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Resumen

La presente investigacion pretende brindar una solucion a la problemética del
desaprovechamiento del potencial publico empresarial la baja demanda en temporada baja y
la ineficaz comunicacion de los empleados de cara al publico Venimos de una época muy
dificil para el sector hotelero y conseguir captar al publico empresarial y la capacidad de
innovacion en las empresas es fundamental. Conseguir mayor ocupacion en temporada baja,
captando al publico empresarial beneficiara la liquidez de la empresa, ademas la mejora de
comunicacion de cara al cliente de los empleados y la capacitacion de los empleados en

ventas y co-working beneficiard a la empresa en todos sus sectores.

Esta tesis es el resultado del anélisis de los problemas y la implantacion de soluciones para el
mismo. A través de la construccion de un co-working, el esfuerzo del equipo de ventas y la
mejora en la comunicacion de los empleados a los clientes buscamos solucionar los
problemas actuales y mejorar la liquidez de la empresa y la percepcion de la marca del sector

empresarial.

Abstrac

This research aims to provide a solution to the problem of wasting the business public
potential, the low demand in low season and the ineffective communication of employees
with the public We come from a very difficult time for the hotel sector and to be able to
attract the business public and the capacity for innovation in companies is essential. Obtaining
higher occupancy in the low season, attracting the business public will benefit the company's
liquidity, in addition to improving employee communication with the customer and training

employees in sales and co-working will benefit the company in all its sectors. .



This thesis is the result of the analysis of the problems and the implementation of solutions for
it. Through the construction of a co-working, the effort of the sales team and the improvement
in the communication of the employees to the clients, we seek to solve the current problems
and improve the liquidity of the company and the perception of the brand in the business

sector. .

Palabras clave: Investigacion, Innovacion, demanda, sector empresarial, co-working



Introduccion

Marco de referencia institucional:

En 2016 se inauguro6 el hotel Howard Johnson Carlos Paz el cual es nuestro objeto de
estudio. Este hotel se crea como una empresa familiar catalogada como pyme pero con

estandares de una franquicia Internacional de renombre “Howard Johnson”.

El hotel esta ubicado a 40 minutos del Aeropuerto de Cdrdoba y a 5 minutos del centro de
Carlos Paz. Ofrece 127 habitaciones, restaurante de cocina internacional bajo la modalidad de
concesion, piscinas descubiertas, Spa & Health Center, también concesionado, jacuzzi, sala de
relax, salén de convenciones y salas de reuniones. Bajo la figura comercial de Condo Hotel,
una modalidad comercial que combina el negocio inmobiliario con la actividad hotelera en si
misma, los accionistas poseen departamentos que son de su propiedad, pero que estan a

disposicion de los administradores de la cadena.

Por otro lado en el &mbito interno la mayoria de los trabajadores son oriundos de la ciudad
de Carlos Paz, conocidos entre si. Es por esto que el ambiente laboral se sustenta en el

comparierismo, el respeto mutuo y la confianza.

En cuanto a su espacio para eventos cuenta con 1,525 pies cuadrados de espacio para
eventos, 3 salas de reuniones que se pueden ordenar para albergar conferencias de hasta 380

invitados o banquetes de hasta 350 invitados Yy servicios de catering.

Describiendo en aspectos generales encontramos un hotel de grandisimas dimensiones con
multiples opciones de entretenimiento y con un estandar de calidad medio-alto en el cual se

tiene un publico objetivo muy amplio pero el cual se concentra en familias y o parejas.



Resumen de la problematica.

Todo esto satisface un publico objetivo muy grande desde las familias que quieren pasar un
fin de semana lleno de actividades para sus hijos, la pareja que quiere escaparse un fin de
semana romantico, el grupo de amigos que desea estar cerca de la naturaleza y las actividades
fisicas. Pero también hay un publico al que el hotel Howard Johnson Carlos Paz podria

acercarse mas y es al empresarial.

Antes de mencionar la probleméatica que vamos a intentar analizar y solucionar, vamos a
poner en contexto general la situacion de las partes participantes en esta ecuacion. Por un lado
tenemos el Howard Johnson plaza Villa Carlos Paz esta catalogado en primera estancia como
hotel de lujo, por otro lado la casa matriz de Howard Johnson para la que el interés real de las
franquicias a nivel Internacional es el inmobiliario y por ultimo tenemos a la ciudad de Villa
Carlos Paz la cual es una ciudad turistica mayoritariamente en verano y de publico en busca de

naturaleza.

Con estas 3 situaciones puestas encima de la mesa llegamos a varios puntos que hay que
analizar e intentar mejorar en un futuro. Nos vamos a enfocar en el Gltimo de los factores en
nuestra ecuacion anterior, la ciudad de Villa Carlos Paz es una ciudad turistica
mayoritariamente en verano y de pablico en busca de naturaleza en grupos familiares o parejas.

