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Sandra Araujo Flores

1. RESUMEN

El siguiente trabajo de fin de grado supone un acercamiento al sector hostelero. Se
trata de realizar un plan de marketing del bar-restaurante Casa Sampedro ubicado en

Santander (Cantabria) donde se analizaran varios puntos.

Ademas de seguir las pautas para realizar el correcto plan de marketing, se van a

afiadir y proponer nuevas ideas con el fin de mejorar la propia empresa.

En principio, analizaremos la mision, visién y valores de la empresa, parte fundamental

en el plan, ya que de ello basaremos todo el estudio siguiente.

Después, haremos un analisis externo de la compafia donde analizaremos los
factores como el entorno tanto externo (macroentorno) como interno (microentorno),
para posteriormente realizar un analisis interno de la empresa en donde se analizan
los recursos (tangibles e intangibles) y capacidades de la empresa, ademas,

mostraremos el organigrama.

Lo siguiente seria el analisis DAFO, es decir, analizar internamente las debilidades y
fortalezas y externamente las oportunidades y amenazas. Y gracias a este analisis

podremos observar cuales son nuestros puntos fuertes y débiles y déonde mejorar.

Concluido este analisis, pasaremos a la formulacién y diseno de las opciones
estratégicas que elegira la empresa para que todo vaya a su favor, y hablaremos
también de la ventaja competitiva que posee. A su vez, hablaremos de la

segmentacion y posicionamiento de la empresa.

Para ir concluyendo el trabajo, nos quedara el plan de accion, lo que llamamos
marketing operativo, donde se estudiaran las variables basicas del marketing:

producto, precio, distribucion y comunicacion.

Y posteriormente se realizara una conclusion del estudio de todo el plan de marketing

donde expondremos las ideas y conclusiones mas relevantes del estudio.

Pagina 3 de 56



Plan de Marketing

2. ABSTRACT

The following end-of-degree project involves an approach to the hospitality sector. It is
about making a marketing plan for the Casa Sampedro bar-restaurant, where several
points will be analyzed. Casa Sampedro is located in Santander (Cantabria) and apart
from following the guidelines to carry out the correct marketing plan, new ideas will be

added and proposed in order to improve the company itself,

In principle, we will analyze the mission, vision and values of the company, a

fundamental part of the plan, since we will base the following study on it.

Lugo will do an external analysis of the company where we will analyze the factors
such as the external environment (macro environment) and internal environment
(microenvironment), to subsequently make an internal analysis of the company where s
analyze the resources (tangible and intangible) and capacities of the company, as well

as we will show the organization chart.

In next place would be the DAFO analysis, that is, internally analyze the weaknesses
and strengths and externally the opportunities and threats. And thanks to this analysis

we have to observe what our strengths and weaknesses are and where to improve.

After this analysis, we will move on to the formulation and design of the strategic
options that the company will choose so that everything goes in its favor, and we will
also talk about the competitive advantage it has. At the same time we will talk about the

segmentation and positioning of the company.

To conclude the work, we would have the action plan, what we call operational
marketing, where we will study the basic variables of marketing: Product, price,

distribution and communication.

And then a conclusion of the study of the entire marketing plan will be made where we

will expose the most relevant ideas and conclusions of the study.
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3. INTRODUCCION

En el presente trabajo de fin de grado se va a desarrollar un Plan de Marketing para

una empresa de servicios: Casa San Pedro.

Como explican muchos autores en diversos trabajos sobre la definicion de un plan de
marketing, éste es ‘un documento escrito en el que se recogen los objetivos, las
estrategias y los planes de accion relativos a los elemenfos de Marketing-Mix, que

facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia dictada en el ambiente

corporativo, ario tras afo’. (Kotler & Keller, 2012)

Fuente: Elaboracién propia

Casa Sampedro esta situada en la periferia de la ciudad de Santander, concretamente
en el barrio Adarzo y fue creada en el ano 2000 con el propésito de poder satisfacer a

clientes en el ambito hostelero.

La empresa esta enmarcada en el sector hostelero, un sector préspero, ya que como

explicaremos mas adelante, no para de crecer en Espafia, e incluso, a nivel global.

Su propésito es ofrecer un ambiente rustico al local, y a su vez, conservar la esencia
de aquel bar-tienda de antafio donde se vendian algunos productos basicos

tradicionales como son huevos, pan y quesos.

De todas formas, este analisis, a pesar de seguir unos pasos y unos criterios
preestablecidos, voy a intentar dar mi propia vision para una posible reestructuracion

del negocio. Como ya citamos anteriormente, se empezara por la definiciéon de la
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mision, visién y valores de la empresa. Después analizaremos la situacion de la
empresa mediante el estudio de su entorno interno y externo, asi como, la delimitacion
de su mercado de referencia. Luego, valoraremos los recursos y las capacidades con
los que cuenta la empresa. Para posteriormente realizar el analisis DAFO, es decir, se
identificaran, por un lado, las debilidades y fortalezas de la empresa (analisis interno)
y, por otro lado, las oportunidades y amenazas (analisis externo). Por ultimo, se
aplicaran una serie de estrategias con el fin de detectar las amenazas de la empresa y

conseguir unos objetivos (marketing mix). Ademas, habra que supervisar su desarrollo.

4. MISION, VISION Y VALORES DE LA EMPRESA
Mision
La mision representa la identidad y personalidad de la empresa, en e/ momento actual

y de cara al futuro, desdé un punto de vista muy general. (Navas & Guerras, 2012)

Casa Sampedro es el nombre que identifica a esta empresa hostelera. Como
miembros de una corporacion o empresa, debemos saber en qué se basa. Tanto
gerente, socios como trabajadores deben tener muy claro este concepto, para poder
trasmitirlo a los clientes de manera sencilla y facil. Es un bar rustico, de picoteo, en el

que se dan tanto comidas como cenas.
Respondiendo a la pregunta “j Cual es la esencia de nuestro negocio?”

La esencia basica de la empresa es recuperar las tradiciones de los pueblos que
existian antiguamente. Es decir, partir de un bar actual, pero que sea tipo “tienda-bar”
como los que se estilaban antiguamente, y que tenga la finalidad de reunir a gente de
toda clase y cultura: los tipicos sefiores jubilados, gente joven, familias, personas de
cualquier edad y clase social que lo coinvierten en un lugar magico, con un buen

ambiente, lo recuerden cuando se vayan, y quieran volver.

La respuesta la basaremos en 3 pilares:

e Hacer feliz al cliente, que se sienta comodo, que disfrute de una jornada o
noche y desconecte de su rutina donde puede pedir comida variada para
picotear y pasar un buen rato con la gente.

e Disfrutar de un ambiente rustico, que a pesar de situarnos en una ciudad,
evoque sensaciones y recuerdos a la montafa, a pueblo, a la naturaleza que

forma parte de nosotros.
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e El compaferismo y clima laboral que se note, o que dara una buena sensacion

a los clientes.

Analizando las capacidades de la empresa, sabemos que funciona porque pensamos
en el cliente. Un bar lo puede abrir cualquier persona, pero que funcione ya es
cuestion de mas estudio. Carisma, el cuidado de los minimos detalles pueden hacer la

diferencia.

Queremos que sea un lugar en donde pienses en ir, cada vez que quieras reunirte con
tus amigos, cuando te apetezca desconectar, ir a pasarlo bien, reunirte con tu familia,

etc.

Vision

Fuente: Pixibay

Respecto al concepto de vision, supone basicamente responder a las preguntas de
¢, Como seremos, como deberiamos ser, qué queremos ser en el futuro? Asi la visién
refleja la imagen mental de la trayectoria de la empresa en el futuro, es decir, la
percepcion actual de lo que sera o deberia ser la empresa en el futuro mas lejano y
establece los criterios que la organizacién ha de utilizar para fijar el camino a seguir.
(Navas & Guerras, 2012)

Casa Sampedro se enfoca en ser lider del sector, proporcionar un buen clima laboral
amistoso a los empleados, compartir incluso actividades fuera del ambito laboral. Una

buena calidad de servicio a los clientes.

Valores
Los valores de nuestra empresa los podriamos clasificar segun estas caracteristicas:

1. Orientacion al cliente: La empresa esta viva gracias a ellos, que son nuestro
sustento fundamental para que el negocio funcione. Por ello todo gira en torno

a ellos, siendo nuestra principal motivacion para todo lo demas.
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2. Compromiso con los resultados: Constante cambio, actualizacion del bar, de
los productos ofrecidos, estar al dia con los nuevos habitos de consumo,

siempre dentro de la propia esencia de la empresa.

