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Resumen:

En el presente trabajo de fin de master en Direccion de Marketing (Empresas turisticas)
se desarrolla un plan de marketing para una empresa del sector turistico. Es una empresa
de nueva creacidn que consistira en la puesta en funcionamiento de un area de glamping
en la zona oriental de Cantabria.

Siguiendo el esquema general de un Plan de Marketing, en primer lugar, se definiran las
caracteristicas de la empresa, junto con la mision vision y valores ademaés de los
objetivos.

Se realizaras un estudio del entorno de la organizacion, en el que se analizaran tanto el
entorno externo como el interno. En cuanto al entorno externo, este incluye aspectos
demogréaficos, medioambientales, politico-legales, ecoldgicos, tecnoldgicos y
socioculturales que afecten a la empresa. Dentro del entorno interno se tendran en
cuenta clientes, proveedores, intermediarios, la competencia y otro grupo de interés.

En adicion a este analisis, se realizard un estudio de la propia empresa a traves de sus
recursos y organizacion lo cual nos permitira conocer la principales debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades para pasar a la creacion del DAFO; documento el
cual resumiré lo analizado anteriormente en el cual podamos ver nuestra situacion en el
mercado y como puede actuar la empresa sobre la competencia para realizar una
planeacion de objetivos adecuada a nuestra posicion.

El plan de accion se llevara a cabo siguiendo el modelo de las 4 P”s del marketing:
Producto, distribucién, precio y comunicacion y tras esto elaboraremos un plan de
ejecucion y control.

Tras este punto, a partir de todos los datos estudiados expondremos las conclusiones
obtenidas de la realizacion de este plan de marketing.
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Abstract:

In this master's thesis in Marketing Management (Tourism Companies), a marketing
plan is developed for a company in the tourism sector. . It is a newly created company
that will consist of setting up a glamping area in the eastern part of Cantabria.

Following the general scheme of a Marketing Plan, in the first place, the characteristics
of the company will be defined, together with the mission, vision and values as well as
the objectives.

A study of the organization's environment will be carried out, in which both the external
and internal environment will be analyzed. Regarding the external environment, this
includes demographic, environmental, political-legal, ecological, technological and
socio-cultural aspects that affect the company. Within the internal environment,
customers, suppliers, intermediaries, the competition and other interest groups will be
taken into account.

In addition to this analysis, a study of the company itself will be carried out through its
resources and organization, which will allow us to know the main weaknesses, threats,
strengths and opportunities to proceed to the creation of the SWOT; document which
will summarize what was previously analyzed in which we can see our situation in the
market and how the company can act on the competition to carry out a planning of
objectives appropriate to our position.

The action plan will be carried out following the model of the 4 P's of marketing:
Product, distribution, price and communication and after this we will prepare an
execution and control plan.

After this point, based on all the data studied, we will present the conclusions obtained
from the realization of this marketing plan.
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Introduccion

En el presente trabajo de fin de méster se va a desarrollar un Plan de Marketing para una
empresa de servicios de nueva creacion: Una empresa turistica cuya principal actividad
sera el subsector turistico de alojamientos, el cual consistira en alojamientos de tipo
glamping. Esta empresa llamada “Las cabafas de Castillo” desarrollara su actividad en
la parte costera de Trasmiera.

El objetivo general que se plantea en este trabajo es fomentar el desarrollo turistico de
Cantabria mediante la creacion de un servicio con cualidades Gnicas, que combinara la
tranquilidad y los paisajes naturales de interior con las cualidades propias del turismo
costero.

Huyendo del turismo masificado y aportando una mayor calidad turistica en el que la
naturaleza y la calma seran un valor afiadido.

El lugar elegido es el interior del municipio de Arnuero, siendo una zona costera, pero a
cierta distancia de las areas mas populares hara que haya un cierto equilibrio entre lo
deseado por dos tipos de publico.

Los potenciales competidores de la zona, por regla general, no atienden directamente al
publico que nosotros buscamos ya que el contacto con el medio ambiente y el no
renunciar a la calidad y el confort son dos elementos que tenemos muy en cuenta.

Con la crisis sanitaria del CoVid, Cantabria ha sido uno de los principales reclamos para
los turistas nacionales que veian en esta comunidad una de las areas mas seguras del
pais.

Donde desarrollar la actividad

(Imagen 1.1. Ubicacién de la zona del alojamiento. (Google maps, 2021)).

El area elegida se localiza en la parte central de la zona oriental de Cantabria, siendo el
eje que une localidades costeras como Santofia, Noja, Ajo o las zonas de ribamontan,
Pagina 6]53
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teniendo un acceso mas facil a las principales comunicaciones y a su vez teniendo
lugares de interés como acantilados, playas, rutas y construcciones historicas.

En la zona norte podemos encontrar la zona de isla, en la que destacan sus rutas costeras
y sus playas.

p— E

Imagen 1.3. Playa de Quejo (sede ecoparque Imagen 1.4. Playa de _Ios barcos (sede ecoparque
trasmiera, 2021). trasmiera, 2021).
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Imagen 1.5. Playa del sable (sede ecoparque

trasmiera, 2021), Imagen 1.6. Playa de la arena (sede ecoparque

trasmiera, 2021).

La zona ademas tiene construcciones como el Palacio de los condes de Isla y la torre de
venero, el molino de las mareas, ademas de varias rutas como la del Monte Cincho (250
m), o la de la ria de Castellanos

Imagen 1.6. Palacio de los condes de Isla Imagen 1.7. Torre de Venero (sede
(sede ecoparque trasmiera, 2021). ecoparque trasmiera, 2021).

Imagen 1.8. Monte Cincho (sede ecoparque Imagen 1.9. Molino de mareas (sede
trasmiera, 2021). ecoparque trasmiera, 2021).
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A esto hay que afiadirse los principales lugares de interés cercano como la ruta del faro
del caballo a 10 minutos, el faro de ajo y la cueva de la ojerada a 20 minutos, las
marismas de victoria y joyel o numerosas playas, entre otros.

Imagen 1.10. Faro del caballo (viajeros 30, 2022).

Imagen 1.11. Faro de Ajo (Al fondo a la
izquierda, 20212.

El terreno elegido tiene una superficie de 3000 m2, 100m de los cuales pueden ser
edificables. Ademas, el terreno esta equipado con todos los servicios de agua,

electricidad y alcantarillado.

La ubicacion se encuentra en un pueblo en el centro del municipio, una zona tranquila y
de facil acceso en vehiculo al mismo tiempo que se encuentra a una distancia
suficientemente alejada de las zonas urbanas para conseguir el suficiente nivel de

privacidad y tranquilidad que ofrecen las casetas.

Acantilados
Ecoparque Arnuero

Isla
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Arnuero
zano Bareyo

CA44s CA454
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CA4d? San MigiR S CArar
iete Villas Ar El Dueso
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fiazo Guemes de Meruelo' -
CA4sS
San Mamés  CA-148 Santons
CA4S6 de Meruelo Parque Natural! ™ 5
Excalar Marismas
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e de Meruelo o f
Omono CANa7.  CA-148 | ontehano
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Ambrosero de Cicero™ ey
cA6T

Beranga r
CcAdsE Praves 9 Cicefo

z de Anero CA672

Playa de Bema@

Playa Salvo@

Laredo |

Imagen 2.1. Plano de Arnuero y Ubicacion del alojamiento. (Idealista, 2021).
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Imagen 2.2. Plano de Arnuero y ubicacién del alojamiento. (Idealista, 2021).

1.2 Explicacion del alojamiento

En cuanto la distribucion, esta contara con 3 casetas de madera, de tres modelos
diferentes 2 de ellas de 36m2 y otra de 48m2.Todas dispondran de dos habitaciones,
bafio y salon-cocina. Cada alojamiento contara con un espacio exclusivo sobre 300m2
de terreno. Ademas de unas zonas comunes de aparcamiento y parques y merenderos.

Imagen 2.2. Catastro y Ubicacion del alojamiento. (sedecatastro, 2021).

Pagina 10|53




JESSE REGALADO NUNEZ

(Eurocasetas, 2022). (Eurocasetas, 2022).

Imagen 2.3 Cabanias del estilo deseado. Imagen 2.4 Cabafia estilo deseado.

1.3. Misién y vision

La vision de la empresa o a donde queremos llegar, se define como “ 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, 200).
Por lo cual, la visién que proponemos es la siguiente:

“Ser un destino turistico de referencia no solo en el ambito vacacional sino también
apoyando el crecimiento sostenible y creando valor para la sociedad alejado de la
masificacion del turismo costero tradicional”

Esta vision debe ser conocida e interiorizada por todos los miembros de la organizacion,
para asi, intentar llegar a esa posicion.

Por otro lado, la mision o razon de ser de la empresa es definida por O.C. Ferrel y
Geoffre Hirt como “su propdsito general y responde a la pregunta: ¢ Que se supone que
hace la organizacion?” (O.C. Ferrel, 2004).

La mision que representara a nuestra empresa sera:

“Somos una empresa CUyo proposito es crear valor y ofrecer una experiencia Unica para
nuestros clientes ofreciendo un servicio y confort Gnico, apoyado por un entorno natural
con unas caracteristicas inigualables a un precio muy competitivo.”

Al igual que la vision, esta debera de ser conocida por todos los miembros de la
empresa y ser adecuadamente transmitida a los consumidores.
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2. ANALISIS EXTERNO

2.1. Delimitacion del mercado de referencia

Para comenzar a realizar el anlisis del entorno es conveniente saber antes de nada cual
es el mercado de referencia de nuestra empresa. EI mercador de referencia es el
conjunto de bienes o servicios que pueden sustituir la necesidad o funcion que
ofrecemos al grupo de consumidores.

La necesidad que nosotros vamos a cumplir es la de alojamiento del cliente, por lo
tanto, el mercado que cumple con estas necesidades es el nuestro. EI mercado de
alojamiento es un mercado muy amplio puesto que los motivos por los que un
consumidor acceden a un alojamiento pueden ser por ocio 0 por motivos laborales o
profesionales. Nuestro servicio estd mas orientado al primer caso, por lo tanto,
delimitamos nuestro mercado en alojamiento de ocio para poder adaptarnos mejor y
tener una mejor posicién para la toma de decisiones.

Para poder delimitar nuestro mercado objetivo podemos utilizar la matriz de Abell, para
ello necesitamos saber las funciones, tecnologias y consumidores a los que vamos a
atender.

