.- INTRODUCCION.-

Para tener ventas, es necesario tener clientes y para tener clientes es imprescindible
contar con un Plan de Comunicacion que es el esqueleto, la base que permite practicar una
comunicacion institucional profesional. La comunicacion es una labor que aborda multitud
de actividades, que se dirige a numerosos tipos de publicos y puede tener desde uno hasta

multiples objetivos.

“Con un plan de comunicacién se quiere conseguir que los demas vean lo que

nosotros queremos gque vean”.

El objetivo de toda empresa es conseguir un espacio en el mercado y, seguidamente,
captar el mayor nimero posible de clientes fieles a sus productos, por lo cual un plan de
comunicacion ayudara de tal forma a acrecentar el porcentaje de *“ participacion en el
mercado”, que no es otra cosa mas que la cantidad de clientes que nos pertenecen en cierta
parte de mercado, posteriormente es también de suma importancia conocer la participacion
que tenemos con estos clientes, es decir de todos los productos que compran de acuerdo a
nuestra oferta, qué cantidad o volumen nos compran a nosotros, si conocemos esta
informacidn podemos contar con informacion relevante para poder realizar un pronéstico

mas acertado sobre el presupuesto o cuota que pretendemos trazarnos.
Cuando tomamos en cuenta la participacion de mercado podemos también

determinar el incremento deseado por volumen, mercado, producto o simplemente a nivel

general determinar la lealtad o porcentaje de preferencia del mercado para con nosotros.

Il.- PROBLEMATICA. -



Las personas tenemos unas necesidades que debemos satisfacer; cuando esto no
ocurre se produce un desequilibrio, que es restablecido en el tiempo de ocio. Dos de estas

necesidades son la motivacion y la autoestima, fundamentales para el desarrollo personal.

Las personas con grandes vinculos sociales y emocionales se incorporan y disfrutan
maés facilmente de todo aquello en lo que participan, ademas la autoestima es basica para
sentirnos bien con nosotros mismos. Aungue también es cierto que la imagen que tiene uno
de si mismo viene dada a través del reflejo que los demas tienen y proyectan sobre
nosotros. Asi la capacidad de autoestima vendra adquirida en la medida en que uno se

sienta estimado por las personas que le rodean.

Hay que considerar el ocio como un espacio necesario para balancear el trajin
cotidiano y procurarnos actividades que contribuyan a nuestro crecimiento intelectual,
creativo y espiritual. No solo hay que aprender a desconectarnos del trabajo y de sus
obligaciones, sino que también tenemos que aprender a descansar, a relajarnos, a dejar el
trabajo en el lugar donde pertenece: en la oficina, en la fabrica, en el negocio o donde sea

que realicemos nuestras labores.

El ocio depende de las circunstancias histéricas y de la manera de pensar, implica
un marco temporal, supone una liberacion del trabajo y disponibilidad para el tiempo

personal.

En la sociedad actual en la que vivimos el tiempo de ocio se ha convertido en una
necesidad mas que es necesario cubrir. Las personas por regla general tienen unas
inquietudes y una vitalidad que necesitan cubrir, por lo que cuando no tienen una oferta

suficiente para cubrir sus necesidades buscan la forma de ocupar su tiempo libre.

Todos conocemos la realidad en materia cultural, deportiva, de animacién, etc... y
todos claramente vemos la necesidad de reorientar la escasa oferta destinada a cubrir el
tiempo libre de las personas con actividades atractivas, no solo para mantener ocupada una
parte de ese tiempo, sino que ayuden a formarse intelectual y fisicamente complementando

el de los aspectos de su vida e inculcando valores de tolerancia y respeto por los demas.



El tiempo libre puede ser un espacio de creatividad que permita una relacion mas
intima con quienes nos rodean, un contacto mM&s pausado con nuestro medio, una
posibilidad de gozo personal o en compafiia, una entrega altruista a nuestros intereses
solidarios, un disfrute de nuestra soledad o aburrimiento e incluso un simple escape de las

tensiones del tiempo productivo.

También puede representar un tiempo de formacién y auto aprendizaje, pero
entonces corresponde mas a un aspecto del consumo de cultura o aun tiempo para adquirir
aquello que consideramos, necesario para nuestras vidas y entonces estariamos tratando ya
aspectos claramente consumistas. Lo cierto es que el ocio y el consumo van unidos, porque
el resto del tiempo consideramos que estamos produciendo, para producir a gusto con uno
mismo se necesita desarrollar unas destrezas e interiorizar una serie de valores y normas
gue nos hagan de nuestra tarea algo agradable y que nos impulse a producir mas. Las
nuevas tecnologias y la implantacion de nuevas formas de produccién, junto con la
situacion del mercado laboral y la regulacién del empleo, nuestro tiempo de ocio cada vez
es mayor, por lo que para la mayoria el tiempo de ocio se reduce a un tiempo de esfuerzo y

superacion personal.

I11.- JUSTIFICACION.-

La Ensenada desde sus inicios hasta la actualidad no aplica estrategias de
promocién, publicidad y comunicacién que puedan ayudar a su crecimiento, productividad

y posicionamiento.

Para la buena marcha de La Ensenada resulta imprescindible disponer de un plan de
comunicacion. En nuestro mundo actual, la comunicacion juega y jugara cada vez mas un
papel ineludible e insustituible, las habilidades comunicativas cobran una extraordinaria

importancia.

Al no aplicar un plan de comunicacion La Ensenada no esta aprovechando los

diversos beneficios que le puede ofrecer.



La Ensenada no es reconocida a nivel general dentro del mercado del ocio y

entretenimiento en la ciudad de Tarija.

El mercado con el que cuenta en la actualidad La Ensenada es el de los colegios,
universidades, y diversos grupos religiosos, no es tan solo a lo que se pretende llegar ya

que el mercado meta deseado son las familias en general de la ciudad de Tarija.

A lo largo de tiempo de la existencia de La Ensenada no se ha realizado nada que

ayude a alcanzar al mercado planteado.

Para lograr hacerse conocida en la sociedad La Ensenada, al basarse en medios
publicitarios han recurrido a la distribucidn de panfletos, pero tan solo durante su inicio, y
al transcurso de tiempo a la actualidad fueron reconocidos por medio de los comentarios de

voz a voz de las personas sobre la existencia de la misma.

La Ensenada cuenta con un gran espacio territorial pero se han limitado al aplicar
algunos servicios, que son varios, pero no caerian nada mal afiadir algunos mas, para asi
aprovechar el amplio espacio con el que cuenta y hacer de La Ensenada un lugar mas

complejo.
IV.- FORMULACION Y PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA -

La Ensenada es una opcién mas que se puede optar para pasar un fin de semana

tranquilo destinado al ocio y entretenimiento junto a la familia y amigos.
Se encuentra ubicado en Erquis Sur a 11 Km de la ciudad de Tarija.

Es un lugar natural, de encuentro familiar en campo abierto y al aire libre que brinda
diversos servicios destinados al entretenimiento donde las familias en general optan por sus
servicios ya que quieren salir de la rutina laborar, y destinar su tiempo libre a algo diferente

y tranquilo fuera de lo cotidiano de la ciudad.



Sus servicios no son brindados el afio redondo debido a los factores climaticos, en
épocas de frio se limitan a brindar sus servicios por la escases de clientes, por lo tanto ellos
ofrecen sus servicios los meses Septiembre — Abril durante los fines de semana

El costo de sus servicios es accesible para todo bolsillo ya que solo se cobra una
entrada de valor Bs 15 (mayores) y Bs 10 (menores), por lo cual el monto mencionado

cubre el uso de todos los servicios que brinda en general.
Los servicios que brinda La Ensenada para el entretenimiento son el uso de:

e Una Cabana principal,

e Una piscina destinada a todo tipo de edad,
e Canchas de volibol, basquet, futbol

e Mesas de pin pon

e Parque infantil

e Bosquecillo

e Parrilleros

e Otras aéreas de paseo

La Ensenada no brinda servicio de comida, por lo cual las personas llevan de manera
personal sus alimentos tomando en cuenta que La Ensenada cuenta con diversos parrilleros

para el uso de sus clientes

La Ensenada también brinda la opcién que las personas puedan ir a acampar en su

establecimiento ya que cuenta con un bosquecillo y diversas areas de paseo.

El mercado meta de La Ensenada no tiene limites, es abierto a la familia en general que

deseen optar por un servicio diferente de entretenimiento de relajacion y distraccion.

En la actualidad La Ensenada cuenta con un nimero razonable de participacion de
clientes que hacen uso de sus servicios, pero no el suficiente, al que se quiere y pretende

llegar.

La ensenada desde su inicio que fue hace 8 afios atras aproximadamente en el mes de

septiembre del afio 2004, hasta el afio actual no aplico ninguna estrategia de comunicacién



hacia el publico para ofrecer sus diversos servicios, simplemente se usd para esto, la
distribucion de algunos panfletos, y los comentarios de voz a voz de las personas sobre la

existencia de la misma.

La Ensenada no aplica ninguna estrategia promocional ya que no cuenta por ejemplo,
con una pagina web, no tiene alianzas con empresas, no realiza propagandas a través de los
medios de comunicacion, no cuenta con una imagen o logo por el cual se pueda identificar,

como también no cuenta con un letrero fuera de su instalacion.

Hoy en dia La Ensenada no es totalmente reconocida en el mercado tarijefio ya que son
muchas las personas que desconocen su existencia, o simplemente saben que existe, pero,
no tienen conocimiento de los servicios que ofrece, como también saben de su existencia,

conocen los servicios que ofrece pero, desconocen donde se encuentra ubicado.

La forma de distribucion de su servicio es directa ya que no cuenta con la ayuda de
intermediarios como ser: agencias de viajes, restaurantes, medios de transporte, y otras

empresas.

La Ensenada tiene un aspecto favorable ya que su ubicacién se encuentra fuera de la
ciudad, lo cual beneficia en cierta parte porque es muy comun gue las personas, los fines de
semana salgan de la rutina de la ciudad y opten por salir al campo, aprovechando el tiempo
libre que se tiene. Pero como también es desfavorable debido a la distancia en que se
encuentra a la ciudad, lo cual dificulta la participacion de clientes, y mas aun que no cuenta

con medios de trasporte para el traslado de los mismos.

Tarija es una ciudad que cuenta con diversos lugares hermosos, tranquilos, y complejos
que se encuentran fuera del centro de la ciudad, donde se puede mencionar como los mas
visitados : Tomatitas, San Lorenzo, Corana, Coimata, Erquiz, Rincén de la Victoria, El
Valle, entre otros. El sinfin de lugares a visitar genera de cierta forma una competencia para
La Ensenada ya que son muchos los lugares por los que se pueden optar para pasar un fin

de semana.



Debido a la preferencia de las personas de salir al campo el fin de semana generalmente
en familia, existen diversos lugares similares a La Ensenada como ser: (La cabafias de La
Victoria, La Pazarela, Las cabafias del CadilLar, etc) los cuales llegan a ser una

competencia directa que afectan en la participacion de clientes a La Ensenada.

El manejo en general de La Ensenada esta bajo el control de los propietarios, por lo que
son ellos mismos los encargados de las diversas aéreas, ya sean de administracion, finanzas
y contabilidad, marketing, recursos humanos, etc., por lo cual es un problema ya que no
destinan el tiempo suficiente a los aspectos publicitarios para dar a conocer a la poblacién

de Tarija los servicios de entretenimiento que brinda La Ensenada.

La Ensenada a pesar de usar una gran dimensién de espacio territorial para ofrecer sus
diversos servicios no ocupa en su totalidad el territorio destinado a su uso, debido a la gran
magnitud geogréfica con la que cuenta (5 hectareas aprox), por lo cual La Ensenada no
estd aprovechando de sus recursos disponibles para su crecimiento y a su vez recurrir a la
posibilidad de afadir algin servicio mas, que sea beneficioso y que ayude a diferenciarse y

estar a un paso mas adelante que la competencia.

4.1.- Formulacién del problema.-

Lo que se pretende es establecer diversas formas o maneras de llamar la atencion del
cliente para obtener una mayor participacion para el uso de los servicios que ofrece La

Ensenada por lo cual nos formulamos la siguiente pregunta:

¢ Qué factores impiden mejorar la participacion de La Ensenada dentro del mercado
del ocio y entretenimiento en la ciudad de Tarija?

V.- HIPOTESIS.-



“La ausencia de un Plan de comunicacion es lo que limita a La Ensenada a crecer,
posicionarse, y mejorar su participacion dentro del mercado del ocio y entretenimiento en la

ciudad de Tarija”

5.1.- Variable Independiente: Plan de comunicacion

5.2.- Variable Dependiente: Crecimiento, posicionamiento, y mejora de su

participacion dentro del mercado del ocio y entretenimiento

5.3.- Unidad de Estudio: La Ensenada

VI.- OBJETIVOS.-

6.1.- Objetivo General.-

e Disefiar un plan de comunicacién que le permita a La Ensenada lograr una mayor
participacion dentro del mercado del ocio y entretenimiento y asi lograr una mayor

rentabilidad y desarrollo que le permita su posicionamiento.

6.2.- Objetivos Especifico.-

e Identificar en que periodo del ciclo de vida se encuentra La Ensenada

e Determinar los gustos y preferencias de las familias de la ciudad de Tarija al
momento de dedicar su tiempo de ocio al entretenimiento.

e Analizar qué nuevo servicio de entretenimiento se pueda afiadir a La Ensenada para
que se agrupe a los servicios que ya brinda.

o Identificar posibles empresas relacionadas con el rubro del ocio y entretenimiento
con las cuales, se puedan realizar alianzas estratégicas para el beneficio futuro de las
mismas.

e Determinar el grado de conocimiento de la poblacion Tarijefia sobre la existencia de

La Ensenada como una empresa de entretenimiento.



e Determinar por qué medio de comunicacion la poblacion cree que puede conocer a
La Ensenada como una empresa de entretenimiento.

e Identificar si la ubicacion de La Ensenada es un factor que impide la participacion

de clientes

e Determinar si el precio actual que ofrece La Ensenada es accesible para las

personas.

VIl.- METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.-
7.1.- Tipo de Estudio.-

Exploratorio: Sera efectuado ya que el objetivo es examinar un tema, problema de
investigacion del cual se tienen muchas dudas o0 no se ha abordado antes en este caso el
mercado del ocio y entrenamiento, la importancia de un plan de comunicacion y la

participacion de las opiniones del publico
7.2.- Métodos de Investigacion.-

Observacion: En el presente trabajo de investigacion se percibira deliberadamente
ciertos rasgos existentes en La Ensenada que nos ayudara para llevar a cabo el proceso de

investigacion.

Andlisis: Se analizaran cada una de las partes que se identificaran en el objeto de la

investigacion en este caso en La Ensenada
VIIl.- FUENTES DE INFORMACION.-
8.1.- Primaria.-

e Se llevara a cabo una investigacion por encuesta, preguntando directamente a los
consumidores donde se pueden hallar datos relativos a sus creencias, preferencias,
opiniones, satisfaccion, comportamientos, etc.

e Se aplicara una investigacion a través de una entrevista directa con los propietarios

de La Ensenada

8.2.- Secundaria.-



e Se recopilara informacion interna de La Ensenada sobre los aspectos relevantes que
han surgido a lo largo de su tiempo de vida como ser, documentos, fotos, etc.

e Por medio de la informacion externa que nos brindaran los diversos libros y
revistas de apoyo, se recopilara datos que nos ayudaran a llevar a cabo la

investigacion.
IX.- ALCANCE DE LA INVESTIGACION .-
9.1.- Alcance Espacial y Temporal.-

El presente trabajo de investigacion se llevara a cabo en el “Area Urbana de la

ciudad de Tarija”.

Los datos que se tomaran en cuenta seran basados en informacion secundaria desde
el afio 2004 hasta el afio actual, siendo asi 8 afios en los que se basara para adquirir diversos

datos necesarios.
9.2.- Alcance Sectorial.-

El sector econdmico en el que se desenvolverd la investigacion, corresponde al
sector econdmico terciario el cual se encuentra constituido por los servicios, vale decir el

subsector del ocio y entretenimiento.
X.- BIBLIOGRAFIA

e HERNANDEZ SAMPIERI Roberto
Metodologia de la Investigacion
Editorial, Mc Graw, 3ta Edicion, México D.F 2010
e HARRISON Tony
Plan de Comunicacion
Editorial, EI Comercio
e http://www.google.com.bo/
e http://comunicate.wordpress.com/2007/11/25/como-crear-un-plan-de-
comunicacion-ejemplos-practicos-estrategia-tactica-fases-tecnicas-pasos/
e http://cristinaaced.com/pdf/planComunicacion_BIC%20Galicia.pdf
e http://es.wikipedia.org/wiki/Ocio



http://www.google.com.bo/
http://comunicate.wordpress.com/2007/11/25/como-crear-un-plan-de-comunicacion-ejemplos-practicos-estrategia-tactica-fases-tecnicas-pasos/
http://comunicate.wordpress.com/2007/11/25/como-crear-un-plan-de-comunicacion-ejemplos-practicos-estrategia-tactica-fases-tecnicas-pasos/
http://cristinaaced.com/pdf/planComunicacion_BIC%20Galicia.pdf
http://es.wikipedia.org/wiki/Ocio

MARCO TEORICO

1.1- COMPONENTES DEL AMBIENTE DE LA MERCADOTECNIA.-

1 1.1 El ambiente de la mercadotecnia.-

Hoy en dia, la mayor parte de los paises sin importar su etapa de desarrollo
economico o sus distintas ideologias politicas, reconocen la importancia de la
mercadotecnia, el crecimiento economico de los paises en vias de desarrollo, en gran
medida dependen de la capacidad para estructurar resistencia de distribucién efectiva para

sus materias primas y su produccion.

Las actividades de la mercadotecnia contribuyen, en forma directa o indirecta, a la
venta de los productos de una empresa, con esto no solo ayudan a la misma a vender sus
productos ya conocidos, si ho también crean oportunidades para realizar innovaciones en

ellos®.

1.1. 2 El macro ambiente de la empresa.-

El macro ambiente de la empresa son las diferentes variables externas, un conjunto

de creencias, valores y normas basicas compartidas por cada sociedad o cultura.

Los valores culturales fundamentales son altamente persistentes, mientras que los
valores secundarios estan mas abiertos al cambio. EI medio ambiente esta formado por
diferentes grupos que presentan necesidades y comportamiento de consumo distintos,
que las empresas deben tener en cuenta a la hora de segmentar y elegir su mercado-
objetivo.

Los especialistas en mercadotecnia tienen que anticipar los cambios culturales,
sociales, politicos, etc. Analizar las posibles amenazas y oportunidades que puedan

suponer la empresa.




