado.

En realidad, nuestros servicios estan ofrecidos a clientes extranjeros, especialmente
procedentes de Reino Unido, Italia, Francia y Portugal, por lo que vamos a ver
reflejado la diferencia de PIB por habitante que existe entre estos cinco paises.

Como observamos en el gréfico 5.2.2, el PIB per capita de Espafia se encuentra por
encima del de Portugal, con una diferencia de 35270$ en Espafia frente a 27734$ en
Portugal en el afio 2015. Esta superioridad viene desde varios afios atras.

Sin embargo, hasta el afio 2015 Espafia ha estado por debajo tanto de Francia
(41221%) como de Reino Unido (40958$) y de Italia (35665$).

La rivalidad estadistica entre Espafia e Italia marcara en 2016 un histérico punto de
inflexion: el Producto Interior Bruto (PIB) per cépita espafiol cerrara 2016 por encima
del italiano por primera vez desde 1980, ejercicio del que parten las estadisticas del
Fondo Monetario Internacional. El célculo esté realizado en paridad de poder de
compra, corrigiendo asi las distorsiones provocadas por los tipos de cambio y los
distintos niveles de precios de cada pais. No se tratara, ademas, de un hecho puntual,
pues la distancia se ird ampliando hasta 2020, el dltimo ejercicio para el que elabora
estadisticas el FMI. (Expansion, 2016)
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Respecto a Reino Unido y Francia, Espafia seguira con un PIB por habitante inferior
hasta dicho afio. Colocandose en 2020 con 43205$, frente a Reino Unido con 48425%
y Francia con 48095%.

Grafico 5.2.2 Variacion de PIB por habitante desde 1980 hasta 2020 en Reino Unido
(color marrén), Francia (color gris), Italia (color verde), Espafia (color rojo) y Portugal
(color morado)
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5.2.3 Factores socio-culturales

e Laimportancia de conocer diversos idiomas es fundamental hoy en dia en
nuestra sociedad debido a que vivimos en un mundo totalmente globalizado y
donde todos nos conectamos con todos.

Nuestra mentalidad ha cambiado totalmente en este aspecto, ya no
consideramos una pérdida de tiempo estudiar idiomas, sino que lo vemos como
una inversion ya que este aprendizaje no s6lo nos da la posibilidad de
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conseguir un mejor trabajo en el futuro sino que enriquece la vida social y
cultural.

Esto es uno de los factores que mas nos afecta positivamente.

El espafiol es la lengua materna de aproximadamente 426 millones de
personas en el mundo y es el idioma oficial en 21 paises (México: 112 millones,
Colombia: 46 millones, Espafia: 46 millones, Argentina: 40 millones, Peru: 28
millones, Venezuela: 27 millones...). Y se estima que en 2030, el 7,5% de la
poblacion mundial serd hablante nativa de espafiol, unos 535 millones de
personas. En 3 o0 4 generaciones, el 10% de la poblacion mundial comprendera
espafol. En 2050, los Estados Unidos se convertira en el pais con mayor
poblacion de hablantes de espafiol. (Web Escuelas don Quijote).

e Los cambios en el estilo de vida de las familias. Hoy en dia muchos padres no
pueden hacerse cargo de sus hijos durante todo el verano debido a la falta de
tiempo por trabajo, por lo que ven en los campamentos una via de escape a
este problema.

¢ Introduccién del deporte en la vida diaria de los nifios. El deporte ayuda a los
nifios a integrarse mas socialmente y a adquirir unos valores fundamentales,
ademas de colaborar en el correcto desarrollo de sus huesos y masculos. (Web
guia infantil).

5.2.4 Factores tecnoldgicos

La tecnologia es un elemento importantisimo en cualquier tipo de negocio, en
concreto, en el nuestro, juega un papel crucial. Nuestros servicios se ofrecen, en parte,
a través de la pagina web, por lo que internet es una pieza clave en nuestra empresa.
Saber utilizarlo y aprovecharse de las ventajas que hoy en dia nos ofrece es
importante para llegar a un mayor nimero de clientes. De esta forma, nuestros
trabajadores tienen que estar actualizandose constantemente en el conocimiento de
los diversos programas informaticos.

La aparicion de redes sociales también ayuda a la empresa a ser mas conocida a
nivel, no sélo nacional, sino internacional.

5.2.5 Factores ambientales

Debido a que trabajamos diariamente en el mar, nos involucramos mucho para que
éste esté lo menos contaminado posible. Tenemos un cierto interés por el
medioambiente. Aunque no es una tarea clave para nosotros, creemos que es bueno
inculcar a los nifios desde pequefios a conocer los beneficios del reciclaje. Por eso, en
nuestro campamento, contamos con diversos contenedores para ello. Se les ensefia a
reciclar de una forma facil y divertida.
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5.3 ANALISIS DEL MICROENTORNO

El microentorno de Marketing lo conforman las fuerzas que influyen de manera directa
e inmediata en la gestion de la empresa y en la organizacion de las relaciones de
intercambio con el objetivo de satisfacer las necesidades del mercado. Para ello, es
preciso conocer los puntos fuertes y débiles de la organizacion y, posteriormente,
analizar las relaciones con proveedores e intermediarios con el fin de satisfacer el
mercado objetivo. (AGUEDA, E y Otros, 2008)

Los factores fundamentales que componen el microentorno son, en nuestro caso:

5.31 Proveedores

Debido al servicio de comedor que ofrecemos a nuestros alumnos y empleados,
intentamos que nuestros proveedores ofrezcan un servicio de calidad y sean
comprometidos con su trabajo. Por ese motivo, y buscando siempre calidad en los
productos frescos, uno de nuestros principales proveedores de carne es Camarsa. La
panaderia Oslé de Gajano, nos suministra el pan diario para todos los comensales. La
pescaderia Anamar de Pedrefia nos proporciona el pescado fresco. Los Hermanos
Ruiz, con sede en Torrelavega, son nuestros proveedores de frutas y verduras.