Hasta aqui todo suena correcto pero tenemos la siguiente discusion:

Tenemos un hotel de nivel medio alto con precios en comparacién con la competencia,
elevados, en el cual la mayoria de publico actual son familias, parejas y grupos de amigos los
cuales estan haciendo un esfuerzo econémico para hospedarse. El publico mencionado es
fundamental que lo cuidemos y fomentemos su fidelidad a nuestro hotel ya que es el publico
mayoritario en la actualidad. Pero, si tengo un hotel de nivel medio alto con grandes

instalaciones y precios elevados situado en la provincia de Cérdoba en la cual el 25% del



turismo es turismo de reuniones, tengo que buscar la forma de generar nuevos clientes,
econdmicamente més sélidos y que nuestro hotel pueda satisfacer necesidades que los mismos
tengan y eso publico objetivo lo encontramos en el &ambito empresarial, no solo en la realizacién
de eventos a empresas sino en conseguir un programa de incentivos con los trabajadores de las
empresas de toda Argentina Yy la posibilidad de ofrecer un espacio de co-working en el que
puedan desarrollar sus actividades en la increible ciudad de Carlos Paz en un hotel de maxima

categoria con instalaciones preparadas para ello.



Resumen e antecedentes

Cuando mostramos los antecedentes sobre la situacion que vamos a analizar es comun
buscar articulos en los que se demuestre que lo que queremos mejorar es real y que tiene

una base en la actualidad.

La realidad es que nuestra estrategia es muy innovadora y encontrar antecedentes en
Argentina es complejo. Encontramos varias cadenas de hoteles europeas que estan buscando
renovarse y que estan consiguiendo poco a poco los objetivos planteados con una estrategia

parecida a la nuestra.

Por un lado tenemos el Gallery Hotel una cadena de hoteles en Barcelona Malaga y
Mallorca el cual ha decidido modificar parte de sus establecimientos, reinventandose y
ofreciendo nuevos servicios adaptados a las actuales necesidades. Se trata de un servicio
pensado para profesionales que quieran teletrabajar en el hotel, donde encontraran todas las
facilidades, un entorno excepcional y podran conectar y hacer networking con otros

profesionales.

Nos hemos puesto en contacto con esta cadena ya que no existen publicaciones sobre el
rendimiento de este innovador y joven proyecto. Pudimos hablar con su sede en Barcelona y

nos dieron la siguiente informacion.
El hotel aumento la ocupacion de sus habitaciones entre semana un 10% aproximadamente.

Desde la implementacion hace 10 meses han aumentado la reserva de salones para evento

de la compafiia.

El espacio de coworking esta inyectado la liquidez esperada por el equipo de marketing en
los objetivos planteados previos al inicio del proyecto.. ( Dato exacto que no nos pueden

compartir)
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Repecion del Hotel Gallery Hotel Barcelona, comunicacion personal, Octubre 10 de 2021.

Este hotel ante la evolucidn del trabajo en casa y la ocupacion baja en los dias laborales
decidid invertir e innovar en habilitar espacios cerrados o semi cerrados de sus instalaciones
para atraer a un nuevo publico. Y a la vez mostrar al cliente de negocios las posibilidades que

el hotel tiene para realizar eventos.

También queremos analizar en qué momento esté el servicio de co-working en si. A dia de
hoy podemos apreciar que el producto estd en una etapa de crecimiento como podemos ver en
el los estudios de afios anteriores y de proyeccion de futuro. En 2020 tuvo un pequefio retroceso

debido a la pandemia covid-19 pero la actividad ya ha vuelto a niveles normales.

Se preve que el nimero de espacios de coworking en todo el mundo alcance casi 20,000 este
afio y supere los 40,000 para 2024. Si bien la industria crecera a un ritmo mas lento en 2020,
esperamos que el crecimiento se recupere y se desarrolle ain méas rapidamente a partir de 2021

en adelante, con una tasa de crecimiento anual del 21.3%. (Clustar, 2020)

Number of Coworking Spaces Worldwide

41,975
42,000
34,619
28,552
23,548
30,000
19,421
18,287
16,899 —
16,500
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Grafica 1 Numero de spacios de coworking en el mundo.



11

También queremos enfocarnos profundamente es en que antecedentes tenemos para saber
que un espacio de co-working para hacer un sistema de incentivos y hotel-office es una

oportunidad para la empresa.

Hoy en dia cada vez son méas los empleados de oficina que se sienten desmotivados en su
trabajo, no solo en la oficina sino también haciendo home office, a continuacion vemos una

pequefia parte de un articulo de Noticias-Bienestar-TN.

“Ante el inminente retorno a los lugares de trabajo, es bueno hacer una evaluacion de la
experiencia del home office. Si bien tuvo un aspecto positivo para muchos empleados, hay
quienes sufren o sufrieron consecuencias psiquicas. Mas de uno corre incluso el riesgo de sufrir
burnout, algo que afecta mas a las mujeres que a los hombres. “Los estudios indican que suelen
ser ellas las que, ademas de trabajar, se ocupan de los nifios”, le dijo a DPA la alemana Franziska
Stiegler, directora del proyecto de Salud Psiquica en el Mundo del Trabajo (psyGA) de la

iniciativa Nueva Cualidad del Trabajo (INQA)” (TN, 2021)

Por ultimo ya que nuestro plan es tener una zona de trabajo a la cual se acceda a través de
incentivos empresariales vamos a ver cuales son algunos de los beneficios. Podemos ver que

algunos de ellos segun la pagina “cmigestion” son los siguientes:

VENTAJAS DE LOS INCENTIVOS

e Los incentivos enfocan los esfuerzos de los empleados en metas especificas de
desempefio. Proporcionan una motivacion verdadera que produce importantes
beneficios para el empleado y la empresa.

e Los pagos de incentivos son costes variables que se alcanzan con el logro de los
resultados. Los salarios bases son costes fijos que en gran medida carecen de

relacion con el rendimiento.
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La compensacion de incentivos se relaciona directamente con el desempefio de
operacion. Si se cumplen los objetivos de operacion (Calidad, Cantidad o Ambas),
se pagan los incentivos; de los contrario, no se abonan.