3. Sostenibilidad y responsabilidad social: Basicamente, comprometernos con
causas sociales. No al fracking, por ejemplo, permitimos colgar carteles para
unirnos a la causa, tener en cuenta que los servicios, productos ofrecidos son
de buena calidad y no proceden de ningun maltrato animal, que sean
sostenibles.

La naturaleza es parte de la magia del negocio, la montafa... (Se pueden
apreciar fotos de ella), las plantas las flores, abundan en el local, y por

supuesto, el logotipo de la empresa, la flor de Edelweiss: la flor del montafiero.

4. Interés por las personas: Si el cliente propone algun producto innovador,
tenerlo en cuento para posibles incorporaciones futuras. Somos una empresa

flexible.

5. Integridad: Integridad de la empresa, es decir, formar un buen equipo los

empleados para que todo funcione mejor

5. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO
Primeramente vamos a analizar en entorno: “Todo aquello ajeno a la empresa” (Navas
& Guerras, 2012)

El entorno se refiere al conjunto de factores externos de la empresa que influyen sobre

sus decisiones y resultados y que la empresa no puede controlar.

Se trata de estudiar el diagnostico de la situacion actual y futura para localizar

amenazas Yy oportunidades del entorno general.

Pagina 8 de 56



Sandra Araujo Flores

1. Analisis del mercado de referencia
Para realizar en analisis del mercado de referencia nos vamos a centrar en el modelo
del Abdel como objeto ilustrado de estudio, y asi nos haremos una idea genérica de

como actua la empresa.

Las funciones:
1. Servicio de comidas, cenas, y picoteo asi como la administracion de bebidas.
2. Tienda.

3. Servicio especifico para alérgicos y celiacos.

Los grupos de clientes: Encontramos los siguientes segmentos:

1. Todos los publicos

Las Tecnologias de la empresa:

1. Maquinas y aparatos para realizar los servicios.
Existencias de la empresa.

3. Renovacion constante de mobiliario.

-Servicio de comidas y cenas

-Tienda

-Maquinas y aparatos para realizer los w L )
. -Servicio para alérgicos y celiacos
servicios

-Redes sociales

-Renovacion constante del mobiliario m

-Todos los publicos

Fuente: Elaboracién propia
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2. Analisis del macro entorno
Cuanto mas dinamico, complejo, diverso y hostil es el entorno, mayor incertidumbre

habra. En el entorno actual tenemos muchas variables a analizar.

El macroentorno esta compuesto por todos aquellos factores demograficos,
econdmicos, tecnoldgicos, politicos, legales, sociales, culturales y medioambientales
que afectan al entorno de la empresa. Representa a todas las fuerzas externas y que
no son controlables por la empresa. Para estudiar el macroentorno, vamos a hacer un

analisis Pestel.

e Politico-legal
e Econdmico

e Socio-cultural
e Tecnoldgico

e Ecoldgico
Dimensién Politico-legal

Tampoco es un factor que afecte demasiado, pero si que hay que tener en cuenta la
incertidumbre actual del gobierno en nuestro pais, los resultados electorales, y como

va cambiando la situacion social.

En la actualidad, la situacion politica ofrece un amplio panorama de partidos en
donde no esperaban resultados de mayorias absolutas como hasta el momento.
Comentar que en los ultimos afios han surgido otros grupos politicos que pueden

servir de renovacion politica, ya que hasta entonces contabamos con el bipartidismo.

Movimientos nacionalistas y populistas son los que ha surgido en los ultimos anos.
Como respuesta al 11M ha salido el partido “Podemos” y luego tenemos a “Vox”

contraatacando como resultado del independentismo de Cataluna.
Centrandonos en la empresa, ésta cumple con las leyes.

Respecto a las leyes y a nuestro negocio, actualmente a pesar de querer transformar
el local implementando una pérgola quita viento, qué forma parte de innovacion y
cambio constante de la empresa, la ley y el gobierno de Cantabria no se lo permite

debido a que sobrepasa el voluvimetro establecido en el BOE.

Por ello ha implantado: Un quita vientos y una funda impermeable en la terraza,

adaptandose a las transformaciones del clima, donde silo han permitido establecer.
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Continuando con lo ya citado, en el sector hostelero tenemos unas leyes que lo rigen y

son importantes de cumplir:

Norma basica sobre la higiene: Reglamento 852/2004, sobre toda la industria

alimentaria.

Norma de higiene de comidas preparadas: Real decreto 3484/2000, que es la norma

especifica del sector hostelero.
Norma sobre alergias e intolerancias alimentarias: Real decreto 126/2015
Normativa sobre la calidad del agua de consumo: Real decreto 140/2003

Entre otras. (Anon., 2015)

Dimension Econdmica

Tras la crisis econdmica del 2009, nuestro pais no ha recuperado aquel ritmo que
habia anteriormente a los efectos de la burbuja inmobiliaria y de la crisis del ladrillo.
De hecho, hasta entonces la economia se media por las ventas de las viviendas, y las

empresas originadas en torno a dicho sector econémico.

La inestabilidad laboral se refleja en las tasas del paro con indicadores como los
desempleados de larga duracion, la brecha salarial entre hombres y mujeres, y la
busqueda de un primer empleo que se alarga en los jévenes. Esto ultimo hace un
futuro incierto para su independencia, la adquisicion de una primera vivienda, y
algunos optan por irse al extranjero a trabajar tras finalizar su carrera para realizarse

laboral y profesionalmente.

La crisis es un factor muy importante que puede afectar a la economia de la empresa,
pero por suerte, Casa Sampedro se ha mantenido estable estos afos pese a la crisis
pasada, ya que no afecté al numero de clientes. Siempre se ha mantenido estable y
funcionando muy bien, ya que cubre unas necesidades de las personas que no varia:
disfrute de tiempo libre, comidas, cenas, reuniones. Aunque cabe destacar que eso no

quita para que en algun momento la crisis haya incitado a alternar menos a la gente.
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Podemos justificar que la tasa de paro ha ido disminuyendo segun el Instituto Nacional

de Estadistica:

ke e e ey —

EPA. Tasa de paro 1 2019T1
PIB 24 2019T1
Poblacidn total {milas) 32018

1. Valor en %. Variacidn: diferencia respecio a |3 1353 del mismo perigda del =
wolumen encadenado, ref. 2010. Datos cormegidos de efectos estacio
ifras de poblacion a 1 de julio de 2018. Datos provisionales

Datos avance

o Lo P

. Encuesta de poblacion activa. EPA. Tasa de paro (%)

Fuente: INE.

Como observamos, desde 2016 hasta 2019, la tasa de paro ha ido descendiendo, con

lo cual nos beneficia a la empresa. (Anon., s.f.)

Dimensién Socio cultural
El ambito de hosteleria se ha convertido en algo importante en Espana.

La inversion hostelera alcanza 4.800 M de euros en Espana. Los datos muestran un
nuevo récord de inversion que posiciona a Espana como el segundo pais de la Union

Europea en inversion hotelera (Hosteleur, 2018)

Es un punto fuerte. Es decir, actualmente estamos en una sociedad que quiere una
alimentacion saludable, respuestas a las intolerancias alimentarias, etc. La gente se
preocupa cada vez mas por su salud y por conseguir un estilo de vida mas sano, y lo

quiere encontrar en bares y restaurantes.

Por ello, la empresa se adapta a las necesidades de este estilo, e incluimos los

veganos.

Un punto a destacar es la escasa publicidad del local. Sin embargo, una mayor
publicidad serviria para destacarse frente a la competencia y para que acudieran

nuevos clientes.
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Por otro lado, vivimos en una sociedad consumista y en nuestra ciudad a la gente le
gusta desconectar de su rutina diaria. Por este motivo, ofrecer este restaurante de
picoteo, tiene un toque especial donde pueden evadirse, e incluso trasladarse al
pasado rural, ya que como cité anteriormente, tiene la esencia del bar tienda de

antafo.
Dimensién Tecnolégica

En los ultimos anos la industria tecnolégica ha avanzado mucho. La sociedad va
evolucionando gracias a ella, ya que mejora de la vida de las personas y la
actividad de las empresas. Por lo tanto, esta empresa debe aprovechar las

aportaciones digitales, sin por ello dejar la esencia de “bar antiguo”.

Respeto a nuevas tecnologias y al empleo de redes sociales hay que sefalar
actualmente que no los posee. Sin embargo, su utilizacién seria una cuestion a favor
para mejorar lo que incluiremos luego en el analisis, las fortalezas y debilidades de la
empresa. Por lo tanto, supone un punto fuerte del negocio a reestructurar, ya que

muchos locales hosteleros ya lo tienen.