Estos son nuestros principales proveedores en temas alimentarios, ya que el resto de
alimentos no perecederos los adquirimos personalmente en Makro.

Tenemos un cierto poder de negociacion con nuestros proveedores, ya que realizamos
varios pedidos a la semana y de grandes cantidades, por lo que exigimos una calidad
optima y que los pedidos lleguen en los dias establecidos.

La Lavanderia Industrial Alvarez, situada en Torrelavega, nos proporciona ropa de
cama (sdbanas) y ropa de bafio (diferentes tamafios de toallas) cada cinco dias,
siendo ellos los que se encargan de limpiar la ropa sucia y darnos la nueva.

5.3.2 Competidores directos

Uno de los competidores directos que tiene Aprende en el mar, se encuentra en
Laredo, llamada Bm surf, y consiste en un campamento que ofrece la ensefianza de
espafiol a extranjeros realizando actividades tales como surf o skate. Otro de nuestros
competidores esté situado en Santofia, se llama Finca el Mazo y es un campamento
de surf, kitesurf y sup, también realizado en espafiol para nifios extranjeros.

Pagina 15 de 40



PLAN DE MARKETING APRENDE ESPANOL EN EL MAR

Vamos a analizar con detalle las diferencias que existen entre estos competidores y
nuestra empresa, dotdndonos de una ventaja competitiva.

La primera diferencia es la edad de los nifios a los que van dirigidos, nuestro
campamento acepta alumnos desde 8 afios hasta los 17, ampliando el rango de
clientes. Por el contrario, Finca el Mazo los acepta entre 9 y 15 afios.

Otra diferencia que muestra que tenemos una ventaja competitiva frente a ellos, es el
namero de alumnos a los que recibimos por curso, siendo 40 frente a 20-25 que
albergan ellos. Al tener mas alumnos nuestra calidad de ensefianza no es inferior,
puesto que contamos con 2 monitores por cada 8 alumnos, uno de ellos trabaja de
forma interna en el campamento y, el otro, trabaja cuando se realizan las actividades
diarias. Nuestros monitores, ademas de contar con el titulo de monitores de tiempo
libre y ser unos expertos en las actividades deportivas, debido a que para muchos de
ellos es su pasion, cuentan con diversos titulos que demuestran que son capaces de
ensefar espafiol a nifios extranjeros. Alguno de ellos, cuenta con un segundo idioma,
lo que hace que los nifios se sientan mas tranquilos sabiendo que alguien les puede
entender en su lengua materna.

Ademas, existen otros competidores que ofrecen campamentos en espafiol para nifios
extranjeros, como por ejemplo: Idiomas Top “Picos de Europa” o Natuaventura
multiaventura en Cantabria.

Estas empresas serian nuestros competidores mas directos.

Sin embargo, existen mas campamentos que pueden convertirse en nuestros
competidores como por ejemplo el ofrecido por la Escuela Cantabra de Surf, la cual
tiene un gran prestigio y puesto que se sitlla en Somo, a escasos kildbmetros de
Loredo.

5.3.3 Clientes

Los grupos de clientes a quienes nos enfocamos estan separados en:

- Padres, puesto que son ellos los que suelen decidir que puede hacer el
nifio en las vacaciones de verano y son ellos los que hacen el pago, al
tratarse de menores de edad.

- Nifios entre 8 y 17 afios, son los que disfrutan de nuestro servicio. También
se llega a ellos, sobre todo a los adolescentes, a través de la publicidad en
las redes sociales.

En el grupo de consumidores de nuestro campamento podemos englobar
tanto a las familias de renta alta como media.
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6. ANALISIS INTERNO

6.1 RECURSOS Y CAPACIDADES DE LA EMPRESA

El objetivo de un andlisis de los recursos y capacidades de la empresa es identificar el
potencial de la empresa para establecer ventajas competitivas mediante la
identificacion y valoracién estratégica de los recursos y habilidades que posee o a los
gue puede acceder.

Aprende espariol en el mar es una de las mayores empresas dedicadas a la
ensefianza con actividades acuéticas en Espafia. Esto se debe a su buen
posicionamiento en el norte del pais, donde el oleaje es constante y a la calidad de la
ensefianza que se ofrece. Sin embargo, no cuenta con un gran namero de
trabajadores (menos de 25).

Los recursos, que es el conjunto de factores o activos de los que dispone y que
controla la empresa, los podemos clasificar dentro de tangibles e intangibles:

- Los tangibles, son mas faciles de identificar y medir a través de la
informacién que nos aportan los estados contables. Y, a su vez, se pueden
clasificar en fisicos y financieros:

- Fisicos:

- Infraestructura del campamento
- Material de oficina, en el que incluimos el ordenador y sus accesorios,
muy importante en el funcionamiento del campamento; escritorio; corchera,
donde se pone la informacion para que sea vista por todos; material escolar
como boligrafos, rotuladores, lapiceros, grapadora, maquina trituradora de
papel...
- Elementos de decoracién y cuadros
- Muebles, tales como las mesas y sillas, ya sean las del comedor o las de
la sala de juegos; camas y armarios situados dentro de las habitaciones;
estanterias en la oficina y en la sala de juegos donde estan situados los
libros; sofas en la sala de juegos...
- Material para realizar las actividades, tablas de surf, neoprenos, tablas de
paddle surf y palas, kayaks...
- Maquinaria en la cocina, formado por un horno, varios microondas,
frigorifico y congelador, vitroceramica, fregaderos, cubos de basura...