Comenzamos con los consumidores, en este sector, como ya hemos mencionado hay
dos grandes grupos de consumidores, los que viajan por motivos laborales y por otro
lado los que lo hacen turismo vacacional o de ocio. Por el lugar en el que se van a situar
las instalaciones de nuestra empresa, podemos afirmar que, esta orientada a estos
ultimos.

En cuanto a las funciones, aquellas necesidades que nuestra empresa y las demas
empresas del sector tratan de cumplir serian las siguientes, alojamiento como la
actividad principal, restauracion y otros servicios complementarios como pueden ser
salas de spa, gimnasio, piscina, servicio de consigna u otras actividades.

Las tecnologias, por otra parte, las hemos agrupado en dos tipos dependiendo del tipo
de empresa hotelera: hotelero y extra-hotelero (ej. Airbnb).

El conjunto de todas estas variables forma el mercado de referencia. Dentro de este
mercado de referencia encontramos el producto-mercado, que es el servicio que se va a
ofrecer (alojamiento, restauracion) para un tipo de consumidor determinado (turista
vacacional) que se conseguira a través de alojamiento extra hotelero. Con esto
determinaremos el mercado relevante que es aquel en el que se encuentre nuestra
empresa y nuestra competencia directa, dentro del producto-mercado que acabamos de
definir.

Con las funciones, tecnologias y consumidores definidos procedemos a representarlos
en el modelo de Abell, con este modelo se obtiene una imagen clara de la determinacion
de los mercados de crecimiento y ofrece la posibilidad de ampliar los factores de los
ejes.
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Servicios
complementarios -

D Mhereads siavant (Spa, Gimnasio|

Resiauracipn =

Alojamiefito ==

o de Tussmo de
Alojamiznto /acacional egocios

Extra-hotelero

Alojamiento 7

Hotelero 7

Imagen 3.1 Matriz de abell (Elaboracion propia 2022)

2.2 Analisis del macroentorno

Hablamos de macroentorno de la empresa al referimos a todos aquellos aspectos del
entorno que le afectan directa o indirectamente al desarrollo de su actividad a pesar de
no encontrarse exclusivamente en su sector. Se contrapone con el microentorno, que
tiene un enfoque maés concreto (CEUPE MX, marzo 2018).

El entorno lo podemos dividir en dos, el entorno general, que analizaremos mediante el
analisis PESTEL; y el entorno especifico que se refiere a los factores ajenos a la
empresa, estos no son controlables, pero que interactdan directamente con ella, como
son los competidores o los clientes.

El analisis PESTEL estudia el entorno general de la empresa a través de seis factores
como son: P (Factores Politicos), E (Factores Economicos), S (Factores socioculturales,
T (Factores tecnoldgicos), E (Factores ecoldgicos) y L (Factores Legales). Si se hace en
profundidad, este analisis puede ser muy amplio, y si bien es importante considerar
todos los factores a la hora de tomar decisiones, solo nos centraremos en aquellos
aspectos o factores que tienen mayor impacto en nuestra empresa.

Factores Politicos

Empezamos con el primer factor, el factor politico, tras la pandemia la confianza en los
partidos se ha visto gravemente dafiada, y esto repercute en la opinion de la poblacion.
Segun el ultimo Eurobarémetro, la mayoria de los espafioles no confia en los partidos
politicos, el 90% de espafioles desconfia de las formaciones politicas, un nivel muy
elevado si se compara con el 75% arrojado por el conjunto de los europeos.

Por el contrario, respecto a la ciudadania europea los niveles de confianza son mucho
mas favorables.

En el siguiente grafico se compara la opinién de la ciudadania europea y espariola en
funcién a diferentes estamentos publicos.
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ve-27@ L 5
es

El grado de desconfianza de la ciudadania espaiiola y la ciudadania europea
(Eurobarémetro)

Imagen 3.2. Grado de desconfianza de la ciudadania espafiola y europea.
(Eurobarémetro, 2021).

Podemos observar que, en general la mayoria de la poblacién espafiola es propensa a la
desconfianza en todos los estamentos analizados. Destacando la poca confianza en los
partidos politicos por parte de los ciudadanos espafioles, solo un 7% confia, frente al
21% que lo hacen los ciudadanos europeos y la confianza en el gobierno y el congreso
de los diputados en las que la confianza que no supera un 20% de la poblacion en
ninguno de los elementos analizados.

Por el contrario, destacamos el nivel de confianza por parte de ambos segmentos de la
ciudadania en relacion con el personal sanitario y médico, superando el 85% en el caso
espafol y llegando al 80% en el caso europeo.

Aunque este factor lo podemos ver como poco determinante, el Consejo mundial de
viajes y turismo considera que es el factor que méas impacta en las decisiones turisticas
de la poblacion.

Factores Econémicos

Continuamos con los factores econdémicos, en cuanto a estos factores, hay que comenzar
situandonos en el periodo en el que estamos, tras la crisis ocasionada por el CoVid 19,
Espafia empieza a rebrotar, tras un 2020 con la peor caida del PIB desde los afios 30,
cayendo un 10.8%, la economia espafiola crecio un 5% en 2021.
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Crecimiento anual del PIB
Variacion en %

(Imagen 3.3. Crecimiento de interior bruto anual Espafia (OCDE, 2021).

Segun la OCDE se prevé que el PIB crezca un 5,5% en 2022 y un 3,8% en 2023, con el
respaldo de las politicas fiscal y monetaria.

La demanda interna sera el principal motor del crecimiento, a medida que el aumento
de la confianza, la mejora del mercado de trabajo, las condiciones de financiacién
favorables y los fondos del Plan de Recuperacion para Europa vayan impulsando el
consumo privado y la inversion.

El levantamiento de las restricciones ha impulsado la recuperacion gracias a la rapida
administracion de la vacuna (el 80% de la poblacién total estaba completamente
vacunada a mediados de noviembre) y al descenso de los casos, las autoridades
regionales suavizaron alin mas las restricciones, permitiendo una mayor reapertura del
sector servicios.

De esta forma, la recuperacion se generalizd, mejorando notablemente la actividad de
este sector y de los indicadores de confianza, y el PIB crecié un 2% en el tercer
trimestre de 2021.

Se recuperan los sectores mas afectados - :
por la pandemia El mercado laboral sigue mejorando
3alance, con a.e hﬁlllones Millones
30 200 4

-
Confianza en el sector servicios w—— o Total de inscripciones en la seguridad social

20 == Confianza en el sector minorista w—— Trabajadores en expedientes de regulacion temporal de empleo —

Confianza de los consumidores
10 /\/'/ 195 3
. */\—v\ P

10 \ [ 19.0 2

185 1

-~ - " A - - " A - - - - - - -
2019 2020 2021 2020 2021

(Imagen 3.5. Mejora del mercado laboral

I 4.R i6 OMi
(Imagen 3 ecuperacion economica (Datos macro, 2021)).

por sector (Datos macro, 2021)).
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2018 2019 2020 2021 2022 2023

Precios
Eomemes’ Variacion porcentual, volumen de
n EUR .
. Miles de precios 2015

ESpana Millones
PIB a precios de mercado 1203,3 2,1 -10,8 45 55 3,8
Consumo privado 699,5 1,0 -12,0 4.4 4,5 3,1
Consumo del gobierno 2247 2,0 3,3 3,2 2,5 1,7
Formacion bruta de capital fijo 234,0 45 -9,5 3,8 8,1 7,0
Demanda interna final 1158,2 19 -8,5 4,0 4,8 3,6
Acumulacion de existencias 12,4 -0,2 -0,5 0,3 0,0 0,0
Demanda interna total 1170,6 1,6 -8,9 43 4.8 3,6
Explotacion de bienes y servicios 423,1 2,5 -20,1 11,7 10,7 6,1
Importacion de bienes y servicios 390,4 1,2 -15,2 11,4 8,5 54
Exportaciones netas 32,7 0,5 -2,2 0,3 0,8 0,3
partidas de informe
Deflactor del PIB - 1,3 1,1 1,6 2,6 15
indice armonizado de precios al
consumidor - 0,8 -0,3 29 3,2 15
indice armonizado de inflacion
subyacente - 1,1 0,5 0,4 1,2 1,5
Tasa de desempleo (% de fuerza
laboral) - 14,1 15,5 15,0 14,2 13,6
Ratio de ahorro neto de los hogares (%
del ingreso disponible) - 4,2 10,8 6,9 4,8 4,5
Balance financiero del gobierno general
(% del PIB) - -2,9 -11,0 -8,1 -5,4 -4,2
Deuda publica bruta (% del PIB) - 117,7 1476 1478 1448 1436
Deuda publica bruta, definicion de
Maastricht (% DEL PIB) - 955 120,0 120,10 117,1 1159
Saldo por cuenta corriente (% del PIB) - 2,1 0,8 0,6 1,0 1,2

(Tabla 3.7. Indicadores y previsiones econdmicos (Datos macro, 2021)).

Los mercados de trabajo han mostrado mayor capacidad de resistencia que en crisis
anteriores; los expedientes de regulacién temporal de empleo han desempefiado un
papel fundamental a la hora de limitar la pérdida de puestos de trabajo y estan
permitiendo una recuperacién mas rapida.

Hay que afiadir que Esparia va a recibir 70.000 millones de euros (5,8% del PIB) de los
fondos del Plan de Recuperacion para Europa. Para hacer frente al impacto del aumento
de los precios de la energia, se introdujeron una serie de recortes temporales de
impuestos y topes de precios con objeto de proteger a los consumidores vulnerables y a
las pymes. El ligero aumento del salario minimo y la introduccion del mecanismo
disefiado para compensar la pérdida de poder adquisitivo de las pensiones también
respaldaran los ingresos de los hogares.

Se preve que el PIB alcance los niveles anteriores a la pandemia en el primer trimestre
de 2023. La fuerte reactivacion del consumo privado, animada por la demanda
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acumulada y la reapertura de los sectores de servicios, sera el principal motor del
crecimiento en 2022.

Interanual Acum. desde Enero Variaciéon mensual
Diciembre 2021 31% [ ;o 05% I
Noviembre 2021 2,5% ] 26% NG 0,1% [ |
Octubre 2021 20% [N 2,5% NG o1% N
Septiembre 2021 14% [N 23% [N 0,1% W
Agosto 2021 13% [ 2,5% NN 0,4% [ |
Julio 2021 11% | | 20% NG 0.5% I
Junio2021  -05% [ 15% [N 05% (N
Mayo 2021 06% N 10% [N 0.3% [
Abril 2021 05% 07% N 03% [N
Marzo 2021 0% 04% 0.2% [ ]
Febrero 2021 0% 02% I 01% [N
Enero 2021 06% R 01% | 0,1% [ |
Diciembre 2020 03% N 03% W 0%
< IPC Espaiia Hoteles, cafés y restaurantes 2020

(Imagen 3.7. indice de precios de consumo (Datos macro, 2022)).