Los incentivos impulsan el trabajo en equipo cuando los pagos a las personas se
basan en los resultados del equipo.

Los incentivos son una forma de distribuir el éxito entre los responsables de

generarlo.”
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Relevancia del caso

Estamos en una época complicada en la que llevamos mas de un afio afectados con el covid-
19 y en la que todos los negocios y sobretodo los hoteleros han sufrido mucho. Es momento

para reinventarse o morir, para aprovechar una debilidad y convertirla en fortaleza.

La pandemia nos mostro que el teletrabajo es una opcion muy valida y que ha llegado para
quedarse. Si bien a raiz de la pandemia la demanda de co-working bajo considerablemente por
las restricciones se espera que con la liberacion de las mismas el co-working tenga un ascenso

exponencial en los proximos afios.

Sera una gran oportunidad si en durante este afio el hotel puede ofertar a las empresas y
trabajadores de las mismas opciones de teletrabajo, team building y eventos corporativos en un
lugar cercano a Cordoba con una belleza indiscutible y con las comodidad de hacerlo en unas

instalaciones excelentes.

Siatravés de nuestra estrategia de posicionamiento en las empresas a través del co-working

podemos obtener grandes beneficios:

e Aumentar el nivel de ocupacién de las habitaciones, los fines de semana y feriados
son épocas en la que la ocupacion es bastante buena, al contrario los dias laborales
logicamente estd demanda desciende considerablemente. Es una forma de
rentabilizar las instalaciones y obtener mas beneficios.

e La exposicion de nuestras instalaciones a un nuevo publico, si a través de nuestro
programa de incentivos a empleados conseguimos la ocupacion de dias laborales de
nuevo publico, sobretodo trabajadores individuales y equipos de trabajo, buscaremos
que la experiencia sea lo mas placentera posible para buscar su reticencia en repetir
la experiencia en el Howard Johnson pero en lugar de a través del incentivo de su

empresa con su familia.
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e Aumento de reservas para grandes eventos debido a la mayor exposicion al pablico
de negocios a través del espacio co-working y programa de incentivos para
empresas, que supondra una gran cantidad de ingresos.

e 4- Aprovechamiento der los grandes espacios que estan destinados para ese fin,

cerrados o semicerrados.

La implementacion de esta estrategia de posicionamiento es totalmente novedosa ya que a
dia de hoy ninguin hotel de Carlos Paz de las dimensiones del Howard Johnson posee una zona
exclusiva para co-working con un programa de incentivos para empleados de grandes y

medianas empresas.

Nuestra estrategia es sin duda novedosa y pionera en Villa Carlos paz, Cérdoba y Argentina
ademas que la inversion necesaria no supone un riesgo para la empresa ya que solo hay que
acondicionar espacios, capacitar a un sector de empleados y enfocar al equipo de ventas para
que se dedique una parte de sus esfuerzos en este nuevo area. En ningln momento se cambia

la estructura general del hotel ni su funcionamiento.
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Analisis de situacién

Para poder entender el porqué de nuestra implementacion de estrategias de posicionamiento
através de un co-working es fundamental comprender en que situacion se encuentra la empresa
tanto internamente como externamente. Es por eso que vamos a hacer un analisis comenzando

por el andlisis externo.

Analisis de mercado

Cuando analizamos un mercado es fundamental centrarnos en los factores que lo conforman,
el activo mas importante de un mercado son los clientes y es por eso que es en lo primero en lo

gue nos vamos a enfocar.

Tenemos varias variantes que definen a nuestro mercado y sus clientes, por un lado la zona
de Carlos Paz es un municipio al Oeste de la provincia de Cordoba, Es uno de los centros
turisticos mas importantes de la provincia de Codrdoba y del pais. La ciudad es
reconocida por ser uno de los destinos veraniegos mas elegidos para las vacaciones
familiares (enero y febrero) mientras que durante el resto del afio es posible observar

por sus calles a estudiantes y jubilados de todo el pais.

Acotando un poco mas hacia nuestro interés observamos que el momento previo a la
pandemia desde el gobierno local precisaron que el 44,5% arrib6 a la ciudad de Carlos Paz en
grupo familiar y el 40% lo hizo en pareja, (Infobae, 2021) esto fortalece nuestra idea de que
uno de los sectores menos explotados es el empresarial a la vez que este mismo se puede
convertir en turismo familiar, es lo que anglosajonamente se diria un “win win” si conseguimos
atraer un tipo de turismo que ahora mismo es poco frecuente y ademas convertirlo en clientes

gue repiten su experiencia en nuestras instalaciones.
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Otra gran factor de estudio para entender la situacion actual es la satisfaccion que tienen los
clientes en nuestras instalaciones lo cual es fundamental para mejorar su estancia y promover
la recomendacion de las mimas. Unos de los lugares mas buscados y en el que se valoran las
opiniones por los Argentinos es Tripadvisor, un portal de opiniones personales de las personas

que han usado las instalaciones, ya sea en estancias nocturnas o eventos.