- Vehiculo de la empresa

- Financieros:

- Dinero
- Capacidad de endeudamiento con entidades de crédito

- Los intangibles, son aquellos basados en la informacion y el conocimiento
y, por tanto, no tienen una existencia fisica. Se pueden dividir a su vez en:
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- Humanos:

- Conocimientos y habilidades que poseen los monitores (titulo de monitor
de tiempo libre, titulos que certifican que estan preparados para dar clases
de espaniol, idiomas...)

- No humanos:

- Reputacién de la empresa
- Software necesario para la gestion de la reservas, mailing

Las capacidades se pueden definir como las habilidades de una empresa para llevar a
cabo una actividad concreta. Son dificiles de identificar y medir. Algunas de ellas son:

- Trabajo en equipo
- Alto compromiso con los cumplimientos de los objetivos

- Motivacién con la que se lleva a cabo el trabajo

6.2 ORGANIZACION EMPRESARIAL

Es necesario que la organizacién empresarial esté muy bien estructurada, con el fin de
buscar el buen funcionamiento de la empresa y debe existir una perfecta coordinacion
entre todos los miembros de la empresa para que se alcancen los objetivos fijados
anteriormente. Para conseguir esto, es necesario definir de manera clara los puestos
de trabajo y las funciones que se deben realizar en cada uno de ellos.

En el caso de Aprende espafiol en el mar, al tratarse de una empresa de pequefias
dimensiones, pretende que su organigrama sea principalmente horizontal, para que
exista una buena comunicacion entre todos, y sus miembros estén de la misma
manera involucrados en el proyecto.

De esta forma, el organigrama de Aprende espafiol en el mar seria:
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Figura 6.2.1 Organigrama de la empresa Aprende espariol en el mar

DIRECTOR
APOYO AL -
DIRECTOR COMERCIALES
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RMOMITORES
INTERMOS

MOMITORES
EXTERNOS

Fuente: Elaboracidn propia

Director, este cargo corresponde al creador de la empresa, aunque a pesar
de estar en la posicion jerarquica mas alta, supervisa, apoya y colabora con
el resto de los miembros de la empresa.

Apoyo al director, en este departamento se engloba las personas encargas
de los temas relacionados con las reservas de los clientes, responder
dudas a través de correos electrénicos o teléfonos. Se encargaran de
actualizar la pagina web y del uso intensivo de las redes sociales. Ademas
ayudan a elaborar la planificacion de todas las actividades que se llevaran a
cabo en el campamento.

Comerciales, se encuentran en el mismo nivel que los anteriores, su
funcién sera promocionar el campamento en diversos colegios extranjeros,
estableciendo una relacién directa con los padres. Ademas, seran los que
mantienen las relaciones con las academias de inglés en Espafa.

Personal de cocina, asi mismo, el servicio ofertado en Aprende espafiol en
el mar ofrece un régimen de pension completa, por lo que en el
campamento siempre se encuentra un cocinero que realiza las comidas
diarias.

Personal de limpieza, este servicio lo engloban dos personas, las cuales su
tarea solo consiste en la limpieza de las instalaciones.

Coordinador, sera el responsable de todos los monitores, tanto de los
internos, que son los que permanecen las 24 horas en el campamento,
como de los externos, que por el contrario son los que so6lo dan apoyo en
determinadas actividades deportivas.
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7. DAFO

Una vez que se ha llevado a cabo el andlisis externo e interno de la empresa, se
puede realizar un analisis DAFO. En este andlisis podremos identificar las debilidades
y fortaleces que posee la empresa y las oportunidades y amenazas que ofrece el
entorno en el que se encuentra.

Ahora vamos a analizar el DAFO para nuestra empresa Aprende espafiol en el mar:

- Fortalezas:
- Mejores camparias de publicidad
- Maxima implicacion y dedicacion de los miembros de la empresa
- Servicio ofertado de alta calidad
- Trato personal con el cliente

- Direccion estratégica clara

- Debilidades:

- Falta de experiencia en este ambito por parte del director.

- Empresa nueva en el mercado, por lo que es menos conocida que sus principales
competidores.

- Amenazas:
- Entrada de nuevos competidores

- Existencia de servicios sustitutivos

- Oportunidades:
- Mercado en crecimiento
- Localizacion del campamento para realizar las actividades
- Posibilidad de ampliar el grupo de clientes a quien iria destinado

- Clientes extranjeros poco sensibles al precio
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8. DEFINICION DE ESTRATEGIAS Y PROGRAMAS DE
MARKETING

8.1 OBJETIVOS GENERALES

Los objetivos generales son las metas que la empresa espera alcanzar a nivel
global y a largo plazo, en funcion de su misién, de las amenazas y oportunidades
que presenta el entorno y de las fuerzas y debilidades que posee la empresa. Son
objetivos de caracter estratégico.

El establecimiento de estos objetivos aporta a la empresa una serie de ventajas,
algunas de ellas son:

- Sirven de guia para la formulacién de estrategias
- Revelan prioridades
- Permiten enfocar esfuerzos hacia una misma direccion

- Permiten evaluar resultados al comparar los resultados obtenidos con los
objetivos propuestos.

- Disminuyen la incertidumbre

Como cualquiera empresa, independientemente del sector al que pertenezca,
nuestro principal objetivo es conseguir los maximos beneficios posibles.

Sin embargo, nuestro principal objetivo en términos no monetarios es el
crecimiento de la empresa en el mercado. Buscamos ofrecer la maxima calidad en
nuestros servicios, para conseguir la fidelizacion de nuestros clientes.

Intentamos conseguir la satisfaccion plena de nuestros clientes, esto involucra
tanto la relacién que creamos con los padres de los alumnos para que se sientan
seguros, como la atencion diaria que damos a los nifios, haciéndoles disfrutar de
este campamento. De esta manera, los nifios querran volver y los padres estaran
de acuerdo.

8.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Respecto a los objetivos especificos que presenta Aprende espafiol en el mar,
encontramos:

- Superar en el 2021 a nuestros competidores directos cantabros, y en el 2025,
colocarse entre los mejores campamentos en este ambito en Espafia.