Como se puede apreciar en el grafico anterior, los precios de este sector estan en auge
Ilegando a crecer un 3.1% en el acumulado de 2021 respecto al afio anterior. En este
grafico, también podemos ver de una manera mas intuitiva como se producen los
mayores aumentos de costes durante los meses de vacaciones como el verano o la
Semana Santa, en funcion de la estacionalidad que suele tener la industria.

Por ultimo, es importante fijarse en la tasa de desempleo, ya que esta tiene una relacion
directa con el poder adquisitivo de la poblacion. Actualmente esta tasa es del 14,1%,
pero en el caso de los menos de 25 este nimero se duplica (29,2%). Esta cifra es
bastante alta en comparacion con el resto de Europa, donde la media se encuentra en un
7.6% y desempleados menores de 25 afios es del 16.5%. (Datos Macro, 2022)

Paro Espafia Noviembre 2021 Espaiia: Tasa de paro por sexo y edad

Total Hombres Mujeres |l Total [Mljtombres [ Mujeres

Tasa de desempleo 14,1% 12,7% 15,6%
[+]

Desempleo menores 29,2%
de 25 [+]

Diferencia 2,9%
desempleo
hombres/mujeres [+]

Desempleo hombres  29,2% 29,1%
menores de 25 afios
[+]

Paro mayores de 24  12,9% 11.4% 14,6%

_ Diferencia
afnos [+]

[Desempleo desempleo

menores de hombres/
< Paro 2021-10 tnmeres

(Imagen 3.8. indice de desempleo (Datos macro, 2021)).
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Factores Socioculturales

Por otro lado, tenemos factores socioculturales en los que analizamos datos mas
objetivos y medibles como la distribucién de la poblacion espafiola o la distribucién de
la renta, asi como otros més subjetivos como las tendencias de consumo, los indices de
confianza de los consumidores o la percepcion de la calidad de vida.

Empezando por el primero, Espafia, al igual que el resto de Europa, tiene una piramide
de poblacion invertida, es decir, el mayor porcentaje de poblacién se situa entre los 40 y
los 60 afios, estando la edad media del pais situada en los 43 afos . Por lo tanto hay un
percentaje muy alto de la poblacién que supera los 50 afios, podemos considerar esto
como algo positivo, si se tienen en cuenta las necesidades de ese colectivo, ese
colectivo dispone de una renta mayor y de mas tiempo libre ademas de tener menos
cargas economicas y familiares. Aunque nosotros nos centraremos principalen otro
segmento de la poblacion, es importante no olvidarse de ese sector e incluirlo.

Hombres Edad Mujeres
100 y mas |
I I
H o094
j— [—]
I 30-34 N
—— —
P 70-74 .
| Ly
(T
e e
D 5054
1 1
P 40-44
I I
I 3034
| I
N 2024
™ I
e 1014
B E——
BT
6 4 2% 0% 0% 2% 4 6%

(Grafico 3.9 Piramide poblacional de Espafia. (ine 2021)).

A continuacion, los fijamos en la renta, los datos son positivos, ya que hay una
tendencia alcista desde 2015, aumentando un 5,2% desde el afio 2019. Los datos que
Ilevamos en 2021 son favorables, con un crecimiento del 0,6% y 1,2% respectivamente.
Esto algo para tener en cuenta, pues si los consumidores disponen de mas ingresos
tendran mas capacidad de gasto en viajes y ocio y hay que destacar la rapida
recuperacion por encima de las expectativas. (INE, 2021)
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Evolucion del Salario Minimo Interprofesional (SMI)
zuros (Unidades) Datos en euros mensuales para 14 pagas
1.100 |
1.000 1
900 1
SO 2021
700 - 965
600 1
500 1
400
300 -
200 -
100 1
0 -
Z0.70.70.70.70.70.70.70.70.20.50 5005000 90 <0y, <
950505000 005 O OSSO O OO 050505050, <O
DG O L Y % % 0 R e e <
I Salario minimo interprofesional

(Grafico 3.10 Salario minimo interporfesional en Espafia (ine 2021)).

Observamos el gréfico anterior y afirmamos que, a partir de 2015 hay una tendencia
alcista con el SMI, viéndose en 2019 un aumento del 22% y habiendo sufrido una
subida de un 31% desde 2019.

A partir de la siguiente tabla vemos que Espafia se sitla dentro de los 15 paises con
mayor indice de calidad de vida con 168, 48 puntos, colocandose dentro de los 7 paises
con mejor indice de sanidad y situdndose en el segundo puesto en el indice de clima con
94,19 puntos. Por el contrario, en los demas indicadores se sitla en las posiciones
intermedias.

indice

e pais - ey O dcese MOt e feleckn OGN ndeess e

de Vida Adquisitivo Seguridad " sanidad SO para Propledades ot Clima
1 Suiza 195,27 118,44 78,32 74,85 123,35 8,29 28,50 19,59 80,21
2 Dinamarca 192,36 09,45 73,44 8007 84,12 6,78 28,52 2087 8180
3 Paises Bajos 18538 87.99 7212 7556 7566 715 27.40 2507 8711
4 Finlandia 184,96 91,02 72,75 7631 7320 7,95 27.80 1209 56,64
5 Islandia 182,26 77,06 76,47 66,36 94,86 6,36 19,77 15,83 68,81
6 Alemania 180,27 103,08 63,63 7325 6558 8,93 31,14 2775 8244
7 Austria 179,16 77,25 73,92 76,75 71,04 10,75 25,55 21,73 77,15
8 Noruega 176,39 83,11 66,15 76,83 100,90 8,04 26,91 1795 68,68
9 Suecia 17530 98,14 51,00 8871 7174 7.81 2943 1832 7492
10 Estonia 174,19 63,46 76,18 73,33 53,68 9,25 24,51 19,75 64,28
1" Luxemburgo 173,63 98,84 64,29 70,79 80,50 13,55 32,711 2392 82,62
12 Eslovenia 169,04 59,48 77,35 6525 5388 11,50 26,48 2288 7756
13 Espana 168,48 70,04 66,13 78,37 53,88 8,78 29,24 39,66 93,83
14 gﬁ:g:““a 162,64 66.47 74,46 7534 4824 13,56 29.45 3586 7743
15 Portugal 162,52 46,80 69,42 7197 4704 12,25 29,85 3048 07,77

(Tabla 3.11 Indices de calidad de vida (El orden mundial 2021)).

Podemos observar que los paises con mayor indice de calidad de vida se sittan en la
zona norte y este de Europa. Y en el mapa de se observa que la zona norte de Espafia el
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indice de calidad de vida es superior al del resto de la peninsula. Esto puede deberse,
como hemos visto en la tabla anterior, a ciertos indices como pueden ser, el poder
adquisitivo, la seguridad o el clima.

» . > <0 :
55- 60
| ‘ 50 - 55 -
¥,
45- 50
4 40 - 45
y
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34 . 196

(Mapa 3.12 Mapa de la calidad de vida Europa (Mapa 3.13 Mapa de la calidad de vida Espafia
(NUMBEO 2021)). (NUMBEO 2021)).

Segun la encuesta realizada a 172 personas por la UVA, un 77,3 % de los preguntados
tiene unas ganas de viajar elevadas y solo un 2,5% no tiene pensado desplazarse por el
momento, siendo un 85% los dispuestos a viajar proximamente.

Por otro lado, los motivos que incitan a realizar el viaje suelen ser, con una amplia
mayoria, para disfrutar de su tiempo libre y un 12,4% para buscar experiencias nuevas.

Y en cuanto a la afectacion de la pandemia a su proximo viaje y analizdndola podemos
afirmar que la mayoria (77,3%) opina que la pandemia afectara a su viaje porque
cambiaran las actividades que realizara. Por el contrario, un 22,7% de las respuestas que
creen que la pandemia no tendra ningun efecto sobre su viaje.

Por ultimo, es importante conocer cual puede ser la duracion del primer viaje que
realice después de la pandemia, con estos datos podemos afirmar que un 45,9% de las
respuestas corresponden con la duracion de un viaje de una semana siguiéndole con un
33,7% que su préximo viaje sera posiblemente de un fin de semana. Y los viajes de mas
de una semana se sittian sobre un 20% los viajeres de mas de dos semanas.

Factores Tecnoldgicos

En cuanto a los factores tecnologicos, hay que destacar que Espafia se encuentra en
quinto lugar entre los paises con mayor inversion tecnolégica del mundo, superando los
1.662 millones de anuales el pasado 2021. El Gobierno apoya el desarrollo en I+D+i
ofreciendo varias ayudas y subvenciones, en especial, a través del CDTI (Centro para el
Desarrollo Tecnoldgico Industrial) ofrecen una serie de opciones de financiacion y
subvenciones dependiendo del tipo de empresa e inversion.

Estos avances e inversiones han permitido la creacion de empresas espafiolas como
Cabify, la cual presta servicios de transporte a traves de una aplicacion movil. Como
este caso existen una gran cantidad de ejemplos méas de aplicaciones de las nuevas
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tecnologias para ofrecer mejores servicios a los consumidores. Otras aplicaciones
interesantes que pueden aportar valor a los servicios son la realidad virtual, asistentes de
voz o dispositivos portatiles con sensores que facilitan la organizacion y transcurso de
las estancias durante los viajes.

El informe sobre comercio electronico de la comision Nacional de Mercado y la
competencia dice que el 80% de los consumidores online han comprado y estan
dispuestos a volver a comprar en los siguientes 12 meses (CNMC, 2021), liderando el
ranking de compras online este sector. Ademas, segun un estudio de IAB Spain, el
ecommerce compra 3,8 veces al mes online una cifra sensiblemente superior a la de los
afios anteriores, 3,5y 3 veces 2020 y 2019 respectivamente.

Factores Ecoldgicos

Continuamos con los factores ecoldgicos, a los que debemos dar una gran importancia
ya que con nuestra empresa queremos fomentar el ecoturismo. Un turismo ecoldgico
basado en la conservacion del medio ambiente, evitando las grandes compafiias que no
se ven con una buena imagen de marca en este tema, y optando por hacer uso de un
turismo maés local. Los consumidores de este tipo de turismo estan ademas dispuestos a
pagar mas por un buen servicio que beneficie a su entorno.