Las variables externas, generalmente no son controlables por las empresas estas

variables pueden dividirse en dos grupos:

e El macro ambiente, que es un conjunto de influencias amplias como las
condiciones economicas, la politica la cultura, etc.
e Y el micro ambiente que son los elementos relacionados estrechamente con la

empresa, ¢ como ser los proveedores, los intermediarios, los consumidores, etc..

1.2.- ANALISIS PESTA -
1.2.1.- Medio ambiente politico y legal.-

Los avances en el medio ambiente politico afectan bastante en las decisiones de
mercadotecnia de bienes y servicios influyen mas en las actividades de la mercadotecnia
de una empresa que en cualquier otra area de sus operaciones. El sistema politico es un
aspecto amplio que abarca las normas e instituciones por medio de las cuales se gobierna
una nacion. Este consiste en un conjunto interactuante de las leyes agencias
gubernamentales y grupos de expresion, que influyen y limitan la conducta de

organizaciones y personas en la sociedad.

Las fuerzas macro ambientales no son controlables por la administracion, es decir,
para muchos encargados de mercadotecnia, estas fuerzas estan fuera de su control por lo
que deben adaptarse a las condiciones que se producen como consecuencia de esas
fuerzas, algunas veces la limitacion es por el aspecto politico afecta a la fijacion de

precios, la publicidad, las ventas personales, la distribucion y otros®.

1.2.2.- Medio ambiente social.-




Estas fuerzas sociales influyen en la estructura y en la dinamica de individuos y
grupos y en sus problemas mas importantes. La sociedad espera de los responsables de
mercadotecnia un alto nivel de vida y la proteccion de la calidad general de vida. La
gente confia en que las empresas le ayuden a obtener lo que desean; los encargados de la
mercadotecnia al tratar de brindar lo mejor a la sociedad es decir no le dan a la sociedad lo
que no quiere: La sociedad no quiere productos defectuosos, publicidad engafiosa,
procedimientos fraudulentos de venta o precios injustos y explotadores.

La sociedad expresa sus deseos a traves de sus legisladores los cuales crean leyes y
organismos reguladores para prohibir o controlar los procedimientos inestables de la
mercadotecnia, los encargados de la mercadotecnia se encuentran ante el dificil problema
de determinar lo que desea la sociedad, y se hace dificil, debido a que los distintos grupos
de la sociedad tienen necesidades diferentes, ademas tienen la dificil labor de estimar los
efectos a largo plazo, sobre la sociedad y para ello tienen que tomar en cuenta los modelos
culturales, los estilos de vida, los valores sociales, las creencias, los deseos y las

necesidades que cambian rapidamente.

1.2.3.- Medio ambiente econémico y tecnoldgico.-

Las fuerzas economicas del medio ambiente influyen en la forma de reaccionar de
los consumidores ante las decisiones de la mercadotecnia de una empresa. En otras
palabras las condiciones de la economia son una fuerza significativa que afecta el sistema

mercadotécnico de cualquier empresa ya sea comercial o no lucrativa.

Los programas de mercadotecnia son afectados por factores econdmicos tales
como: tasas de interés, ofertas de dinero, inflacion de precios y disponibilidad de
créditos. En la mercadotecnia Internacional, los tipos de cambio y las politicas de

devaluacién monetaria tienen efectos importantes en exportaciones e importaciones.

Las fuerzas econdmicas afectan e influyen en la posible entrada en un negocio y en

su supervivencia, los efectos de la tecnologia sobre la sociedad y los negocios también



influyen en el éxito de la empresa. Las fuerzas econdmicas se relacionan con la tecnologia
porque la busqueda y existencia de informacién tecnoldgica pueden afectar a los ingresos,

los impuestos, los precios y la necesidad de compra del consumidor.

Las decisiones y las actividades de la mercadotecnia estan influidas por la
tecnologia. Estd afecta directamente al desarrollo de productos, el envase, las

promociones, la fijacion de precios y los sistemas de distribucién®.
1.2.4.- La competencia.-

Los competidores influyen activamente en la eleccion de mercados de una
empresa, en los intermediarios de la mercadotecnia, en los proveedores, en la mezcla de
productos, asi también en la mezcla de mercados .La empresa debe entender lo que en
esencia se estd vendiendo al cliente o consumidor de dicho producto o servicio, y debe
percatarse de todas las formas en que el cliente puede obtener la satisfaccion buscada.

1.3.- EL MICRO AMBIENTE DE LA EMPRESA -

El sistema de la mercadotecnia de una empresa debe operar dentro de una
estructura que constituyen el ambiente interno de la empresa es decir el micro ambiente de
la empresa que esta constituido por una serie de sujetos y grupos que actdan en su entorno
inmediato, afectando a su capacidad para atender y servir a sus mercados. La
mercadotecnia es demasiado importante para dejarlo exclusivamente en manos del
departamento de mercadotecnia, practicar la mercadotecnia interna supone desarrollar en
los empleados la misma filosofia que sobre el cliente “El empleado es un cliente potencial
a entender y motivar” la practica de la mercadotecnia dentro de la empresa es la mejor
garantia de clientes satisfechos y accionistas con elevada rentabilidad. Los grupos que lo
integran son:

e Intermediarios de todo tipo.

e proveedores




e Clientes.
e Competidores.
e Grupos de influencia.

e Lapropia empresa5 .
1.3.1.- Intermediarios.-

“Los intermediarios son instituciones que facilitan el flujo de articulos y
servicios entre la empresa y los mercados finales "o

Entre éstos tenemos: mayoristas minoristas, compafiias de trasporte, almacenes, etc.
1.3.2- Los proveedores.-

“Es una de las fuerzas competitivas bdsicas del entorno competitivo, los
proveedores suministran a la compafila todo lo que ésta necesita para su

. . )’7
funcionamiento™".

Los proveedores pueden ser las empresas Yy personas individuales que proveen

a la empresa de los recursos necesarios para producir bienes y servicios.
1.3.3 Cliente.-

“El cliente es toda aquella persona u organizacion que realiza una compra que

compra el bien para satisfaccion propia o comprar el bien para un tercero™®.

Se le considera un contacto valioso y es el que suele ser objeto de camparias

publicitarias o iniciativas promocionales. Pueden ser:




e Mercado de consumidores individuales: individuos y familias que

compran bienes y servicios para uso personal.

e Merados industriales: lo constituyen las organizaciones que adquieren
bienes y servicios para producir otro producto o servicios con el proposito
de obtener un beneficio.

e Mercado de intermediario o mercado de reventa: son las organizaciones
que compran bienes y servicio con la intencion de revenderlo obteniendo

beneficio.

e Mercados publicos y organizaciones no lucrativas: el gobierno y otras
organizaciones sin animo de lucro adquieren productos y servicios con la
finalidad de producir servicios publicos gratuitos o transferirlos a quienes

los necesiten.

e Mercados internacionales: clientes de otros paises de cualquiera de las

anteriores categorias anteriores.
Cada una de estos mercados presenta sus caracteristicas especificas en permanente

evolucion planteando amenazas y oportunidades y requiere de un analisis y control

permanente.

1.3.4 Competidores.-



“Los competidores son personas u organizaciones que para conseguir la venta de
sus productos pugnan entre si, proponiendo los precios que le permiten sus costes, y que
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se mantengan en linea con los del mercado’ .

La competencia son aquellas empresas que pretenden igualmente vender a los
clientes potenciales. Los competidores constituyen una de las variables micro ambientales
més importantes del entorno de la empresa, estos tienen que identificarlos, vigilarlos y

actuar en consecuencia para conseguir y mantener la lealtad de los clientes.

1.3.5 Grupos de influencia.-

“Los grupos de influencias son un conjunto de dos o mas personas con objetivos y

. )JlO
metas conjuntas .

Los grupos o colectivos que sin tener un interés directo, si tiene un interés en la
empresa o0 ejercen un tipo de influencia, actual o futura, en la capacidad de esa empresa
para alcanzar esos objetivos . Incluye a instituciones financieras o medios masivos de
comunicacion, al gobierno, a las organizaciones de consumidores, a las organizaciones de

Vecinos.

1.3.6 La propia empresa.-




“La empresa es una unidad econdémica de produccion, transformacion o
presentacion de servicio, cuya razén de ser es satisfacer una necesidad existente en la
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sociedad ™.

La propia empresa constituye una parte del micro ambiente de marketing, puestos
que todos los departamentos de la empresa tienen sus impacto en las acciones, planes de
marketing y en la satisfaccion del cliente.

1.4.- MATRIZ FODA.-

Para fijar y desarrollar una serie de estrategias de marketing para la empresa se deben
hacer un anélisis del externo e interno de la situacion actual de la empresa estos analisis
se los hace a traves de una herramienta llamada FODA que son las abreviaturas de
Fortalezas que son puntos fuertes en relacion con la competencia, Oportunidades
ofrecidas por el entorno, Debilidades puntos débiles en relacion con la competencia y

Amenazas que plantea el entorno.

Después de este analisis es donde el gerente de linea decide una serie de cuestiones
que deben dirigir los planes, las posibles estrategias y tacticas, el analisis FODA nos
permite tomar decisiones sobre plan de precios, analisis de distribucion, incrementar la
inversion en publicidad y promocion para igualar la competencia para incrementar la

cuota de mercado y rentabilidad.

Es proceso que tiene como finalidad informar y persuadir a los consumidores para
que compren determinados productos ya existentes 0 novedosos, en una relacion directa
de intercambio entre el vendedor y el consumidor, este proceso es utilizado por la

empresa para conocer los gustos y necesidades del mercado.

CAPITULO 1




2.1 MEZCLA DE MERCADOTECNIA.

El desarrollo de mezcla de mercadotecnia son decisiones estratégicas basadas en la
extension de ventas de los productos o servicios con el fin que contribuyan a alcanzar los

objetivos de mercadotecnia.

“La combinacion de los cuatro elementos primarios que componen el programa

de Marketing de una compaiiia se denomina Mezcla de Marketing"**.

Los cuatro elementos de la Mezcla de Marketing son:

e Producto, el producto incluye la plantacién y el desarrollo de los bienes y/o
servicios apropiados a ser comercializados por la compafiia. Se necesitan
decisiones estratégicas con relacion a la fijacion de marcas, envasado y diversas

otras caracteristicas del producto.

e Precio, la compafiia tiene que determinar el precio base apropiado para sus
productos. Después tiene que decidir sobre estrategias relacionadas con
descuentos, pagos de fletes y muchos otros factores que se relacionan con el

precio.

e Distribucion, la compafiia debe 1(seleccionar y Administrar los canales
comerciales a través de los cuales los productos llegaran al mercado adecuado en
el momento correcto) y 2(Desarrollar un sistema de distribucion para el manejo y

transporte fisico de los productos a través de estos canales).

e Promocién, sirve para informar y persuadir al mercado con relacién a los

productos de la compafiia. La publicidad, la venta personal, la promocién de




ventas y la propaganda, conocidas como mezcla comunicacional, son las

principales actividades promocionales.

2.1.1 Decisiones sobre producto.-

La estrategia de producto es una de las més importantes dentro de la mezcla de
mercadotecnia, ya que si estos productos o servicios no satisfacen los deseos y

necesidades de los consumidores fracasaran.

“El producto o servicio es el que satisface una necesidad y representa la oferta de
una empresa, es el resultado de un esfuerzo creador y se ofrece al cliente con algunas
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caracteristicas .

Dentro de las decisiones de producto se deben adoptar resoluciones sobre mercado
objetivo, posicionamiento en el mercado, desarrollo de producto, precios, canales de
distribucion, comunicacion y promocion. Como el primer paso se hace un estudio de
mercado para conocer si hay posibilidades de colocar el producto y determinar su
planificacion. Esto es esencial para mantener el porcentaje de beneficios esperados por la
empresa “La planificacion del producto o servicio corresponde a todas las actividades que
permitan a los productores e intermediarios determinar qué linea de producto o clase de

servicio deben adoptar la compaiiia.”

La teoria, la planificacion asegura que todo el conjunto de la empresa esté
relacionado con légica con el fin de reforzar la posicion competitiva y obtener beneficios
esperados por la empresa.

Las actividades o decisiones de una empresa son:

e Producir sus propios productos totalmente.
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e Elaborar un producto parcialmente, es decir, hacer comprar algun elemento

intermedio.

e Elaborar algunas partes, comprar otras y después montar las partes compradas .

2.1.2 Decisiones sobre precio.-

En un principio el hombre adquiria los objetos que necesitaba por medio del
trueque, es decir los bienes que requeria para satisfacer sus necesidades los obtenian a
través de intercambios. Posteriormente aparecio el dinero como un medio para facilitar las
transacciones. Asi se inici6 el desarrollo del comercio, y a través de éste, surgio el precio

del producto.

“El precio es el valor de intercambio de bienes y servicios, es fijado por la parte
vendedora (generalmente) en operaciones de compra y venta se lo realiza

. r . . 1114
simultaneamente a la de los productos y servicios

Para cualquier empresa de negocios, las ganancias se determinan por la diferencia
entre sus ingresos y sus costos. No obstante, los ingresos dependen tanto de los precios
que fija la empresa como de la cantidad de productos vendidos o servicio. Al fijar los
precios, los especialistas en mercadotecnia deben considerar los efectos a largo plazo y
sus deseos personales de obtener beneficios. Las decisiones sobre los precios establecen
objetivos 0 metas que son los fines hacia los cuales se dirige una actividad, representan
no solamente la finalidad de la planeacion, sino también el fin hacia el cual se encamina la

organizacion. Los objetivos de la empresa constituyen el plan basico de la misma.

Dentro de los principales objetivos de los precios estan los siguientes:

11



Conservar o mejorar su participacion en el mercado: En algunas empresas,
tanto grandes como pequenas, el objetivo principal es aumentar su participacion en
el mercado. Un factor que hace que la participacion en el mercado sea Util, es que
una empresa en general, pueda determinar cudl es la participacion que tiene en el
mercado.
Estabilizar los precios: La estabilizacion de precios a menudo se encuentra en las
industrias que tienen lider en precios. El liderazgo de precios no necesariamente se
refiere a que todas las empresas cobren el mismo precio que cobre el lider de
precio; sino que significa que existe alguna relacion entre los precios del lider y las
demas empresas.
Lograr la tasa de retorno sobre la inversion: Las empresas desean un
rendimiento de cierto porcentaje sobre la inversion o sobre las ventas netas, los
rendimientos sobre las ventas netas en muchos casos son objetivos a corto plazo.
Maximizar las utilidades: Es probable que en la mayoria de las empresas tengan
como objetivo el de lograr una utilidad lo mas grande posible a esto se llama
maximizacion de utilidades.
Enfrentar o evitar la competencia: Muchas empresas, sin importar su tamafio
ponen concientemente un precio a sus productos para enfrentar aun para evitar la
competencia.
Penetracion en el mercado: Hay empresas que colocan un precio relativamente
bajos para estimular el crecimiento del mercado y apoderarse de una gran parte de
él. Las siguientes condiciones pueden favorecer el establecimiento de un precio
bajo:

e El mercado parece ser altamente sensible a los precios.

e Los costos de produccién y distribucién por unidad bajan al aumentar y

acumularse el rendimiento.

e Con precio bajo se desalentaria la competencia real y potencial.
Promocion de la linea de productos: Es la accion de fijar un precio que
intensifique las ventas de toda la linea dando menos importancia a las utilidades

del producto.
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e Supervivencia: En algunas ocasiones la empresa encuentra dificil competir en el
mercado por lo que puede restringir sus precios ,a veces en forma drastica para

generar el efectivo que necesita para pagar cuentas y mantenerse en el mercado .

2.1.3 Decisiones sobre plaza.-

Se puede decir que el canal de distribucion es:

“Un grupo de intermediarios relacionados entre si que hacen llegar los productos a

. 215
los consumidores finales ™.

También se los define como la ruta que sigue el producto para llegar del fabricante al
consumidor, éste debe ser el adecuado para que se pueda lograr los objetivos de la
empresa. Las decisiones sobre los canales de distribucion dan a los productores beneficios

de lugar y beneficios de tiempo al consumidor.

El beneficio de lugar se refiere al hecho de llegar de un producto cerca del
consumidor para que éste no tenga que recorrer grandes distancias para obtener y

satisfacer sus necesidades.

A continuacion se sefialan las etapas principales para el disefio de los canales:

a) Determinar objetivos y limitaciones de los canales de distribucion — Se
determina los mercados que serdn la meta del esfuerzo mercadoldgico de la

empresa.

b) Durante el proceso de planeacion y disefio de los canales 3 Van surgiendo
los mercados meta posibles encontrando los vinculos estructurales y funcionales
que representen para el productor el maximo ingreso con un costo determinado de

distribucién o un minimo de costo.
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Factores de influencia en el disefio de canales de distribucién

'FACTORES QUE INFLUYEN EN EL DISENO DE LOS
CANALES DE DISTRIBUCION

a)Las caracteristicas de los clientes:

El nimero , su distribucion geogréafica la
frecuencia de sus compras , las cantida-
des que requieren en promedio y su re-
ceptividad a los diferentes métodos de
Ventas.

b)Las caracteristicas de los productos:
Es importante conocer el conjunto de pro-
piedades y atributos de cada producto, el
color, su forma el disefio, el caracter per-
cedero el grado de estandarizacion la exi-
gencia de servicio y el valor por unidad

suelen tener importancia.

c)Las caracteristicas de los intermediarios:

Para disefiar los canales de distribucion
Deben tomarse en cuenta los defectos y
cualidades de los distintos tipos de inter-
mediarios que desarrollan las diferentes
tipos de actividadades comerciales como
las de transito , publicidad almacenami-

ento y contactos.

d)Las caracteristicas de la empresa:
Los canales de distribucion también es-
tan influidos por las caracteristicas pecu-
liares de la empresa magnitud, capacidad
financiera, combinacién o paquete de pro-
Ducto experiencia , etc.

e)Las caracteristicas de la competencia:
También influyen en el disefio de los cana-
les de distribucion de un productor los
canales que utilizan la competencia.

Los productores de algunas empresas
necesitan competir con sus articulos en
los mismos lugares que la competencia .
f)Las caracteristicas ambientales:

En los disefios de los canales se deben
considerar los factores ambientales como

las condiciones econdmicas Yy la legislacion.

CANALES TIPICOS DE DISTRIBUCION

PRODUCTORES
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CONSUMIDORES

2.1.4 -Decisiones sobre promocion de ventas.-

“La actividad de mercadotecnia que tiene como finalidad estimular la venta de un
producto o servicio en forma personal y directa a través de un proceso irregular y
planeado con resultados inmediatos y permite mediante premios, demostraciones,
exhibiciones, etc. Que el consumidor y el vendedor obtenga un beneficio inmediato del

producto. ~16

Promocidn de ventas es dar a conocer los productos en forma directa y personal
ademés de ofrecer valores o incentivos adicionales del producto a vendedores o
consumidores; este esfuerzo de ventas no es constante como en el caso de la publicidad.
Sin embargo, con frecuencia los responsables de mercadotecnia utilizan la promocién de
ventas para mejorar la eficacia de otros elementos de la mercadotecnia. La promocion de
ventas también se emplea con el objeto de lograr aumentos inmediatos en ventas, a corto
plazo. Es decir la promocién de ventas esta integrada por aquellas actividades de la venta

personal, la publicidad y la propaganda.