- Posicionarse poco a poco como un campamento de referencia para el
aprendizaje de espafiol.
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- Convertir a los clientes en prescriptores de la marca, realizando el “boca-oreja’
con otros clientes.

- Innovar en servicios ofrecidos a los clientes, diferenciandolos del resto de la
competencia.

- Recuperar el capital inicial desembolsado en un periodo de 4 o 5 afios.

- Cubrir todas las plazas ofrecidas a nuestros clientes.

8.3 DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

El marketing estratégico viene caracterizado por el andlisis y comprension del mercado
a fin de identificar las oportunidades que permiten a la empresa satisfacer las
necesidades y deseos de los consumidores mejor y mas eficientemente que la
competencia. (Munuera, J. L. y Rodriguez, A. 1., (2007).

Nos encontramos con dos posibles estrategias que podemos seguir: liderazgo en
costes y diferenciacion. Estas estrategias buscan una ventaja competitiva, que son las
caracteristicas de la empresa que la diferencian de otras colocandolas en una posiciéon
relativa superior para competir.

La estrategia de liderazgo en costes supone que la empresa consigue costes inferiores
a los de sus competidores para un servicio semejante o comparable en calidad. Por
otro lado, la estrategia de diferenciacién se produce cuando se ofrece un servicio, que
siendo comparable con el de otra empresa, tiene ciertos atributos que lo hacen que
sea percibido como Unico por los clientes, por lo que éstos estan dispuestos a pagar
MAas por ese servicio que por el de los competidores.

Aprende espariol en el mar se inclina mas hacia la estrategia de diferenciacion. Esto
no quiere decir que no tenga en cuenta los costes, sino que no lo tomamos como el
elemento mas importante. La principal diferencia que posee respecto a sus
competidores es la calidad de la ensefianza, debido a la preparacién que tienen todos
sus monitores. A esto se suma la relaciéon que tenemos con nuestros clientes,
tratamos de forma directa e individualizada con los padres de los alumnos, les
informamos y resolvemos todas las posibles dudas que puedan tener.

8.4 SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO

Las fases para llevar a cabo un posicionamiento en el mercado se pueden dividir en:
segmentacion del mercado; seleccién del mercado objetivo; posicionamiento del
producto en el mercado.
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Figura 8.4.1 Fases para un posicionamiento en el mercado

5 SELECCICON DEL POSICIOMAMIENTO
SEGMENTACION
DEL MERCADO ﬁ MERCADC DEL PRODUCTO EM
OBIETIVO EL MERCADC

Fuente: Elaboracion propia

La segmentacion del mercado es dividir un mercado en grupos mas pequefios de
compradores con base en sus necesidades, caracteristicas o comportamientos, y que
podrian requerir productos o mezclas de marketing distintos. (Kotler, P. y Armnstrong,
G., 2004)

Es un proceso de agregacion, se agrupa en un segmento de mercado a personas que
poseen semejantes necesidades.

Una buena segmentacién debe tener unos subgrupos:

- Serintrinsecamente homogéneos, los consumidores de un
mismo segmentos deben de ser lo mas semejante posible en las
probables respuestas antes las variables de la mezcla de
marketing y sus dimensiones de segmentacion.

- Heterogéneos entre si, los consumidores de varios segmentos
deben de ser lo mas distintos posible respecto a la probable
respuesta ante las variables de la mezcla de marketing.

- Bastante grande, asi se garantiza la rentabilidad del segmento.

- Operacionales, para identificar a los clientes y escoger las
variables de la mezcla de marketing.

Para poder segmentar el mercado, necesitamos el establecimiento de unos criterios:

- Beneficios, los clientes seran agrupados en funcion de los diversos beneficios que
buscan en nuestro campamento. Cada alumno poseera un nivel del idioma, por lo que
seran agrupados para mejorar el mismo. Algunos querran comenzar desde el principio
y otros querran mejorar su espafiol.

- Demograficos, habra diferentes segmentos de clientes divididos por el lugar en el que
estan localizados, por lo que cada uno tendr& su propio idioma y nosotros, buscamos
ofrecerles toda la informacion necesaria explicada en su propia lengua. Nuestros
clientes seran principalmente de Portugal, Francia, Italia y Reino Unido.

- Comportamiento del consumidor, el pablico objetivo al que quiere dirigirse nuestra
empresa son nifios, con edades comprendidas entre los 8 y los 17 afios, que quieran
aprender espafiol de una forma divertida.
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Una vez que hemos evaluados los posibles segmentos, tenemos que elegir el
mercado mas atractivo para nuestra empresa.

Un mercado meta es un conjunto de compradores que tienen necesidades o
caracteristicas comunes, a los cuales la empresa decide servir. (Kotler, P. y
Armnstrong, G., 2004)

Para la cobertura de mercado existen tres estrategias:

Figura 8.3.2 Estrategias para la seleccion del mercado meta.

Mk mix

Marketing indiferenciado «  Mercado
cmpresa
Mk mix | = Segmento |
Marketing diferenciado : e
con S Mk mix 2 = Segmento 2
Mk mix 3 = Segmento 3
_ Segmento |
Marketing concentrado Mk nmix - Segmento 2
empresa e s
Segmento 3

Fuente: Universidad delalaguna

Aprende espariol en el mar apuesta por una estrategia de marketing concentrado
tratando de obtener una participacion importante en diversos segmentos. Esta
estrategia es buena para pequefias y nuevas empresas, como la nuestra, puesto que
les ayuda a afianzarse contra sus competidores mas grandes y con mas recursos.
Gracias a esta estrategia la empresa obtiene una posicion fuerte en el mercado debido
a que consigue conocer mejor las necesidades de los clientes a los que atiende en
cada segmento.