Se podria reestructurar el negocio creando un Facebook e Instagram con sorteos de
cenas, comidas y promociones, como por ejemplo, ofertas de desayunos. Esto
supondria un modo de dar a conocer el local a potenciales clientes para aumentar el

numero de clientes habituales o esporadicos.

Respecto a las maquinas para realizar el servicio en el bar, se pretende mantenerlas
actualizadas. Por ejemplo, en cuanto a instrumentaria de cocina, hace poco se
sustituyd una freidora por otra mas moderna. En esta actualizacion también se
incluyen las futuras reformas del local, ya que la sociedad avanza a un elevado ritmo

y tenemos que avanzar con ella.
Dimensién Ecoldgica

En este sentido, hay cierta preocupacion, pero tampoco es el foco fundamental. Hoy
en dia hay que tenerlo muy en cuenta, ya que las empresas colaboradoras con el
medio ambiente ganan puntos a favor respecto a los clientes. Ademas hay que
preocuparse por el medio ambiente y por cuidar el planeta haciendo pequeias
acciones. La empresa permite cortar carteles como los que estan en contra del

francking, maltrato animal, etc.

Otro punto importante es el ahorro del consumo de agua, y sobre todo reciclar.
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Hay una norma esencial que debemos cumplir. La” ISO 14001” es la herramienta de
gestion ambiental mas extendida en el mundo. Hoteles y restaurantes pueden
acreditar que cumplen con los requisitos que establece dicha norma y que han
implantado un Sistema de Gestion Ambiental (SGA) que ayuda a prevenir los impactos
ambientales, utilizando los medios necesarios para evitarlos, reducirlos o controlarlos,

para la mejora continua.

ANALISIS PESTEL
Una vez analizado el entorno externo, realizaré un Analisis Pestel para que de una

manera mas grafica se observe como andan los factores.

Tendremos en cuenta la simbologia MN a MP, que significa: muy negativo a muy

positivo pasando por equilibrado.
Segun el analisis realizado, diremos lo siguiente:

La negativa estabilidad de gobierno junto a la equilibrada politica de bienestar social, a
los que anadimos el factor crisis, lo tomamos como positivo para nuestra empresa, ya
que no hace variar las ventas. Ademas, un equilibrado PIB, los valores, actitudes
sociales y cambios en los estilos de vida actuales suponen unos factores positivos ya

que la empresa continuamente se adapta a ellos.

La politica medioambiental considerandola muy positiva ya que en la empresa

reciclamos e intentamos respetar al maximo al medioambiente en todas sus facetas.

Muy positiva la infraestructura tecnoldgica, ya que continuamente se actualizan los
productos tanto en material de cocina para realizar las comidas y servicios, como de

barra y mesas, terraza etc.

Y por ultimo respecto a la seguridad laboral y de productos esta todo muy puesto en

regla y equilibrado.
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Fuente: Elaboracion propia
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Analisis del micro entorno: las 5 fuerzas de porter

5 FUERZAS DE PORTER

Para el analisis del microentorno nos vamos a centrar en las cinco fuerzas de Michael
Porter. Segun Porter, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se

puede sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna forma.

Las cinco fuerzas Porter es uno de los modelos mas famosos que ha elaborado el
economista y que dio a conocer en 1979 y en el 2008 publico este articulo en

(Harvard Business Review).
Las 5 fuerzas de porter son:

La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores.
El poder de la negociacion de los diferentes proveedores.
Tener la capacidad para negociar con los clientes.

Amenaza de ingresos por productos secundarios.

o & 0bh -

La rivalidad entre los competidores

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos

entrantes. [ Q Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Fuente: (Anon., s.f.)
Competencia actual del sector:

Respecto a la competencia hay que tener en cuenta que la posicion, localizacion
donde se encuentra Sampedro es muy buena. A su alrededor se encuentran el asador

Escondrijo y el bar-hosteria Adarzo, dos restaurantes fuertes también, que han creado
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un clima muy bueno ya que mutuamente se acompafian entre ellos y la gente va

alternando en los distintos lugares. Estos son los competidores principales:

Bar Adarzo
Hosteria Adarzo

Asador El escondrijo

Los posibles clientes de Casa Sampedro que no vengan a nuestro local, puede ser por
motivos como que vayan a los bares/restaurantes de alrededor que son fuertes

también.

Se sabe que es mucha la competencia que existe, no solo los bares de alrededor, sino
de todos los demas bares de picoteo de Santander. Ademas, cuanta mas competencia

exista, mas dificil sera la fidelizacion de clientes. Por ello hay que intentar destacar

frente a la competencia.

Fuente: Pixibay
Competidores potenciales:

Respeto a los competidores potenciales, nos fijaremos primero si existen barreras de

entrada.

Las barreras de entrada son obstaculos de diversos tipos que complican o dificultan el

ingreso a un mercado de empresas, en este caso d hosteleria.
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Pueden existir barreras de caracter economico, legal o incluso relacionado con
ambitos como la ética o la imagen publica. Este concepto fue desarrollado por Michael
Porter.

En el sector hostelero, podemos destacar como barrera de entrada la inversioén inicial
para la entrada al mercado, considerada como barrera econémica. Respecto a los

demas tipos no destacamos ninguna mas relevante.

Pondremos de ejemplo “El Asador El escondrijo”, que ya lleva sus 6 afios abierto, pero
fue un gran competidor en sus inicios con la actual empresa Casa Sampedro. Ya que

segun fuentes como “Tripadvisor”, tiene una alta valoracién y muy buenas opiniones.

En conclusién, los competidores potenciales es algo negativo, aunque a pesar de ello

Casa Sampedro sigue funcionando igual de bien.
Productos sustitutivos:

Este es un problema a tratar que existe en la hosteleria, la gran variedad de productos
sustitutivos. Cualquier bar de alrededor ya se consideraria un producto/servicio

sustitutivo.

Por ello Casa Sampedro intenta dar el mejor servicio cuidando los mas minimos

detalles con el cliente para atraerlos y no decidan irse a otro local.

Un ejemplo de esto son la abundancia de tapas al mediodia, el servicio de aceitunas

con cada consumicion o huevos de codorniz entre un variado surtido.

En los productos sustitutivos, nos podemos centrar en cualquier otra actividad, como

tomar bebidas y comidas que ya se considera producto sustitutivo.

Tanto en otros locales como en casa mismamente. Las reuniones familiares, con
amigos, barbacoas en el hogar o cualquier actividad realizada en casa o al aire libre ya

seria considerada un producto sustitutivo.

Es algo que debemos tener en cuenta en Casa Sampedro, ya que no queremos una
pérdida de clientes. Queremos que se ganen nuestra fidelidad ofreciéndoles lo mejor
para que opten por venir a nuestro local en las reuniones y no realizarlo de manera

auténoma.
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Poder de negociacién de los clientes

Las barreras de salida que tienen que afrontar los clientes son inexistentes. No hay

impedimentos en irse del bar y marcharse a otro o de no volver nunca mas.

Los clientes son el punto fuerte de la empresa, sin ellos no existiria, por ello es el

punto mas importante a tener en cuenta.
Para fidelizar a un cliente debemos tenerles satisfechos con el servicio que ofrecemos.

Muchas empresas hosteleras de Cantabria dan un buen servicio al cliente, por ello
este tiene la opcion de elegir en qué lugar se va a encontrar mas satisfecho. Se mira la

calidad y el aspecto econémico sobre todo.

Como hemos dicho intentaremos destacar nuestro local ofreciendo un amplio surtido
de productos de comidas y bebidas a la vez que un magnifico trato al cliente para

poder destacar.
Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores son aquellos que suministran el material necesario para el

funcionamiento de nuestra empresa.

Las bebidas, comidas, material para realizar los servicios. Algunos ejemplos de

nuestros proveedores son:

El Dromedario: café, infusiones, azlcar.

Solares: agua, cerveza Mahou y sus tipos.

Diprimar: aceite, Schwepps.

Coca-Cola: Coca-Cola, Nestle, Acquarius.

El mar: rabas

Cueli: caramelos rellenos de perdiz y bombitas variadas.

Damaso y Vicente: cecina de ledn, chorizo picante de ledn, quesos de la peral.

Para celiacos:

Mercadona: para el servicio de celiacos se adquiere en el supermercado la harina y

pan rallado.

Pagina 19 de 56



Plan de Marketing

Ambar: cerveza

Martinez y Quel: croquetas

Para vegetarianos y veganos:

Frutas Briz: la fruta y la verdura.

Si hay servicio para veganos y vegetarianos, se adapta al cliente y el menu puede

variar al gusto.