Obijetivos de la promocion de ventas.

OBJETIVOS DE LA PROMOCION DE VENTAS

% Estimular las ventas de ** Aumentar las ventas en

E— productos establecidos. épocas criticas.
. . ' 15
%+ Atraer nuevos mercados. % Ayudar a los detallistas

atrayendo mas
consumidores.

% Ayudar a la etapa de



FUENTE : Elaboracion propia

2.2 TIPOS DE ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE VENTAS.

Las estrategias de promocion ventas forman parte integral de esta actividad y son
las que determinan el éxito de un plan promocional ; cuando las caracteristicas del
productos con respecto a las de la competencia son casi idénticas las estrategias de
promocion de ventas son utilizadas para ganar mercado dentro del pablico consumidor y

ademas obtener un volumen de ventas adicional.

Existen dos grupos de estrategias promocionales segun los tipos de publico hacia

el cual van dirigidos.

Tipos de estrategias de promocion de ventas.

TIPOS DE ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE VENTAS

16

1. Estrategia para consumidores: Se =  Premios
trata de motivar el deseo de compra =  Cupones.
de los clientes para adquieran un =  Reducidn de premios




2.2.1.- Premios.

El principal objetivo de los premios es convencer al cliente de comprar un
determinado producto en el momento mismo que lo vean. Cualquier premio que se trate
debera ser irresistible a los ojos del consumidor.

“Un premio es trozo de mercaderia que se ofrece a un cierto costo para la
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empresa o para el cliente que compra un articulo en particular™".

Las ofertas de premios varian en cuanto a intensidad y efectividad, pero no mucho
en los objetivo. La planeacion y seleccion de premios puede ser una extension de la

planeacion del mercado y conocimiento de su segmento.

2.2.2.- Cupones.

Los cupones atraen tanto a los consumidores como a los distribuidores, uno de los

objetivos primordiales de los cupones es atraer a los consumidores hacia determinado
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producto por un cierto limite de tiempo. Generalmente el valor nominal de un cupon no
debera ser menor al 25% ni mayor al 35% del precio al menudeo del producto. Para

distribuir los cupones, se han utilizado los siguientes medios:

a) Dentro o fuera del paquete. Son los que cuentan con mayor éxito dentro de los

consumidores pues son adquiridos en el mismo lugar de venta.

b) Correo. El uso del correo ha decrecido un poco de popularidad a causa de

aumento en sus tarifas, pero sigue siendo utilizado con mucho éxito.

c) Impresos. Los periddicos son muy utilizados, tanto por su gran difusion entre los

consumidores, como por tener un costo relativamente bajo*®.
2.2.3.- Reduccién de premios y ofertas.
Este tipo de estrategia se utiliza paras motivar a los consumidores y volverlos

leales a una marca determinada, pero se debe tener cuidado por que el abuso de esta

estrategia puede perjudicar la imagen del producto.

e REDUCCION DE PREMIOS.
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Este tipo de estrategia promocional ofrece a los consumidores un descuento de
cierta cantidad de dinero sobre el precio regular de un producto, el monto de la reduccion

se anuncia en la etiqueta o paquete.

e REDUCCION DE OFERTAS.

Las ofertas van ligadas a las reducciones de precios y son sindnimas de compras de
dos 0 més productos al mismo tiempo con un precio especial. Ejemplos méas comunes de

oferta:

e Dos por el precio de uno.
e Tres por el precio de dos.
e Compre uno y reciba otro gratis.

e Compre uno y reciba otro a mitad de precio.
2.2.4.- Muestras.
Las muestras son una estrategia de promocion de ventas en la que el producto en si

es el principal incentivo. Es una manera de que el cliente pruebe el producto sea gratis o

mediante el pago de una suma minima con el objeto de que use y conozca el producto.

Existen tres maneras de planear la estrategia promocional de las muestras:

Tipos de muestras

I TIPOS DE MUESTRAS \
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Muestras dentro del empaque. Es muy comun unir al empaque de
un producto o introducirlo dentro de él . Este método ofrece una
distribucion de muestras a bajo costo y frecuentemente logra
caracteristicas esenciales de exhibiciones de muestras de cierto
valor. El empaque debe ser cuidadosamente disefiado por lo que
debe proporcionar la maxima informacién de los atributos del y
beneficios que proporciona la muestra.

Muestras de puerta en puerta. Este método es empleado con
frecuencia sobre todo en articulos de gran volumen, y los medios
de distribucién son impropios en dreas densamente pobladas.
Muestras por correo. La muestra por correo permiten una
cobertura econdmica y eficiente en areas dispersas y una
cobertura rapida en areas densamente pobladas, este tipo de
muestras por correo es apta para productos ligeros y de tamafio
reducido.

Muestras en las tiendas. Este tipo de entrega de muestras es la
mds comun, sobre todo cuando el producto nuevo o mejorado
estd haciendo su aparicién en el mercado.

2.2.5.- Concursos y sorteos.

“Los concursos y sorteos son estrategias promocionales en las que €l incentivo

principal para el consumidor es la oportunidad de ganar con un esfuerzo

minima.

»19

Objetivos de los concursos.

OBIJETIVOS DE LOS CONCURSOS.

Promover los beneficios del producto
Conocer nuevos usos para el producto.
Nuevos nombres o frases.

Familiarizar el nombre.

0O 0O 0 0 DO

Nueva publicidad

e inversion
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2.3.- DECISIONES SOBRE COMUNICACION.

La promocion es un instrumento fundamentales del marketing, con la
comunicacion la empresa pretende transmitir las cualidades del producto o servicio al

cliente para que estos se vean impulsados a adquirirlos.

“La promocion es un conjunto de actuacion dirigida hacia los consumidores para

estimular la demanda de un determinado producto o servicio ”?

Los elementos mas importante que se influyen en la estrategia promocional dentro

de una organizacién comercial o de servicios son:

Publicidad

Venta personal
Envase.
Promocion de ventas.

2.4.- DECISIONES SOBRE PUBLICIDAD.
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“Es una comunicacion no personal, es una comunicacion voluntaria de la
empresa con el mercado mediante la utilizacion o apoyo de medios de comunicacion que

. . . . ’)21
permiten exhibir los mensajes .

Es una forma pagada de comunicacion impersonal de los productores de una
organizacion, se transmite a una audiencia seleccionada de personas mediante un medio
masivo de comunicacion. Las personas y las organizaciones en su mayoria utilizan la
publicidad para dar a conocer sus productos; entre los medios masivos para transmitir la

publicidad se encuentran:

R/

+» Los Catalogos.

R/

% El Cine.

R/

% Los folletos.

R/

% Los Carteles.

La Television.
+» LaRadio.

+» Los Periddicos.
Las Revistas.

Se considera que la publicidad es un método promocional sumamente flexible ya
que brinda a la empresa llegar a audiencias muy grandes, seleccionadas o centrarse a
audiencias mas pequefias bien definidas. El objetivo basico de la publicidad es estimular

las ventas ya sea de una manera inmediata o al futuro.

“El fin real de la publicidad es el efecto ultimo creado o sea , modificar las

actividades y/o comportamiento del receptor del mensaje , procurando informar a los
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consumidores, modificar sus gustos y motivarlos para que prefieran los consumidores y

motivarles para que prefieran los productos de la empresa.

Objetivos de la publicidad

OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA PUBLICIDAD

e Remediar la disminucion de la demanda de e Desarrollar la imagen de una
un servicio. primaria de un producto, una
empresa, etc.

e Superar algun desprestigio.
e Mejorar las relaciones con los

detallistas.
e Llegar alas personas insensibles para los

vendedores.
e Entrar a un nuevo mercado o

atraerlo.
e Combatir a la competencia.

e Introducir un producto nuevo.
e Aumentar las ventas.

e Dar aconocer el uso de los nuevos e Contrarrestar prejuicios o
productos. sustituirlos.

e Crear buenas relaciones con la empresa 'y
mejorar su reputacion.
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2.4.1.- Tipos de publicidad.

Los tipos de publicidad que se pueden establecer para lograr un cambio en la

demanda de un producto o servicio y depende de los objetivos de la empresa.

Tipos de publicidad

<+ Publicidad de acuerdo a quien la patrocina :

0 Publicidad por fabricante.
0 Publicidad por intermediarios.
0 Publicidad por organizaciones no comerciales o no lucrativas.

+« Publicidad de acuerdo a la forma de pago:

O Publicidad individual. Patrocinada por un individuo u organizacion.
O Publicidad en cooperativa.
» Publicidad en cooperativa horizontal. El costo es compartido por los empresarios a diferentes
niveles.
» Publicidad en cooperativa vertical. Un grupo de empresarios comparte el gasto a diferentes
niveles.

%+ Publicidad de acuerdo al tipo y proposito del mensaje:

O Publicidad para estimular la demanda.
» Publicidad para demanda primaria. Se promueve la demanda para una clase general de
producto y se estimula la aceptacion de una idea o concepto.
» Publicidad para la demanda selectiva. Se promueve la demanda de una marca.

Q Publicidad del proposito de la demanda.
» Publicidad de accién directa. El propdésito generar una accion directa del mercado.
» Publicidad en accién indirecta. EI proposito generar un reconocimiento del producto de
manera favorable.

Q Publicidad del enfoque del mensaje.

Publicidad en el producto. Propdsito informar sobre el producto.

Publicidad institucional. Crear imagen favorable del fabricante.

Publicidad de patronazgo. Atraer cliente por motivos de compra de tipo patronal.
Publicidad de relaciones publicas. Crear imagen favorables entre fabricantes y empleados.
Publicidad de servicio publico. Objetivo cambiar conducta a favor de la comunidad.

VVVVYVY
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El presupuesto publicitario de una empresa contiene la afectacion de los fondos a
ella destinados, generalmente para todo un servicio. El objetivo primordial de la
publicidad es el de generar ventas.

Existen varios métodos para determinar un presupuesto publicitario: los mas
importantes son:

Métodos para determinar el presupuesto publicitario

METODOS PARA DETERMINAR EL PRESUPUESTO PUBLICITARIO

=  Porcentajes de ventas: Con este método el presupuesto publicitario
del siguiente afio se calcula aplicando algun porcentaje de ventas
anticipadas (prondstico de ventas.). La cifra del porcentaje se
determina:
v Usando un porcentaje tradicional.
v" Un porcentaje de industria
v" Por medio de una formula.
v" Mediante una aplicacion general.
=  Paridad competitiva: Es el promedio entre los costos de publicidad y
las ventas, asignar una cantidad igual a la competencia.
= Asignacion total de fondos disponibles: Con esté método el
producto asigna todos los fondos disponibles para la publicidad.
=  Meétodos por tareas: Deben precisar las metas que se desean
alcanzar para poder determinar el presupuesto y luego su inversion
para lograr el objetivo.
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2.4.3.- Medios publicitarios.

Las organizaciones deben valerse de diferentes medios de difusion dependiendo de

tres factores principales:

1) Los habitos del publico.

2) La eficacia de estos para anunciar el producto.

3) Los costos de las categorias principales de los medios.

En forma general, los medios publicitarios se dividen en dos grandes grupos, que

son:

e Medios masivos. Son los que afectan a un nimero mayor de personas:

e Television.

e Cine.
e Radio.
e Prensa.

e Medios auxiliares o complementarios. Afectan a un nimero reducido de personas.

e Publicidad directa.
e Publicidad exterior.

e Publicidad interior

2.5.- DECISIONES SOBRE FUERZA DE VENTAS.
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La fuerza de ventas es el conjunto de empleado que se dedican a vender los
productos de una empresa, mediante el contacto directo con los clientes y a planificar y
organizar la adecuacién de productos y clientes en su territorio. Esta segunda parte implica
un conocimiento de marketing y los establecimientos de objetivos cualitativos y a largo
plazo con los empleados de la empresa a nivel de vendedores. ES un proceso que tiene
como finalidad informar y persuadir a los consumidores para que compren determinados
productos ya existentes o novedosos, en una relacion directa de intercambio entre el

vendedor y el consumidor

El costo de la venta personal es méas elevado que él de publicidad, pero los esfuerzos

de la venta personal llegan a tener efectividad mucho mayor en los consumidores.

CAPITULO 111
3.1.- COMUNICACION

3.1.1 Comunicacion y persuasion.

La comunicacion es la Unica herramienta que los mercaddlogos usan para persuadir a
los consumidores a que actien en la forma deseada. La comunicacion toma muchas formas
pude ser verbal (escrita o hablada.), visual (ilustracion, imagen) o una combinacion de
ambas. La comunicacion puede provocar emociones que colocan la mente del consumidor
en un estado mas receptivo, en resumen la comunicacion es el puente entre mercaddlogos y
consumidores, y entre los consumidores y sus ambientes socioculturales. Aun que existen
muchas formas de definir la comunicacion, la mayoria de los especialistas estan de acuerdo
en que la comunicacion es la transmisién de un mensaje de un emisor a un receptor por
conducto de un medio de cierta clase. Existe muchas personas que creen que el quinto
componente esencial de la comunicacion es la retroalimentacion, la cual permite al emisor

saber si su mensaje fue de hecho recibido

3.1.2.- Componentes de la comunicacion.
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EMISOR.

El emisor es el iniciador de la comunicacion, puede ser de una fuente formal o
informal, la fuente formal posiblemente representa una organizacion que busca fines
lucrativos (comerciales) o una organizacion que no la busque; una fuente informal puede
ser un padre 0 un amigo que proporciona una informacion o una recomendaciéon de un
producto . Los consumidores a menudo dependen de las fuentes informales de

comunicacion cuando toman decisiones respecto a una compra.

RECEPTOR.

El receptor de la comunicaciones formales posiblemente sea un aspecto determinado
0 un cliente . Existen muchas audiencias intermediarias e incluso no pretendidas para la
comunicacion de la mercadotecnia. ej: los auditorios intermediarios son los mayoristas,
distribuidores y minoristas a quienes se envia publicidad de la actividad comercial,
disefiada para convencedores a ordenar y almacenar mercancia y profesionales relevantes.
Auditorios no intencionados incluyen a todas las personas que estan expuestas al mensaje
estos auditorios no intencionados a menudo incluyen publicos que son importantes para el
mercaddlogos, como es el caso de accionistas, acreedores, proveedores, banqueros , etc.
Ademas del publico en general es importante recordar que no importa que tan grande sea el
auditorio , este se halla compuesto de receptores individuales que cada uno de ello
interpreta el mensaje desde su punto de vista.

MEDIOS.

El medio o canal de comunicacién, puede ser interpersonal, una comunicacion
informal entre los amigos o una conversacion formal entre un vendedor con un cliente . El
medio puede ser impersonal désea un medio masivo como ser el peridédico o un programa de
television, los medios masivos se califican en general como medios impresos(periédicos,

revistas anuncios, etc), de transmision por las ondas brizadas (radio, television,
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computadoras). A pesar del uso general que se le da al término “medio masivo” para
describir un medio impersonal existe una tendencia hacia la desmasificacion, porque los
publicistas estdn cambiando su enfoque de grandes audiencias mas pequefias Yy

especializadas .
MENSAJES.

El mensaje puede ser verbal o no verbal o una comunicacion de ambos. ElI mensaje
verbal ya sea escrito o hablado por lo general contiene informacion mas especifica de un
producto o servicio que un mensaje no verbal a menudo el mensaje verbal se combina con
una ilustracion y juntos pueden proporcionar al receptor mas informacion que cualquiera de
los dos por si solos.  Algunas veces la informacion no verbal toma la forma de
comunicacion simbodlica (simbolos y signos). ElI mercaddlogos tratan de desarrollar

logotipos o simbolos asociados exclusivos con sus productos.
RETROALIMENTACION.

La retroalimentacion es un componente esencial , tanto de la comunicacion
interpersonal como la impersonal . Una retroalimentacion rapida permite al emisor
reforzar, cambiar o modificar el mensaje, la retroalimentacion es importante para los
patrocinadores de comunicaciones interpersonales recibir la retroalimentacion lo mas

pronto posible.

Modelo Basico de Comunicaciones.

CANAL
EMISOR MENSAIJE Q’ RECEPTOR
> \ /

T Retroalimentacion

3.2.- EL PROCESO DE COMUNICACION.
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En general las comunicaciones de la mercadotecnia de una compafiia se disefian para
inducir una compra crear una actitud positivo hacia el producto, para dar al producto un

significado simbolico o para mostrar que puede solucionar el problema.

3.2.1 Iniciador del mensaje.

El patrocinador o el iniciador del mensaje primero debe decidir que mensaje debe
elaborar y a quien debe embiarse , y después codificar el mensaje , de manera que su
significado pueda ser interpretado por la audiencia a la que esta dirigido en la forma precisa
que se desea Las fuentes de comunicacion interpersonal por lo general son organizaciones
que desarrollan y transmiten mensajes apropiados a través de los departamento especificos
como ser publicidad , relaciones publicas o voceros, los destinatarios o receptores por lo
general son una audiencia especifica 0 muchas audiencias. Los emisores tienen gran arsenal
a partir del cual puede codificar su mensaje puede usar palabras imagenes, simbolos,
voceros , y canales especiales, pueden comprar espacios en medios seleccionados

cuidadosamente en los cuales anuncia o transmite su mensaje.

3.2.2 El auditorio objetivo.

Los receptores decodifican el mensaje que reciben de acuerdo a su experiencia y
caracteristicas personales. La comprensién , la cantidad de significado derivado de forma
exacta del mensaje es una funcion de las caracteristicas del mensaje, la oportunidad y
capacidad del receptor para procesar el mensaje y la motivacion del receptor depende de las
siguiente caracteristicas; membrecias socio-culturales (clase social, raza religion , etc.) son

elementos determinantes para la interpretacion del mensaje .

e El nivel de involucramiento de una persona juega un papel muy importante

en la atencién que pone en el mensaje .
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e El estado de &nimo, afecta en la decodificacion del mensaje.

e La exposicion y la atencion selectiva influyen en la recepcion de la

comunicacion de mercadotecnia. es una forma de evitar el mensaje.

e El ruido psicologico es otra barra para la recepcion del mensaje como sucede
con la estatica que puede afectar la recepcion del mensaje.

e La credibilidad de la fuente afecta la decodificacion del mensaje, la fuente
de la comunicacién , la recepcion de su honestidad y objetivo tiene enorme
influencia en la forma que el receptor acepta el mensaje , si la fuente es bien
respetada y el publico auditorio objetivo la tiene en alto concepto , existe
mayor probabilidad de que el mensaje sea creido

3.2.3 Disefio de comunicacion persuasiva.

Con el fin de crear comunicaciones persuasivas, el patrocinador debe primero
establecer los objetivos de la comunicacién, después seleccionar el auditorio apropiado
para el mensaje y el medio apropiado a través del cual debe llegar a él; la estrategia de
comunicacion debe también incluir un plan de control a priori que proporcionan una

retroalimentacion répida.