El posicionamiento estratégico busca que la ventaja competitiva sean los atributos que
nos diferencian de nuestra competencia y que hace que seamos mas atrayentes para
el comprador. La principal caracteristica que nos diferencia de nuestros competidores
es la calidad de la ensefianza de espafiol que ofrecemos a nuestros alumnaos, debido a
la buena formacioén de nuestros monitores. Sumado a esto, incluimos la forma en la
gue llegamos a nuestros clientes, atendiéndoles personalmente.

La empresa pretende posicionarse en la mente del consumidor como el campamento
perfecto para aprender espariol y practicar deportes acuaticos debido a la calidad de
su ensefianza.
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9. PLAN DE ACCION

El marketing mix es un término creado por McCarthy en 1960, el cual se utiliza para
englobar a los cuatro componentes basicos: producto, precio, distribucion y
comunicacion. A estas cuatro variables se las conoce también como las 4Ps debido a
su aceptacion anglosajona (product, price, place y promotion). Las 4Ps se pueden
considerar como las variables tradicionales con las que cuenta una organizacion para
conseguir sus objetivos comerciales, se deben combinar con total coherencia y deben
trabajar conjuntamente para lograr complementarse entre si.

Sin embargo, existen tres razones por las cuales se requiere una adaptacion de estas
4Ps para el sector servicios:

- Estas cuatro variables no se adaptan a las empresas de
servicios, donde las caracteristicas de intangibilidad del servicio,
la tecnologia utilizada y el tipo de cliente principal pueden ser
fundamentales.

- Debido a las caracteristicas propias del marketing mix,
intangibilidad, caracter perecedero, heterogeneidad..., puede
gue no se tenga en cuenta las necesidades del sector servicios.

- Las dimensiones del marketing mix pueden no ser lo
suficientemente amplias para el marketing de servicios, ya que
no se consideren una serie de elementos esenciales para la
generacién y entrega del servicio.

Como consecuencia de esto, surge la idea de un marketing mix adaptado para el
marketing de los servicios. A las 4Ps, se suman otras tres, People, Physical evidence y
Process. Por lo tanto hablariamos de las 7Ps del marketing mix, las cuales serian:

- Producto

- Precio

- Distribucién

- Comunicacién

- Personas

- Evidencia fisica

- Procesos
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Figura 9.1 7Ps del marketing mix.
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Fuente: www.marketingsgm.es

9.1 PLAN DE PRODUCTO

Nuestra empresa Aprende espafiol en el mar ofrece un servicio puro, como es la
ensefianza de espafiol.

El servicio que ofrecemos, como ya he explicado anteriormente, consiste en la
ensefanza de espafiol a nifios extranjeros con edades comprendidas entre los 8 y los
17 afos.

El campamento estara formado por 10 cabafias de madera en la que dormiran los
alumnos. Cada una tendra 4 camas-litera en su interior. Ademas contara con
pequefios armarios para que los nifios puedan guardar sus cosas.
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Habra otra cabafia un poco mas grande en la que se encuentran los bafios, los cuales
son comunes a todos los alumnos pero separados por sexos. Habra 20 duchas, 10 en
la zona de chicos y 10 en la de chicas y wc independientes. Ademas, contard con un
vestuario donde se podran cambiar de ropa.

Anexo a estas cabafias se encuentra el edificio central, dividido en dos plantas. En la
planta inferior se sitia el comedor, muy amplio, donde los alumnos desayunan, comen
y cenan. Cuenta con 5 mesas alargadas y sillas para cada alumno y profesor. La
cocina esta formada por un horno, varios microondas, frigorifico y congelador,
vitroceramica, fregaderos, cubos de basura... Se encuentra conectada con el
comedor, lo que supone una mayor facilidad tanto para los cocineros como para los
monitores a la hora de servir comidas. La cocina también cuenta con una pequefia
despensa donde se almacena comida no perecedera.

En esta planta inferior también se encuentra la sala de juegos, en la que hay una mesa
de ping-pong y un futbolin. También cuenta con mesas y sillas en donde los nifios
pueden pasar los ratos libres. En las estanterias hay libros o juegos de mesas.
Ademas de este mobiliario, también hay un proyector y unos sofas.
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En esta planta inferior del edificio, también se sitla la oficina, desde donde se dirige la
empresa. Esta oficina cuenta con un ordenador y sus accesorios, un gran escritorio
con el teléfono de empresa, una impresora, una maquina trituradora y diferente
material escolar. En la pared se encuentra una corchera, y es ahi donde se pone la
informacion relativa al campamento para que pueda ser vista por todos los
trabajadores.

En la planta superior del edificio estan las habitaciones de los monitores. Hay 3
habitaciones con 4 camas cada una de ellas y 3 bafios dentro de cada habitacion.
También hay diferentes armarios y mesitas en las habitaciones.

Este edificio principal tienen cuadros, plantas, fotografias, etc., en forma de
decoracion.

El campamento tiene en el exterior un gran patio donde los alumnos realizan las
actividades de clase y juegan en sus ratos libres.

Tendremos como méaximo 40 alumnos en el campamento, divididos en 5 grupos de 8
alumnos en funcion del nivel de espafiol que tengan y, si puede ser, por edades.

Esta division se realizara cuando los alumnos tengan “clase”, ya que sera ahi cuando
mas aprendan el idioma. Sin embargo, en las actividades y excursiones estaran todos
juntos.

Las clases consistiran en juegos para aprender el idioma. Cada dia de la semana
tenemos un tema de trabajo distinto, de esta forma conseguiremos enfocarnos mas en
algo especifico. Algunos de los temas que trabajaremos seran: family and friends,
sports, travel and holidays, leisure.