Después de leer mas de 150 opiniones de las casi 300 de diferentes tipo de cliente llegamos

a varias conclusiones.

Aproximadamente el 70% de los clientes valoran su experiencia entre muy buena y
excelente, por otro lado hay una gran cantidad de personas que no tuvieron esa satisfaccion y
es donde nos queremos centrar. Existen malas opiniones en diferentes secciones, como la
organizacion, limpieza, la temperatura de las piscinas, son opiniones especificas que en
cualquier hotel puedes tener. Donde si nos queremos enfocar es una cantidad de opiniones
malas a raiz del ruido y el colapso del restaurante, nos enfocamos en esto ya que nuestra idea
es crear una zona de co-working tranquila, sin ruidos y sin congestiones, es por eso que esta
informacion es muy transcendental a la hora de plantear nuestra estrategia por ejemplo
implementando un minimo servicio de comida y bebida para dicha zona y que los clientes
utilizando la zona de co-working no se vean afectados por congestiones o ruidos molestos.

Comparto una opinién de Katour51 que resume lo que estamos mencionando.

Nos alojamos entre el 14 y el 18 de octubre, terrible experiencia una primer noche no se
pudo dormir (#230) el responsable crey6 que con un descuento de un 10 % en algun servicio
contratado en el SPA, paliaba la situacion nos cambiaron a la #114, el hotel tiene 2 pisos, el 1°
y el 2°, fundamentalmente ocupados por adolescentes incontrolables por sus coordinadores, y

menos por el personal del hotel. Las de la PB, son las mejores pero, si dan a la piscina quedan
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expuestas a la vista de los que utilicen esos espacios y sometidas al ruido propio del
esparcimiento. En el lobby, que también es restaurante / bar / recepcion, el olor a comida es
constante ya que el ambiente es gigante y no estd compartimentado, lo que se traduce en un

lugar sin personalidad y bastante caotico. Katour51, comunicacion personal Octubre 2020.

Otro factor de relevancia es la tendencia del mercado y para esto es inevitable mencionar en
la situacion que estd pasando el mundo ahora mismo con el covid-19. Venimos de un afio y
medio muy malo para el sector turistico y parece que estamos viendo la luz al final del tunel.
La sociedad después de estar afio y medio encerrados es mas deseosa que nunca de viajar y
visitar nuevos lugares. Por otro lado la pandemia descubrio que el trabajo fuera de la oficina es
una opcion valida y a la vez los trabajadores los cuales no estaban acostumbrados a trabajar
desde casa vivieron en primera persona que no todo es tan bonito como parece al quedarse en
casa trabajando, sin espacios habilitados, con distracciones o con familia o comparieros
alrededor. Esto lo mencionamos ya la tendencia del mercado en cuanto a las empresas y sus
trabajadores se acerca hacia el trabajo fuera de la oficina y a la vez en un espacio habilitado
cémodo y en el que se pueda trabajar en condiciones, y ese sin duda es un co-working. También
los incentivos en las empresas son cada vez mas comunes y consiguen que la los trabajadores

cambien su actitud ante el trabajo.

Andlisis de los competidores

A la hora de analizar a los competidores no solo vamos a acotar a hoteles con las mismas
caracteristicas sino las opcioneus que tienen el puablico para encontrar una espacio en el que

pueda trabajar.
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Encontramos que en la Plaza Villa Carlos Paz hay aproximadamente unos 80 hoteles de los
cuales el 65% tienen de 1 a 3 estrellas de calificacion baja a media. La aplicacion de
alojamientos Air bnb ofrece una oferta muy amplia a precios bajos pero la mayoria de esas
opciones son departamentos de pequefias dimensiones por lo que no encontramos a esta

plataforma como un competidor directo.

Por otro lado los hoteles con mas calificacion en la zona son pocos un total de 5 cadenas
(Amérian Carlos Paz, Portal del Lago, Eleton Resort, Pinares Panorama Suites & Spa, Pinares

del Cerro).

A la hora de analizar a este tipo de cadenas nos vamos a centrar en lo que nos incumbe para

la implementacion de nuestra estrategia, y son los siguientes aspectos.

Encontramos que nuestros competidores solo 1 ( Portal del Lago ) hace esfuerzos por
comunicar su potencial para la realizacion de eventos y su capacidad técnica de poder

celebrarlos de manera excelente.

Analizando un poco mas otra vez en la plataforma més visitada por los argentinos a la hora

de buscar opiniones se puede resumir en una frase el 90% de las quejas.

“Las habitaciones del hotel son pequefias e incomodas” Tripadvisor, opiniones personales

15 de marzo,2021.

En muy pocas opiniones apreciamos desconformidad en cuanto al ruido o organizacién que
por otro lado si apreciamos en nuestro portal. Ademas de que el niUmero de opiniones en esta

pagina es el triple a las de Howard Jonhson.