3.3.- ESTRATEGIA DE COMUNICACION.

Al desarrollar una estrategia de comunicacion, el patrocinador debe establecer los
objetivos principales de la comunicacion. Estos pueden consistir en crear la conciencia de

un servicio, promover las ventas de un producto, alentar o desalentar ciertas practicas ,
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atraer compradores al menudeo, crear una buena imagen. Un componente esencial en la
estrategia de comunicacion es la seleccion de un auditorio apropiado es decir que sean
homogéneos a partir de ciertas caracteristicas relevantes. Esto permite al mercaddlogos

crear mensajes especificos para cada grupo objetivo® .

3.3.1.- Estrategia de medios.

La estrategia de medios es un componente esencial en el plan de comunicaciones.
Requiere de la colocacidn de anuncios en un medio especifico leido, visto o escuchado por
los mercados objetivos seleccionados. Para lograrlo los publicistas desarrollan , a través de
las investigaciones un perfil del consumidor de sus clientes objetivos, que incluyen el

medio especifico que leen o ven.

Antes de seleccionar el medio especifico, los publicistas deben seleccionar una
categoria general del medio que pueda alentar el mensaje que desean enviar el medio
especifico que se seleccione depende del producto o servicio que sera publicitado. Una vez
que el mercaddlogos han identificado la categoria apropiada para el medio, entonces
pueden seleccionar el medio especifico en esta categoria que alcance su auditorio objetivo
los puntos importantes que los mercaddlogos deben tomar en cuenta al seleccionar los
medios especificos son; la superposicidén de auditorios los anuncios deben ser colocados de
manera simultanea yo secuencial , las caracteristicas de la audiencia tomar en cuenta la
demografia , compras de producto , preferencias de marcas, etc , y la efectividad de sus

anuncios.
3.3.2.-Estrategia de mensaje.
El mensaje es el pensamiento, idea, actitud, imagen u otra informacion que el

emisor trata de llevar al auditorio deseado . Al tratar de codificar el mensaje en formas que

pueda permitir la audiencia comprender su significado preciso, el el emisor debe reconocer
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lo que se esta tratando de decir en el mensaje, los emisores también deben saber las
caracteristicas de su auditorio en términos de educacion, interese, necesidades y posible
experiencia. Los mensajes persuasivos deben empezar con un Illamando a las necesidades e

intereses de la audiencia.

Los métodos de presentacion - es la forma en que se presenta un mensaje tiene
fuerte influencia sobre su poder de persuasion , los mercaddlogos no sélo estudian la
semantica(el significado de las palabas) de los mensajes en los anuncios sino también la

sintaxis (la estructura de la oracion)

CAPITULO IV
4.1.- PLAN DE COMUNICACION
4.1.1 Concepto.-

Es esencial para que sus actividades de comunicacién adquieran el mayor potencial tanto a

nivel interno como externo.

Normalmente la comunicacion y su estrategia de planificacion es una de las zonas mas
abandonadas dentro de la planificacion empresarial. La comunicacién con los clientes y los
medios de comunicacion (externa) la comunicacion con los empleados (interna) son

esenciales para el éxito a largo plazo
4.1.2 Metodologia

La metodologia que se aplica para elaborar el Plan permite establecer, tal como se aborda
en detalle méas adelante:
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» Objetivos corporativos en cuestiones de comunicacion.

» Publicos (prioritarios y secundarios) a los que idealmente habria que dirigirse para
alcanzar las metas planteadas.

» Mensajes bésicos e ideas que habria que transmitir a cada publico objetivo.

» Estrategias clave para alcanzar los objetivos.

» Actividades concretas que habria que realizar a corto, medio y largo plazo.

» Plazos estimados para desarrollarlas (cronograma).

» Gastos que supondrian (presupuesto).

EL PLAN, PASO A PASO

1. Descripcion de la situacién. Es la introduccién al Plan de Comunicacion, por lo que
expone sumariamente las principales conclusiones del proceso de investigacion y analisis,
describiendo la situacién de la institucion y sefialando los aspectos de imagen y

comunicacion prioritarios.

2. Objetivos de comunicacion. Son los fines que se pretenden lograr con el Plan de
Comunicacion. Por lo general se establece un objetivo general que se ramifica en un grupo

de metas de caracter especifico, que cubren distintas areas de la organizacion.

3. Determinacion de publicos objetivo. Son los grupos de interés de la entidad. Su

determinacion se convierte, despues de la fase de investigacion, en el primer paso de toda
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planificacion, junto con la definicion de los objetivos. Establecidos los pablicos con los que

hay que comunicar, la tarea de determinar estrategias se ve facilitada.

Al delimitar publicos, es recomendable considerar todos aquellos grupos a los que
idealmente habria que dirigirse. Igualmente aconsejable resulta establecer prioridades y
dejar en segundo término publicos considerados como secundarios (ya que razones

econdmicas o de otra indole podrian exigir actuaciones selectivas).

4. Estrategias de comunicacion. Expresan el como se pretenden alcanzar los fines del
plan. Describen, de forma general, las actividades que se detallaran en una fase posterior,
pero no las concretan. Se formulan estrategias para cada uno de los objetivos de

comunicacion previstos.

5. Mensajes basicos o clave. Mensajes fundamentales por grupos de interés. Se trata de
enfocar la idea clave que estara presente en todas las actividades de comunicacion que se

lleven a la préctica.

6. Acciones recomendadas. Son esas actividades concretas en que se materializaran las
estrategias. Al igual que los publicos objetivos, deben ordenarse segin su importancia o

envergadura, o con un criterio cronolégico.

7. Calendario. Fechas de implementacion previstas para cada una de las actividades de
comunicacion. Es aconsejable plasmarlas esquematicamente en una sola hoja, de modo que

a simple vista se obtenga una vision completa de plazos y acciones.

8. Presupuesto. Supone una estimacién en detalle de los costes asociados a la

implementacién del Plan de Comunicacion.

Por lo general, incluye todas las partidas relacionadas con cada accion, por pequefias que
éstas sean (honorarios de asesores externos; gastos de imprenta y papeleria; una reserva

para gastos administrativos, etc.).
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TRABAJO DE CAMPO

7.1.- INVESTIGACION DE MERCADO
7.1.1 Introduccién

Para efectuar mi trabajo de investigacion, y darme respuestas a mi problema formulado y
poder probar mi hipdtesis planteada, realizare una investigacion de mercado a través de la
ayuda de la aplicacion de encuestas a efectuar a las personas de la ciudad de Tarija, donde
al concluir con esta actividad pueda recopilar y analizar los datos més relevantes, para asi
poder posteriormente plantearme una propuesta clara y correcta que beneficie al

crecimiento y la mejora de participacion de clientes de La Ensenada.
7.1.2 Problema de decision gerencial

“/Que debera hacerse para que La Ensenada mejore la participacion de clientes
potenciales, siendo que el desconocimiento en los clientes sobre los servicios que brinda la
empresa, es uno de los factores que esta provocando la falta de participacién de los

clientes?”
7.1.3 Problema de investigacion de mercado

¢ Qué herramientas de comunicacion captarian mejor la atencion de las personas con

respecto a La Ensenada para que haya una mejor participacion de mercado?.
7.1.4 Preguntas de investigacion

¢COmo se encuentra posicionada La Ensenada en la mente de las personas de la ciudad de
Tarija?

¢Que medios de informacion prefieren las personas de la ciudad de Tarija para informarse?
¢Con que tipo de empresas es factible para La Ensenada realizar alianzas estratégicas?

¢ Qué tipo de servicio les gustaria a las personas que se afiada a La Ensenada?



7.1.5 Hipdtesis

La promocion de los servicios que ofrece La Ensenada a través de los medios informativos
y las alianzas estratégicas con otras empresas; son una herramienta de comunicacion

importante y favorable para una mejor participacion de mercado
7.1.6 Objetivo de la investigacion

Analizar y recopilar informacion relevante a través de las investigaciones tanto
exploratoria como descriptiva, sobre la situacion actual del posicionamiento de La
Ensenada en el mercado de ocio y entretenimiento; qué aspectos, o factores ayudarian a la
mejora de participacion de clientes y los gustos y preferencias de las personas de un nuevo

servicio que se pueda afadir a La Ensenada.
7.1.7 Disefio de la investigacion de mercados
e Investigacion Exploratoria

La investigacion exploratoria me permitira definir y comprender mejor el problema de
investigacion, como los posibles factores que afecten a una mayor participacion de clientes
en La Ensenada, y el analisis de un plan de comunicacion que permitan mejorar la
participacion de mercado de acuerdo a los criterios analizados (analisis con quien toma
decisiones, andlisis de datos secundarios y investigacion cualitativa).

e Investigacion Descriptiva

La investigacidn descriptiva tiene como objeto la descripcidn de caracteristicas o funciones
del mercado, utilizando métodos para recopilar informacion. Para efectuar mi estudio
utilizaré el método de encuesta, que trata de un cuestionario estructurado el cual se
encuentra conformado por un conjunto de preguntas, donde las respectivas respuestas
brinden informacion que responda a nuestro problema de investigacién, como también la
hipotesis planteada responda al problema de investigacion. Esta encuesta sera aplicada al
mercado meta el cual son las personas del area urbana de la provincia Cercado de la ciudad

de Tarija

7.1.8 Fuentes de Informacion



e Primaria

Se llevara a cabo una investigacion por encuesta, preguntando directamente a las personas
de la ciudad de Tarija, donde se podréa hallar datos relativos a sus creencias, preferencias,

opiniones, satisfaccion, comportamiento, etc.
e Secundaria

Por medio y con la ayuda de la informacion secundaria externa que nos brindan los libros
estadisticos, recurriré a una formula estadistica que me ayude a encontrar la cantidad
necesaria de encuestas a efectuar lo cual seria el resultado del tamafio de mi muestra para

obtener resultados factibles y suficientes para mi investigacion.

A través de la pagina web del Instituto Nacional de Estadisticas (INE) pude encontrar el
namero total de los habitantes de la provincia Cercado de la ciudad de Tarija, lo cual tome
como dato para el tamafio de mi poblacién.

7.1.9 Disefio del Cuestionario

Se efectuara un cuestionario con preguntas de tipo:

e Abiertas ya que después del enunciado hay un espacio en blanco para que el
encuestado conteste lo que quiera.

e Cerradas porque se establecio todas las posibles respuestas a la pregunta, las cuales
son de respuestas de alternativa simple (dicotomicas), ya que es posible una
respuesta (si 0 no); como también respuestas de alternativa mdaltiple, ya que se
presentan varias alternativas de posible respuesta.

o Mixtas, se efectud preguntas cerradas que daran opcion a los encuestados a razonar,

matizar o ampliar su respuesta a través de la opcion “otros” o de la opcidn “por qué”

7.1.10 Proceso del disefio de la muestra
e Definicion de la poblacion meta

Tomando en cuenta que lo que se pretende para La Ensenada es una mayor participacion

dentro del mercado del ocio y entretenimiento y que la ubicacién de La Ensenada se



encuentra fuera de la ciudad de Tarija. Mi poblacién meta seran “Las personas de 10 afios
de edad a los 69 afios de edad del area urbana de la provincia Cercado de la ciudad de

Tarija”

7.1.10.1.-Marco de la muestra

Datos Estadisticos segun CENSO
SEXO AREA

PROVINCIAS Y SECCIONES TOTAL H M U R

DEPARTAMENTO TARIJA 391,226 195,305 195,921 247,736 143,490

Provincia Cercado 153,457 73,954 79,503 135,783 17,674
Primera Seccion — Tarija 153,457 73,954 79,503 135,783 17,674
Provincia Aniceto Arce 52570 27,214 25,356 26,059 26,511

Primera Seccion — Padcaya 19,260 10,074 9,186 - 19,260



Segunda Seccion — Bermejo 33,310 17,140 16,170 26,059 7,251

Provincia Gran Chaco 116,318 59,350 56,968 80,724 35,594
Primera Seccion — Yacuiba 83,518 41,695 41,823 64,611 18,907
Segunda Seccién — Carapari 9,035 5,124 3911 - 9,035
Tercera Seccion — Villamontes 23,765 12,531 11,234 16,113 7,652
Provincia Aviles 17,504 8,606 8,898 - 17,504
Primera Seccion — Uriondo 12,331 6,155 6,176 - 12,331
Segunda Seccién — Yunchara 5173 2,451 2,722 - 5,173
Provincia Méndez 32,038 15,511 16,527 2,752 29,286
Primera Seccion - Villa San Lorenzo 21,375 10,391 10,984 2,752 18,623
Segunda Seccién - El Puente 10,663 5,120 5,543 - 10,663
Provincia Burnet O'Connor 19,339 10,670 8,669 2,418 16,921
Primera Seccién - Entre Rios 19,339 10,670 8,669 2,418 16,921
Sexo Area

H= hombres U= Urbana

M= mujeres R= Rural

e Técnica de muestreo a empleo

El presente estudio de investigacion se realizara a través del método de Muestreo Aleatorio
Simple, al ser probabilistico permitird una seleccién de cada elemento idéntica, es decir
cada elemento de la poblacion tendré la misma probabilidad de ser elegido para la
respectiva encuesta. Para efectuar mi estudio crei conveniente utilizar este método a la hora
de realizar el muestreo de recopilacién de datos para posteriormente interpretarlos y

estimarlos de acuerdo a lo que el estudio demande.
e Determinacion del tamafio de la muestra

Donde:



no = Muestra provisional
n = Tamafo de la muestra definitiva

N = Tamafio de la poblacion (Personas del area urbana de la provincia

Cercado de la ciudad de Tarija)

ZE/2 = Nivel de confianza

e = Error permitido

p = Probabilidad de Exito

g = Probabilidad de Fracaso
Datos.-

N = 135,783 hab.

P=0.50

g=0.50

ZE/2 = 95% =0.95 = 1.96 (Segun tabla)

e= 9% =0.09

n=7?

n= (ZE/2)*> .N.p.q

e’. (N-1) + (ZE/2)* .p . q

n= (1.96). 135,783 . (0.50) . (0.50)

(0.09)%. (135,783 - 1) + (1.96)2 . (0.50) . (0.50)

n= 130405.99



1100.79

n= 118.46 = 118

n
No= 1+n
N
118
no= 1+118
135,783

no- 117.89 =118

Segun los datos presentes en la tabla de poblacion por edad nos basaremos en un rango de edad que
parte desde los 10 afios de edad hasta los 69 afios de edad. El por qué de él rango elegido es que no
tomamos en cuenta menores de 10 afios ya que en el momento de efectuar la encuesta los datos que
nos podrian ofrecer no serian los mas precisos, y segin mi punto de vista a partir de los 10 afios de
edad se tiene una forma de pensar mas razonable. Y hasta los 69 afios de edad porque es un limite
de edad donde el cual se es independiente de aqui en mas se tiene dependencia de alguien mas y en
nuestro caso se desea efectuar encuestas a posibles personas que conocen o desean conocer La
Ensenada donde las personas hasta dicha edad estan disponibles a visitar. No tomamos en cuenta a
personas mayores de 69 afios ya que claramente nos damos cuenta que ya son personas de mayor

edad (ansianos).

Ya que nuestro rango de edad lo tomamos de 10 a 69 afios de edad para efectuar nuestras encuestas

este grupo de rango de edad lo dividiremos en 4 grupos como lo mostramos a continuacion:

e De 10 a 24 afios
e De 25 a 39 afios
e De 40 a 54 afios



e Deb55a69 afios

Tomando en cuenta los grupos de edad mencionados y basandonos en los datos de poblacién por

edad se determino el total de cantidad de poblacién por grupo y a la vez el porcentaje determinado.

RANGO DE EDAD CANTIDAD PORCENTAJE
e 10a 24 afios 130.132 Hab 47 %
e 25a 39 afios 77.250 Hab 28 %
e 40 a54 afios 48.312 Hab 17 %
e 55a69 afios 23.240 Hab 8%
TOTAL 278.934 Hab 100 %

Por lo anterior mencionado se defini6 que se efectuaran 118 encuestas las cuales seran destinadas a

los diferentes grupos de rango de edad por lo cual se determino lo siguiente:

RANGO DE EDAD PORCENTAJE CANTIDAD
10 a 24 afos 47 % 56
25 a 39 afos 28 % 33
40 a 54 afios 17% 20
55 a 70 afos 8% 9
TOTAL 100 % 118 encuestas

7.1.10.2.-Interpretacion de resultados

GRAFICA# 1
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Fuente: Elaboracion propia.

Segun datos obtenidos y analizados con anterioridad basados en estadisticas de poblacién se
determino realizar la mayor cantidad de encuestas al rango de 10 a 24 aiios donde se pudo definir
que en el rango de edad que dedica mas tiempo a la diversidn y entretenimiento, mientras que en
el rango de edad de 55 a 69 anos se realizaron un poco cantidad de encuestas ya que a esa edad
es menos el interés destinado al entretenimiento debido a la mayoria de edad.

GRAFICO # 2

GUSTOS DEDICADOS AL ENTRETENIMIENTO EN
EL TIEMPO LIBRE
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Fuente: Elaboracién propia.

El afecto de amistad es un factor importante en el momento del entretenimiento ya que sin la
compania de un amigo en el tiempo libre las actividades a realizarse para entretenerse serian mas
aburridas y menos divertidas. El hecho de que una gran cantidad de personas gustan salir al campo
define que es una costumbre en la ciudad tarijefia donde muchas personas en su tiempo libre
prefieren ir al campo, porque les gusta salir de la rutina de la ciudad y aprovechar los hermosos
lugares que nos ofrece nuestra ciudad.

GRAFICA#3



TIEMPO LIBRE DEDICADO FUERA DEL AMBIENTE
LABORAL Y ACADEMICO
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Es un resultado favorable el hecho de saber que el afecto familiar y de amistad es importante en
las personas ya que la familia es lo mas importante y cuidadoso que debemos tener porque al
tener una buen familia es construir una buena educacién y formacion para los hijos. Las familias
deben ser unidas en todas las situaciones que la vida nos da, y mas aun en el momento de la
diversion ya que es una gran manera de construir lazos familiares pasando tiempo juntos
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LUGARES DE PREFERENCIA PARA DESTINAR EL
TIEMPO LIBRE EN FIN DE SEMANA
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Fuente: Elaboracion propia.

Podemos concluir que el salir fuera de la ciudad en su mayoria al campo, significa que las personas
toman como factor importante a la naturaleza, al aire libre, campos verdes, los animales, la
tranquilidad que se siente al dejar un lado la rutina que se vive dentro de la ciudad.
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CONOCIMIENTO DE LA EXISTENCIA DE LA
ENSENADA
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Fuente: Elaboracién propia.