Ademas de estos juegos, durante el horario de clase también se veran peliculas y
videos en espafiol.
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Durante las actividades de surf, kayak o vela los alumnos estaran divididos en dos
grupos, de esta forma los monitores podran ensefiarles mejor la actividad y podran
estar pendientes de todos. En estas actividades trabajaran conjuntamente tanto los
monitores internos, que son los que estan las 24 horas del dia con los alumnos, como
los monitores externos. Estos monitores son lo que son expertos en las actividades y
seran los que mas ensefien a los alumnos.

Las excursiones que se realizardn seran dentro de la comunidad de Cantabria,
algunas de ellas seran al Parque Natural de Cabarceno o también se podra dar un
paseo en barco por la bahia de Santander. Nuestros monitores internos, haran las
explicaciones de estos lugares en espafiol. Ademas, en este apartado incluimos las
actividades que realizaremos fuera de nuestro campamento, que pueden variar en

funcion de la semana. Algunas de ellas pueden ser: paseos a caballo, parque de

tirolinas, roc6dromo, etc.

En las horas del desayuno, comida y cena, los monitores comeran con los alumnos.
De esta manera conseguiremos que, ademas de controlarles y estar disponibles para
ellos para cualquier duda, los alumnos puedan seguir hablando espafiol.

HORARID

lunes

martes

miércoles

jueves

viernes

sabado

domingo

B:30-
o-00

9:00 -
10:00

10:00 -
13:00

13:00 -
14:00

desayuno

desayunc

desayunc

desayunc

desayunc

desayunc

desayunc

14:00 -
15:30
15:30 -
18:30
18:30 -
18:30
18:30 -
21:00

21:00 -
22:00

Cena

Cena

Cena

Cena

Cena

Cena

Cena
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9.2 PLAN DE PRECIO

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o0 la suma
de todos los valores que los consumidores intercambian por el beneficio de poseer o
utilizar productos o servicios. (Kotler, P. y Armnstrong, G., 2004).

A la hora de poner un precio a nuestro servicio debemos tener en cuenta tres factores
diversos:

- El coste del producto, se calcula a partir de una serie de operaciones econémico-
financieras, de las cuales se obtiene un precio rentable para la empresa.

- Los precios de la competencia, conocerlos nos puede orientar a la hora de poner
precio a nuestro servicio.

Los precios de nuestros competidores mas directos se sitlan en los 955 euros para la
tltima quincena de julio y la primera de agosto, en el caso de Finca el Mazo en
Santofia y en el caso de Bm Surf en Laredo, los precios oscilan desde los 415 euros
por semana en el mes de septiembre, hasta los 480 euros por semana en los meses
de junio, julio y agosto.

- La sensibilidad de los compradores, se tendra en cuenta el aumento o disminucién
de la demanda por consecuencia de la variacion de los precios.

Teniendo en cuenta estos factores, hemos considerado que los mejores precios para
nuestro campamento serian 955 euros, la segunda quincena de junio y la primera de
septiembre, estando las otras dos quincenas restantes cerrados. Mientras que en los
meses de julio y agosto, el precio aumentaria hasta los 995 euros, unos 40 euros mas.

En estas cantidades de dinero estéa todo incluido, el régimen de comidas en pension
completa, las clases y actividades y todas las excursiones que se hagan durante la
estancia en el campamento.

Figura 9.2.1 Tabla de precios de nuestros servicios

Junio Julio Acosto | Septiembre
Frimera
guincena » 4o5€ Go5E£ 455€
{1-15)
secunda
quincena 055E 0o5E 0o5E X
(16-30)

Fuente: Elaboradon propia
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9.3 PLAN DE DISTRIBUCION

El objetivo de la distribucién es situar a los productos a disposicién del consumidor
final, en la cantidad demandada, en el momento en que se necesite y en el punto de
venta donde se desee adquirirlo.

Para que las empresas hagan llegar los productos y servicios a los clientes pueden
recurrir a diferentes y variados intermediarios. Cada intermediario constituye un nivel
del canal. Desde la perspectiva del fabricante cuantos mas niveles existan, menor es
el control sobre la distribucién. Existen tres tipos de canales: canal directo, indirecto
corto e indirecto largo.

En nuestro caso, Aprende espariol en el mar, utiliza un canal directo puesto que no
existen intermediarios entre el productor y el consumidor final. Las quincenas de
asistencia al campamento que ofrecemos se venden directamente desde nuestra
pagina web o a través de nuestros comerciales que se desplazan al exterior.

Algunas de las ventajas de este tipo de distribucion pueden ser:

- Ahorro en costes de distribucién e intermediarios
- Relacién mas personal y continua con el cliente
- Control total del servicio y su imagen.

9.4 PLAN DE COMUNICACION

La comunicacion es la cuarta herramienta del marketing-mix, incluye las distintas
actividades que desarrollan las empresas para comunicar los méritos de sus productos
y persuadir a su publico objetivo para que compren. (Kotler, P. y Armnstrong, G.,
2004).

Otra de las definiciones que encontramos es que la promocién es el conjunto de
técnicas integradas en el plan anual de marketing para alcanzar objetivos especificos,
a través de diferentes estimulos y de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio,
orientadas a publicos determinados. (Bonta F. y Farber M., 2003)

Algunas de las estrategias de comunicacion son:

- Estrategia para impulsar, en la que se incentiva a los vendedores del servicio para
promoverlo de la mejor manera. Esta estrategia la llevamos a cabo a través de
nuestros comerciales, a los que cuales se les motiva para hacer su trabajo de la mejor
manera posible.

- Estrategia para crear demanda, en la que demostramos a nuestros clientes que
nuestro servicio es mejor que el de la competencia.

Ademas, podemos considerar 4 herramientas de comunicacion que entre todas forman
lo que se denomina como mix de comunicacion. Estas son:

- Publicidad
- Marketing directo
- Relaciones publicas
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- Fuerza de ventas

9.4.1 Publicidad

La empresa carece de notoriedad de marca ya que es de nueva creacion, por lo que la
campafa publicitaria tendra como principal objetivo darnos a conocer entre los clientes
y que éstos perciban la calidad, la satisfaccion y el beneficio que les aportara nuestro
servicio.