¢A donde queremos llegar con este analisis? Si queremos conseguir la confianza del publico
empresarial es fundamental mejorar la faceta de la organizacion y el bienestar en el hotel de

cara a las redes, si bien en nuestro plan queremos tener una zona totalmente aparta del hotel y
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ese movimiento continuo que es légico al tener tanto publico de familia, que el publico
empresarial  sienta atractivo nuestras instalaciones para sus eventos e inventivos, serd

fundamental dar una imagen mas corporativa.

Por otro lado si nos fijamos en una de las redes sociales méas vistas no solo por jovenes a dia
de hoy (Instagram) apreciamos una clara diferencia entre nuestro principal competidor (Portal
del lago) y nosotros. En absolutamente ninguna de las fotos que publicadas en nuestro feed
aparecen fotos de los salones o ningtin evento, todas son de las zonas como pileta, parque, etc...
No creo que tenga que ser un 50%-50% pero si tenemos esa baza hay que mostrarla al publico.
El hotel Portal del Lago tiene numerosas publicaciones con sus salones en decorados para la

realizacion de eventos y durante los mismos.

Otro de las 5 empresas que hemos mencionado antes es el hotel Amerian también ofrece
grandes espacios para eventos pero no se aprecia énfasis en sus camparas para la comunicacion
de los mismos. Ademas su salones son de un tamario reducido en la planta baja en comparacion

con nuestras instalaciones.

Por Gltimo si queremos ser méas especificos aln y analizar las diferencias que tienen nuestros
competidores en cuanto a nuestro innovador plan de crear una zona de co-working con
incentivos para empresas no tenemos informacion ya que ninguno de ellos ofrece esta
alternativa, tampoco nos interesa compararnos con empresas de co-working en Carlos paz que
en total son 3 que se dedican al 100% a través de un sistema de membresia para poder utilizar
las instalaciones en un horario especifico. Nosotros no buscamos que gente independiente
venga a nuestro co-working, nuestro plan es mucho mas grande, ocupar el hotel en las etapas

de poca demanda y crear un nueva forma de retribuciones e incentivos en el mundo empresarial.

Por altimo mencionar el hotel Amerian también ofrece grandes espacios para eventos pero

no se aprecia énfasis en sus campafas para la comunicacién de los mismos.
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Antes de concluir con el analisis vamos a considerar algunos factores del analisis PESTEL

que tengan un hilo conductor con nuestro trabajo.
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Andlisis Pestel

Factores Sociales

Con la pandemia del covid-19 y las restricciones del gobierno millones de trabajadores
tuvieron que trabajar desde casa. Sucedieron dos situaciones muy importantes, por un lado las
empresas se dieron cuenta que los trabajadores pueden ser muy eficientes fuera de la oficina, si
bien obviamente hay excepciones la mayoria trabajaron de forma eficiente desde sus casas. Por
otro lado el trabajador también descubri6 que tener un lugar de trabajo habilitado para el trabajo
no es tan facil, la silla de la oficina, el wifi, ruidos, ampliacion de horarios etc... Es por esto
que se espera que despues de la pandemia los co-working tengan una subida exponencial y ahi

es donde entra el Hotel Howard Johnson.

Factores Tecnoldgicos

La tecnologia es el futuro y las cadenas de hoteles se estan adaptando a ello para no quedarse
atras. La misma ayuda a mejorar la calidad de servicio ya que con el uso de aplicaciones para
celulares o sitios web se pueden realizar reservas, comprar vuelos, promociones, paquetes de
turismo, realizar el check in y check out, pedir servicios a la habitacion o reservar turnos para
algun servicio del hotel, obtener un feedback del cliente, entre otros. El programa de incentivos
que queremos implementar en las empresas de Argentina funciona a través de una app de
reserva de la zona de co-working para la facilidad tanto de la empresa como del hotel de
gestionar todas las entradas y salidas y tener con antelacion toda la logistica que rodea al co-

working organizada.
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Factores econdmicos

A dia de hoy con la pandemia de por medio el factor econémico no es el mejor panorama
que se puede presentar. La sociedad ha sido golpeada fuertemente econdmicamente, la salida
de restricciones y ayudas del gobierno son inciertas y dependerad de como avance la pandemia
en un futuro proximo. Es por esto que las empresas estan sufriendo mucho y los incentivos
econdmicos netos para los empleados no son viables, es por esto que la nuestra opcion de
incentivos durante los dias laborables para los mismo es una gran opcién para las empresas,
gana el empleado al no quedarse sin nada y tener un incentivo diferente, gana la empresa al
gastar menos y tener mas liquidez y gana el hotel Howard Johnson al completar sus etapas de

menor demanda.

Para concluir el analisis vamos a presentar la matriz FODA con la parte del analisis externo,

mas adelante se completa en el analisis interno.

Foda parte 1factores externos.

Oportunidades Amenazas
P 1/2

-Reactivacion del
turismo post pandemia. - Estancamiento de
-Abarcar mayor cuota A innovacién
del piblico empresarial. - -Competencia activa,
-Ser pioneros en el adelantamiento de la

mercado y primera misma en el sector

opcidn para el publico empre.sarial.
empresarial. - - Perdidas en
-Amplio margen de temporada baja.

mejora comunicacional
al piiblico empresarial

lHustracion 1 Elaboracion propia
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Analisis interno

A la hora de hacer el analisis interno de una organizacion existen muchos sectores a analizar

como pueden ser los recursos, procedimientos, Recursos humanos, ratios econémicos etc...