Para comenzar observamos que La preocupacion de los consumidores por la
sostenibilidad esta tomando gran relevancia y en Europa se estan tomando medidas para
alcanzar ciertos objetivos; Algunas de estas iniciativas son la reduccién del consumo de
plasticos, prohibiendo los de un solo uso, ley que entrd en vigor en 2021, o la propuesta
de reduccion de un 20% minimo de las emisiones de gases de efecto invernadero para
2020.

Estas normativas vienen fuertemente impulsadas por el crecimiento de la actitud
ecologista y preocupacion por el calentamiento global de los consumidores que cada vez
exigen mas a las empresas que sean respetuosos con el medio ambiente y reduzcan su
mala huella en el planeta.

Estas tendencias también afectan al sector turistico, pues el crecimiento del ecoturismo
se presenta con grandes crecimientos de hasta un 20% anual.
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(Grafico 3.19 Mapa de alojamiento y plazas de turismo rural en Espafia (IGN 2021)).

A partir de este mapa del instituto geografico nacional, observamos que la zona elegida
para nuestra actividad cuenta ya con un gran nimero de alojamientos y plazas rurales.
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El ecoturismo es uno de los segmentos del mercado industria turistica de mas rapido
crecimiento aumentar a nivel mundial 15% a 30% por afio representando un 20% del
turismo mundial segun la OMT.

Segun la comunidad internacional Ecoturismo (TIES, 2019), la mayoria empresas
destinadas al ecoturismo tienen crecimiento rapido o muy répido.

Segun los estudios de Wood Mackenzie de que colocan Espafia como el lider en cuanto
a produccién de energia solar en Europa y por lo tanto sera necesario reducir las tasas
fiscales que imposibilitan la inversién, esto tiene una gran importancia ya que nuestra
empresa intentara basarse en las energias menos contaminantes como la solar.

Penetration of solar PV generation in Europe to 2050
40%
35%

30%

Solar PV penetration
N
S
3

2020 2025 2030 2035 2040 2045 2050

«-Germany —e-France UK —e-ltaly Spain —e=Turkey -—e-Poland —e-=Netherlands

(Grafico 3.20 penetracion de la explotacion solar en europa (IGN 2021)).

Por ultimo y dado que nuestro proyecto se desarrolla en la naturaleza, también es
necesario observar las leyes de proteccidn de areas naturales y responsabilidad con el
medio ambiente, aunque no estemos en un area protegida y se nos permita construir, se
debe proteger la conservacion tanto como sea posible. posible. del medio ambiente y
tener el menor impacto posible sobre el medio ambiente.

Factores Legales

Finalmente, entre los factores legales, se deben tener en cuenta todas las normas,
derechos y leyes relativas a las actividades de la empresa, tales como la legislacion
mercantil, los derechos de los trabajadores, la existencia de patentes y derechos de
propiedad intelectual y las normas especificas de la empresa. Departamento de
actividades.

Este es un factor muy amplio y extenso, se debe de tener en cuenta todas las leyes y
normativa que nos afecte, no obstante, solo vamos a comentar aquellas que puedan
suponer cambios en el planteamiento de la estrategia de marketing de la empresa. Por
ello nos centraremos en la normativa que afecte al territorio donde desarrollaremos
nuestra actividad, Cantabria.

Los siete principales Decretos para tener en cuenta para llevar a cabo nuestra actividad

en dicho territorio seran:
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El Real Decreto 3079/1983, de 26 de octubre, sobre traspaso de funciones y servicios
del Estado a la Comunidad Auténoma de Cantabria en materia de turismo el cual define
las funciones y servicios para la planificacion turistica en la comunidad autbnoma de
Cantabria.

El articulo 24.20 del Estatuto de Autonomia para Cantabria, aprobado por Ley Organica
8/1981, de 30 de diciembre, el cual atribuye a la Comunidad Auténoma de Cantabria
una competencia exclusiva en materia de turismo,

El articulo 15 de la Ley autonomica 5/1999, de 24 de marzo, de Ordenacion del
Turismo de Cantabria, que expone la definicion de los alojamientos turisticos
permitidos.

El Decreto 31/1997, de 23 de abril, por el que se regulan los alojamientos y actividades
en el medio rural de Cantabria

El Decreto 64/2013, de 7 de noviembre, que regula los establecimientos hoteleros en
nuestra comunidad.

El Decreto 83/2010, de 25 de noviembre en el cual se regulan los alojamientos rurales
destinados a el sector turistico. Este documento atina los procedimientos y
requerimientos necesarios para comenzar la actividad de este tipo de hospedaje. Asi
mismo, intenta regular, modernizar y mejorar la oferta de servicios de alojamientos en
el entorno rural de la regién para ofrecer un mejor servicio a los consumidores mientras
se respeta el medio para ofrecer un crecimiento sostenible de la economia.

El Decreto 89/2017 del 7 de diciembre, que regula y modifica algunos puntos del
Decreto 83/2010 de 25 de noviembre.

2.2 Andlisis del microentorno (Pestel)

Una vez analizado el macroentorno, pasamos a analizar el entrono especifico. Este esta
formado por los distintos agentes que interactdan de forma directa con la empresa.

Para ello, analizaremos el sector en la que operara nuestra nueva empresa, la
competencia a la que se enfrentard, a qué tipo de consumidores nos dirigiremos y a
través de qué intermediarios y proveedores podremos atender a nuestros clientes.

Analisis del sector y la competencia
El sector en el que vamos a operar es el sector turistico, donde encontramos distintos
niveles de competencia y competencia.

Analizando primero nuestra competencia, debemos ver todas las empresas que
satisfacen las mismas necesidades de consumo que la nuestra, por las que los
consumidores nos pueden reemplazar, evitando asi la miopia comercial.

Para este primer analisis, distinguimos cuatro tipos de competencia:

“Competencia de deseo. Productos entre los que puede elegir el
consumidor para satisfacer una necesidad basica. Competencia genérica. Productos que
satisfacen el mismo deseo del consumidor. Competencia de forma. Productos con
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atributos similares, pero con diferente grado de presencia — dentro de la competencia
genérica. Competencia de marca. Agrupa todas las marcas dotadas de los mismos
atributos y con niveles similares de ellos.” (Prof. Dr. Andrea Pérez Ruiz, 2020).

En el caso de nuestra empresa, para definir la competencia de deseo debemos tener en
cuenta aquello que cumple con la necesidad de desconectar de la rutina, como podria ser
visitar un spa o visitar museos y teatros, ademas de realizar actividades deportivas o
realizar “escapadas” de un dia en nuestro caso seria ir de vacaciones.

Tras haber elegido como satisfacer esta necesidad, con vacaciones, deberiamos
enfocarnos en las distintas posibilidades de alojamientos en los que hospedarnos
(competencia genérica). En la competencia de forma tendriamos a alojamientos rurales
con cualidades diferentes como hoteles burbujas, bungalow, casa en los arboles o
cabanas.

Y, por ultimo, en cuanto a los competidores de marca, tenemos a las empresas que
ofrecen un servicio con los mismos atributos que nosotros ofertamos, como son los
complejos turisticos de cabafias de madera en medio natural.

Bungalow

Cabaias Patagonicas

Zuhaitz etxeak Casaen
Cabaiias en los arboles 105 arbolés,

El hayar de Alofios

Cabanas das chousas

Cabafias

(Gréfico 4.1. Niveles de competencia (Elaboracion propia)).

Para identificar nuestros competidores, lo haremos desde la dptica de la empresa. Desde
este punto de vista vamos a realizar una clasificacion a traves del sector industrial donde
realiza su actividad. En este caso lo haremos a través del CNAE (Clasificacion Nacional
de Actividades Econdmicas) encontramos que nuestra competencia general se
encontraria bajo el cddigo 55 de servicios de alojamiento. Nuestro caso especifico se
encontraria bajo el cédigo 5520.
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55° Servicios de alojamiento

551°- Hoteles y alojamientos similares

5510°- Hoteles y alojamientos similares

552°- Alojamientos turisticos y otros alojamientos de corta estancia
5520°- Alojamientos turisticos y otros alojamientos de corta estancia
553°- Campings y aparcamientos para caravanas

5530°- Campings y aparcamientos para caravanas

559°- Otros alojamientos

5590°- Otros aloiamientos

(Imagen 4.1. Codigos de actividad de Hosteleria (CNAE, 2022).

Teniendo en cuenta este cédigo (55), Espafia cuenta con un total de 29.075 empresas
dedicadas a ofrecer servicios de alojamiento, aunque Cantabria cuenta solo con 812,
rompiéndose en 2020 la tendencia de crecimiento que estaba Ilevandose a cabo en estos
ultimos afios, como consecuencia a la crisis de Covid-19.

() Banco de series(DIR187201) x | (=) Banco de series(DIR238824) x
Nacional. Total. Total. 55 Servicios de alojamieﬁ Cantabria. Total. 55 Servicios de alojamiento.
Fecha: 2020 Fecha: 2020
Dato:  29.075 Dato: 812

831

29.301

27.601 771
711

. 650

590
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(Grafico 4.2. Evolucion empresas nacionales  (Grafico 4.3. Evolucion empresas cantabras
de servicios de alojamiento (INE 2022)). de servicios de alojamiento (INE 2022)).

También podemos analizar a la competencia mediante los grupos estratégicos.

Los grupos estratégicos se definen como “grupo de empresas que, situadas dentro de un
mismo sector o industria, siguen estrategias iguales o similares entre ellas y diferentes a
las de otras empresas.” (Wolters Kluwer, 2021).

Para este ultimo analisis, nos centramos en investigar que estrategias siguen las
empresas que ofrecen nuestro mismo servicio y que encontramos en el nivel de
competencia de marca.

Los alojamientos que vamos a analizar son los siguientes:
Cabarias patagonicas

Complejo turistico situado al norte de Leon que cuenta con 5 cabafias de madera desde
las que se puede disfrutar de la naturaleza, de la montafa y de la nieve. Las cabafias
cuentan con chimenea, television, WiFi, terraza, jardin y aparcamiento.
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Los precios van desde los 100 /130 euros por habitacion en temporada baja a los
120/160 en temporada alta. Y los servicios de limpieza y lavanderia tienen un cargo
extra.

Cabanias rurales EIl hayal de Alofios

El complejo turistico de las cabafias de Alofios se define como “cabafias rurales con
disefio exclusivo, con una mayor calidad que los bungalow habituales es cualquier
camping”. Este lugar de vacaciones situado en la zona occidental de Cantabria cuenta
con 8 cabafias de diferentes cabafias. Las Cabafias estan totalmente amuebladas y
disponen de ropa de cama y toallas, menaje de cocina, nevera, Tv de plasmay estan
acondicionadas para el invierno ademas de mobiliario de jardin y barbacoas.