La empresa esta satisfecha con ellos ya que es una mejora constante y si algun
producto no va bien, se cambia de proveedor mejorando las calidades del servicio que

se le da al cliente.

El poder de negociacién de los proveedores es medio, ya que aunque sean
imprescindibles para el funcionamiento de la empresa, existe una variedad de
productos sustitutivos, aunque otros como “Coca-Cola” no se puedan modificar. A la
hora de los proveedores como los del pan, frutas, quesos, carnes, si que tendran un
poder de negociacion bajo, ya que se puede formar una rivalidad entre ellos que nos
afecte positivamente, en donde si bajan los precios de sus productos o hacen ofertas y

promociones, tendran mas probabilidades de venderlos.

6. ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

RECURSOS Y CAPACIDADES DE LA EMPRESA

Segun el libro de Direccidon estratégica, la metodologia que mayor poder explicativo
aporta al analisis interno es el analisis de los recursos y capacidades de la empresa,
cuyo objetivo es “identificar el potencial de la empresa para establecer ventajas
competitivas mediante la identificacién y valoracidn estratégica de los recursos y
habilidades que posee 0 a los que puede acceder.” (Navas & Guerras, 2012)

Para ello vamos a clasificarlo en dos partes, los recursos y las capacidades.
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Identificando los recursos Identificaci6
n de los
Fisicos recursos
— Tangibles
FINANCIEROS
m TECNOLOGICOS
NO
HUMANOS
— Intangibles ORGANIZATIVOS
HUMANOS

Fuente: Universidad de Cantabria

Vamos a hablar tanto de los recursos tangibles como de los intangibles.
-Recursos tangibles:

Casa Sampedro tiene una asesoria que le lleva el balance de situacién, donde
encontramos los recursos tangibles existentes tales como los activos fisicos, es decir
la maquinaria e instrumentaria del bar para producir los servicios a los clientes como

los financieros.

Casa Sampedro se encuentra en la periferia de la ciudad, en el barrio Adarzo y posee
100 metros cuadrados, mas o menos, de superficie, sin incluir la terraza. El local esta
compuesto de la barra, el comedor principal, la bodega como comedor secundario, la

cocina, los aseos, el almacén interno y la terraza.
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-Recursos intangibles:
Los recursos intangibles son los que no pueden ser percibidos fisicamente.

Como la propia palabra indica, no tienen una existencia fisica. Los no humanos serian
el logotipo de la empresa, la flor de Edelweiss, la buena reputacién del bar, la amplia

cartera de clientes, ya que van desde jévenes hasta mayores.

Podemos destacar como el valor mas importante la marca, ya que los clientes lo

asociaran y sera lo que genere la confianza en el publico.

Los recursos humanos, incluiriamos al personal de la empresa, refiriéndonos al capital
humano, que no deja de ser una parte importante y fundamental en nuestra empresa.
Suelen ser mas invisibles, ya que no se ven, pero en Casa Sampedro es fundamental,
ya que la cultura organizativa es bastante buena, por eso funciona tan bien el negocio,
y las emociones que produce a los clientes el local, o incluso, las de los propios

empleados, son buenas y a tener en cuenta.

Identificacion de las capacidades:
Ahora vamos a hablar de las capacidades de la empresa que nos permiten desarrollar
adecuadamente una actividad a partir de la combinaciéon y coordinacién de los

recursos individuales y disponibles.

Mencionar que una capacidad, un buen elemento diferenciador de Casa Sampedro es
su bar-tienda y su gran picoteo rico, variado y divertido en un ambiente rustico y

apetecible.

Aunque parezca tarea sencilla, se necesita una combinacién compleja de recursos
humanos, técnicos y materiales y una rutina organizativa para el desarrollo adecuado

de la actividad de la empresa.

En el caso de llevar un bar de picoteo se requeririan por ejemplo las siguientes

funciones:

-Camareros de barra

-Camareros de mesa (comedor, bodega y terraza)
-Cocineras

-Una sincronizacién tanto de la cocina como de los camareros para que todo funcione

correcto.
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Dentro de la cocina tiene que haber una organizacion de quien realiza cada accion y lo
mismo con los camareros, para que de un buen resultado y no haya una

desorganizacién a la hora de atender al cliente y proporcionarle sus servicios.

Aunque la dificultad es que las capacidades de los individuos son dificiles de medir,
Casa Sampedro en este sentido funciona muy bien ya que tiene muy buena

organizacion empresarial para atender a sus clientes.

ORGANIGRAMA

AFLREIRLY AT

S0CIo 1Y

S0CIO 2

ENCARGADA

ENCARGADO ENCARGADA

DE BARRA DE COMEDOR DE COCINA

SN

"\.\ \

n - -
- ~ >~ | /" COCINERA2 \
/"  CAMARERA /" CAMARERA | 4
v v /"fﬂ - __-_-"“'-a ’ﬂf.f _----1..\\

Fuente: Elaboracién propia
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7. ANALISIS DAFO

ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

DesiLiDADES

AMENAZAS

La Posiblemente una escasa
publicidad del local
competenciade locales hosteleros
ubicados cerca

Escasa introduccién enla mundo de
la publicidad y medios de
comunicacion actuales

Mo se sirven desayunos temprano
Hay que explotar mas la marca

Mas ofertas

Poca explotacion de las redessociales

Los competidores hosteleros de
alrededor

Criticas

Factores economicos como la crisis,
puede incitar a alternar menas a la
gente.

FortaLezas

OrorTuNIDADES

El ambiente rastico

El trato al cliente

La constante capacidad de mejora del
local y del negocio en general
Renovacion constante

Picoteoy buen ambiente
Capacidad de mejora a las criticas
externasu internas

Buena remuneracian

Liquidez

Gran motivacion a los empleados
Capacidad de organizacion

En continua expansion

Constante satisfaccion de los clientes
enel dmbito producto/ambiente
Demanda constante de productos
Proveedores de calidad y
zatisfactorios

Diferenciacion y ventaja competitiva
respecto a los locales vecinos del
entorno.

Munca “pasa de moda”, clientesfijos.

Fuente: Elaboracién propia

Una unidad de negocios debe analizar las fuerzas del macroentorno que sean clave, y

los factores del microentorno que afecten de manera significativa su capacidad de

generar ganancias. Ademas, tendra que establecer un sistema de inteligencia de

marketing que siga las tendencias y desarrollos importantes, asi como cualquier

amenaza u oportunidad relacionada con ellos. (Kotler & Keller, 2012). Por ello, hemos

realizado este analisis a través del siguiente cuadro:

e Debilidades

Como se indica en el cuadro las debilidades de la empresa serian la escasa

publicidad del local a través de los medios de comunicacion y publicidad actuales.
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No se sirven desayunos, por lo que en vez de abrir a las 12h se podria abrir a las
11h.

Se deberia explotar mas la marca, es decir, el logotipo de la flor de Edelweiss,
tiene una leyenda, y se podria promocionar poniéndola escrita en una pared dentro

del local, haciendo flyiers con la leyenda tan bonita, que dices asi:

Fuente: Pixibay

“Cuentan que un joven apuesto, se hallaba enamorado de una mujer, de una
belleza comparable al de la pureza de la nieve que cubre las allas montanas, de
cabellos blancos, ojos grisdceos y rasgos finos y suaves... una albina

extremadamente hermosa de nombre Edelweiss.

Un dia el apuesto joven la cogio de las manos y fitubeando se declaro:

— No podia demorar mas tiempo amada mia, en confesarte lo que por ti siento.
Sufro dia y noche de dolor por dentro, cada instante que cierro los ofos, que ni una
tempestad podria llevarse un solo dpice de mi afecto. Ni siquiera foda la nieve de
las altas montanas seria capaz de apagar el fuego que hace latir mi corazon.

Vengo a deciros mi bella Edelweiss, que os amo con todo mi ser.

Sorprendida pero halagada, aparto sus manos, recorrio su rostro silenciosamente,

Yy con una tierna sonrisa le hablo:
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— Amado mio, abrumada me hallo ante ftus hermosas palabras con el dulce
mensaje con el que las proclamas. Pero, ;no fe parece que una declaracion de

amor debe ir acompariada de una gran hazafia?

Abrio los ofos aturdido, y con firmeza volvio a apresaria entre sus manos, mientras

dijfo convencido, cuenta la leyenda de Edelweiss:

— Hermosa Edelweiss, ;Qué es lo que quereis? Porque os aseguro que
conseguiré todo aquello que deseéis, si asi consigo demostraros el amor que o0s

profeso.