Para nuestro analisis nos vamos a centrar en los sectores que mas influyen en nuestra

estrategia implementar.

Para la realizacion de nuestro plan para la implementacién de un co-working y un programa
de incentivos, como menciondbamos antes, nuestro hotel de vistas al exterior no aprovecha una
de sus fortalezas la cual el las increibles instalaciones para la realizacion de eventos. ;Queé
importancia tiene esto con nuestro plan y con el analisis interno? Mucha ya que para que las
empresas nos tomen como un referente empresarial es clave dar esa imagen y para eso vamos

a analizar internamente al equipo comercial de hotel Howard Johnson.

Vamos a analizar las 3 formas de venta de reserva de una habitacion o sala para eventos para

el hotel Howard Jonhson.

Por un lado tenemos la mas antigua o clasica, llamar por teléfono.

Realizamos 3 llamadas en distintos horarios consultando por reservas para eventos y
pidiendo informacion para la realizacion de un evento de 80 personas es sus instalaciones, en
las 3 ocasiones después de esperar un poco y marcar varios nimeros nos contestd una persona

diciendo que tenia que mandar un mail a reservas@hjvillacarlospaz.com.ar y sin

proporcionarme ninguna informacion ni si quiera si el evento era viable.


mailto:reservas@hjvillacarlospaz.com.ar
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Si tenemos el potencial de nuestras instalaciones el equipo comercial deberia tener mejor
comunicacion con las personas que reciben las llamadas, ellos tienen que ser ademés de su
puesto un vendedor con informacién y dejando al cliente con ganas de realizar el evento en

nuestra sede.

Por otro lado analizamos la comunicacion en la redes sociales en las que se publican ofertas

descuentos ya actividades.

Aqui el perfil de nuestro hotel con 27,1 MIL seguidores.

& hjvillacarlospaz Sequir & hjvillacarlospaz

2] ® &

1,379 27.1mil 2,473

Publicacio.. Seguidores Seguidos

Howard Johnson Carlos Paz

Hotel & Restaurante situado en Villa Carlos Paz, Cordoba,
Argentina. Confort y recreacion. El descanso ideal para
toda la familia.

Ver traduccion

bit.ly/2S1N3Yg

pelu_natalia_aguila sigue esta cuenta

m Mensaje Contacto v

ViviHJ Promociones  Recreacion Artistas Hot

Imagen 2 : Publicaciones hotel Howard Johnson Carlos Paz

Encontramos que el 100% de las publicaciones estan direccionadas al turismo en familia, en

la descripcion del perfil ni menciona la posibilidad de realizar eventos y en sus historias
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destacadas encontramos unas fotos de los salones en la parte de amennities después de pasar

varias fotos de las instalaciones.

Tenemos en cuenta que la mayor parte de la ocupacién es de turismo de familias y no
buscamos cambiar esa tendencia, pero para poder ocupar las fechas de menor demanda de
habitaciones y tener mas flujo de personas en épocas bajas a través de nuestra estrategia
necesitamos que se aprecie el interes en el turismo empresarial. EI &rea de comunicacién en
redes sociales deberia hacer una estrategia para que la vision exterior de la empresa sea tanto

por un lado y en mayor parte y empresarial en menor medida.

e Por ultimo entramos a la pagina principal de Howard Johnson Carlos Paz con un
disefio muy moderno y fotos de gran calidad de las instalaciones. En el feed principal
aparecen varias secciones principales como, Habitaciones, promociones,

comentarios e imagenes.

Para encontrar la seccidn relacionada con los eventos tenesmo que irnos a la pestafia de
servicios-eventos. Cuando entras en el apartado de eventos aparece una especificacion de las
instalaciones y algunas fotos entre genéricas y de los salones. Hoy en dia el consumidor las
emociones se las activa la vista y las cosas rapidas y espontaneas, es muy tedioso tener que ir
de una pestafia a otra para luego leer un parrafo y ver una foto que no te dice nada. El equipo
de comunicacidn en redes tiene que modernizar esa parte. No hay que hacer un stper apartado
de eventos con mil fotos, una foto espectacular de un evento con decoracion increible en la

pagina principal y que diga y con una frase que enganche.
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/}/ﬂ"’(”’[iyl?]l”soll HOME HABITACIONES » SERVICIOS » covip GESTION SUSTENTABLE GALERIA PROMOCIONES CONTACTO
Plaza villa Carlos Paz

RFSERVE

SU HABITACION

Habitacion v Llegada 1 Adulto Vi Menores v RESERVAR

Imagen 3 : Pagina web principal hotel Howard Johnson Carlos paz

Por ultimo analizamos la dltima via y no menos importante de reserva o informacion y es el
mail. Mandamos u mail solicitando informacion para la realizacién de un evento para 80
personas en sus instalaciones en una fecha aproximada entre noviembre y diciembre, a la

direccion reservas@hjvillacarlospaz.com.ar la cual aparece en la pagina web y también es la

que nos dieron al realizar la Ilamada telefonica. EI tiempo de respuesta fue muy rapido y eso es

una buena sefial pero la respuesta no es ni mucho menos lo que esperaba.

“Buenos dias Daniel !