Se puede definir que muchas personas visitaron La Ensenada tomando en cuenta que no se
realizaron ningun tipo de publicidad para captar su atencién lo cual es favorable para el
posicionamiento de la empresa

GRAFICA#6
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Fuente: Elaboracién propia.

Se concluyo que las personas de 10 a 39 afios de edad son las que visitaron La Ensenada por lo
cual se podria decir que son el rango de edad que destina su tiempo libre al entretenimiento,
diversion, y fuera de lo cotidiano de la ciudad.
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CANTIDAD DE VISITAS A LA ENSENADA POR
PERSONA ENCUESTADA
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Fuente: Elaboracién propia.

A la mayoria de las personas que visitaron La Ensenada les gusto el lugar y los servicios que brinda,
ya que visitaron en diversas ocasiones a la empresa.

GRAFICO # 8

CLASE DE COMPANIA AL MOMENTO DE VISITAR
LA ENSENADA
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Se puede concluir que la compafiia de amistades y la familia es la base fundamental al momento
de destinar tiempo libre al entretenimiento.
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OPINION SOBRE LA UBICACION DE LA ENSENADA
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Fuente: Elaboracion propia.

Se puede definir que para la mayoria de las personas La Ensenada se encuentra ubicada en lugar
muy lejano y de dificil acceso lo cual es un factor muy importante a tomarse en cuenta en el
momento de efectuar la propuesta, donde no estaria demas implementar medios de transporte
gue beneficien a las personas para que puedan llegar hasta el lugar sin ninguna inconveniencia

GRAFICO # 10

MEDIO DE TRANSPORTE CON EL CUAL
PUDO VISITAR LA ENSENADA
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Al momento de tomar una decision sobre el medio de transporte las personas recurren al vehiculo
propio y al micro porque el costo de la tarifa es mas elevado al recurrir al taxi.
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OPINION SOBRE EL PRECIO PARA ADQUIRIR LOS
SERVICIOS DE LA ENSENADA
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Fuente: Elaboracién propia.
Podemos concluir que el precio que ofrece La Ensenada para adquirir sus servicios es el adecuado.
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Por medio de de amigos y comentarios es lo mismo, pero en este caso los comentarios son
efectuados por personas ajenas que no son ni amigos, ni conocidos
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SERVICIOS UTILIZADOS EN LA ENSENADA
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Fuente: Elaboracién propia.

Los servicios mas utilizados por las personas que visitaron la ensenada fueron la piscina
representada en la grafica con un porcentaje de 33%(22), la cabafia principal con un 17%(11), el
alquiler del lugar para paseos y campamentos con un 15%(10), canchas de voleibol, basquet,
futbol con un 14%(9), los parrilleros con un 14%(9).

GRAFICA # 14
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Los resultados de la presente grafica son alentadores y que la mayoria de las personas se
encuentran interesadas en conocer y visitar La Ensenada
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SERVICIOS DE LA ENSENADA MAS SOLICITADOS
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Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente grafica podemos observar que a las personas que les interesa visitar la ensenada,
les gustaria en su mayoria hacer uso de la piscina con un 34%(15), con un 25%(11) preferirian
hacer uso de los parrilleros. También podemos observar que con un porcentaje igual de 5%(6)
prefieren hacer uso de las canchas y de las mesas de pin pon.
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PRECIO DE PREFERENCIA A PAGAR
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Fuente: Elaboracion propia.

Los datos presentes son importantes ya que el precio actual de entrada que ofrece La Ensenada es
de preferencia para las personas y mas aun a la vez se puede ver que hay un porcentaje muy
razonable que pretenden pagar un costo mas elevado.

GRAFICA # 17

GUSTOS Y PREFERENCIAS DE SERVICIOS
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Fuente: Elaboracion propia.



Tomando en cuenta lo gustos y preferencias de las personas encuestadas en su totalidad (116),
mediante la presente grafica podemos observar que las personas en su mayoria con un 10%(12)
les gustaria que se afada el servicio de almuerzo, con un 9%( 10) preferirian que se agregue paseo
a caballo. A la vez podemos observar diversas opciones de servicios con sus respectivos
porcentajes en relacidn a las preferencias de las personas encuestadas. También se observa con
un porcentaje de 13%(15) la opcion que no respondieron. Finalmente se refleja que la opcién
otros cuenta con un elevado porcentaje de 28%(31) el cual se encuentra conformado de un grupo
de diversas actividades que las mencionamos a continuacion:

*Hamacas * Juegos recreativos *Canchas de tennis

*Juegos Extremos * Cancha de golf * Pista de Patinaje

*Pista de cuadratrack *Juegos de destreza *Sauna

*Propia parada de transporte * Wi-Fi * Internet

*Escalar Montania *Teatro *Juegos deportivos

*Tirolesa *Seguridad *Jumping

*Paint Ball *Juegos con obstaculos *Canopy

*Sala de cine *Concursos *Animacion

*Regalos * Restructuracion del lugar *Clases de

natacion

*Aguas termales *Lugar exclusivo para nifios *Plastilina
GRAFICA # 18

GUSTOS Y PREFERENCIAS DE ACTIVIDADES
ACTIVAS

M Juegos guiados por un animador M Play room para ninos
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Las personas encuestadas en general por medio de la grafica demuestran en su mayoria que
prefieren la actividad de tipo activa del QUEMA- QUEMA CON GLOBOS DE TINTA con un 33%(38),
al igual que juegos guiados por un animador.
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GUSTOS Y PREFERENCIAS DE ACTIVIDADES
ECOLOGICAS

B Pesca en Estanque de agua M Paseo en bicicleta m Montada a caballos ® Pista de Cuadratrack
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Mediante la grafica podemos demostrar que la mayoria de las personas encuestadas optan por la

Fuente: Elaboracién propia.

actividad ecoldgica de la pista de cuadratrack con un 36%(38), cabe recalcar el porcentaje de
31%(36) que también es relevante el cual es la actividad de montar a caballos.

GRAFICA # 20

GUSTOS Y PREFERENCIAS DE ACTIVIDADES
EDUCATIVAS
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Mediante la presente grafica podemos observar que son tres las actividades educativas mas
relevantes como ser el horno de barro para elaborar pan casero con un 30%(35), la huerta de
frutas y verduras con un 28%(33), y el avistaje de flora y fauna con un 26%(30).
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CONOCIMIENTO DE LAS PERSONAS SOBRE
EMPRESAS SIMILARES A LA ENSENADA
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Fuente: Elaboracién propia.

La Pasarela y el caserio de la victoria son aspectos importantes a tomar en cuenta como
competencia ya que también son lugares muy recurridos y conocidos por las personas

GRAFICA # 22
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La presente grafica es clave para dar respuesta a nuestra hipdtesis planteada ya que en el
momento de formular las encuestas al dar a conocer a las personas el significado de un plan de
comunicacion se determino que es imprescindible un plan de comunicacién para La Ensenada para
que asi se pueda encontrar mas conectado con sus clientes
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Fuente: Elaboracién propia.

Se puede determinar que la radio mas escuchada y de preferencia por las personas en la ciudad de
Tarija es la radio fides
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Fuente: Elaboracién propia.

En la siguiente grafica podemos demostrar que el horario de escucha de radio mas frecuente de
las personas encuestadas es de 14:00 a 18:00 horas con un 26%(30), también cabe recalcar que
un 8%(9) de las personas no escuchan radio.
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PREFERENCIA DE CANAL LOCAL DE TV
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Por medio de la siguiente grafica podemos determinar que el canal local de tv mas frecuentado

Fuente: Elaboracién propia.

por las personas encuestadas en su mayoria es el canal UNITEL con un 45%(52).
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Fuente: Elaboracién propia.

A las personas encuestadas en general la gran mayoria suelen ver la TV de 18:00 a 20:00 horas,
con un 19%(22); de horas 12:00 a 14:00 pm con un 16%(19), al igual que de 8:00 a 10:00am horas
con un 16%(18).
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Fuente: Elaboracién propia.

Segun la preferencia de las personas encuestadas, mediante la grafica podemos determinar
claramente que el periédico local mas usado es EL PAIS con un 59%(68).

GRAFICA # 28

USO DE INERNET
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Fuente: Elaboracién propia.

La grafica numero 28 nos muestra con claridad que un gran porcentaje de las personas
encuestadas en general con un 88%(102), hacen uso del internet con frecuencia; mientras que un
porcentaje minimo del 12%(14) no hace uso del internet frecuentemente.
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Fuente: Elaboracién propia.

En la actualidad las redes sociales estan muy de moda ya que por medio de a misma puedes
conocer amigos nuevos no solo del interior si no que también del exterior del pais, las redes
sociales han hecho a un lado a los correos electrénicos.

GRAFICA # 30
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Por medio de la siguiente grafica podemos determinar que el medio mas solicitado de las personas
encuestadas en general, para anoticiarse sobre los servicios de la ensenada es mediante la red
social de FACEBOOK con un 22%(26); otro razonable porcentaje es de 19%(22) que prefieren el
medio de la TV.

Con un porcentaje similar de 19%(19) la opcidn Otros se encuentra conformado por una lista de
medios citados a continuacion:



*Reportaje *Red informativa *Banners por la

ciudad

* Restaurants *Correo Electrénico * Panfletos
*Banner Gigante * Anuncios por Auto *Redes Sociales
*Tele Gigante * Pasacalles *Almanaques

* @uias Turisticas *Pagina Web *Revistas

* Visitas a domicilios *Visitas a colegios *Visitas a

universidades

*Visitas a entidades publicas y privadas

7.1.11.- Conclusiones de la investigacion de Mercado

Al momento de la interpretacion de resultados obtenidos pudimos llegar a las siguientes

conclusiones:

De acuerdo a los gustos y preferencias por lo general una gran mayoria de las personas
destinan su tiempo libre dedicado al entretenimiento, a salir con los amigos como
también lo destinan para ir al campo. Cabe recalcar que la mayoria de las personas
dedican su tiempo libre fuera de lo laboral y académico que por lo general es durante el
fin de semana; a la familia y amigos donde los cuales optan por visitar lugares que se
encuentran fuera de la ciudad. Por lo cual es un aspecto favorable para La Ensenada
porque existe un gran porcentaje de posibilidad que las personas participen y opten por
el uso de los servicios que ofrece La Ensenada tomando en cuenta que es un lugar
dedicado al encuentro de la familia y de los amigos, que se encuentra fuera de la ciudad
y que brinda una variedad de servicios destinados al entretenimiento.

A pesar de que La Ensenada durante su tiempo de vida no aplico estrategias de
comunicacion para dar a conocer su existencia y los servicios que brinda en el medio
del ocio y entretenimiento; existe un gran porcentaje de personas que conocen y han
visitado La Ensenada, por lo general la mayoria de éstas personas oscilan entre los 10 y
40 afos de edad, los cuales se anoticiaron de la Existencia de La Ensenada por medio
de amigos y comentarios, gracias a esto las personas que conocen y han visitado La

Ensenada lo han realizado varias veces en compafiia de la familia, amigos y el colegio.



En cuanto a la ubicacion de La Ensenada la mayoria de las personas opinan que se
encuentra bien ubicada como también, hay algunas personas que piensan ¢ se encuentra
un poco lejos de la ciudad. EI medio de transporte mas usado por las personas que
visitaron La Ensenada es el vehiculo propio o particular, y el micro.

Los servicios méas usados por las personas que visitaron La Ensenada son la piscina, la
cabana,

las canchas de diferentes disciplinas, y los parrilleros. Como también son muchas las
personas que prefieren el servicio de alquiler del lugar para diversas actividades.

La mayoria de las personas que visitaron La Ensenada opinan que el precio de entrada
que se pag6 para adquirir los diversos servicios que brinda, es accesible a todo bolsillo
ni muy caro ni

muy barato creen que es un precio modico y justo.

De las personas que no han visitado La Ensenada una gran mayoria, en otras palabras
casi todos, desean y tienen interés por conocer y visitar La Ensenada para hacer uso de
sus servicios que por lo general les gustaria mas la piscina, los parrilleros, las diversas
canchas y las mesas de pin pon. Dichas personas en su mayoria estan dispuestos a
pagar un costo de entrada de 10 a 15Bs, donde a la vez existe un elevado porcentaje de
personas que se encuentran dispuestos a pagar un costo mas elevado como ser de 15 a
20 Bs.

Tomando en cuenta los gustos y preferencias de las personas en general los servicios
que mas desean que se afiadan a La Ensenada son: Cabafias para alquilar, almuerzos,
juegos de mesa, trampolin, musica, paseo a caballo, tobogéan y sombra en la piscina,
entre otros.

Al brindar un listado de diferentes tipos de actividades las personas dentro de las
actividades activas prefieren y gustan mas de los juegos guiados por un animador y el
gquema quema de globos con tinta. Dentro de las actividades ecoldgicas prefieren la
pista de cuadratrack y montada a caballo; finalmente dentro de las actividades
educativas gustan mas del horno de barro para elaborar pan casero y la huerta de frutas

y verduras.



e La mayoria de las personas no conocen ningun lugar que brinde servicios similares a
los que brinda La Ensenada, pero cabe mencionar que son algunas personas que
conocen como competencia a La Pasarela y el caserio de la Victoria.

e Basandonos en los medios de comunicacion mas usados por la sociedad se pudo
determinar que el canal local televisivo de preferencia por las personas es el canal
UNITEL en horarios de 8:00 a 10:00 de la mafana; de 12:00 a 14:00 de la tarde y de
20:00 a 22:00 de la noche.

La Radio que se escucha con mas frecuencia es la radio FIDES en horarios en general
de 8:00 de la mafiana a 18:00 de la tarde.

El periddico local de preferencia de la gran mayoria de las personas es el periddico EL
PAIS

En una gran mayoria las personas hacen uso del internet con frecuencia, donde a la vez
se encuentran subscritos a la red social de FACEBOOK que en la actualidad estd muy
de moda.

e Los medios publicitarios por el que las personas gustan y prefieren anoticiarse de los
servicios que ofrecen La Ensenada en la mayoria son mediante el facebook y por la
television. Tambien hay muchas opciones y medios que prefieren como ser: anuncios
en periddico, teléfono, internet, radio, celular, agencias de viaje, entre otros.

e Se determino que por medio de la opinidn de la gente que es importante e
imprescindible un plan de comunicacion para que la ensenada puedad tener un

contacto mas cercano con los clientes.



CAPITULO VIII

8.1- ANALISIS FODA DE LA ENSENADA

FORTALEZAS

Los servicios otorgados son
econdémicos y accesibles al publico
Brinda una gama de servicios de
entretenimiento

Tiene una buena ubicacion ya que las
personas optan por salir al campo.
Tiene una gran magnitud territorial.

OPORTUNIDADES

Existen empresas interesadas en
realizar alianzas estratégicas.
Posible financiamiento externo
mediante créditos.

Demanda creciente de mercado en
cuanto al entretenimiento

DEBILIDADES

La existencia en el mercado de otras
empresas del mismo rubro
Publicidad que brinda la competencia
No da a conocer sus servicios por
medios de comunicacion, por lo que
pierde oportunidades de mercado.
Infraestructura dafiada por los afios.
Carece de personal fijo

No aplica estrategias promocionales
No cuenta con medio de transporte
para facilitar el acceso de llegada a los
clientes.

AMENAZAS

Introduccién de nuevas empresas que
brinden servicios similares

Que la competencia implemente
nueva tecnologia al brindar sus
servicios

Aplicacidon de estrategias
promocionales por parte de la
competencia que llame mas la
atencion del cliente.

Guerra de precios.







TRABAJO DE CAMPO

7.1.- INVESTIGACION DE MERCADO
7.1.1 Introduccién

Para efectuar mi trabajo de investigacion, y darme respuestas a mi problema formulado y
poder probar mi hipdtesis planteada, realizare una investigacion de mercado a través de la
ayuda de la aplicacion de encuestas a efectuar a las personas de la ciudad de Tarija, donde
al concluir con esta actividad pueda recopilar y analizar los datos més relevantes, para asi
poder posteriormente plantearme una propuesta clara y correcta que beneficie al

crecimiento y la mejora de participacion de clientes de La Ensenada.
7.1.2 Problema de decision gerencial

“/Que debera hacerse para que La Ensenada mejore la participacion de clientes
potenciales, siendo que el desconocimiento en los clientes sobre los servicios que brinda la
empresa, es uno de los factores que esta provocando la falta de participacién de los

clientes?”
7.1.3 Problema de investigacion de mercado

¢ Qué herramientas de comunicacion captarian mejor la atencion de las personas con

respecto a La Ensenada para que haya una mejor participacion de mercado?.
7.1.4 Preguntas de investigacion

¢COmo se encuentra posicionada La Ensenada en la mente de las personas de la ciudad de
Tarija?

¢Que medios de informacion prefieren las personas de la ciudad de Tarija para informarse?
¢Con que tipo de empresas es factible para La Ensenada realizar alianzas estratégicas?

¢ Qué tipo de servicio les gustaria a las personas que se afiada a La Ensenada?



7.1.5 Hipdtesis

La promocion de los servicios que ofrece La Ensenada a través de los medios informativos
y las alianzas estratégicas con otras empresas; son una herramienta de comunicacion

importante y favorable para una mejor participacion de mercado
7.1.6 Objetivo de la investigacion

Analizar y recopilar informacion relevante a través de las investigaciones tanto
exploratoria como descriptiva, sobre la situacion actual del posicionamiento de La
Ensenada en el mercado de ocio y entretenimiento; qué aspectos, o factores ayudarian a la
mejora de participacion de clientes y los gustos y preferencias de las personas de un nuevo

servicio que se pueda afadir a La Ensenada.
7.1.7 Disefio de la investigacion de mercados
e Investigacion Exploratoria

La investigacion exploratoria me permitira definir y comprender mejor el problema de
investigacion, como los posibles factores que afecten a una mayor participacion de clientes
en La Ensenada, y el analisis de un plan de comunicacion que permitan mejorar la
participacion de mercado de acuerdo a los criterios analizados (analisis con quien toma
decisiones, andlisis de datos secundarios y investigacion cualitativa).

e Investigacion Descriptiva

La investigacidn descriptiva tiene como objeto la descripcidn de caracteristicas o funciones
del mercado, utilizando métodos para recopilar informacion. Para efectuar mi estudio
utilizaré el método de encuesta, que trata de un cuestionario estructurado el cual se
encuentra conformado por un conjunto de preguntas, donde las respectivas respuestas
brinden informacion que responda a nuestro problema de investigacién, como también la
hipotesis planteada responda al problema de investigacion. Esta encuesta sera aplicada al
mercado meta el cual son las personas del area urbana de la provincia Cercado de la ciudad

de Tarija

7.1.8 Fuentes de Informacion



e Primaria

Se llevara a cabo una investigacion por encuesta, preguntando directamente a las personas
de la ciudad de Tarija, donde se podréa hallar datos relativos a sus creencias, preferencias,

opiniones, satisfaccion, comportamiento, etc.
e Secundaria

Por medio y con la ayuda de la informacion secundaria externa que nos brindan los libros
estadisticos, recurriré a una formula estadistica que me ayude a encontrar la cantidad
necesaria de encuestas a efectuar lo cual seria el resultado del tamafio de mi muestra para

obtener resultados factibles y suficientes para mi investigacion.