— Enamorado mio, os fomo /a palabra. Este es el momento de que huyais, porque
el reto que os vengo a proponer no esta al alcance de miedosos ni cobardes...
Cuenta una Leyenda que una estrella a la tierra llego, convirtiendose en la mas
bella flor que habita donde el hielo y las nieves esculpen las altas montanas. Si es
verdad que por mi mueras, alla a buscar esa flor fueras... y ya te aviso, que Si no

la consiguieras, tampoco mi amor obtuvieras.

El joven palidecio ante tal afrenta, sus mejillas se encendieron y apretando los

punos juro.

— Por tu amor Edelweiss, yo traeré esa flor. Y se marcho con un firme caminar.”

(Anon., 2017)
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e Fortalezas

Casa Sampedro tiene muchas fortalezas, y es por ello que a pesar de sus

debilidades funciona tan bien el negocio.

El ambiente rustico, la amabilidad con el cliente siempre con una sonrisa,
renovacion constante segun los tiempos sin perder la esencia de aquel bar-tienda

rural.

El divertido, variado y unico picoteo. El buen clima laboral y motivacion entre los
empleados, un factor muy importante para trabajar en equipo y que todo funcione

muy bien como una “sinergia”.
ANALISIS EXTERNO
e Amenazas

Una buena amenaza externa es la competencia, aunque en el caso de nuestra
empresa, los bares de alrededor como son Asador El escondrijo, el bar Adarzo y
La Hosteria Adarzo se ha convertido en una zona de bares donde la gente alterna
y va variando, por lo que influye de manera positiva. Por ello esta amenaza le

podriamos dar la vuelta convirtiéndola en una oportunidad.
e Oportunidades

El servicio esta en continua expansiéon. Como analizaremos luego, en el ciclo de
vida del producto, hemos llegado a una etapa de madurez donde tenemos clientes
fijos, e incluso nuevos que siempre van llegando. Por ello, Casa Sampedro, por lo
menos en estos tiempos, no va a llegar al declive, porque aparte se va
actualizando al ritmo de la sociedad en cuanto a tendencias de comida, bebida y

sociales.

La ventaja competitiva de un picoteo divertido y variado.
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8. DEFINICION DE ESTRATEGIAS Y PROGRAMAS DE
MARKETING

Recordaremos una vez realizados los otros analisis como continuamos el proceso de

implantacién de una estrategia:

RECORDANDO: FASES DEL PROCESO DE LA DIRECCION ESTRATEGICA

N Analisis
externo
. Disefio de
MIS_IOflV opciones __,| Evaluaciény | | Puestaen | | control
lObIEtWOS estratégicas seleccién practica
_| Analisis
interno
1 J\ ]
Y Y
ANALISIS FORMULACION

ESTRATEGICO DE ESTRATEGIAS

Fuente: Universidad de Cantabria.

1. VENTAJA COMPETITIVA

Antes de hablar de las estrategias, vamos a mencionar la ventaja competitiva:

El concepto de ventaja competitiva se entiende como cualquier caracteristica de la
empresa que la diferencia de otras colocandola en una posicién relativa superior para

competir. (Navas & Guerras, 2012)

Las ventajas competitivas basicas son: liderazgo en costes y diferenciacion de

producto .Casa Sampedro sigue una estrategia de diferenciaciéon claramente.
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Factores para la creacion de una ventaja competitiva

Eficiencia
Habilidad para
detectar cambios
Calidad

Responder de VENTAJA

forma rapida y

flexible COMPETITIVA

Innovacién
Aprovechar mejor
las oportunidades Capacidad de

satisfaccion al
cliente

Respuesta a cambios externos
sepepioeded A sosinoay

Fuente: Universidad de Cantabria

Ventaja competitiva en diferenciacién de productos

Casa Sampedro tiene una gran ventaja competitiva en diferenciacion ya que segun la
siguiente definicion que dice que ofrece un producto o servicio que, siendo comparable
con el de ofra empresa, tiene cierfos atributos que lo hacen que sea percibido como
unico por los clientes, por lo que éstos estan dispuesfos a pagar mas por ese producto

que por el de los competidores. (Kotler & Keller, 2012)

Vamos a analizar por qué tiene esta ventaja competitiva, todo esto segun las

siguientes caracteristicas:
a) Caracteristicas del producto/servicio

Tenemos esta ventaja competitiva porque las caracteristicas del servicio ofrecido son
distintas a la competencia. Se observa, como por ejemplo en el servicio de “blancos”,
se sirve en el vasito tradicional, los vermuts tienen bastantes frutas, no se sirven sélo
con hielos como en otros establecimientos. El picoteo, la comida ofrecida es muy
variada y original, por ello gusta tanto a los clientes, ademas encontramos la comida
para llevar. Los postres son caseros, e incluso, hay gente que sélo viene a por los
postres, y ello supone una gran ventaja competitiva frente a otros establecimientos de
los alrededores.
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b) Caracteristicas del mercado

Son claramente percibidas y valoradas por los clientes, de ahi que haya clientes fijos,
por ejemplo. Otro punto a favor es la comida y bebida para celiacos, donde se tiene
una clara higiene en este sentido, y es un indicador de que la empresa se actualiza a
las nuevas necesidades de la sociedad, de las personas, es decir, se adapta a los
servicios y necesidades del cliente actual. Casa Sampedro, por la comida y el

ambiente especial, tiene una ventaja en diferenciacion.
c) Caracteristicas de la empresa

El estilo propio, los valores, la reputacion que tiene frente a los clientes y respecto a
los demas bares o restaurantes de la zona u de la comarca, son caracteristicas

esenciales de Casa Sampedro.

La manera de relacionarse con los clientes es indudablemente positiva, siempre con

una sonrisa y siendo la principal fuente de inspiracién de la empresa, los clientes.

También la identidad de la empresa, la flor de Edelweiss, es un icono diferenciador
que a todo el mundo llama la atencion, siendo la flor de la montafa, con una leyenda
propia. Por ello Casa Sampedro ha conseguido a lo largo de estos 19 afios una muy

buena reputacién y prestigio.

Esta estrategia tiene también sus puntos débiles, y es la posible imitacion de los

competidores, pero no le preocupa a la empresa debido a su gran fama reconocida.

2. ESTRATEGIAS DE MARKETING

La estrategia competitiva se entiende como “la forma mediante la cual una empresa se
enfrenta a sus competidores para intentar obtener un rendimiento superior. (Navas &
Guerras, 2012)

Objetivos generales:
Los objetivos generales de la empresa serian seguir manteniendo a largo plazo las

virtudes que posee y el nimero de clientes o incluso aumentarlo.

Obijetivos especificos:
Los objetivos especificos son las metas de la empresa, y las metas deben cumplir

cuatro criterios:

1. Deben acomodarse por jerarquia en orden descendente, de acuerdo con su

importancia.
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2. Las metas deberan ser cuantitativas siempre que sea posible
3. Las metas deben ser realistas

4. Las metas deben ser consistentes (Kotler & Keller, 2012)
Casa Sampedro tiene algunos de los siguientes objetivos especificos:
-Seguir manteniendo la buena reputacion de la empresa.

-Seguir creando valor a través de la fidelizacion de clientes.

-Dar a conocer los servicios de comida para celiacos, veganos O personas con

intolerancias.

Objetivos estratégicos:
Los objetivos estratégicos son las metas que pretende alcanzar una empresa a largo

plazo.

Los objetivos estratégicos de casa Sampedro son los siguientes:
-Aumentar las horas de trabajo

-Ofrecer desayunos, y por lo tanto, abrir antes.

-Reallizar ofertas de desayunos

-Expandirse en redes sociales (Facebook, Instagram...)

-Sorteo mensual de cenas, comidas etc.

-Seguir en continua mejora y adaptacion a las demandas de la sociedad.

-Adaptar las comidas y bebidas a lo nuevo.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Para comenzar a analizar las estrategias de marketing, he optado por en analisis de la
matriz de Ansoff, donde estudiaremos los cuatro tipos de estrategias y veremos si nos
conviene o0 no a la empresa. Estas estrategias serian: Penetracion de mercados,

desarrollo de nuevos mercados, desarrollo de nuevos productos y diversificacion.

La matriz de Ansoff:
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Fuente: Universidad de Cantabria

1. Penetracion de mercados

Esta estrategia es la mas segura, ya que operamos dentro del mercado actual. Se
intentara hacer mejoras para que incremente el volumen de ventas dentro de los
segmentos existentes del mercado. En nuestro caso, seria abrir mas pronto y
ofrecer desayunos, que a su vez, tengan ofertas. Anadir la leche sin lactosa para
alérgicos. Expandirnos por las redes sociales y hacer sorteos de cenas y comidas.