Lamentablemente no contamos con disponibilidad para la fecha solicitad

Disculpas

Saludos cordiales”

(Reservas@hjvillacarlospaz.com.ar, 2021) Cuadro de textol

Con este tipo de contestacion cerramos la puerta totalmente a Howard Johnson no solo para

nuestro evento sino también para otras propuestas que nos podemos tener en el futuro. La



mailto:reservas@hjvillacarlospaz.com.ar
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curiosidad de un cliente por nuestro hotel es algo que tenemos que valorar, ese cliente no tiene
que 2 horas despues de manda run mail a Howard Johnson eliminar esa opcion. El encargado
de marketing junto al encargado comercial deberdn poner mucho mas énfasis en la
comunicacion con sus empleados y entrenar a sus empleados para que un potencial cliente no

se pierda en menos de dos horas por mas que para esas fechas no tengan disponibilidad.

En conclusion haciendo el analisis interno de las variantes que mas nos interesan para la
realizacion de nuestra propuesta observamos que la comunicacién de la empresa al exterior
tanto en redes sociales, como en mailing y pagina web esta poco modernizada al publico de hoy
que con el tiempo ha ido evolucionando y quiere soluciones faciles rapidas sencillas y
atractivas. Estamos desaprovechando un potencial de mercado muy grande y que se ajusta a las

carecteristicas de nuestro hotel.

Ademas es necesario la reorganizacion en cuanto a capacitacion de los empleados de cara al
cliente para que su forma de comunicar las multiples opciones que tiene el hotel sea efectiva y

que cada cliente cuente para el presente y para el futuro.

Por altimo afiadimos el foa parte 2/2 incluyendo las debilidades y fortalezas.
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Fortalezas —— Debilidades
- Mala comunicacion
-Franquicia de renombre hacia el publico
para la entrada a empresarial de
negociar con el publico negocios.
empresarial. - - Empleados mal
-Instalaciones grandes, informados y o
diversas para la capacitados sobre las
atracacion de potencial posibilidades del

hotel y ventas.
-Desaprovechamiento
del un potencial de

mercado empresarial

mercado de gran
rentabilidad (
SIS empresarial y
-Reactivacion del negocios)
turismo post pandemia. § A
-Abarcar mayor cuota \ () N A Amenazas
del publico empresarial. Nyl e - Eitacarnlenis e
-Ser pioneros en el innovacion
rnercado ¥ NI - -Competencia activa,
opcion para el publico adelantamlonto de is
empresarial.

misma en el sector
empresarial.

- - Perdidas en
temporada baja.

-Amplio margen de
mejora comunicacional
al publico empresarial
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Marco Tedrico

En nuestro analisis hemos analizado diferentes herramientas para el analisis de situacion
que son altamente efectivos para indagar en las necesidades de la empresa como pueden ser la

matriz Foda y Anssof.

Un acronimo que se usa para describir las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas particulares que son factores estratégicos para una empresa especifica. El analisis
FODA no s6lo debe permitir la identificacion de las competencias distintivas de una
corporacion, es decir, las capacidades y los recursos especificos con que una empresa cuenta y
la mejor manera de utilizarlos, sino también identificar las oportunidades que la empresa no
es capaz de aprovechar actualmente debido a la falta de recursos adecuados. (Hunger, 2007)

(p. 138)

En las organizaciones, su importancia radica en la identificacion de estrategias para afianzar
a los clientes reales con los productos/servicios ofrecidos y asimismo, atraer a usuarios
potenciales; con el fin de ampliar el mercado con novedosos productos de calidad. (Munuera,
2016) menciona que el marketing: “Constituye asi en el nexo de union entre el entorno y la
empresa y en un valido interlocutor estratégico dentro de la empresa. El marketing es la primera

linea de combate en la definicion y ejecucion de la estrategia de negocios” (p. 47).

Para Ansoff, el primer paso del proceso significa definir el concepto del negocio, para lo
cual debe establecer cuales son sus productos—mercados. Es decir, contestar a las preguntas
¢qué productos o servicios ofrece la empresa? y ¢a quiénes se los ofrece? (o ¢quiénes son sus
clientes?) Lo que trata de encontrar Ansoff es el “vinculo comin” que tienen todos los

productos y mercados a los que la empresa atiende, para lo cual se le hace un “seguimiento” a
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través de los productos-mercados que ha ido atendiendo desde su posicion original. (Martinez,

2006) (p. 42)
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Diversificacion

La parte de la matriz Ansof que mas nos interesa en nuestro estudio de potencial de mercado

son los Mercados nuevos + productos nuevos con algunos matices. En nuestro analisis estamos

buscando un publico nuevo el empresarial a traves del programa de incentivos, y decimos

nuevo ya que a dia de hoy no es un publico que usé el hotel con ese fin. Ademas es un producto

nuevo ya que el co-working en hoteles de renombre con programas de incentivos es un producto

que aun no se ha explotado en Argentina.