Los precios de las cabafias van desde los 110€ hasta los 242€ en funcion de la cabafia
elegida.

Cabanas das chousas

Situadas en la parte interior de la provincia de Lugo, el complejo de las Cabanas das
chousas cuenta con 3 cabarias en el interior de un bosque a la orilla del rio Mera. Los
propietarios describen la experiencia como una forma de buscar la paz, descansar y
desconectar. Cada cabafia cuenta con terraza, vistas al jardin, zona de estar, TV de
pantalla plana, cocina totalmente equipada con microondas y nevera y bafio privado con
ducha y secador de pelo.

Los precios de las cabafas se sittan entre los 150 y los 200 euros dependiendo de la
temporada y la cabafia elegida.

Cabanas en los arboles Suhaitz.etxeak

Este complejo turistico situado en la provincia de Alaba, cuenta con 10 cabafias y casas
en los arboles, cuentan con ropa de cama, mantas, toalla... No todas cuentan con
electricidad, lo solventan con velas y linternas.

Los precios varian mucho entre cada una de las cabafias y la temporada, el precio menor
es de 150€ y el mayor desembolso llega hasta los 300€. Ademas, hay servicios
complementarios como menus gastrondmicos, uso del Spa, flores y bombones o kits de
masajes.

Todos ellos ofrecen servicios bastante similares con unos precios que rondan los 130€
euros, sufriendo en toda una subida dependiendo de la temporada en la que reserves.
Teniendo en cuenta que, en la zona elegida, los precios de los hoteles en temporada alta
rondan los 250€, puede ser una opcion para contemplar por parte de los consumidores
ya que tienen un posicionamiento mas alto y los costes son mas ajustados para el
servicio que ofrecen.

Analisis de los clientes

Los clientes son uno de los elementos mas importantes para la creacion de valor de la
empresa siendo un punto crucial y central de esta, ya que, para el desarrollo de nuestro
producto vamos a tener en cuenta las necesidades y expectativas de nuestro cliente, con
el objetivo de alcanzarlas o superarlas si es posible.
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Dentro de la definicion de la estrategia de marketing mas adelante nos centraremos mas
en analizar en la segmentacién y el tipo de cliente al cual queremos dirigirnos
especialmente. Sin embargo, podemos adelantar un poco la segmentacion que vamos a
realizar. Segun variables demogréficas, el publico al que nos dirigiremos seran parejas
jévenes con un poder adquisitivo medio-alto, con o sin hijos, que disfruten de los
entornos naturales que podemos ofrecer, asi como las actividades que aporta la region.
Habria que valorar si introducir como publico objetivo a los grupos de jovenes que
pueden venir en verano atraidos por el turismo de playa y de ocio nocturno o a la
poblacién +55 porque ya que este sector de la poblacidn es muy interesante debido a su
alto poder adquisitivo y su gran disponibilidad de tiempo libre.

Geograficamente, nos dirigiremos a turistas tanto a nivel nacional como a internacional,
pero centrandonos sobre todo en el turista nacional que es el principal publico de esta
zona (turista del Pais Vasco, de Madrid y de Castilla y ledn).

Algunos de los rasgos caracteristicos que deberan tener nuestros clientes son el amor a
la naturaleza o las ganas de vivir una experiencia Unica y diferente, pero sin dejar de
lado a las personas que quieran vivir la experiencia del turismo de sol y playa en
periodo de verano de forma mas tranquila y menos masificada.

Analisis de intermediarios y proveedores
Los proveedores e intermediarios son otra parte fundamental y necesaria para ofrecer un
servicio de valor a los consumidores.

Se consideraran intermediarios y proveedores a todos aquellos que nos faciliten algun
tipo de producto o servicio para poder crear nuestro producto.

Pues bien, la parte principal de nuestro producto son cabafias de madera, existen varios
proveedores de este tipo de alojamientos prefabricados que prestan sus servicios en
Espafia como Eurocasetas, hobycasa o Pineca. Elegiremos proveedor principal la
primera, Eurocasetas.

Esta empresa, lleva desde 2005 dedicada a la elaboracion de casas de madera, casetas de
jardin y mobiliario de exterior. Ademas de la experiencia nos ha hecho decantarnos la
gran variedad de modelos que ofrece.

La mayoria de las casas de madera que ofrece la empresa son producidas por la fabrica
Nida “Medzio Fabrikas Nida” localizada en Lituania. Nida es una fabrica que posee una
gran experiencia en la produccion de casetas de jardin siendo proveedora de varias
empresas europeas, casas de madera y garajes y dispone de 12.000m2 operativos para
realizar productos de gran calidad en un tiempo récord.

Otros intermediarios importantes que debemos considerar son aquellos que gestionan
reservas de nuestras cabafias. Aungue el principal método de distribucion es la venta

directa a través de nuestro propio sitio web o por teléfono, debemos posicionarnos en
los buscadores oficiales de alojamiento para no perder un porcentaje alto de mercado.

El intermediario de venta que elegiremos serd AirBnb, habiendo estudiado otras
alternativas, creemos que AirBnb se acerca mas a la linea que queremos seguir y ofrece
ademas actividades y experiencias que pueden hacer que sea mas atractivo para el
huésped.
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La pagina funciona cobrando a los anfitriones una comision es de un 3% y sobre un
14% a cargo de los huéspedes.

Analisis de los grupos de interés

Los grupos de interés o stakeholders son aquellas personas, grupos u organizaciones que
dentro de una empresa estan involucrados, tienen algan tipo de poder o influencia en la
empresa y tienen un interés real por el buen funcionamiento de la actividad empresarial,
Por eso es importante conocer sus actitudes y opiniones

Por esto los stakeholder no solo son los clientes y usuarios, sino tambien cualquier
grupo o persona que se vea afectada de manera directa o indirecta por las decisiones y
acciones que se tomen en el proyecto.

Algunos de nuestros grupos de interés mas relevantes serian:

e Entidades financieras.
Dependeremos de estas para la obtener la financiacion necesaria para el comienzo de
nuestra actividad y en casos de necesidad de liquidez inmediata por lo que es necesario
mantener buenas relaciones.

e Instituciones publicas y privadas.
Se pueden obtener ayudas de estas instituciones y colaborar con ellas siempre que sea
posible y conveniente para ambas partes. En especial, hay que tener en cuenta también
las distintas asociaciones profesionales o sectoriales que nos afectan directamente como,
por ejemplo: La Asociacion Empresarial Hostelera de Cantabria (AEHC), Asociacion
de Turismo Rural, La asociacion de Guias Oficiales de Cantabria (APIT), EI Club de
Calidad de Cantabria Infinita o La fundacién ecoparque de Trasmiera.

e Nuestros empleados.
Para el buen funcionamiento de la empresa Es muy importante que los empleados estén
contentos e implicados para que puedan ofrecer un gran servicio a nuestros clientes.
Para ello es necesario identificar bien sus necesidades, que estas se adecuen a las de
nuestra empresa, y poder satisfacerlas en la medida de lo posible, ademas de ofrecerles
fuentes de motivacion para el desarrollo de su trabajo y mantener un buen entorno
laboral.

e Nuestros proveedores e intermediarios.
Es muy importante crear una fuerte relacién con nuestros proveedores ya que son muy
importantes para la creacién de valor, es una pieza crucial elegir bien los proveedores
con los que vamos a colaborar.

e Sociedad
Debemos mostrar siempre una buena imagen ante nuestros clientes, pero también ante
el publico en general, fijando unos valores para internar estrechar las relaciones. Esto
puede dar como resultado clientes fieles, un feedback positivo y aumentar el boca a
boca. El objetivo final es conseguir que la empresa sea socialmente aceptada y tenga el
apoyo de la comunidad para el desarrollo de sus actividades y los proyectos futuros que
pudieran surgir.
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3. ANALISIS INTERNO

Una vez realizado el anélisis externo, tenemos que hacer un analisis interno, tendremos
en cuenta tanto los recursos y capacidades como la organizacion de la empresa. A partir
de este analisis obtendremos una serie de fortalezas y debilidades, que nos serviran para
realizar un andlisis DAFO y una vez hecho comenzaremos con el planteamiento de la
estrategia de marketing conveniente.

3.1 Recursos y capacidades

Comenzamos el analisis interno realizando un analisis de los recursos y capacidades de
la empresa para identificar las ventajas competitivas con las que esta cuenta y que nos
dan una ventaja competitiva.

Dentro de los recursos los podemos clasificar en varios tipos, existen los recursos
tangibles (se pueden ver y tocar) y los recursos intangibles (no son medibles, ni
cuantificables).

Dentro de los tangibles encontramos los recursos tangibles fisicos y los recursos
tangibles financieros.

Como en nuestro caso la empresa es de nueva creacion no podemos ver 10s recursos
tangibles, pero estos serian el inmovilizado referente al terreno, al edificio, a las
instalaciones, mobiliario...estas estarian reflejadas en el balance y las cuentas anuales.
En nuestro caso, la localizacion elegida seria una ventaja, ya que la competencia
observada no cuenta con un entorno parecido.

Por otro lado, los recursos financieros, al ser una empresa de nueva creacion, supondria
una debilidad ya que hay que tener en cuenta la gran inversion inicial.

Por el lado de los intangibles encontramos los recursos intangibles humanos y los
intangibles no humanos tecnoldgicos y organizativos.

Por un lado, los no humanos tecnoldgicos, se refiere a los soportes tecnoldgicos que se
utilizan para la actividad empresarial, contando tanto los softwares para llevar a cabo el
registro de las reservas y la administracion, los CRMs para el seguimiento de los
clientes como también toda la tecnologia disponible para el suministro de energia para
cada alojamiento.

Y, por ultimo, los recursos intangibles humanos hacen referencia al nivel de
cualificacion y conocimientos de los empleados.