A través de la pagina web del Instituto Nacional de Estadisticas (INE) pude encontrar el
namero total de los habitantes de la provincia Cercado de la ciudad de Tarija, lo cual tome
como dato para el tamafio de mi poblacién.

7.1.9 Disefio del Cuestionario

Se efectuara un cuestionario con preguntas de tipo:

e Abiertas ya que después del enunciado hay un espacio en blanco para que el
encuestado conteste lo que quiera.

e Cerradas porque se establecio todas las posibles respuestas a la pregunta, las cuales
son de respuestas de alternativa simple (dicotomicas), ya que es posible una
respuesta (si 0 no); como también respuestas de alternativa mdaltiple, ya que se
presentan varias alternativas de posible respuesta.

o Mixtas, se efectud preguntas cerradas que daran opcion a los encuestados a razonar,

matizar o ampliar su respuesta a través de la opcion “otros” o de la opcidn “por qué”

7.1.10 Proceso del disefio de la muestra
e Definicion de la poblacion meta

Tomando en cuenta que lo que se pretende para La Ensenada es una mayor participacion

dentro del mercado del ocio y entretenimiento y que la ubicacién de La Ensenada se



encuentra fuera de la ciudad de Tarija. Mi poblacién meta seran “Las personas de 10 afios
de edad a los 69 afios de edad del area urbana de la provincia Cercado de la ciudad de

Tarija”

7.1.10.1.-Marco de la muestra

Datos Estadisticos segun CENSO
SEXO AREA

PROVINCIAS Y SECCIONES TOTAL H M U R

DEPARTAMENTO TARIJA 391,226 195,305 195,921 247,736 143,490

Provincia Cercado 153,457 73,954 79,503 135,783 17,674
Primera Seccion — Tarija 153,457 73,954 79,503 135,783 17,674
Provincia Aniceto Arce 52570 27,214 25,356 26,059 26,511

Primera Seccion — Padcaya 19,260 10,074 9,186 - 19,260



Segunda Seccion — Bermejo 33,310 17,140 16,170 26,059 7,251

Provincia Gran Chaco 116,318 59,350 56,968 80,724 35,594
Primera Seccion — Yacuiba 83,518 41,695 41,823 64,611 18,907
Segunda Seccién — Carapari 9,035 5,124 3911 - 9,035
Tercera Seccion — Villamontes 23,765 12,531 11,234 16,113 7,652
Provincia Aviles 17,504 8,606 8,898 - 17,504
Primera Seccion — Uriondo 12,331 6,155 6,176 - 12,331
Segunda Seccién — Yunchara 5173 2,451 2,722 - 5,173
Provincia Méndez 32,038 15,511 16,527 2,752 29,286
Primera Seccion - Villa San Lorenzo 21,375 10,391 10,984 2,752 18,623
Segunda Seccién - El Puente 10,663 5,120 5,543 - 10,663
Provincia Burnet O'Connor 19,339 10,670 8,669 2,418 16,921
Primera Seccién - Entre Rios 19,339 10,670 8,669 2,418 16,921
Sexo Area

H= hombres U= Urbana

M= mujeres R= Rural

e Técnica de muestreo a empleo

El presente estudio de investigacion se realizara a través del método de Muestreo Aleatorio
Simple, al ser probabilistico permitird una seleccién de cada elemento idéntica, es decir
cada elemento de la poblacion tendré la misma probabilidad de ser elegido para la
respectiva encuesta. Para efectuar mi estudio crei conveniente utilizar este método a la hora
de realizar el muestreo de recopilacién de datos para posteriormente interpretarlos y

estimarlos de acuerdo a lo que el estudio demande.
e Determinacion del tamafio de la muestra

Donde:



no = Muestra provisional
n = Tamafo de la muestra definitiva

N = Tamafio de la poblacion (Personas del area urbana de la provincia

Cercado de la ciudad de Tarija)

ZE/2 = Nivel de confianza

e = Error permitido

p = Probabilidad de Exito

g = Probabilidad de Fracaso
Datos.-

N = 135,783 hab.

P=0.50

g=0.50

ZE/2 = 95% =0.95 = 1.96 (Segun tabla)

e= 9% =0.09

n=7?

n= (ZE/2)*> .N.p.q

e’. (N-1) + (ZE/2)* .p . q

n= (1.96). 135,783 . (0.50) . (0.50)

(0.09)%. (135,783 - 1) + (1.96)2 . (0.50) . (0.50)

n= 130405.99



1100.79

n= 118.46 = 118

n
No= 1+n
N
118
no= 1+118
135,783

no- 117.89 =118

Segun los datos presentes en la tabla de poblacion por edad nos basaremos en un rango de edad que
parte desde los 10 afios de edad hasta los 69 afios de edad. El por qué de él rango elegido es que no
tomamos en cuenta menores de 10 afios ya que en el momento de efectuar la encuesta los datos que
nos podrian ofrecer no serian los mas precisos, y segin mi punto de vista a partir de los 10 afios de
edad se tiene una forma de pensar mas razonable. Y hasta los 69 afios de edad porque es un limite
de edad donde el cual se es independiente de aqui en mas se tiene dependencia de alguien mas y en
nuestro caso se desea efectuar encuestas a posibles personas que conocen o desean conocer La
Ensenada donde las personas hasta dicha edad estan disponibles a visitar. No tomamos en cuenta a
personas mayores de 69 afios ya que claramente nos damos cuenta que ya son personas de mayor

edad (ansianos).

Ya que nuestro rango de edad lo tomamos de 10 a 69 afios de edad para efectuar nuestras encuestas

este grupo de rango de edad lo dividiremos en 4 grupos como lo mostramos a continuacion:

e De 10 a 24 afios
e De 25 a 39 afios
e De 40 a 54 afios



e Deb55a69 afios

Tomando en cuenta los grupos de edad mencionados y basandonos en los datos de poblacién por

edad se determino el total de cantidad de poblacién por grupo y a la vez el porcentaje determinado.

RANGO DE EDAD CANTIDAD PORCENTAJE
e 10a 24 afios 130.132 Hab 47 %
e 25a 39 afios 77.250 Hab 28 %
e 40 a54 afios 48.312 Hab 17 %
e 55a69 afios 23.240 Hab 8%
TOTAL 278.934 Hab 100 %

Por lo anterior mencionado se defini6 que se efectuaran 118 encuestas las cuales seran destinadas a

los diferentes grupos de rango de edad por lo cual se determino lo siguiente:

RANGO DE EDAD PORCENTAJE CANTIDAD
10 a 24 afos 47 % 56
25 a 39 afos 28 % 33
40 a 54 afios 17% 20
55 a 70 afos 8% 9
TOTAL 100 % 118 encuestas

7.1.10.2.-Interpretacion de resultados

GRAFICA# 1
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Fuente: Elaboracion propia.

Segun datos obtenidos y analizados con anterioridad basados en estadisticas de poblacién se
determino realizar la mayor cantidad de encuestas al rango de 10 a 24 aiios donde se pudo definir
que en el rango de edad que dedica mas tiempo a la diversidn y entretenimiento, mientras que en
el rango de edad de 55 a 69 anos se realizaron un poco cantidad de encuestas ya que a esa edad
es menos el interés destinado al entretenimiento debido a la mayoria de edad.

GRAFICO # 2

GUSTOS DEDICADOS AL ENTRETENIMIENTO EN
EL TIEMPO LIBRE
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Fuente: Elaboracién propia.

El afecto de amistad es un factor importante en el momento del entretenimiento ya que sin la
compania de un amigo en el tiempo libre las actividades a realizarse para entretenerse serian mas
aburridas y menos divertidas. El hecho de que una gran cantidad de personas gustan salir al campo
define que es una costumbre en la ciudad tarijefia donde muchas personas en su tiempo libre
prefieren ir al campo, porque les gusta salir de la rutina de la ciudad y aprovechar los hermosos
lugares que nos ofrece nuestra ciudad.
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TIEMPO LIBRE DEDICADO FUERA DEL AMBIENTE
LABORAL Y ACADEMICO
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Es un resultado favorable el hecho de saber que el afecto familiar y de amistad es importante en
las personas ya que la familia es lo mas importante y cuidadoso que debemos tener porque al
tener una buen familia es construir una buena educacién y formacion para los hijos. Las familias
deben ser unidas en todas las situaciones que la vida nos da, y mas aun en el momento de la
diversion ya que es una gran manera de construir lazos familiares pasando tiempo juntos
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LUGARES DE PREFERENCIA PARA DESTINAR EL
TIEMPO LIBRE EN FIN DE SEMANA
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Fuente: Elaboracion propia.

Podemos concluir que el salir fuera de la ciudad en su mayoria al campo, significa que las personas
toman como factor importante a la naturaleza, al aire libre, campos verdes, los animales, la
tranquilidad que se siente al dejar un lado la rutina que se vive dentro de la ciudad.
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Fuente: Elaboracién propia.

Se puede definir que muchas personas visitaron La Ensenada tomando en cuenta que no se
realizaron ningun tipo de publicidad para captar su atencién lo cual es favorable para el
posicionamiento de la empresa
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Fuente: Elaboracién propia.

Se concluyo que las personas de 10 a 39 afios de edad son las que visitaron La Ensenada por lo
cual se podria decir que son el rango de edad que destina su tiempo libre al entretenimiento,
diversion, y fuera de lo cotidiano de la ciudad.
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CANTIDAD DE VISITAS A LA ENSENADA POR
PERSONA ENCUESTADA
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Fuente: Elaboracién propia.

A la mayoria de las personas que visitaron La Ensenada les gusto el lugar y los servicios que brinda,
ya que visitaron en diversas ocasiones a la empresa.

GRAFICO # 8
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Se puede concluir que la compafiia de amistades y la familia es la base fundamental al momento
de destinar tiempo libre al entretenimiento.
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OPINION SOBRE LA UBICACION DE LA ENSENADA
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Fuente: Elaboracion propia.

Se puede definir que para la mayoria de las personas La Ensenada se encuentra ubicada en lugar
muy lejano y de dificil acceso lo cual es un factor muy importante a tomarse en cuenta en el
momento de efectuar la propuesta, donde no estaria demas implementar medios de transporte
gue beneficien a las personas para que puedan llegar hasta el lugar sin ninguna inconveniencia
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Al momento de tomar una decision sobre el medio de transporte las personas recurren al vehiculo
propio y al micro porque el costo de la tarifa es mas elevado al recurrir al taxi.

GRAFICO # 11



OPINION SOBRE EL PRECIO PARA ADQUIRIR LOS
SERVICIOS DE LA ENSENADA
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Fuente: Elaboracién propia.
Podemos concluir que el precio que ofrece La Ensenada para adquirir sus servicios es el adecuado.
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Por medio de de amigos y comentarios es lo mismo, pero en este caso los comentarios son
efectuados por personas ajenas que no son ni amigos, ni conocidos
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Fuente: Elaboracién propia.

Los servicios mas utilizados por las personas que visitaron la ensenada fueron la piscina
representada en la grafica con un porcentaje de 33%(22), la cabafia principal con un 17%(11), el
alquiler del lugar para paseos y campamentos con un 15%(10), canchas de voleibol, basquet,
futbol con un 14%(9), los parrilleros con un 14%(9).

GRAFICA # 14
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Los resultados de la presente grafica son alentadores y que la mayoria de las personas se
encuentran interesadas en conocer y visitar La Ensenada
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SERVICIOS DE LA ENSENADA MAS SOLICITADOS
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Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente grafica podemos observar que a las personas que les interesa visitar la ensenada,
les gustaria en su mayoria hacer uso de la piscina con un 34%(15), con un 25%(11) preferirian
hacer uso de los parrilleros. También podemos observar que con un porcentaje igual de 5%(6)
prefieren hacer uso de las canchas y de las mesas de pin pon.
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PRECIO DE PREFERENCIA A PAGAR
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Fuente: Elaboracion propia.

Los datos presentes son importantes ya que el precio actual de entrada que ofrece La Ensenada es
de preferencia para las personas y mas aun a la vez se puede ver que hay un porcentaje muy
razonable que pretenden pagar un costo mas elevado.

GRAFICA # 17
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Fuente: Elaboracion propia.



Tomando en cuenta lo gustos y preferencias de las personas encuestadas en su totalidad (116),
mediante la presente grafica podemos observar que las personas en su mayoria con un 10%(12)
les gustaria que se afada el servicio de almuerzo, con un 9%( 10) preferirian que se agregue paseo
a caballo. A la vez podemos observar diversas opciones de servicios con sus respectivos
porcentajes en relacidn a las preferencias de las personas encuestadas. También se observa con
un porcentaje de 13%(15) la opcion que no respondieron. Finalmente se refleja que la opcién
otros cuenta con un elevado porcentaje de 28%(31) el cual se encuentra conformado de un grupo
de diversas actividades que las mencionamos a continuacion:

*Hamacas * Juegos recreativos *Canchas de tennis

*Juegos Extremos * Cancha de golf * Pista de Patinaje

*Pista de cuadratrack *Juegos de destreza *Sauna

*Propia parada de transporte * Wi-Fi * Internet

*Escalar Montania *Teatro *Juegos deportivos

*Tirolesa *Seguridad *Jumping

*Paint Ball *Juegos con obstaculos *Canopy

*Sala de cine *Concursos *Animacion

*Regalos * Restructuracion del lugar *Clases de

natacion

*Aguas termales *Lugar exclusivo para nifios *Plastilina
GRAFICA # 18
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Las personas encuestadas en general por medio de la grafica demuestran en su mayoria que
prefieren la actividad de tipo activa del QUEMA- QUEMA CON GLOBOS DE TINTA con un 33%(38),
al igual que juegos guiados por un animador.
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GUSTOS Y PREFERENCIAS DE ACTIVIDADES
ECOLOGICAS
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Mediante la grafica podemos demostrar que la mayoria de las personas encuestadas optan por la

Fuente: Elaboracién propia.

actividad ecoldgica de la pista de cuadratrack con un 36%(38), cabe recalcar el porcentaje de
31%(36) que también es relevante el cual es la actividad de montar a caballos.

GRAFICA # 20
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Mediante la presente grafica podemos observar que son tres las actividades educativas mas
relevantes como ser el horno de barro para elaborar pan casero con un 30%(35), la huerta de
frutas y verduras con un 28%(33), y el avistaje de flora y fauna con un 26%(30).
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Fuente: Elaboracién propia.

La Pasarela y el caserio de la victoria son aspectos importantes a tomar en cuenta como
competencia ya que también son lugares muy recurridos y conocidos por las personas

GRAFICA # 22
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La presente grafica es clave para dar respuesta a nuestra hipdtesis planteada ya que en el
momento de formular las encuestas al dar a conocer a las personas el significado de un plan de
comunicacion se determino que es imprescindible un plan de comunicacién para La Ensenada para
que asi se pueda encontrar mas conectado con sus clientes

GRAFICA # 23



RADIO QUE ESCUCHA CON FRECUENCIA

B Fides M Atlantida ™ Tropical B Maxima ™ Otros ™ No Escucha

7% 8%

Fuente: Elaboracién propia.

Se puede determinar que la radio mas escuchada y de preferencia por las personas en la ciudad de
Tarija es la radio fides

GRAFICA # 24
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Fuente: Elaboracién propia.

En la siguiente grafica podemos demostrar que el horario de escucha de radio mas frecuente de
las personas encuestadas es de 14:00 a 18:00 horas con un 26%(30), también cabe recalcar que
un 8%(9) de las personas no escuchan radio.
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Por medio de la siguiente grafica podemos determinar que el canal local de tv mas frecuentado

Fuente: Elaboracién propia.

por las personas encuestadas en su mayoria es el canal UNITEL con un 45%(52).
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Fuente: Elaboracién propia.

A las personas encuestadas en general la gran mayoria suelen ver la TV de 18:00 a 20:00 horas,
con un 19%(22); de horas 12:00 a 14:00 pm con un 16%(19), al igual que de 8:00 a 10:00am horas
con un 16%(18).
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Fuente: Elaboracién propia.

Segun la preferencia de las personas encuestadas, mediante la grafica podemos determinar
claramente que el periédico local mas usado es EL PAIS con un 59%(68).

GRAFICA # 28

USO DE INERNET
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Fuente: Elaboracién propia.

La grafica numero 28 nos muestra con claridad que un gran porcentaje de las personas
encuestadas en general con un 88%(102), hacen uso del internet con frecuencia; mientras que un
porcentaje minimo del 12%(14) no hace uso del internet frecuentemente.
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Fuente: Elaboracién propia.

En la actualidad las redes sociales estan muy de moda ya que por medio de a misma puedes
conocer amigos nuevos no solo del interior si no que también del exterior del pais, las redes
sociales han hecho a un lado a los correos electrénicos.
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Por medio de la siguiente grafica podemos determinar que el medio mas solicitado de las personas
encuestadas en general, para anoticiarse sobre los servicios de la ensenada es mediante la red
social de FACEBOOK con un 22%(26); otro razonable porcentaje es de 19%(22) que prefieren el
medio de la TV.

Con un porcentaje similar de 19%(19) la opcidn Otros se encuentra conformado por una lista de
medios citados a continuacion:



*Reportaje *Red informativa *Banners por la

ciudad

* Restaurants *Correo Electrénico * Panfletos
*Banner Gigante * Anuncios por Auto *Redes Sociales
*Tele Gigante * Pasacalles *Almanaques

* @uias Turisticas *Pagina Web *Revistas

* Visitas a domicilios *Visitas a colegios *Visitas a

universidades

*Visitas a entidades publicas y privadas

7.1.11.- Conclusiones de la investigacion de Mercado

Al momento de la interpretacion de resultados obtenidos pudimos llegar a las siguientes

conclusiones:

De acuerdo a los gustos y preferencias por lo general una gran mayoria de las personas
destinan su tiempo libre dedicado al entretenimiento, a salir con los amigos como
también lo destinan para ir al campo. Cabe recalcar que la mayoria de las personas
dedican su tiempo libre fuera de lo laboral y académico que por lo general es durante el
fin de semana; a la familia y amigos donde los cuales optan por visitar lugares que se
encuentran fuera de la ciudad. Por lo cual es un aspecto favorable para La Ensenada
porque existe un gran porcentaje de posibilidad que las personas participen y opten por
el uso de los servicios que ofrece La Ensenada tomando en cuenta que es un lugar
dedicado al encuentro de la familia y de los amigos, que se encuentra fuera de la ciudad
y que brinda una variedad de servicios destinados al entretenimiento.