Principalmente, la publicidad de nuestra empresa se encontrara en internet, haremos
un gran uso de las redes sociales. Sin embargo, debido a que no es todavia conocida
entre nuestros posibles clientes, la mayor publicidad se dara en los eventos realizados
en los colegios extranjeros. Esta publicidad seréa a través de diferentes formatos, como
videos, audios o imagenes.

En los videos apareceran nuestras instalaciones, el material para realizar las
actividades y nuestro equipo de profesionales. Todo esto se combinara con videos de
las playas donde realizaremos las actividades acuaticas, ademas de los lugares donde
realizaremos excursiones y paisajes de Cantabria.

9.4.2 Marketing directo

En esta herramienta es donde tiene lugar la comunicacion directa entre la empresa y
el consumidor. Aprende espafiol en el mar hace uso de ella a través de la pagina web
y del teléfono de contacto del que dispone. Nuestros clientes podran mandarnos
cualquiera sugerencia a través de nuestra web, y al finalizar la estancia de los nifios,
podran realizar un breve cuestionario para dejarnos su opinién acerca de la efectividad
del curso, del trato hacia los alumnos, y otras cuestiones diversas. Algunas de estas
opiniones seran publicadas, con el objetivo de que otros clientes confien en nuestro
trabajo.

9.4.3 Fuerza de ventas

Se trata del trabajo de informacion y persuasion que realizan los profesionales de las
ventas. Nuestra empresa cuenta con dos comerciales que se desplazan tanto en
territorio nacional, para hablar con academias de idiomas, como a colegios
extranjeros, donde tienen reuniones informativas para padres sobre como se
desarrolla el campamento y en las cuales se pueden adquirir directamente los
servicios.

9.4.4 Relaciones publicas

Para tener mas notoriedad en el ambito de las actividades acuaticas, tenemos en
mente la posibilidad de patrocinar ciertos eventos de surf que tienen lugar en Somo,
en los meses de verano, ya que atraen a gente internacional de este deporte. De esta
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forma, creemos que podemos alcanzar a clientes a los cuales les gusta el surf,
dandoles la oportunidad de acudir en los meses de verano a nuestro campamento, en
el que aprenderan a surfear, a hacer vela y a moverse en kayak, ademas de aprender
un idioma tan importante como es el espafiol.

9.5 PLAN DE PERSONAS

El capital humano es una parte importantisima dentro de nuestra empresa. Buscamos
gue los monitores estén capacitados para tratar con nifios y adolescentes, que tengan
los conocimientos adecuados para ensefiarles el espafol de la mejor manera posible
y, sobretodo, que estén a gusto en su trabajo ya que esto se vera reflejado
positivamente.

Todos los trabajadores de la empresa, tienen la misma importancia, de ahi que
nuestro organigrama sea principalmente horizontal.

Otro de los aspectos que buscamos es que nuestros comerciales, puesto que son la
cara visible del negocio, sean buenos comunicadores y vendedores, que transmitan
confianza a los clientes y que sean agradables. Son ellos los que conseguiran una
gran parte de nuestros futuros clientes.

9.6 PLAN DE EVIDENCIA FISICA

Al tratarse de un servicio, algo intangible, lo que ofrecemos, nuestra empresa busca
proporcionar algun tipo de evidencia fisica como pueden ser fotografias, testimonios o
estadisticas. De esta forma apoyamos nuestras afirmaciones en torno a la calidad del
servicio.

Tanto en nuestras redes sociales como en nuestra pagina web, se pueden encontrar
fotografias de las instalaciones y de las diversas actividades y excursiones que se
pueden realizar. Ademas, en la pagina web contaremos con testimonios tanto de
alumnos que hayan vivido el campamento, como de sus padres.

De esta manera intentamos buscar la confianza de nuestros posibles clientes futuros.

9.7 PLAN DE PROCESOS

El proceso se refiere al método por el cual los clientes son atendidos. Los clientes
ademas de esperar una cierta calidad en el servicio, quieren que ésta sea igual para
todos los clientes. Por eso, en nuestra empresa nos aseguramos que nuestros
procesos son de la mejor e igual calidad para todos nuestros clientes ya que de no ser
asi, podria llevar a que los clientes pensasen que a unos se les da un trato
preferencial mientras a otros se les ofrece un servicio menor.

Aungue si que podemos tratar de forma personal con nuestros clientes, las
condiciones de los servicios que se ofrecen son iguales para todos.
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10. PRESUPUESTO

Este presupuesto esta creado para el afio 2017, con los posibles gastos e ingresos
que va a tener el campamento.

Presupuesto afo 2017

Instalaciones

Costo previsto
total

Ingresos anuales previstos

143.400 €

Costo previsto

Ingresos (alumnos) 160.235 €
Ingresos extra (subvenciones) 5.000 €

165.235 €

Ingresos anuales totales

Hipoteca 12.000 €
Teléfono 450 €
Electricidad 2.000 €
Gas 1.000 €
Agua y alcantarillado 2.500 €
TV por cable 0€
Basura 100 €
Mantenimiento o reparaciones 1.000 €
Suministros 0€
Otros 0€
Saldo previsto
Subtotales 19.050 € (ingresos previstos menos gastos) 21.835 €
Transportes
Vehiculo propio 5.000 €
Gastos de autobus 2.000 €
Seguro 2.000 €
Gasolina 300 €
Mantenimiento 1.000 €
Otros 2.000 €
Subtotales 12.300 €
Seguro
Instalaciones 500 €
Trabajadores 1.500 €
Alumnos 2.500 €
Vehiculo 300 €
Subtotales 4.800 € Costo previsto
Proveedores Préstamos
Comida 21.600 € Empresa 10.000 €
Lavanderia 3.600 € Material deportivo 2.000 €
Material oficina 200 € Otros 1.000 €
Subtotales 25.400 € Subtotales 13.000 €
Actividades
Material deportivo 500 €
Material para clase 250 €
Excursiones 6.000 €
Otros
Subtotales 6.750 €
Sueldos y salarios
Monitores internos 22.500 €
Monitores no 24h 9.000 €
Cocineros 5.400 €
Limpieza 5.400 €
Comerciales 12.000 €
Director 4.800 €
Otros 3.000 €
Subtotales 62.100 €
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Este presupuesto esta basado teniendo en cuenta que el campamento esta lleno las 6
quincenas, es decir, 40 nifios cada 15 dias.