3.2 Organizacion empresarial
Al ser una empresa de nueva creacion la organizacion siempre va a estar sujeta a
cambios segun las necesidades requeridas y al comienzo, aunque en un principio

algunas personas tomaran varios roles la distribucién de la organizacion seguira este
esquema:
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[ Gerente ]

[ Recepcionista

\
[ Administrativo ]
7

[ Personal de mantenimiento ] [Personal de seguridad ] [ Personal de limpieza ]

(Gréfico 5.1. Organizacion empresarial (Elaboracion propia))

4. ANALISIS DAFO

Tras haber realizado el analisis externo e interno de nuestra empresa, vamos a sacar a la
luz cual son las debilidades y fortalezas, visibles a través del analisis interno, asi como
las amenazas y oportunidades de mercado que hemos obtenido con el analisis externo

del macro y microentorno.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Alto desembolso inicial

Desconocimiento y poca notoriedad de la
marca

Baja diferenciacion a nivel nacional dentro
de los alojamientos del mismo tipo
Recursos financieros limitados

Tasa de desempleo

Baja confianza politica
Inflacion

Muchas restricciones legales

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Buenos precios

Proximidad a sitios de interés
Buena ubicacion

Buenos proveedores y calidades
Turismo no masificado

No discriminacion de mascotas
Compromiso con el medio ambiente

PIB a niveles prepandemia

Tendencia econdémica positiva

Aumento del SMI

Espafia top 15 paises mundiales con mejor
calidad de vida

Buena percepcion de Cantabria como
destino seguro

Predisposicion para viajar positiva
Acceso a tecnologia

(Tabla 5.2. Analisis DAFO (Elaboracion propia))
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5. DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE
MARKETING

5.1 Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos de una empresa son los fines o metas desarrollados a nivel
estratégico, que se pone esta para alcanzar una posicion deseada en un periodo de
tiempo determinado.

Segun Hamel y Lumpkin, para una buena definicion de los estos, los objetivos deberan

Ser.

Medibles: con posibilidad para comprobar su cumplimiento

Especificos: claramente definidos.

Adecuados: consecuentes con la mision y vision.

Sucesivos: con un periodo de tiempo entre cada objetivo

Realistas: alcanzables en funcién de las capacidades de la organizacion y de las
condiciones del entorno.

Desafiantes: deben crear situacion de urgencia que movilice a la organizacién.
Fijados en el tiempo: con un plazo temporal para su consecucion.”

Por lo tanto, los objetivos que plantearemos seran los siguientes:

Posicionarse como un referente del ecoturismo rural en la zona norte de Espafia,
aumentando la notoriedad de empresa a medio-largo plazo.

Lograr una cuota de mercado que permita la continuidad de la empresa en el
tiempo.

Crear un protocolo de mejoras continuas en las que se analicen los servicios y
las instalaciones para realizar los cambios que fuesen oportunos con el fin de
aumentar el valor.

Crear un fuerte vinculo con nuestros clientes a lo largo del tiempo, manteniendo
y creando nuevas relaciones estables y duraderas.

Contribuir con el turismo de la zona dando mas posibilidades que potencien la
region.

Crear una imagen de turismo sostenible, creciendo de manera sostenible, potenciando
los valores ecoldgicos de la compafiia para conseguir certificados de Ecoturismo como
el Ceres Excotur.
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5.2 Definicion de estrategias de marketing

Definimos la estrategia de marketing como el conjunto de acciones que se lleva a cabo
la empresa para conseguir los objetivos establecidos con los recursos y capacidades que
esta posee. Para el establecimiento y disefio de una estrategia de marketing es necesario
tener clara tanto la segmentacion de mercado que vamos a realizar, como nuestro
publico objetivo y la propuesta de valor que vamos a establecer.

Existen dos grandes estrategias de marketing que se pueden seguir segun Porter, la
estrategia de diferenciacion o la de liderazgo en costes.

Optamos por la estrategia de diferenciacion, ya que los atributos, caracteristicas y
mensaje que queremos trasmitir se identifica mas con esta estrategia. Nuestro objetivo y
propuesta esta lejos de lo ofertado por la zona siendo un proyecto Gnico en el que se
combinan la calidad con la naturaleza, alejado de la masificacion propia del area
elegido.

La propuesta de valor que queremos hacer llegar al mercado y con la que queremos
reflejar nuestra estrategia de diferenciacion ante la competencia sera:

Crear una experiencia Unica donde los huéspedes puedan disfrutar de un entorno tnico
rodeado de naturaleza, sin renunciar a la comodidad.

Al tratarse, ademas, de una empresa de nueva creacion donde los consumidores
desconocen el producto ofrecido, nuestra principal estrategia de crecimiento en un inicio
sera la de penetracidn en el mercado, con la finalidad de buscar y atraer nuevos
consumidores.

5.3 Segmentacion y posicionamiento

Para el desarrollo del plan de accion es fundamental la ejecucion de una segmentacion
de mercado, ya que esta es la base de la que dependen sus 4 variales (producto, precio,
distribucién y comunicacion), con ello se lleva a cabo el famoso modelo de las 4P’s del
marketing.

Bien es cierto que al centrarnos en Unico segmento del mercado estaremos llegando a
menos consumidores, pero el basar la estrategia de marketing en un publico objetivo
definido ayudara a analizar y comprender mejor a nuestros verdaderos consumidores y
asi conocer cudles son sus necesidades, como se comportan, y podremos elaborar un
servicio en funcién de sus expectativas y adaptado a sus exigencias.

Esta segmentacion del mercado vamos a realizar basandonos en unas variables donde
diferenciaremos entre generales y especificos, y dentro de estas, entre criterios objetivos
y subjetivos.

Comenzando con los primeros de segmentacion, nuestros consumidores potenciales se
encontraran dentro de los siguientes criterios generales:

e Criterios generales-objetivos:

Variables geograficas: Nuestro target seran principalmente todos aquellos habitantes de
Espafia (principalmente Pais Vasco, Castillay Leon y Madrid) y los turistas procedentes
de los paises méas proximos.
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Variables demogréaficas: Nuestro publico objetivo seran parejas con o sin hijos de entre
25y 44 afios, sin olvidarnos del segmento de mas de 55.

Variables socioecondémicas Por las caracteristicas de nuestro alojamiento, buscaremos
una renta media-alta

e Criterios generales- Subjetivos

Personalidad y estilo de vida: El pablico al que destinaremos nuestro producto tiene que
ser a fin a la naturaleza y aire libre con unas caracteristicas de consumo atipicas.

Por otro lado, tenemos los criterios de segmentacion especificos, relacionas mas con el
modo de uso y proceso de compra que tienen los consumidores con el producto:

e Criterios especificos-generales

Motivos o propdsitos del viaje: Buscamos clientes que busquen un cambio de aires, salir
de la rutina, pero que a su vez puedan relajarse y desconectar, sin renunciar a realizar
visitas a lugares de interés y hacer deporte.

Duracion del viaje La duracién media para la que esta pensado el servicio es de dos
noches, pero dependiendo de la temporada es viable también que puedan llegar a cinco
dias.

Tipo de vacaciones: Turismo rural, de relajacion escapadas romanticas, familiar.

Medio de transporte: Dada la ubicacion del alojamiento y las malas comunicaciones que
hay en Cantabria esperamos que nuestros clientes recurran a su vehiculo propio.

e Criterios especificos- Subjetivos

Actitudes percepciones y preferencias: Todo el proyecto esta enfocado en la naturaleza
y el ecoturismo por eso el cliente objetivo tiene que tener preferencia hacia ello. Por lo
tanto, debe tener actitudes ecoldgicas y favorables hacia la naturaleza.

Beneficios buscados: Vivir una experiencia Unica alejada del turismo masificado.

En conclusidn, nuestro cliente objetivo son parejas jovenes de 25 a 44, sin olvidarse del
segmento de mas de 55. Ambos con un poder adquisitivos medio-alto, procedentes
principalmente de Espaiia, de comunidades cercanas, que busquen salir de su rutina en
un entorno natural alejado de la masificacion turistica.

Vistas todas la variables y caracteristicas que buscamos en nuestros consumidores, el
posicionamiento que buscamos como marca sera de gama media, competitiva en el
mercado, con valores ecoldgicos y amante de la naturaleza, ideal para disfrutar de una
pequefia desconexion de la rutina en compaifiia.

6. PLAN DE ACCION

Una vez tenemos los objetivos, la segmentacion y la estrategia que queremos llevar a
cabo, procedemos con la creacion del plan de accion, donde detallaremos las estrategias
que se pretenden seguir para conseguir dichos objetivos. Para ello, desarrollaremos
individualmente el plan o estrategia para cada una de las variables del marketing mix.
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6.1 Plan de producto

A la hora de definir producto existen diversas formas, segun Jerome McCarthy y
William Perrault, el producto "es la oferta con que una compafiia satisface una
necesidad"”, para Kerin, Hartley y Rudelius, un producto es "un articulo, servicio o idea
que consiste en un conjunto de atributos tangibles o intangibles que satisface a los
consumidores y es recibido a cambio de dinero u otra unidad de valor” y la American
Marketing Asociation (A.M.A.) lo define como "Conjunto de atributos (caracteristicas,
funciones, beneficios y usos) que le dan la capacidad para ser intercambiado o usado.
Usualmente, es una combinacion de aspectos tangibles e intangibles. Asi, un producto
puede ser una idea, una entidad fisica (un bien), un servicio o cualquier combinacion de
los tres. El producto existe para propdésitos de intercambio y para la satisfaccion de
objetivos individuales y organizacionales"

Por lo tanto, el producto, en nuestro caso un servicio, es el conjunto de atributos
tangibles e intangibles que se utiliza con el fin de cubrir una necesidad del consumidor.

En el caso de los servicios, se diferencian de los productos porque sus atributos son
intangibles. Dentro de los distintitos grupos de servicios existentes el nuestro
perteneceria al grupo de los servicios de hosteleria, viajes y turismo.

En cuanto al ciclo de vida del producto, nuestro producto se encuentra en fase de
crecimiento ya que el producto es relativamente nuevo, pero existen competidores ya en
el mercado. En esta fase hay un mayor crecimiento de las ventas debido a la penetracion
en el mercado y a la escasa competencia, es una fase importante para definir el
posicionamiento que deseamos.

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO
VENTAS

DECLIVE

A - = I
|NTRODUC(|0N' CRECIMIENTO | TURBULENCIA 1 MADUREZ

TIEMPO

(Grafico 6.1. Ciclo de vida del producto. (Elaboracion propia))
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Para definir el producto que vamos a ofrecer, primero, es necesario ver la oferta de
servicios, compuesta por los servicios base, periféricos y base derivados.

El servicio base es la necesidad principal que cumplimos, en nuestro caso es el
alojamiento. Los servicios periféricos son aquellos que complementan nuestra oferta de
servicio base, aportandoles valor. Como servicios periféricos nuestra empresa ofrecera a
los clientes un espacio para aparcar su vehiculo, la posibilidad de cena y/o desayuno,
una maquina expendedora de alimentos y productos de higiene, una consigna y la
opcion de asesoramiento para rutas cercanas.