A pesar de que La Ensenada durante su tiempo de vida no aplico estrategias de
comunicacion para dar a conocer su existencia y los servicios que brinda en el medio
del ocio y entretenimiento; existe un gran porcentaje de personas que conocen y han
visitado La Ensenada, por lo general la mayoria de éstas personas oscilan entre los 10 y
40 afos de edad, los cuales se anoticiaron de la Existencia de La Ensenada por medio
de amigos y comentarios, gracias a esto las personas que conocen y han visitado La

Ensenada lo han realizado varias veces en compafiia de la familia, amigos y el colegio.



En cuanto a la ubicacion de La Ensenada la mayoria de las personas opinan que se
encuentra bien ubicada como también, hay algunas personas que piensan ¢ se encuentra
un poco lejos de la ciudad. EI medio de transporte mas usado por las personas que
visitaron La Ensenada es el vehiculo propio o particular, y el micro.

Los servicios méas usados por las personas que visitaron La Ensenada son la piscina, la
cabana,

las canchas de diferentes disciplinas, y los parrilleros. Como también son muchas las
personas que prefieren el servicio de alquiler del lugar para diversas actividades.

La mayoria de las personas que visitaron La Ensenada opinan que el precio de entrada
que se pag6 para adquirir los diversos servicios que brinda, es accesible a todo bolsillo
ni muy caro ni

muy barato creen que es un precio modico y justo.

De las personas que no han visitado La Ensenada una gran mayoria, en otras palabras
casi todos, desean y tienen interés por conocer y visitar La Ensenada para hacer uso de
sus servicios que por lo general les gustaria mas la piscina, los parrilleros, las diversas
canchas y las mesas de pin pon. Dichas personas en su mayoria estan dispuestos a
pagar un costo de entrada de 10 a 15Bs, donde a la vez existe un elevado porcentaje de
personas que se encuentran dispuestos a pagar un costo mas elevado como ser de 15 a
20 Bs.

Tomando en cuenta los gustos y preferencias de las personas en general los servicios
que mas desean que se afiadan a La Ensenada son: Cabafias para alquilar, almuerzos,
juegos de mesa, trampolin, musica, paseo a caballo, tobogéan y sombra en la piscina,
entre otros.

Al brindar un listado de diferentes tipos de actividades las personas dentro de las
actividades activas prefieren y gustan mas de los juegos guiados por un animador y el
gquema quema de globos con tinta. Dentro de las actividades ecoldgicas prefieren la
pista de cuadratrack y montada a caballo; finalmente dentro de las actividades
educativas gustan mas del horno de barro para elaborar pan casero y la huerta de frutas

y verduras.



e La mayoria de las personas no conocen ningun lugar que brinde servicios similares a
los que brinda La Ensenada, pero cabe mencionar que son algunas personas que
conocen como competencia a La Pasarela y el caserio de la Victoria.

e Basandonos en los medios de comunicacion mas usados por la sociedad se pudo
determinar que el canal local televisivo de preferencia por las personas es el canal
UNITEL en horarios de 8:00 a 10:00 de la mafana; de 12:00 a 14:00 de la tarde y de
20:00 a 22:00 de la noche.

La Radio que se escucha con mas frecuencia es la radio FIDES en horarios en general
de 8:00 de la mafiana a 18:00 de la tarde.

El periddico local de preferencia de la gran mayoria de las personas es el periddico EL
PAIS

En una gran mayoria las personas hacen uso del internet con frecuencia, donde a la vez
se encuentran subscritos a la red social de FACEBOOK que en la actualidad estd muy
de moda.

e Los medios publicitarios por el que las personas gustan y prefieren anoticiarse de los
servicios que ofrecen La Ensenada en la mayoria son mediante el facebook y por la
television. Tambien hay muchas opciones y medios que prefieren como ser: anuncios
en periddico, teléfono, internet, radio, celular, agencias de viaje, entre otros.

e Se determino que por medio de la opinidn de la gente que es importante e
imprescindible un plan de comunicacion para que la ensenada puedad tener un

contacto mas cercano con los clientes.



CAPITULO VIII

8.1- ANALISIS FODA DE LA ENSENADA

FORTALEZAS

Los servicios otorgados son
econdémicos y accesibles al publico
Brinda una gama de servicios de
entretenimiento

Tiene una buena ubicacion ya que las
personas optan por salir al campo.
Tiene una gran magnitud territorial.

OPORTUNIDADES

Existen empresas interesadas en
realizar alianzas estratégicas.
Posible financiamiento externo
mediante créditos.

Demanda creciente de mercado en
cuanto al entretenimiento

DEBILIDADES

La existencia en el mercado de otras
empresas del mismo rubro
Publicidad que brinda la competencia
No da a conocer sus servicios por
medios de comunicacion, por lo que
pierde oportunidades de mercado.
Infraestructura dafiada por los afios.
Carece de personal fijo

No aplica estrategias promocionales
No cuenta con medio de transporte
para facilitar el acceso de llegada a los
clientes.

AMENAZAS

Introduccién de nuevas empresas que
brinden servicios similares

Que la competencia implemente
nueva tecnologia al brindar sus
servicios

Aplicacidon de estrategias
promocionales por parte de la
competencia que llame mas la
atencion del cliente.

Guerra de precios.
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PROPUESTA
9.1.- PLAN DE COMUNICACIONES
9.1.1.- Introduccion.-

El presente trabajo de investigacion me permitid identificar las falencias que presenta La

Ensenada como empresa, enfocandome en la mas importante como ser la comunicacion

Existe una necesidad empresarial de comunicar. En el mercado actual ya no se vende lo que
se produce sino que se produce lo que se vende (se vende lo que el cliente demanda). El
mercado conoce la oferta a través de la publicidad, promocién marketing, etc. En la
actualidad se puede crear esa demanda, generando esa necesidad a través de las distintas
técnicas de las que dispone la empresa. Pero para que se cree esa necesidad hay que

comunicar y para comunicar se debe aplicar un adecuado plan de comunicaciones.

La Ensenada como se pudo observar en el desarrollo del trabajo no cuenta con un plan de
comunicacion esto quiere decir que se desarrolla intuitivamente dificultando asi, una mayor

participacién del mercado

Un plan de comunicacion se divide en dos aspectos tanto interno como externo a la
empresa. En este caso nos basaremos especificamente en el enfoque externo tomando en
cuenta que La Ensenada no cuenta con un personal especifico y fijo, es por lo general

rotatorio por tal razén no nos enfocaremos de manera interna.

La finalidad de aplicar un plan de comunicacion en La Ensenada es informar, persuadir, y
recordar de forma optima a los clientes potenciales, lo cual permita mejorar su participacion
de mercado y posesionar su imagen ante su publico objetivo. El éxito es conseguir llegar a

ellos de una forma répida, sencilla y en el momento adecuado.

Segun la investigacion de mercado realizada de acuerdo a los resultados obtenidos se
detecto que las personas se informan por lo general a través de los medios de

comunicacion, los cuales despiertan su interés y atencion.

A continuacion se desarrollara la propuesta del plan de comunicacion de acuerdo a su
metodologia de aplicacion.



9.1.2 Objetivos de la propuesta

e Objetivo general
Disefar un plan de comunicacion para dar a conocer a nuestro mercado meta La
existencia de La Ensenada, los servicios que ofrece, su imagen (logo y slogan), para
asi poder contribuir a mejorar y aumentar la demanda del mercado del ocio y
entretenimiento.

e Obijetivos Especificos

v' Despertar el interés y atencion de las personas a través de los medios de
comunicacion

v" Persuadir a nuestro publico meta a requerir de los servicios que ofrece La
Ensenada

v Disefiar la imagen de La Ensenada plasmada en un Logo y un slogan para
que asi pueda ser reconocida en la sociedad.

v" Crear promociones de venta que pueda ofrecer La Ensenada al publico

<

Realizar alianzas estratégicas con diversas empresas de apoyo.

v" Plantear estrategias de apoyo para la mejora de La Ensenada
9.1.3.- Mercado meta

El publico al que se quiere llegar y transmitir la informacion son las personas en general
del &rea urbana de la provincia cercado de la ciudad de Tarija que quieren y deseen destinar
su tiempo libre fuera del ambiente laboral y académico, al ocio y entretenimiento junto a la

familia y amigos.
Entre estas personas podemos mencionar:

o Clientes leales Personas que visitan La Ensenada con frecuencia
e Clientes Esporadicos: Personas que visitan La Ensenada a veces

e No Clientes: Personas que no conocen ni han visitado La Ensenada.

Cabe recalcar que nuestro publico meta no se encuentra enfocado en un rango de edad

especifico, esto quiere decir que no tiene limites de edad.



9.1.4 Mensaje
El mensaje que se quiere hacer llegar a nuestro mercado meta es el siguiente:

e Siquieres salir de la rutina laboral y académica, y destinar tu tiempo libre a algo

familia y amigos en campo abierto y al aire libre que te brindara una variedad de

servicios destinados al entretenimiento y diversion.
9.1.5.- Estrategias
9.1.5.1.- Estrategia 1: Publicidad informativa a través de medios
Comunicativos

Mediante la aplicacion de dicha estrategia lo que se pretende es que por medio de los
medios de comunicacion de nuestro medio, podamos despertar el interés y atencion de las

personas.
Acciones estrategicas.

e Medios de comunicacion
v’ Television

Tomando en cuenta que la televisién es uno de los medios mas usados por
las personas para informarse, recurriremos a sus medios para efectuar la
publicidad para La Ensenada.
Segun la informacion recopilada de los resultados obtenidos en la
investigacion de mercado efectuada con anterioridad, donde se hacia énfasis
en el canal televisivo local de preferencia, como también el horario de
preferencia, se pudo obtener resultados con un mayor porcentaje de
preferencia al canal televisivo local UNITEL, en los horarios generalmente
mas usados los cuales son los noticieros informativos.
Por tal razon como propuesta decidimos realizar anuncios publicitarios a

través de un spot publicitario en el canal UNITEL en los horarios de:



Mariana: 8:00 am a 10:00 am
Tarde: 12:00 pm a 14:00 pm
Noche: 18:00 pm a 20:00pm

Analizando El tarifario brindado por la red UNITEL, el cual presenta varias
opciones de paquetes publicitarios se opto por hacer publicidad en LA
REVISTA AL DESPERTAR el cual es muy visto por las personas y es
transmitido en el horario de la mafiana de hrs 7:00 am a 9:00 am.

Se tomo en cuenta este paquete ya que se encuentra entre las tarifas mas
comodas, y es un programa muy Visto por las personas en la ciudad de

Tarija.

PAQUETE COSTO TIEMPO

Mencion con imagenes de
apoyo mientras dura la
mencion con banner de

lunes a viernes

3.500 Bs

MENSUAL

Elaboracion de spot

1000 Bs

Total

4500 Bs

v Radio

Se puede decir que este medio de comunicacion es desplazada en relevancia

por la television, que a pesar de dicho aspecto, mantiene un publico que por

necesidades concretas o preferencias subjetivas escuchan el medio

fielmente.

Los resultados obtenidos en la investigacion, muestran claramente, después

de haber brindado una gama de opciones de preferencia de radios, que la




radio que mas escucha la gente y que es de mayor preferencia es la radio
F.M 89.1 FIDES TARIJA.

Por tal motivo se efectuara un jingle En la radio de preferencia FIDES
TARIJA, en los horario establecido como preferido, el cual es durante el
transcurso de la Tarde en horas 14:00 pm a 18:00 pm

Tomando en cuenta los datos obtenidos en nuestra investigacion, se opto por
realizar un pase de jingle publicitario en la radio FIDES TARIJA. Se llevara
a cabo en el programa reventon de Fides porque es transmitido en el horario

que se determino como preferido de las

Personas.
HORARIO PROGRAMA PASES COSTO TIEMPO
14:00 pm a El Reventon 1 pase diario 500 Bs Mensual
18:00pm
Elaboracion de jingle publicitario 500 Bs
Total 1000 Bs
v' Periddico

A comparacion de los otros medios de comunicacion es un medio muy
segmentado. Se trata de un medio leido por personas que gustan de
informacién por lo que la publicidad puede ser mas extensa y precisa.
Tomando en cuenta el periddico local de preferencia por las personas, se
debe destacar a traves de los resultados plasmados en la investigacion de
mercado, que el periddico local de preferencia es EL PAIS.

Por lo anterior mencionado se efectuara anuncios publicitarios mediante el
medio comunicativo del periddico EL PAIS.

Basandonos en el tarifario que nos brinda el peridédico EL PAIS, tomando en

cuenta los costos los cuales no sean muy elevados optamos por realizar




anuncios tres veces a la semana lunes, miércoles y viernes los cuales son los

mas demandados por las personas.

COMODIN FORMATO TIEMPO COSTO

NOTABLE 8x4 Mes (tres dias 360 bs

por semana)

v" Revistas

Al igual que el periodico las diversas revistas sociales son muy usuales por
las personas en general, por lo cual se hara anuncios publicitarios a través de
este medio trabajando con la revista de renombre en Tarija ELITE. Cabe
mencionar que la distribucion de esta revista es de manera gratuita a todos
los lugares de venta de productos o servicios que se encuentran en la ciudad
de Tarija, como ser: restaurantes, peluquerias, empresas de
telecomunicaciones, etc

El costo para promocionar nuestros servicios a través de este medio, es por
intercambio de servicios, en este caso se les brindara 16 entradas mensuales
para La Ensenada a cambio ellos brindaran anuncios publicitarios semanales
tomando en cuenta que la forma de distribucion de esta revista es una
edicion por semana haciendo un oal de 4 revistas y a la vez anuncios al mes.
En la actualidad uno de los medios de informacién mas importante es el
INTERNET. En comparacion con otros medios de mayor andadura,
Internet esta siendo adoptado con rapidez por los consumidores como una
importante fuente de noticias.

La tecnologia a través del internet hoy en dia esta dando pasos agigantados
en relacion a la publicidad, se podria decir que es de gran ayuda en todo
sentido, en nuestro caso en el ambiente comercial es un medio muy usado
por las personas y de gran ayuda para las empresas lucrativas que ofrecen

productos y servicios.




Por tal motivo tomando en cuenta que es de gran importancia el medio
informativo del INTERNET, se creard una PAGINA WEB propia de La
Ensenada.

El costo de la creacion de una pagina web depende mucho del modelo y de
lo que se pretenda mostrar de tal forma nuestra pagina web sera elaborada

por un ingeniero en sistemas el Ing. Hugo Loza.

TRABAJO COSTO

Creacion de una pagina web 2100 Bs

La pagina web de La Ensenada sera denominada asi: www.laensenada.com

v Basandonos en los resultados obtenidos en la investigacion de mercado cabe
recalcar que muchas de las personas hacen uso de la red social de
FACEBOOK el cual es un medio donde se puede interactuar con muchas
personas no solo a nivel local y nacional sino a nivel internacional. Por tanto
se creara una cuenta en la rede social de Facebook para La Ensenada.

La subscripcion a la cuenta de la red social de FACEBOOK es totalmente
gratuita y los clientes podran hacerse seguidores buscando en el buscador de

facebook como “"La Ensenada un mundo de Entretenimiento”
9.1.5.2.- Estrategia 2 Publicidad a través de anuncios exteriores.

Mediante los anuncios exteriores se pretende persuadir a nuestro publico meta a requerir de

los servicios que ofrece la Ensenada.
Acciones estratégicas.-
v Anuncios en exteriores

Otros medios donde se realizara publicidad serdn los BANNER’S colocados en
puntos estratégicos de la ciudad al igual que PASACALLES, cabe mencionar que
el poner pasacalles en la ciudad de Tarija implica un costo por semana el cual se

debe cancelar un monto de 120 Bs en la posta municipal de la ciudad de Tarija.



Se debe mencionar que otro medio importante y usado es el de los
PANFLETOS por lo cual haremos las distribuciones pertinentes de
panfletos. Cabe mencionar que se realizara un LETRERO para colocar en
la puerta de ingreso a La Ensenada

Analizando las diversas propuestas y tarifas que nos ofrecen las empresas
publicitarias se opto por las ofertas brindadas por parte de la empresa
publicitaria IMAGEN PUBLICIDAD INDUSTRIAL.

v Otro medio alternativo ultimo en tecnologia a tomar en cuenta es la pantalla
gigante situada en la plazuela sucre sobre la calle 15 de abril y colon. Es un
nuevo medio Unico en la ciudad de Tarija mediante el cual se transmiten
solo medios publicitarios, se encuentra a cargo del gerente propietario
Fernando Villanueva .

Mediante este medio se transmiten todo tipo de publicidad para toda clase de
empresa o rubro es como una tele en casa pero de mayor magnitud situada
en el centro de la ciudad para que las personas que pasen por el lugar se
puedan anoticiar mediante este medio

Por lo cual seria beneficioso para La Ensenada, y se decidié tomar en cuenta
a este medio publicitario nuevo en la ciudad.

La pantalla funciona 16 horas al dia de 8;00 am a 12:00 pm , y tienen audio

en horarios de alta afluencia de gente

Si se hace un contrato por 3 meses se hace un spot sencillo gratuito (

imagenes , texto y masica de fondo ).
Tiempo de duracion de spot: 30 seg

A) 16 pases x dia precio 1000 Bs. Mes
B) 24 pases x dia precio 1500 Bs. Mes
C) 32 pases x dia precio 2000 Bs. Mes



Por lo anterior mencionado se decidio realizar el paquete A de 16 pases ya que se

considero como suficiente la cantidad de pases de publicidad.

Costo: 1000 Bs x mes

DESCRIPCION DIMENSION CANTIDAD PRECIO
Letrero 250cm x 150cm 1 331 bs
Banner 80cm x 130cm 6 720 bs
Panfletos a color 20cm x 15cm 1000 580 bs
Pasacalles 500cm x 100cm 3 1125 bs
Alcaldia 120 bs
Pantalla Gigante 1000 bs
Total 3876 Bs

9.1.5.3.-Estrategia 3 Disefio de la imagen de La Ensenada

Mediante la presente estrategia se pretende disefiar la imagen de La Ensenada la cual sera

plasmada en un logo y slogan para que asi pueda ser reconocida en la ciudad de Tarija.
Acciones estratégicas.-
v" Logo

Se disefio un logo para La Ensenada el cual se pretende que sea identificado y reconocido

en la sociedad Tarijefia.

e El mundo plasmado representa el lugar o establecimiento de La Ensenada.
e La Carita Feliz representa al Entretenimiento
e Las manos alrededor del mundo representan a la familia y amigos.
e Los diversos colores representa la alegria y diversion
En si el logo representa a La Ensenada como un mundo de entretenimiento, alegria

y diversion junto a la familia y amigos.