Y por ejemplo, afadir nuevas comidas.
2. Desarrollo de nuevos mercados

Esta opcion estratégica se trata de colocar el servicio existente en un mercado

completamente nuevo o en diferentes segmentos de mercado.

Podria ser una opcioén, aunque la empresa ya funciona muy bien, pero se podrian
realizar franquicias de “Casa Sampedro”, y aunque sea arriesgado, seguramente

iria bien. Seria una opcion a considerar.

Actualmente estan cubiertos los segmentos de mercado, ya que acude cualquier
tipo de persona al bar y en el caso de expandirlo geograficamente, seria
principalmente en Cantabria y si funcionase bien, cabria la posibilidad de

expandirlo nacionalmente.
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3. Desarrollo de nuevos productos

Esta estrategia de la matriz de Ansoff pretende introducir nuevos productos o
servicios en el mercado existente, y aunque pueda parecer arriesgado, no se

considera mala accion.

Constantemente en el mercado aparecen nuevas necesidades, cambios en los
habitos de las personas, por ello se puede ir variando e introducir nuevos
productos y servicios sin modificar la propia esencia de la empresa. Es el caso de
la pérgola y el quita- vientos de la terraza, la restauracion de los bafnos y el
almacén realizado hace poco mas de un afo. Y no solo con en mobiliario, sino
también con los propios productos, como afiadir “crestas de gallo” al menu, un

picoteo poco comun para un establecimiento normal.
4. Diversificacion

Esta estrategia consiste en la introduccion de un nuevo producto en un mercado
nuevo. Es la mas arriesgada de todas y la menos recomendable. Es una forma

mas de aumentar su cuota de mercado.

En conclusién, para nuestra empresa elegiremos la estrategia de desarrollo de
nuevos productos/servicios, penetracion de mercados que seria la que mejor

funcionaria y estudiar la posibilidad de aplicar el desarrollo en nuevos mercados.

Una vez analizada la matriz de Ansoff, vamos a analizar las estrategias genéricas de
Porter (Kotler & Keller, 2012):

e Liderazgo en costes

Como bien indica el nombre, se trata de ofrecer el producto a un menor coste que el
de los competidores, y para ello hay que intentar lograr unos costes de produccion y
distribucidon mas bajos. Es una estrategia dificil de mantener, ya que constantemente
la competencia hace frente a los precios para no perder clientes. En este caso, por
ejemplo, el de los blancos de solera que tienen un precio de 0,70 céntimos, donde los

bares de su alrededor equiparan, igualan el precio.
e Diferenciacion

Esta estrategia sin duda es la que casa Sampedro usa y usara.
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La diferenciacion se basa en que el negocio se concentre en lograr un desempefo
superior en un area importante de beneficios al cliente, valorada por gran parte del
mercado. (Kotler & Keller, 2012)

Como ya citamos la esencia especial de Casa Sampedro hace que se diferencia

claramente de sus competidores tanto de sus alrededores, como zonas mas extensas.
e Enfoque

Se basa en enfocarse en algun segmento concreto del mercado, y una vez alli,

centrarse o en el liderazgo en costes o en la diferenciacion.

En este caso no nos interesa a la empresa, ya que actuamos en todos los segmentos

de mercado, de clientes, es decir, nifios, jévenes, adultos y mayores.

Por lo tanto y concluyendo, nos basaremos en una estrategia de diferenciacion.

3. SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO
SEGMENTACION

(A qué publico nos vamos a enfocar? Una vez establecidas las estrategias de
marketing, tenemos que analizar la segmentacion de nuestro mercado. Para explicarlo
bien, la segmentacion puede estar dividida en factores demograficos y geograficos

entre otros.

La segmentacion geografica divide al mercado en diferentes segmentos segun nacion,

regiones, barrios, provincias, etc.

Geograficamente Casa Sampedro intenta satisfacer las necesidades de clientes
cercanos a su localizacién (Adarzo) y a todo Santander, incluso gente de Cantabria
que viene de paso. Al encontrase en una buena localizaciéon cubre las necesidades de
mucha gente que vive a los alrededores e incluso a los universitarios que vienen del

parque tecnolégico de Santander.

En la segmentacion demografica, es decir segun edad, sexo, ingresos, educacion,
raza etc., Casa Sampedro se dirige a todos y cada uno de los segmentos ya que es
indistintamente para todo tipo de personas independientemente su cultura y clase
social. Cualquier persona puede venir a consumir y a pasar un magnifico rato en

nuestra empresa.
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Anadir también la segmentacion psicografica, es decir, estilo de vida, personalidad,
etc. Dentro de un mismo segmento demografico pueden tener perfiles diferentes,
cuestion que hay que tener en cuenta también. Pero a la hora de tratar con clientes, la

empresa se enfrenta a perfiles psicoldgicos y clases sociales diversos.
POSICIONAMIENTO

¢ De qué manera van a percibir los segmentos elegidos a la empresa? ;Mediante qué

atributos de imagen buscan que se identifique en la mente del consumidor?

Tenemos que tener en cuenta los siguientes factores a la hora de la estrategia de

posicionamiento:

e La diferenciacién es un factor importante dentro del posicionamiento.
Posicionarse junto a la mayoria no suele ofrecer ninguna ventaja.

e El mejor posicionamiento es aquel que no es imitable. Si los competidores
pueden imitarlo en corto plazo, perderemos la oportunidad de
diferenciarnos.

e El posicionamiento de nuestra marca tiene que proporcionar beneficios que
sean relevantes para el consumidor.

e Es importante posibilitar la integracion de la estrategia de posicionamiento
dentro de la comunicacion de la compania.

e La posicidon que deseamos alcanzar debe ser rentable.

e El posicionamiento de nuestra marca debe entenderse como un proceso de
perfeccionamiento de nuestra marca, incremento de nuestro valor anadido

y busqueda de ventajas competitivas.

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una
estrategia que tiene como obijetivo, llevar nuestra marca, empresa o producto desde la

imagen actual a la imagen que deseamos.
Clasificaremos el posicionamiento en lo siguiente:

Posicionamiento basado en el producto: En este caso podriamos centrarnos en la

marca que viene representada por el logotipo de casa Sampedro, que tiene su
antigiiedad. Aunque con el actual bar-restaurante esta manteniendo dicho nombre 19
anos, antes ya poseia el mismo nombre el local, lo cual puede proporcionar cierta

seguridad y sentimiento de cercania al cliente.
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Posicionamiento basado en el usuario: En este caso diriamos de ejemplo la gente
celiaca o vegana ya que hay alimentos y bebidas dirigidos a ellos. Ademas, se
encuentra todo el abanico de clientes, cuestion explicada anteriormente en la

segmentacion.

Posicionamiento basado en la competencia: Ya citado en otras partes del trabajo,

destaca por su picoteo rico, variado y divertido y a la vez el ambiente rustico,
rememorando el bar-tienda de antiguamente. De todas formas, como ya expliqué, se
ha creado un clima bastante bueno entre los tres bares competidores cercanos

principales.

Respecto a una valoracion personal, diria que tiene una estrategia Lider, ya que esta
bien posicionado en la mente del consumidor. Incluso, hay personas que vienen
solamente para llevarse la comida a casa, e incluso, directamente los postres que

tienen buena fama.

Posicionamiento basado en precio o calidad: Respecto a la calidad/precio se ajusta

perfectamente y tiene unos precios muy buenos y competitivos, de ahi que tanta gente

acuda al local también.

Posicionamiento basado en estilos de vida: Ya citado, Sampedro se actualiza

constantemente y dirige sus servicios a personas con celiaquia, veganos, vegetarianos

etc.
Los errores mas comunes a la hora de realizar el posicionamiento son dos:

El sobreposicionamiento: Este tipo de error no nos limita ya que segun nos indica, se

consideraria que algunos clientes potenciales creen que nuestra marca esta fuera de

su alcance o no se dirige a ellos, y en nuestro caso, es todo lo contrario.

El subposicionamiento: Es una manera de no diferenciarse. Pero ya lo tenemos en

cuenta y en nuestra empresa esto no ocurre debido a que es una marca muy

diferenciada.

9. PLAN DE ACCION (MARKETING OPERATIVO)

Para el plan de accién, vamos a utilizar lo que llamamos el marketing mix.

El marketing mix es un analisis, cuyo objetivo es conocer la situacion de la empresa

para poder desarrollar después una estrategia especifica de posicionamiento.
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En el marketing mix, también conocido como las 4Ps, analizaremos los siguientes

componentes:
e Producto
e Precio

e Distribuciéon

e Comunicacion

El marketing mix destaca gracias a su simplicidad, ya que es un modelo planteado por

Mc Carthy en 1960, donde se definen las cuatro variables ya citadas.