Y en cuanto los servicios base derivados, siendo estos servicios que pueden ser nuestros
clientes sin hacer uso del servicio base. En un primer momento no podemos ofrecer este
tipo de servicios, ya que nuestros recursos inicialmente son limitados, pero en un futuro
podriamos plantear la incorporacion de una cafeteria abierta a clientes que no sean
exclusivamente huéspedes.

SERVICIOS OFRECIDOS

Servicios Base Alojamiento.

Servicios Periféricos Aparcamiento, desayuno y cenas,
asesoramiento, consigna, maquina
expendedora

Servicios Base Derivados -

(Tabla 6.2. Servicios ofrecidos. (Elaboracion propia))

A continuacion, explicaremos de forma detallada en qué consistira el servicio ofrecido y
de que se conforma.

En un principio contaremos con 3 cabafias, dos de ellas de 36m2 y una de 48m2.
Cabafias estandar “El acebo” y “Laencina”

La primera cabafia de 36m2 estara compuesta de 3 espacios, uno principal de 20 m2
donde se situara una sala de estar compuesta por una mesa de comedor, varios sofas y
un espacio que haré de cocina con utensilios basicos de cocina cafetera, microondas,
minibar etc. En otro espacio de 7,69m2 se situara el dormitorio con una cama de
matrimonio, un pequefio armario, un espejo etc. Y en la tltima habitacion de 4,59 m2 se
ubicara el lavabo con ducha.

35|53



JESSE REGALADO NUNEZ

W éﬂ (©))
Nt 278 sa'wwse ] 750 , 1190
[ 2 P E— - T Tt O
:_ 4 g 4.59m* 3
8 IR 7.69m? | IPZa !
! LE e
2 g ¥
:B}§§H'- { 3122 N, g%
2
[ gl
g 5712 ;8_
L= = 4+ @
I, 1450 }\630 l 1500 | 750 | 1450 r
(Imagen 6.3. Cabafia estandar 1. (Euro (Gréfico 6.4. Plano cabafia estandar 1
casetas)) (Euro casetas))

Planteamos si la otra cabafia de 36m2 tenga una distribucion distinta contando con dos
espacios como habitaciones, uno para el salon y otro para aseo.
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(Imagen 6.5. Cabafia estandar 2. (Euro o
casetas)) (Grafico 6.6. Plano cabafa estandar

2. (Euro casetas))

Cabaia superior “El roble”

Esta ultima cabafia de 48m2 cuenta con dos habitaciones de 9,1 m2 un gran salon-
cocina de 19,7 m2 un aseo de 5m2 y una pequefia terraza de 6.1m2.
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(Grafico 6.8. Plano cabaria superior. (Euro

(Imagen 6.7. Cabafa superior. (Euro casetas)) casetas))

El nombre de las cabafias esta inspirado en nombres de arboles de la cordillera
cantabrica para transmitir pureza y tranquilidad y mantener una referencia con la
naturaleza.

Aunque la principal ocurrencia de gente va a ser en temporada veraniega, todas las
cabarfias cuentan con calefaccion y mantas para las noches frias. En cuanto a la
decoracion intentaremos que los espacios no estén muy recargados optando por la
decoracion minimalista.

Cada cabafia estara rodeada de espacio vallado a disposicion del huésped en el que
encontraremos hamacas, una mesa y una barbacoa. Y el espacio comUn contara con
vegetacion de arboles y arbustos para mantener la privacidad y dar un toque apacible,
asi como zonas comunes para pasear y un espacio que cuente con mesas para que los
huéspedes puedan utilizarlas.

En la parte de la entrada del espacio habra una pequefia cabafia para la recepcion y
donde se guardara el material de limpieza, mantenimiento, mobiliario suplementario.

Por ultimo, tenemos que definir el logotipo de nuestra empresa. Analizando los logos
que presenta nuestra competencia y la tendencia que siguen las grandes marcas,
creemos que un logo minimalista, sin mucho detalle.

Los colores elegidos para el logo son el verde y el marrén

Los tonos marrones que se asocia a naturaleza, fiabilidad, seriedad confianza 'y
seguridad y los tonos verdes algunas asociaciones comunes para el color verde incluyen:
naturaleza, salud, tranquilidad, fertilidad, armonia...

Las cabafias de castillo, haciendo referencia a el lugar donde estan ubicadas, en el
pueblo de Castillo.
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(Imagen 6.13. Logotipo de la empresa. (Elaboracién propia))

6.2 Plan de precio

Para comenzar tenemos que definir el concepto de precio, para Kerin, Berkowitz,
Hartley y Rudelius, desde el punto de vista del marketing, el precio es el valor
econdmico que se intercambia por la propiedad o uso de un bien o servicio. Es una
variable muy importante ya que hace de llamada de atencién para los clientes ademas
marca el posicionamiento en el mercado.

A la hora de fijar un precio podemos hacerlo de dos formas; calculando el punto muerto,
realizando un analisis de los costes de la actividad que debemos soportar, para poder
obtener beneficios que hacen frente a los gastos, o definiendo el precio a través de los
precios que tiene el mercado (nuestra competencia).

Utilizaremos este ultimo método ya que hay un gran nimero de variables y costes
involucrados a la hora de fijar un precio por el primer método.

Para poder fijar un precio debemos analizar los precios maximo y minimos de las
empresas de nuestra competencia y para sacar un precio medio

Alojamiento Precio medio Precio minimo Precio maximo
(temporada baja) (temporada alta)

Cabaras 125€ 115€ 140€

patagonicas

El hayal de Alofios 176€ 110€ 242¢€

Cabarias das 180€ 150 210€

chousas

Cabarias 205€ 150€ 290€

Suhaitz.etxeak
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(Tabla 6.9. Precios de los alojamiento de la competencia (web oficial))

Una vez analizados los precios de la competencia en la tabla anterior podemos concluir
que el precio medio del mercado por noche se sitda en los 171,5€, con un precio medio
minimo medio de 131€ en temporada baja y un precio medio maximo de 220€ por
noche en temporada alta.

Las cabarfias patagdnicas se situan en un rango de precios mas altos ofreciendo unos
precios entre los 115 y 140€ y la empresa Cabaiias Suhait etxeak ofrece un
posicionamiento de marca premium con un precio superior a los 200€.

Dado nuestro posicionamiento, nosotros nos situaremos en unos precios este los 150 y
230€. Teniendo en cuenta que también competimos con los alojamientos de la zona

Tipo de cabafa Precio medio Precio minimo Precio maximo
(temporada baja) (temporada alta)

Cabafias estandar 165 150 180

“Elacebo” y “La

encina”

Cabafia superior 215 200 230

“El roble”

(Tabla 6.10. Precios de nuestro alojamiento (Elaboracion propia))
En cuanto a los servicios periféricos, la mayoria son gratuitos con excepcién de:

e Cena para dos personas con postre: 50 euros
e Desayuno para dos personas 20 euros
e Cava, bombones y detalle: 30 euro

También existe la posibilidad de que hagamos precios paquete. En este caso, habria 6
packs para elegir dependiendo de la cabafia elegida.

Cabafia estandar Cabara premium
Pack cena (estancia + 195€/mnoche 245€/noche
cena)
Pack desayuno (estancia + 175€/mnoche 225€/noche
Desayuno)
Pack parejas (estancia + 180€/noche 230€/noche
Cava, bombones y detalle)

(Tabla 6.11. Precios paquete (Elaboracion propia))

6.3 Plan de distribucion

El plan de distribucién plantea que medios vamos a utilizar para llegar a nuestro
consumidor, existen diferentes tipos de canales dependiendo de el numero de
intermediarios que intervengan, es decir, su longitud.
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Habiendo estudiado cuél de los canales es el mas adecuado para nuestro servicio,
valorando todas las ventajas e inconvenientes optamos por utilizar dos canales, el canal
directo y el indirecto corto.

Comenzamos con el canal directo, utilizaremos una web propia, lo que nos hard tener in
contacto mas cercano con el consumidor, y servird como escaparate para mostrar la
informacidn del alojamiento y dara la oportunidad a los clientes de hacer las reservas a
cualquier hora.

Este canal tendré un coste inicial a la hora de crear la web y requerira un
mantenimiento.

C )
N

(Cuadro 6.12. Canal directo de distribucion. (Elaboracion propia))

Nuestro objetivo con este canal es ensefiar los alojamientos y las comodidades, pero
también daré acceso a la reserva. Para realizar esta reserva estaran disponibles varios
métodos de pago como Bizum, o varias tarjetas, para adaptarnos a las necesidades de
nuestros clientes. Estara también disponible un nimero de teléfono para realizar las
reservas disponibles de 9:00 a 21:00 pero descartamos la posibilidad de reservar en la
recepcion.

Por otro lado, utilizaremos un canal indirecto corto a través de un AirBNB. Esta opcion
nos hara llegar a una gran parte del mercado a cambio de una comision por reserva.
Elegimos AirBnb por que se identifica mas con el concepto “experiencia diferente”,
controlamos mas la informacién que ofrecemos a los clientes y la cantidad de ella,
tenemos mayor contacto con el huésped, hay un porcentaje menor de cancelaciones que
con las otras opciones, ademas de que es la opcidn que mas se adapta a lo que queremos
transmitir y no hay tanta pérdida de control.

(Cuadro 6.13. Canal directo de distribucion. (Elaboracion propia))

Aunque la opcidn mas beneficiosa para nosotros es la reserva por nuestra propia web,
creemos que la reserva a traves de Airbnb va a ser la que impere, por lo que a largo
plazo debemos atraer a clientes a nuestra web para futuras reservas.
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6.4 Plan de comunicacion

El proceso de comunicacion se define como el conjunto de acciones que se ponen en
practica para transmitir, de manera eficaz y eficiente, un mensaje a un publico, para ello
se emplean medios o soportes de comunicacion. Para elaborar el plan de comunicacion
debemos tener claro cémo, cuédndo y qué se va a comunicar y debemos tener unos
objetivos claros.

RUIDO

(Imagen 6.12. Componentes del proceso de comunicacion . (Railoa networks))

Los objetivos que tenemos que hemos fijados, son los que deberia tener una empresa de
nueva creacion, un primer objetivo seria darnos a conocer y fidelizar clientes y un
segundo objetivo que sera la captacion de nuevos clientes.

Una vez definidos los objetivos y el publico al que nos vamos a dirigir, elegiremos los
canales en los cuales desarrollaremos nuestra comunicacion.