Ademas, no hemos tenido en cuenta el gasto en las instalaciones ni en los materiales
para llegar a cabo las actividades. En el presupuesto solamente tomamos los posibles
gastos en mejores de los mismos.

11. EJECUCION Y CONTROL

Una vez desarrollado el plan de marketing es necesario crear un mecanismo de
control que nos permita ver los posibles errores o desviaciones que pueden surgir
en el plan y, de esta manera, podremos establecer los medios oportunos para
evitarlos.

Para saber si las propuestas que hemos realizado tienen éxito o no, debemos
llevar a cabo un cronograma.

Aprende espariiol en el mar comienza su andadura en el mes de febrero, donde los
comerciales empezaran a trabajar, siendo el mes de junio del afio 2017 el primero
en el que tendra lugar el campamento. Sin embargo, hay muchos meses de trabajo
detras.
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Figura 10.1 Cronograma de Aprende espafiol en el mar

May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar
2016 2016 2016 2016 2016 2016 2016 2016 2017 2017 2017

PREVIO

Investigacion de
mercados

Planificacion estratégica

Disefio de la empresa

Registro de la empresa

Constitucion de la
empresa

Inicio de la actividad -

SERVICIO

Planificacion del
campamento

Acuerdos empresas
colaboradoras

Contratacion
proveedores

Investigacién
competencia

PRECIO

Planificacién de precios

Decisiones de precio

Aplicacion de tarifa

DISTRIBUCION

COMUNICACION

Planificacion

Creacién pagina web

Creacion redes sociales

Seleccién comerciales

Formacién comerciales

Fuente: Elaboracién propia
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Para realizar el oportuno control, la empresa tendra en cuenta diferentes aspectos:

- Control de los objetivos, éstos han sido previamente
establecidos. Estos objetivos los comprobaremos de forma
anual, ya que son pocos los meses que el campamento esta
abierto. Por lo tanto, en el mes de enero se llevara a cabo esta
accion, de esta manera, si no se cumplen los objetivos, se
pueden cambiar para el siguiente afo, antes de que los
comerciales vuelvan a hacer su trabajo.

- Através de unos indicadores que nos proporcionan las
opiniones de nuestros clientes. Se llevara a cabo a través de
encuestas de satisfaccion que realizaran al finalizar la estancia
tanto los alumnos como sus padres. Otro de los indicadores es
comprobar la fidelidad de nuestros clientes.

- Através de unos indicadores de rendimiento de las acciones en
internet. Llevaremos un control de las visitas de nuestra pagina
web, los comentarios en las redes sociales, la procedencia de
nuestro trafico web, etc.

- Cuota de mercado. Otra de las medidas de control es saber que

cuota de mercado tenemos. Como todas las empresas,
buscamos siempre tener la mayor cuota posible.
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12. CONCLUSION

El plan de marketing realizado anteriormente, propone el lanzamiento de una
nueva empresa, Aprende espafiol en el mar. El objetivo de este plan era, en primer
lugar, dar una breve descripcion de la empresa, su mision y vision y los valores de
la misma. En segundo lugar se realiza un andlisis de la situacién econoémica,
politica, social y tecnolégica de la empresa y del entorno en el que se mueve, de
esta forma, conocemos en que situacién va a desarrollarse nuestra empresa. El
crecimiento econémico que estamos viviendo, tanto dentro de Espafa como fuera,
hace que nuestro campamento se vea positivamente beneficiado de ello.

Después de analizar los recursos y capacidades que dispone y la organizacion
empresarial con la que cuenta, nos damos cuenta que tenemos materiales
suficientes para empezar con nuestro negocio. Si en el futuro vemos que podemos
crecer alin mas, sera cuando se realicen nuevas inversiones en materiales o
maquinarias.

También se ha llevado a cabo un andlisis DAFO, el cual nos indica que la empresa
tiene muchas posibilidades de crecer en un futuro cercano, debido a las
oportunidades y fortalezas que posee. Como todo, siempre habra que trabajar para
mejorar las debilidades o amenazas que se nos presentan.

Para lograr este crecimiento es necesario seguir unas directrices, seran los
diferentes objetivos marcados a cumplir.

Estos objetivos se pueden cumplir gracias a que existe la oferta de un servicio, con
diversas caracteristicas que le hacen especial. Estas caracteristicas pueden ser su
precio, la forma en la que se vende y se publicita o el personal que hace que éste
servicio pueda ser ofertado, entre otras.

Para controlar que nuestra empresa alcance el crecimiento que quiere, trabajamos
también con unos mecanismos de control que nos proporcionan informacién
suficiente para determinar si cambiar las estrategias o no.

Teniendo en cuenta la necesidad de hoy en dia de saber hablar diversos idiomas y
de realizar deporte, sobre todo en jovenes, tenemos el pensamiento de que la
empresa puede ser muy rentable, sin olvidarnos de dar siempre la maxima calidad
de ensefanza a nuestros alumnos.

Esperamos que con trabajo y esfuerzo, nos convirtamos en un corto periodo de
tiempo en un campamento de referencia a nivel nacional en la ensefianza del
espafiol.
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