LA ENSENADA

v Slogan

LA ENSENADA:

" Un MuNdQO De EnTrEtEnlm]IeNtQO"

v" Modelo de panfleto a distribuir

LA ENSENADA

TE INVITO A PASAR UN MOMENTO INOLVIDABLE Y UNICO
DE DIVERSION JUNTO ATU FAMILIA Y AMIGOS DONDE
ENCONTRARAS UN MUNDO DE ENTRETENIMIENTO.
Servicios: Piscina
cuadratrack
paseo a caballo canchas de voly, basket, futbol

& huerta
cabahas pinpon




v' Letrero

Tomando en cuenta que La Ensenada no tiene un letrero en la entrada de su
establecimiento, y que es de gran necesidad e importancia para llamar la atencién e interés
de las personas que lleguen al lugar, a continuacion le mostramos una propuesta de

modelo de letrero

Modelo Propuesta de Letrero

N MTND O DE ENTEE TENMIFNTO

9.1.5.4.- Estrategia 4 Promociones de ventas

Por medio de esta estrategia se pretende crear promociones de venta que pueda ofrecer La
Ensenada a su publico, para asi, hacer frente a la competencia y lograr la fidelidad de los

clientes.
Acciones estratégicas.-

v Objetivos de la promocién de ventas

o Aumentar el requerimiento de los servicios que ofrece La Ensenada.
o Atraer més clientes.

o Ayudar en la etapa de restructuracion de La Ensenada.

o Dar a conocer los cambios en los servicios existentes.

o Aumentar las ventas en las épocas criticas.

v Tipos de estrategias de promocion de vetas



e Descuentos
Se efectuaran descuentos a grupos de gran cantidad de personas que visiten La
Ensenada como ser grupos de colegios, universidades, grupos religiosos, familias,
etc.

CANTIDAD DESCUENTOS
Grupos de 50 personas Descuentos del 20 % del costo total
Grupos de 30 personas Descuentos del 15% del costo total
Grupos de 20 personas Descuentos del 10% del costo total
Grupos de 10 personas Descuento del 5% del costo total

e Bonificaciones
Por cada tres visitas a La Ensenada la cuarta sera gratuita.
Al ingreso se les dard una entrada la cual serd acumulada durante tres visitas, al
efectuar la cuarta visita se debera presentar las tres entradas anteriores, para que la

cuarta visita sea totalmente gratuita.

Cada talonario consta de 120 entradas, tomando en cuenta que al mes la atencion
que brinda La Ensenada es de 8 veces al mes durante el fin de semana se necesitara
2 talonarios por dia esto hace que se necesite en total 16 talonarios al mes. La
impresion de cada talonario es de 15 Bs tomando en cuenta que sera full color lo

cual representara la alegria y diversion que te brinda La Ensenada.

El precio de entrada varia en personas mayores y menores se decidio realizar dos

tipos de entradas las cuales se diferenciaran en el color como ser:

Color rosa: Nifos

Color verde: Personas mayores



“ )
ENTRADA [}

N° 34789 N° 78241
N° 34789

" LA ENSENADA" " LA ENSENADA"

Un mundo de

Un mundo de  Gracias por
entretenimiento ¢ vicits

enfretenimiento o ioo por
tu visita
R _/'

e Obsequios
A los clientes fieles de La Ensenada los que visitan con frecuencia, por su lealtad a
la empresa se les obsequiara poleras y llaveros de La Ensenada donde estara
plasmado el logo y slogan que la caracteriza. También son muchas las personas que
visitan La Ensenada en su movilidad propia les haremos entrega de adhesivos con el

logo de la empresa para autos.

OBSEQUIOS COSTO UNITARIO | COSTO MENSUAL
Poleras con estampa en la 38 Bs por unidad 3800 Bs (100
espalda y en la parte unidades)

delantera del pecho

Llaveros de goma 7,5 Bs por unidad 750 Bs (100
unidades)
Adhesivos 5.80 por unidad 580 (100 unidades)
Total 5130 Bs
e Sorteos

Las personas al ingresar pagaran el costo de la entrada donde se les entregara una
entrada, la cual tendra un numero especifico donde en el transcurso del dia se
realizaran sorteos mediante los nimeros de las entradas, dando la oportunidad a
nuestros clientes de ganar diversos premios de obsequio como ser: entradas
gratuitas, poleras, descuentos, caramelos, gorras, vasos,

premios de auspiciadores, etc.



Presupuesto de premios

PREMIQOS COSTO MENSUAL
Gorras con logo 360 Bs (20 unidades)
Vasos de plastico con logo 168 Bs (30 unidades)
Caramelos 36 Bs (2 bolsas de 30 unidades)

Presupuesto total de promocion

TIPOS DE PROMOCION COSTO

Obsequios 5130 Bs

Bonos 240 Bs

Sorteos 564 Bs

Total 6498Bs
v Publicity

La publicity es la informacion divulgada por una empresa, entidad u organismo publico o
privado, con el fin de crear un clima favorable hacia el/la mismo/a, y que es difundida total
o0 parcialmente por un medio de comunicacion. Esta informacién esta elaborada con
criterios periodisticos a fin de requerir la menor o minima depuracién por parte del medio

que la publica, con objeto de llegar al publico en su concepcidn original.

Para llevar a cavo la publicity se realizara una reinauguracion del La Ensenada donde se
dara a conocer los nuevos servicios que brindara, y a la vez presentara su restructuracion
mostrando asi su nueva infraestructura. En la reinauguracion se invitara a todos los medios
de comunicacion posibles, donde se ofrecera un brindis de honor y una mesa de picaditos

para los mismos.



Presupuesto total de Publicity

MATERIALES COSTO

Vinos 128 Bs (8 unidades)
Sodas 85 Bs (10 unidades)
Picaditos 600 Bs (300 unidades)
Globos 50 Bs (5 doc)
Amplificacion 100 Bs (2 hrs)
Alquiler de vasos y copas 100 Bs

TOTAL 1063 Bs

v" Fuerza de Ventas

El gerente propietario se encargara de realizar paquetes de promocion para la Ensenada los
cuales seran brindados por su persona hacia los diversos establecientos tanto pablicos como

privados como ser:

e Colegios

e Universidades

e Bancos

e Empresas de telecomunicaciones
e Restaurantes

e Empresas de servicios basicos

e Otros

Se tomara en cuenta todo tipo de empresas ya que también se suele realizar incentivos por
parte de las empresas hacia sus trabajadores y que mejor, pasar un buen fin de semana
divertido y tranquilo junto a los comparieros de trabajo, dejando a un lado la rutina de

trabajo.



9.1.5.5.-Estrategia 5 Alianzas estratégicas

Mediante la presente estrategia se pretende realizar alianzas estratégicas con diversas

empresas de distintos rubros para el beneficio comdn.
Acciones estrategicas
v Alianzas estratégicas

Se realizaran alianzas con diversas empresas mediante las cuales se promocionara
La Ensenaday los servicios que ofrece a la vez serén beneficiadas las diferentes

empresas teniendo asi un beneficio en general.

e Banco Nacional de Bolivia (BNB)
Se realizaran acuerdos con el Banco Nacional de Bolivia donde se hace un
intercambio de servicios, se nos beneficiara promocionando a La Ensenada por
medio de la cuenta bancaria denominada BANCA JOVEN donde se realizaran
descuentos y beneficios de parte de La Ensenada para los clientes del banco. Asi
ambas empresas mutuamente, son beneficiadas.
No requiere de ningun costo ya que el banco nos beneficia mediante la banca joven
promocionando nuestros servicios y a la ves nosotros los beneficiamos a a ellos con
los descuentos que se les realizara a sus clientes por cada visita.

e Agencias de viajes y turismo Gaviota travel
Se efectuara alianzas con la agencia gaviota travel donde ellos promocionaran y
brindaran informacion sobre La Ensenada y los servicios que ofrece a cambio La
Ensenada promocionaran a la agencia de viajes por medio de su pagina web.
No requiere de ningun costo ya que se realiza un intercambio de servicios para el

beneficio mutuo.

e Viva
Se hara una alianza con la linea telefonica de viva donde ellos nos favoreceran
haciendo llegar a sus usuarios mensajes promocionando a La Ensenada. A cambio

La Ensenada promocionara el servicio de comunicacion de viva en su



establecimiento realizando la venta de tarjetas de crédito y haciendo publicidad para

su empresa.

No requiere de ningun costo ya que se realiza un intercambio de servicios para el

beneficio mutuo.

En el mensaje que se enviara es el siguiente:

“La Ensenada un mundo de entretenimiento te espera para que pases un dia

divertido junto a tu familia y amigos......
e Servicio de transporte privado

Se efectuara un acuerdo con dos mini buses donde ellos colaboraran a La Ensenada

con el transporte desde el centro de la ciudad hasta La Ensenada donde por medio

de un logo plasmado en los buses promocionaran a La Ensenada. Y ellos recibiran

a cambio demanda de clientela para hacer uso de su servicio, y se les cancelara un

monto de 100 Bs al mes por la disponibilidad del transporte.

ALIANZA CANTIDAD TIEMPO COSTO
Transporte 2 buses mensual 200Bs
Total 200 Bs

9.1.5.6.-Estrategias 6  Estrategias de apoyo
Acciones estratégicas.-

v" Decisiones sobre el servicio
Tomando en cuenta los datos de los resultados obtenidos en la investigacion de
mercado, de acuerdo a los gustos y preferencias de las personas se definié que:
e Se debe realizar una restructuracion de La Ensenada en el sentido de
repintar la Piscina, acondicionar el estacionamiento, embellecer los
jardines, pintar el establecimiento en general de diversos colores como
los que estan plasmados en el logo de propuesta, para asi brindar un
ambiente mas alegre y divertido.
e Posteriormente aprovechando el gran espacio con el que cuenta La
Ensenada se pretende afiadir servicios de preferencia y gusto de las

personas como ser:



v Cabafas para alquilar.
Segun datos obtenidos en la investigacion de mercado muchas fueron las
personas que demandaron cabafas para alquilar en el lugar lo cual es una
propuesta que podra favorecer a La Ensenada
v" Pista de cuadratrack,
Las cuadratrack son la pasion de muchas personas, tomando en cuenta que
no hay lugares en la ciudad de Tarija que brinden este servicio es una buena
opcidn que de seguro sera de agrado para las personas.
v" Paseo a caballo
El paseo a caballo es muy comun en los lugares alejados de la ciudad
generalmente en el campo. Es placentero disfrutar de un momento tranquilo
al aire libre montado en un caballo paseando por los campos apreciando de
la bella naturaleza que nos brinda nuestra chura Tarija.
v Almuerzos familiares
Para la gente tarijefia es costumbre que cuando se sale al campo un fin de
semana, es muy comun comer platos criollos, los cuales son muchos los
preferidos de las personas.
La Ensenada en sus inicios efectud este servicio pero de manera
superficial nada fijo, pero de acuerdo a los gustos y preferencias de las
personas requieren mucho el servicio de almuerzo donde seria bueno
realizar platos criollos los cuales son de costumbre encontrar en el

campo.

El mend podria ser tan solo tres platos tipicos y los mas demandados con
frecuencia como ser: Sopa de mani, picante de pollo, y saica. También
la venta de refrescos como ser: de pelon, limonada, soya y linaza

v Trampolin
Para pasar un momento diferente y relajado con adrenalina y diversion

nada mejor que un trampolin.



v

v

Quema quema con globos de tinta
Este juego o servicio trata de una actividad de entretenimiento y
diversion en un ambiente que tiene diversos obstaculos donde se juega
en 3 grupos de 3 personas cada grupo tendra un color especifico vy el
objetivo es no dejarse manchar con el globo de tinta ya que la persona
manchada pierde y el ultimo que quede completamente limpio es el
ganador.
Es una actividad diferente parecida al paint ball que sera de agrado de
muchas personas en especial de los nifios y jovenes
Tobogan para la piscina
La piscina en si es la pasion de muchos y mas aun en el verano ya que es
refrescante, desestresante, fresco y por que no afiadirle diversion con un
tobogéan .
Huerto de frutas y verduras
Tomando en cuenta los resultados obtenidos en la investigacion debemos
enfocarnos en alguna actividad educativa y que mejor que el huerto de frutas
y verduras, donde los padres podran ensefiar a sus nifios las diferentes
variedades de frutas y verduras, como plantar sus semillas y como cosechar.
Juegos de mesa
Algo que sin duda podian faltar son los famosos juegos de mesa, donde por
ejemplo mientras los padres se dedican a hacer una parrillada los nifios
pueden entretenerse con una diversa variedad de juegos de mesa, como ser :
el famoso jenga, monopoly, uno, cartas, domino, ojos de alcon, etc.

Decisiones sobre precio

Dependiendo el servicio a afiadir se mantendra el costo actual de las entradas

que es de 15 Bs mayores y 10 Bs menores ya que el costo para adquirir alguno

de los posibles servicios se efectuara de manera individual dentro de La

Ensenada, se fijaran precios accesibles y justos para que todas las personas en

general hagan uso de todos los servicios.



Supuesto de precios de nuevos servicios

Alquiler de cabafia:  100Bs un dia

Cuadratrack: 10 Bs 10min

Paseo en caballo: 7Bs  10min

Quema quema: 10Bs 20min

Huerta Dependiendo el tipo de verdura o fruta cosechada
Trampolin 2Bs 20 min

Juegos de mesa 1Bs

Almuerzo Dependiendo el plato de comida

v" Decisiones sobre plaza
El modo de distribucidn de nuestro servicio sera directo ya que para brindar
nuestro servicio es necesario que las personas nos visiten al establecimiento

donde se encuentra ubicado La Ensenada, y no se tiene intermediarios de ventas.



9.1.6 Cronograma



9.1.7 Presupuesto final

ESTRATEGIA

COSTO

Estrategia 1
Publicidad informativa de medios

comunicativos

7960 Bs

Estrategia 2

Publicidad de anuncios Exteriores

3876 Bs

Estrategia 3

Disefio de la imagen de La Ensenada

Estrategia 4

Promocién de Ventas

21961 Bs

Estrategia 5
Alianzas Estratégicas

200 Bs

Estrategia 6
Estrategias de Apoyo

Total

33997 Bs




CAPITULO X
10.1.- CONCLUSIONES

e En relacion a nuestro objetivo general, podemos concluir que por medio del disefio
de un plan de comunicacidn bien estructurado y por medio de la opinién de la gente
tomada en cuenta para la encuesta realizada, LA ENSENADA podria crecer lo
suficiente para poder lograr una mayor participacion dentro del mercado del ocio y
entretenimiento, y asi llevar a una mejora en la rentabilidad y el desarrollo, lo cual
permitira su posicionamiento dentro del mercado tarijefio.

e Analizando las estimaciones de ingresos monetarios y la cantidad de participacion
de personas a La Ensenada brindadas por los propietarios de la empresa concluimos
que La Ensenada en su ciclo de vida se encuentra en el periodo de declive, factor
importante para estar alerta de una posible decadencia de la empresa que podria
llevar al cierre y culminacion de su ciclo de vida.

e Segun los resultados recopilados y analizados basados en la opinion de la gente, se
determino que las personas en su tiempo libre fuera del ambiente laboral y
académico prefieren dedicar su tiempo de ocio para compartir con los amigos y la
familia, siendo el principal escenario para dar uso al tiempo libre las localidades que
se encuentran en las afueras de la ciudad.

e Por medio de la realizacion de este trabajo se pudo observar que LA ENSENADA
tiene algunas falencias en sus servicios, siendo la personas encuestadas quienes nos
dieron a conocer que servicios se podrian afiadir para que mejore su atencién y de
tal manera mejore la asistencia de los clientes en general. Dentro de los gustos y
preferencias de la gente, se inclinan hacia la implementacion juegos como el
QUEMA-QUEMA con globos de tinta, actividades ecolégicas como paseos a
caballo y en cuadratrack, actividades educativas para los nifios como cosecha de
frutas y verduras en una huerta. Cabe mencionar que el servicio de almuerzo es el
mas solicitado por las personas.

e Se definio alianzas estratégicas con diversas empresas como ser el Banco Nacional

de Bloivia, la empresa de telecomunicaciones VIVA, Agencia de viajes y turismo



Gaviota Travel, y Servicios de trasporte Privado, siendo asi beneficiadas
mutuamente.

A pesar de que no se realizo publicidad en La Ensenada se determino Un dato muy
alentador que nos muestra que la poblacion tomada en cuenta para nuestro estudio
en su mayoria, conocen sobre la existencia de la ensenada, y también la mayoria la
visitaron en una 0 mas oportunidades.

Por medio del presente trabajo se pudo definir que el medio de comunicacion mas
usado por las personas es a través de la red social de FACEBOOK cabe recalcar
que en la actualidad es uno de los medios informéaticos mas utilizados por las
personas al igual que el internet y la television.

La ensenada se encuentra ubicada en la comunidad de ERQUIZ SUD, a 11 km de
la ciudad de Tarija, lo cual segun lo que refiere la poblacién estudiada en su
mayoria se encuentra en una buena ubicacién, pero al mismo tiempo la gente opina
que es de dificil acceso ya que esta comunidad no cuenta con un servicio publico de
transporte regular, lo cual hace que el principal medio de acceso hasta este lugar
sea el vehiculo propio, o la contratacion de un micro o taxi.

El precio actual para el ingreso y uso de los servicios que brinda la ensenada es de
10 a 15 Bs, el cual por medio de la opinion de la poblacion estudiada lo considera
accesible a toda clase de publico. Por este motivo es que la gran mayoria de las

personas encuestadas que no visitaron la ensenada, si les gustaria hacerlo



10.2.- RECOMENDACIONES

e Se recomienda aplicar la propuesta del plan de comunicacion plasmada en el
presente trabajo, ya que es una alternativa de cambio para La Ensenada lo cual sera
un apoyo para seguir creciendo como empresa y llegar a establecerse en su mercado
objetivo

e No conformarse con lo que se tiene, siempre pretender a mas, buscar diversas
alternativas para crecer como empresa tratando de ser innovadores, buscando algo
nuevo.

e No dejar de lado a la publicidad, se requiere de un costo elevado pero es de gran
importancia, para llegar a los clientes

e Realizar una adecuada reestructuracién, del lugar ya que pasan los afios y los
objetos envejecen y por lo general todo entra por los 0jos, y si de ganar clientes se
trata, seria bueno unos retoques al lugar.

e Aprovechar al méximo el espacio territorial libre empleando servicios de
entretenimiento que atraiga la atencién del cliente

e Destinar a una persona que se encargue solamente a la publicidad de La Ensenada,
ya que no cuenta con un departamento de marketing.

e Brindar una buena atencién al cliente ya que ellos son la razén de ser de la empresa,
de que serviria tener una buena publicidad hacer un restructuracion correcta si el

trato es malo, todo tiene que ir de la mano.
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