Es un estudio profundo basado en el aspecto interno de una empresa y puede servir

para plantearse metas y objetivos.

1. Plan de producto
Vamos a analizar esta variable como los productos en si que ofrecemos, pero sobre

todo, el servicio que damos, que es lo mas acertado a la hora de este analisis.

Presentaremos los servicios ofrecidos por nuestro bar de picoteo, pero antes explicar

en qué situacion del ciclo de vida del producto/servicio nos encontramos.
1. Los productos tienen una vida limitada

2. Las ventas de un producto atraviesan distintas fases, y cada una de ellas presenta

diferentes desafios, oportunidades y problemas para el vendedor.

3. Las ufilidades aumentan y disminuyen en las diferenfes fases del ciclo de vida de/

producto.

4. Los productos requieren diferentes estrafegias de marketing, financieras, de

produccion, de compras y de personal en cada una de /as fases de su ciclo de vida.

(Kotler & Keller, 2012)
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INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

Fuente: Elaboracién propia

Sin dudarlo, es una empresa de hace mas de 15 afos que ha alcanzado la etapa de
madurez, y puesto que se actualiza constantemente, no dudamos en que se siga
manteniendo asi por muchos anos. Los beneficios estan estables o incluso aumentan,

ya que mantiene o incrementa el numero de clientes.

Las instalaciones de Casa Sampedro son las siguientes:

Terraza

Fuente: Elaboracion propia

Como podemos observar tiene muy buenas instalaciones de terraza, ademas, cuando

hace buen tiempo, se considera como un tercer comedor.
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Comedor 1 principal

Fuente: Elaboracion propia

Como bien observamos es un comedor amplio en un ambiente rustico.

Comedor 2/Bodega

Fuente: Elaboracién propia
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Servicio en barra

Fuente: Elaboracion propia

Una amplia barra donde los clientes pueden disfrutar de las gildas, pinchos de tortilla,

comer alli raciones, e incluso, tomar de las tapas que se ofrecen.

Servicio bar-tienda

Fuente: Elaboracién propia

La gran esencia del negocio, donde se puede comprar el pan, quesos, fruta, huevos e

inclusive, muchas veces verduras y hortalizas.

Cocina
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Fuente: Elaboracién propia

Aseos

Restaurados hace menos de un aio, siempre dando un aspecto limpio y de higiene.

Fuente: Elaboracién propia
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Situacién geografica

Sampedro se encuentra en esta ubicacion de Santander.

Personaliza y controla Google Chrome

Q C m MOSTRAR RESTAURANTES QUE HAYA CERCA
Shelcindaoialiie InnovaCTon INauSTaz gy nutwsuer st
de Adarzo
Cantabria, SL (SICAN)
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B ® i Q o 0
= N8 fl 3 Centro de Disefio :
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S Aop,, Café Bar Ad:
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GUARDAR SITIOS ENVIARATU COMPARTIR
CERCANOS TELEFONO
A
Terraza - Buenos cécteles - Acogedor > 5 Libreria Gil (¢
Toldos Santander Stores
Q  calle Adarzo, 94, 39011 Santander, Cantabria
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F43M+3P Santander 0 +
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Goodiiminsa . 'Y
. 942321365 o] geO Tab fel H ol
™ Datos del mapa ©2019 Google, Inst. Geogr. Nacional  Espafia  Condiciones  Enviar comentarios 100 m

Fuente: Google Maps

Hablaremos de los productos que podemos ofertar en la empresa:
Servicio de bebidas: Cualquier bebida, desde ir a tomarse una copa como un mosto.

Servicio de comida y cena: Aqui se ofrecen muchos productos, una amplia gama, pero
no existe menu, ya que es un restaurante de picoteo. Se tienen en cuenta los
productos para celiacos y los que tienen alguna alergia. Se deberia tener mas en
cuenta los productos ofrecidos a vegetarianos y veganos, que aunque si los hay, no
hay suficiente publicidad de ello al igual que los de celiacos. Por ello, en el plan de
comunicacion intentaremos explotarnos mas en este sentido. Como veremos, en el
plan de precios, existe la carta con todos los productos actualmente ofrecidos por la
empresa, pero anadiremos alguna comida mas especifica para vegetarianos donde se

incluyen los nuevos productos: las hamburguesas de tofu, las empanadillas de

verduras, ensaladas especiales, tacos veganos, burritos veganos, sandwich veganos y

platos combinados.
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(Anon., s.f.) (Anon., s.f.)

Me ha parecido una idea satisfactoria afadir de tapas, junto a los pinchos de tortilla y

de jamédn, mini bocadillos de rabas tanto con gluten como sin gluten.

(Anon., s.f.)

Servicio de productos: Naturales y autdéctonos de Cantabria. Como ya dijimos en otros
apartados, se ofrecen huevos, quesos, morcilla, chorizo picante de Ledn, tomates,

pimientos, mermelada de cebolla, leche y pan.

Los segmentos a los que van dirigidos los productos podria considerarse, a todos los

publicos.

Para resumir los nuevos productos incluidos, haremos un cuadro para observarlos

mejor:

NUEVOS PRODUCTOS
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HAMBURGUESAS DE TOFU (Rodriguez, s.f.)

(Alberto & losune, 2013)

BURRITOS VEGANOS

SANDWICH VEGANOS - (Gloria, s.f.)
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EMPANADILLAS DE VERDURAS (Raquel & Sergi, s.f.)

PLATOS COMBINADOS (Rodriguez, s.f.)

ENSALADA ESPECIAL e (Alberto & losune, 2013)

De pinchos nuevos:

MINI BOCADILLO DE RABAS (Anon., s.f.)
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Los nuevos lotes de productos que incluiremos serdn los siguientes:

-Pincho de tortilla/jamén/rabas + café

(Anon., s.f.) (Vico, s.f.)

-Gilda + banco/vermut de solera

(Rodriguez, s.f.) (calleja & Teran, s.f.) (Anon., 2015)

2. Plan de precios

Es la unica variable del marketing mix que genera ingresos. Aqui se establece la
informacion del producto. Esta variable ayuda a posicionar el nivel de competitividad
de la empresa. El factor psicolégico también es importante a la hora de establecer el

precio de venta de los servicios. Nuestra carta de precios es la siguiente:
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Fuente: Elaboracién propia

He creado una ampliaciéon de la carta con menus especiales para vegetarianos y

veganos:

CASA SAMPEDRO

VEGETARIANOS

Hamburguesas de T0 U e s e co ceeeceres s seseem e seeeaneee 4,50€
TACOS VEEANO S terusuaransaransisiass asans as suases sas bassas suesen sasssssasssessn ssssssssssssssnss snsase 4€
BUITITOS VB0 uaurarerueerareses s msses sesess sos ssssms s ssses sasess som semsas asses sessssssnss 5€
SEANAWICH VEEBNMOS.euieveriueraresrarans sesrenssressaes sssens snsass sss assass snssessss sassan sen sassenes 3,50€
Empanadillas de verduras. ..o e e srenes e senes A€
Platos COMDBINATOS. wumis irsr esrir s st s s ersss s srars b sesans ssbsne snr s 9€
ENsalada eSPaCial e reis e srans erees ans sesens sreans ses saeass sanses an sansann s 7€

Fuente: elaboracion propia

El precio es una variable esencial a la hora de elaborar un plan de marketing, por lo
tanto, es importante saber cual vamos a elegir.

A la hora de establecer un precio nos basamos en lo siguiente:

e Costes de produccion y distribucion de los productos.
e La oferta de los competidores.
e Publico objetivo al que nos dirigimos y sus caracteristicas socio-demograficas
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A la hora de implementar una estrategia para nuestros productos y servicios tenemos
que ser conscientes que tanto un precio muy alto como muy bajo puede desorientar a
los clientes, por ello tenemos que ser conscientes y elegir bien la estrategia de precios

a seguir.
Vamos a elegirla:

1. Estrategia de precios de prestigio: Consiste en fijar el precio del producto por
encima del normal, del existente en el mercado. Podria hacer pensar a los clientes que
tiene algo especial nuestro producto y servicio ofrecidos, o por el contrario, que no
quieran consumirlo. Aunque a la larga si funcione, es absurdo en un bar poner los
precios muy altos ya que hay demasiada competencia respecto a los bares de
alrededor, y si subimos el precio, por muy tentador que sea el servicio y los productos,

podrian dejar de consumirlo.
2. Estrategia de precios de penetracién en el mercado:

Aparentemente es la opuesta de la anterior, es decir, penetrar en el mercado a través
de establecer unos precios muy bajos para asi atraer a los consumidores. Y una vez
captados, ir incrementando el precio poco a poco hasta llegar al precio ya pensado

desde un principio.