6.4.1. Pagina web

Comenzando con la pagina web, el objetivo principal de la pagina sera ofrecer una
cantidad de contenidos para el cliente. Nada mas acceder a la pagina se encontraran una
serie de imagenes de las instalaciones y el entorno. En la parte superior apareceran las
secciones:

“CONOCENOS” En esta seccion se contara la historia de la creacion, planteado la
mision, visién y valores. Ademas de alguna imagen de las cabafias y de la localizacion.

“CABANAS?”. En este apartado se presentaran las 3 cabafias contando con imagenes del
exterior y del interior. Cada cabafia tendra la opcion de reserva directa.

“RESERVA”. Esta seccion es al que deseamos que los usuarios lleguen para finalizar su
compra. En él aparecera la disponibilidad de las cabafias y la posibilidad de reserva.

“CONTACTO” Recopilacion de las redes sociales en las que estamos presentes,
teléfono, contacto y direccion, asi como un formulario de consulta que direcciones
directamente al correo de la empresa.
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Las Cabafas Reservas  Contacto  Conocenos

(Imagen 6.14. Pagina de inicio de la web del alojamiento. (Elaboracion propia))

En la parte inferior de la pagina (footer) apareceran datos de contacto de la empresa y
las redes sociales.

Debemos cuidar también la version movil de la pagina web, que sea accesible y
adaptada.

El objetivo de la pagina seria mostrar las calidades de los alojamientos y el llevar al
cliente a la compra. Los otros objetivos los conseguiriamos a través de las redes
sociales.

6.4.2. Redes sociales
La publicidad en redes sociales se adapta a nuestras necesidades ya que tienen un gran
alcance, no requiere una gran inversion y nos puede ayudar a segmentar el mercado.

Analizando el tipo de consumidos al que deseamos llegar, elegimos posicionarnos en
tres redes sociales con tres objetivos diferentes para cada una de ellas, pero
compartiendo el de atraer al pablico hacia la compra.

Facebook

Decidimos posicionarnos en la red social Facebook, siendo la red social por excelencia
debemos hacer uso de ella. Un 60% de los usuarios de Facebook, se encuentran en el
rango de edad deseado, entre 25-35 afios, y aunque Ultimamente no tiene el impacto que
pueden tener otras es importantes estar presente en ella, ademas de que permite enlazar
directamente las publicaciones con la pagina web de la empresa.

En nuestro perfil de Facebook publicaremos post de forma frecuente compartiendo
fotos, eventos de la zona, sorteos etc. Animaremos a los usuarios a interactuar con
nosotros para poder crecer y obtener feedback para mejorar.
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Las cabanas de castillo

@cabdecastillo - Cabana

Informacion ( e o €52 ik
dzam™s P 4 sa Canatea &

de Noja sla Berray Ao

ol A 3337 personas les gusta esto
£ 3439 personas siguen esto

@ 295 personas han registrado una visita aqu

© Precios - No es apicable

(Imagen 6.15. Pagina de facebook de la empresa. (Elaboracién propia))

Para darnos a conocer podemos utilizar sorteos o promociones a través de las redes
sociales. A través de Instagram o Facebook podemos crear una promocion inicial en la
que para participar sera necesario seguirnos y compartir la publicacion, asi llegaremos a
un mayor numero de usuarios.

Instagram

La segunda red social en la que nos vamos a posicionar es Instagram, segun datos de
We are Social, la red social favorita de los usuarios. Esta ha sufrido varios cambios para
superar el alcance de Facebook y serd la red social con la que lleguemos a mas usuarios
e interaccionemos con ellos.

La idea es publicar contenidos similares en ambas redes sociales, no obstante, en
Instagram tendra mas peso el contenido audiovisual, ya que la red social se basa en
imagenes.

El funcionamiento hace que tengamos 3 formas de llegar al futuro consumidor.
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e FEED

Debemaos tener un Feed atractivo para los usuarios y siguiendo la misma sintonia. Es
necesario estudiar los colores para que todas las publicaciones tengan el mismo tono.

cabdecastillo
4,589 publicaciones 900K seguidores 362 seguidos
Las cabarias de Castillo

Compartimos cabaias y escapadas magicas
t Compartenos - Tag Fcabafiasdecantabria t

I Reserva ya!!
lascabafiasdecastillo.es

Ofertas Cabafias

@ PUBLICACIONES

(Imagen 6.16. Feed de instagram de la empresa. (Elaboracion propia))

e PUBLICACIONESy STORIES

Incluiremos en nuestras publicaciones iméagenes del entorno, de los lugares interesantes
de zona, de los alojamientos y de los servicios que ofrecemos. Las imagenes deberan
estas muy cuidadas y en sintonia con lo que queremos mostrar. En cuanto al contenido
intentaremos que el publico que hemos elegido se interese por lo publicado.

Por otro lado, las stories seguirdn la misma linea, pero ademas servira como canal de
comunicacion con el publico y el lugar donde se realizaran los sorteos etc.
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a Cabsdecastillo
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29 likes
Cabsdecastillo CABANA EL ROBLE
Disdfruta de una magnifica noche en una de nuestras cabanas.

No dudes! Consulta! A QQ Q
www.lascabanasdecastillo.es
cantabria¥costacantabrica®cabanas®bungalows#garajes
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@ Q ® & O

(Imagen 6.17 Ejemplo publicacién en instagram. ~ (Imagen 6.18 . Ejemplo storie en instagram
(Elaboracion propia)) (Elaboracion propia))

e REELS

Los reels de Instagram son videos verticales de corta duracién (60 segundos), es la
Gltima tendencia en creacion de contenido y subiremos el mismo contenido que en
Tiktok, como un afadido al Instagram.

Tiktok

El formato de tiktok es igual que los reels de Instagram, y el mismo video vale para las
dos redes sociales, por eso es mas facil apostar por tiktok. Ademas de esa ventaja,
TikTok es la red social que experimenta un mayor crecimiento en el tltimo afio y es la
red social con la que es mas facil llegar a usuarios nuevos. Gracias a su algoritmo, los
usuarios que llegan tienen preferencias de visualizacion y héabitos de consumo acordes a
los que nosotros queremos exponer, por esos motivos creemos que es importante
posicionarse en esta red social.

Los videos que lanzaremos seran roomtours de los alojamientos, videos gancho para
atraer al publico a nuestras redes y pagina y videos siguiendo las tendencias que
estén en el momento o peticiones de los usuarios.
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TikTok Global Downloads by Quarter
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Note: Does not include downloads from third-party Android stores in China or other regions.  Source: Sensor Tower Store Intelligence

(Imagen 6.19. Crecimiento de los usuarios de Tiktok(Sensortower))

6.4.3. Marketing directo y publicidad en internet

Como la mayor afluencia de clientes, por las caracteristicas de la zona, la recibiremos en
los meses de temporada (verano y primavera) debemos hacer algo para atraer clientes en
los meses que no son temporada. Para ello realizaremos en nuestras redes sociales y en
la pagina web campafias de publicidad para atraer a estos clientes, ademas en AirBnb
bajaremos algo los precios en esta época.

Haremos una campafia en cada una de las fechas sefialadas como: Nochevieja y afio
nuevo, San Valentin, carnaval, Halloween etc. Asi como fechas de eventos de la zona
como por ejemplo en Trail del ecoparque de Trasmiera,

7. EJECUCION Y CONTROL

Una vez puesto en marcha el Plan de Marketing es necesario realizar un seguimiento y
control para asegurar que se cumplan los objetivos establecidos en el mismo.

Distinguimos 3 tipos de objetivos y tres formas de hacer el seguimiento
Alcance en redes.

Las redes sociales elegidas y la pagina web tienen multitud de formas para analizar el
alcance. Podemos analizarlo a partir de Google Analitycs en el caso de la pagina web,
es una gran herramienta que nos permite ver los rendimientos de los contenidos y visitas
de la web, ofrece también la posibilidad de conocer informacion de los visitantes,
clasificandolos por edad, pais de origen, sexo etc.

En el caso de las redes sociales, estas dan la oportunidad de acceder a los “insights”, con
esta herramienta podemos observar el crecimiento de seguidores, la audiencia alcanzada
o0 el origen de esta.
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Ademas, podemos detallar el alcance que tiene cada publicacion y storie.

&«  seguidores w & Seguidores @
< Alcance

Mes anterior v 1 abr. - 30 abr. Mes anterior v 1 abr. - 30 abr.

Mes anterlor v 1 abr. - 30 abr.
Ciudedes  Paises

932
Seguidores 479 e sasn
Cuentas alcanzadas

o7

Crecimiento ' L]

Audiencia alcanzada © E
* Resumen o | | APTERERAESRERER 1 ] e a
06%

Principales paises

v\ A A I Intervalo de edad

Todas  Hombves  Mujeres

Seguidores y no seguidores

a
Lugares destacados
e 35844
Ciudades  Paises e 452 54

(Imagen 7.1. Insights de instagram(elaboracién propia))
Creacion de valor y fuerte vinculo con los clientes.

El control de este objetivo lo haremos a través de encuestas corta de satisfaccion que
nuestros clientes puedan realizar antes de irse del alojamiento, otra manera de controlar
este objetivo es invitar a los clientes a que puntten el alojamiento y dejen una resefia.

Obijetivos econdmicos.

Para este ultimo objetivo, fijaremos unos resultados objetivo que intentaremos logran en
un horizonte temporal teniendo un margen holgado los primeros afios. Y plantearemos
objetivos de inversion realistas con esos resultados.
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8. CONCLUSIONES

Tras hacer realizado el estudio del plan de marketing para la empresa de nueva creacion,
analizando tanto los factores externos como los internos del mercado y observando que
no hay ninguna empresa por la zona que cumpla con los que nosotros queremos ofrecer
podemos afirmar que el modelo de negocio es rentable.

La zona elegida ofrece al turista varias formas de disfrutar de sus vacaciones, pero todas
ellas se basan en el turismo masificado, viniendo nuestra empresa a luchar con esa
tendencia, dando al cliente una alternativa diferente.

En los ultimos afios el turismo ha estado parado debido a la pandemia del CoVid-19
pero ya se empieza a ver que el sector vuelve a niveles prepandemia.

Ha sido dificil encontrar competencia en Espafia que cumpla con lo que nosotros
qgueremos ofrecer y las empresas encontradas se sitian en zonas menos turisticas por lo
que la acogida en esta zona sera mas sencilla.

El sector mas importante en Espafia es el turistico, la competencia entre comunidades es
fuerte por lo que esta iniciativa conseguira un mejor posicionamiento de Cantabria
como destino turistico, ofreciendo una alternativa al turismo tradicional de la region,
logrando que sea méas competitiva.
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