Hay que tener cuidado en esta estrategia y no hacer una subida de golpe, ya que
podemos perder clientes, hay que conocer el margen en el que nos movemos para no

incurrir en pérdidas.
3. Estrategia de descremacién de precios:

Esta estrategia si que es exactamente lo contrario a la anterior. Se trata de implantar
un precio muy alto desde el principio, y como la propia palabra indica, descremar, es
decir, ir reduciendo poco a poco el precio. De esta manera los competidores pueden
reaccionar, y entonces es cuando se bajaria el precio para mas o menos igualar a la

competencia.

En casa Sampedro no podemos usar esta estrategia, ya que iria dirigido a segmentos
de la poblacién con un perfil econémico alto y a un producto o servicio que merezca la
pena pagar ese precio por su calidad. Por ello, como nosotros nos dirigimos a todos
los segmentos de la poblacion, y ofrecemos un servicio y productos asequibles, no es

la mejor opcidn para nosotros.
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4. Estrategia de precios psicolégicos:

Se trata de fijar el precio y que el consumidor actiue mas por las emociones que por la
l6gica.

Es el tipico ejemplo de en vez de 10 euros, sea 9,99 euros, y solo por el hecho de
variar una cifra, al consumidor le atrae mas el producto.

En Casa Sampedro no aplicamos este sistema.

5. Estrategia de precios en lote:

Se trata de vender un grupo de productos juntos a un precio menor.

Actualmente no existen ofertas en nuestro bar-restaurante, pero puede ser un gran
posible cambio a implantar para el futuro. Como las ofertas de café mas pincho de
tortilla, o blanco de solera mas gilda. Todo esto seria
una estrategia de precios que ayudaria a los beneficios

de la empresa.

HAMBURGUESAS VEGANAS DE TOFU 4.5 ¢|  Casa Sampedro actualmente ofrece una estrategia de

/PREGUNTA POR €L SErRVICIO!

precios asequibles al publico, por lo cual, tiene una

Telf. 942321 365
Adarzo, 9¢
Gantander
Cantabria

clientela fija. Pero vamos a implementar la estrategia

de precios en lote para explotar mas el bar y tener mas

ganancias aprovechando los productos que mas se
venden como las gildas, pinchos de tortillas y de jamén junto con los vermuts vy

blancos. Todo ello lo explicaremos en el plan de comunicacion.

No debemos olvidar poner un precio asequible a los nuevos productos que vamos a
ofrecer, como las hamburguesas de tofu para vegetarianos, al igual que los productos

para celiacos.

3. Plan de distribucién
Como el propio nombre indica, esta variable se caracteriza por ser los canales de
distribucion, es decir, las fases que atraviesa el producto hasta llegar al cliente.
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En casa Sampedro, sabiendo que ofrecemos un servicio, tendriamos el siguiente
canal, ya que es un producto intangible un servicio.

Canal directo: al ser un servicio se caracteriza por la interaccion directa con el cliente.

En casa Sampedro el cliente trata directamente con las personas que ofrecen el

servicio: los camareros.

Fuente: Elaboracién propia

4. Plan de comunicacion

Fuente: Pixibay
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En el marketin mix, en la estrategia de comunicacion podemos hablar de las

siguientes:

e Venta personal

e Publicidad

e Promocién de ventas
¢ Relaciones publicas
e Patrocinios

o Marketing directo

Esta variable se caracteriza por los esfuerzos que hace la empresa por promocionar

su producto o en nuestro caso servicio, el propio bar.

En este caso es un punto débil como analizamos en el analisis DAFO, ya que no tiene

ninguna red social.

Esto es un punto en contra, pero a la vez a favor ya que el numero de clientela es
estable o va en aumento. Pero por la época en la que estamos seria interesante

establecer un plan de comunicaciéon o promocién a favor de la empresa.

Los cambios serian los siguientes:

Establecer un Facebook: donde hacer sorteos de cenas y comidas mensualmente.

Pagina Bande Notificaciones Estadisticas Herra. Centro.. Mas ~ Configuracion B Ayuda ~

+ Anadir un botén

1b Te gusta v N\ Siguiendo v | 4 Compartir

e La Casa Sampedro
Hace un momento - § o Aln no tiene calificacion

Sorteo de una cena solo tienes que hacer dos sencillos pasos:darle like y
compartir la publicacion

ﬁ Transparencia de la pagina ~ Ver més

Facebook te muestra informacién para que comprendas

mejor el propésito de las paginas. Consulta qué acciones
han realizado las personas que administran y publican

La Casa Sampedro i)

Crear nombre de usuario

de la pagina {8 Creacion de la pagina: 2 de agosto de 2019

Inicio

Espafiol (Espaiia) - Espafiol - Catala +
English (US) - Portugués (Brasil)

Publicaciones

Opiniones
v Ver més
anuncios >
Promocionar Facebook © 2019

Administrar promociones

Fuente: elaboracion propia
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Establecer un Instagram: que al igual que el Facebook se podrian subir fotos de

menus que hay en Casa Sampedro para atraer al publico.

Repartir una vez al mes flyiers por los buzones y en el propio bar, estableciendo las

ofertas en desayunos.

PINCHO DE TORTILLA +CAFE 2,50 €

JPREGUNTA POR €L S€RrRVICIO!

Telf. 992321 365
Adarzo, 9¢
Cantander
Cantabria

Fuente:

|

GILDA +BLANCO/VERMUT DE SOLERA 4 €

BOCADILLO DE RABAS 3 €

JPREGUNTA POR €L SérVICIo!

Telf. 942321 365
Adarzo,9¢
Gantander
Cantabria

Pero centrémonos en cada una de las estrategias:
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Venta personal:

Consiste en encontrar el producto o servicio idéneo que cubra las necesidades del

cliente.

Es la venta directa con el cliente, donde puede preguntar, consultar, recibir

informacion.

Es la forma mas efectiva porque el vendedor interactia de manera directa con el

cliente.

En Casa Sampedro es la manera mas usada, donde los camareros ofrecen el servicio

directo y pueden consultar todas las opciones posibles de lo que quieran consumir.

Publicidad:

Como bien sabemos es un método de comunicacién masivo, debido al gran alcance
que posee, pero es lo contrario al método anterior ya que no tiene una relacion directa

con el cliente.

Como publicidad siempre se han usado los métodos de la presa, la radio y la

television.

En nuestra empresa deberiamos mejorar algun aspecto de este tipo de publicidad, ya

que no lo utilizamos.

Estaria bien hacer una cuna de radio original, donde poder promocionarnos, e incluso,

algun anuncio en el periddico de ello.

Otro gran método dentro de la publicidad serian las redes sociales como ya

explicamos brevemente en el analisis DAFO.

Establecer un Facebook, Instagram y una pagina web donde se podria ver el menu y

las ofertas nuevas que podriamos establecer.
Promocién de ventas:

Consiste en tener un periodo determinado para impulsar las ventas.
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Debe estar coordinado con la estrategia publicitaria, aqui incluiriamos ofertas

eventuales, packs de desayuno etc.

Estas promociones las podemos mostrar en el propio local, a través de las redes
sociales exponiéndolo alli o incluso en el periddico si queremos lanzar alguna oferta de
premio de comidas o cenas. Incluso si tenemos la propia pagina web podriamos

promocionarlo alli.

También hacer sorteos de vez en cuando de lotes de productos de la tienda del bar

como quesucos, huevos, aceite, mermeladas etc.
Marketing directo:

Volvemos a incidir en acudir a las redes sociales para promocionar nuestra empresa.
Sobre todo en Facebook, ya que el marketing directo se basa principalmente en el
marketing online. Y concretamente Facebook es una herramienta publicitaria muy
simple y directa para llegar a los clientes. Por ello se debe implantar como parte de la

restructuracién del negocio.

Fuente: Pixibay
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10. CONCLUSION

Para concluir este trabajo diremos que tras realizar el analisis del entorno, el sector
hostelero esta en continuo crecimiento, y a la vez que disminuye la tasa de paro, esta

tendencia seguira en los proximos anos.

Hay que tener en cuenta la competencia existente hasta ahora y seguir renovandonos

para seguir creando valor en la empresa.

Anadiremos que la empresa que constituye Casa Sampedro debera continuar con la
linea de trabajo conseguida hasta ahora ya que le ha dado buenos resultados y el

local esta funcionando muy bien.

Sin  embargo, para actualizarse y evolucionar se propone ampliar la oferta de
productos y comenzar a abrirse al mundo de las redes sociales y adaptarse mas a las

nuevas tecnologias, es decir, la apertura al mundo virtual.
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