Diversificacion (nuevos productos, nuevo mercado): es donde la organizacion centra sus

esfuerzos en el desarrollo de nuevos productos ( Programa de incentivos a traves de nuestro co-



31

working) en nuevos mercados. ( Mercado empresarial a través de programas de incentivos en

co-working)

La estrategia de incremento de la cuota de mercado no esta exenta de dificultades. Una
empresa debera aborda resta estrategia solo cuando las condiciones sean propicias para ello.
Particularmente ha de tenerse presente que el incremento de la participacién es adecuado
cuando el mercado esta creciendo, pues en ese momento es cuando los competidores estan
menos dispuestos a luchar, dado que ellos mismos también estan consiguiendo crecimiento en
sus ventas. Ademas la oportunidad se refuerza cuando la empresa posee un producto con mayor
potencial que los competidores o cuando estos no quieren entrar en una guerra comercial

(Aleman., 2007).

La gestion de los desarrollos hoteleros articulados con el marketing debe alcanzar objetivos
como la retencion e incremento de los clientes actuales, estimular la basqueda del hotel por
parte de nuevos clientes, asesorar sobre estrategias capaces de influir en las decisiones de los
compradores y asegurar el mantenimiento del servicio. Para lograr estos objetivos, es
fundamental realizar un analisis de mercado, definiendo estrategias y planificando acciones de
marketing; detectar tendencias productivas a largo plazo y determinar el negocio mas

conveniente, teniendo en cuenta los segmentos de mercado disponibles. (Quintas, 2006).

Por altimo en nuestro analisis interno observamos tanto en el analisis foda como en los
experimentos una falta de actitudes y comunicacién con el cliente sobre el potencial que tiene
nuestras instalaciones, es por esto que estamos perdiendo un potencial mercado importante,
Para (Slocum, 2009) la competencia del manejo de la comunicacion incluye la habilidad global
de usar todos los modos de transmitir, comprender y recibir ideas, pen-samientos y sentimientos

en formas verbal, de escucha, no verbal, escrita, electrénica y otras semejantes para transferir e
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intercam-biar informacion y emociones. Se puede pensar que esta competencia es como el

sis-tema circulatorio que alimenta otras competencias.

Para producir el conocimiento deseado por las organizaciones entre sus diferentes sectores
de interés, éstas se valen de un conjunto de medios o instrumentos de comunicacién de
mercadotecnia, denominada mezcla promocional o mezcla de comunicaciones de marketing,
que ‘“‘consiste en una combinacion especifica de instrumentos de publicidad, venta personal,
promocion de ventas y relaciones publicas, que la organizacidn utiliza para lograr sus objetivos

de comunicacion y de mercadotecnia” (armstrong, 2001)

-Analisis de la situacion

Esta fase de la implementacion del plan de marketing debe realizarse en tres niveles:
mercado, competencia y empresa / producto. En cuanto al analisis de mercado, debe generarse
de manera exhaustiva tanto en términos de caracteristicas genéricas como de segmentos de
mercado, caracterizandolos asi en detalle. Segin Lima y Carvalho (2010), el marketing de
mercado objetivo requiere tres pasos basicos a seguir: identificar y perfilar distintos grupos de
compradores que pueden querer productos (segmentacion del mercado); seleccionar uno 0 méas
segmentos de mercado (mercados objetivo); y determinar y dar a conocer los beneficios de
productos clave en el mercado (posicionamiento). En cuanto al analisis de la competencia y sus
productos o servicios, se deben analizar sus caracteristicas genéricas e identificar las fortalezas
y debilidades de la estructura competitiva. También deben identificarse y describirse en

términos de tamafio, metas de participacién de mercado, calidad del producto, estrategias de
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marketing y otras caracteristicas necesarias para comprender las intenciones y comportamientos
de los competidores clave. En relacion al andlisis interno de la empresa, se debe intentar
identificar sus principales fortalezas y debilidades, en comparacién con sus competidores. En
esta etapa se deben mostrar las ventas, precios, margenes de contribucién y utilidad neta de los
ultimos afios para cada producto de la empresa. El andlisis de situacién es una seccién que
presenta antecedentes relevantes sobre ventas, costos, ganancias, mercado y competidores.
También se debe analizar como se define el mercado, cuél es su tamafio y velocidad de
crecimiento, cudles son las tendencias relevantes, cual es la oferta de producto y cuéles son los

problemas criticos que enfrenta la empresa. (Lima y Carvalho 2011).

Diagndstico

Declaracioén del Problema

Ante todo lo mencionado anteriormente durante el proyecto declaramos varios problemas a

resolver en el Hotel Howard Johnson.

Por un lado tenemos el problema a resolver de la mala comunicacion de cara al cliente de
negocios de las instalaciones y opciones de las que pueden disfrutar en el hotel,
En el Durante el analisis hemos podido observar que en todos los medio de
comunicacién como son redes, via teléfono y mail, la “venta” o comunicacion
de lo que el hotel puede ofrecer a este publico es escasa. Esto es consecuencia

de una mala comunicacion y capacitacion de los empleados de cara a posible
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clientes. Uno de los ejemplos lo podemos observar en el cuadro de texto 1 pag

22.

Por otro lado tenemos la baja demanda de habitaciones en épocas no festivas y dias laborales.
El pablico del hotel Howard Johnson es el familiar y parejas en fines de semana
feriados largos y vacaciones, los dias laborales al igual que en toso los lugares
turisticos por temporada la demanda es baja y las instalaciones de nuestro hotel estan

desaprovechadas.

Por ultimo la ilustracion 1y 2 nos demuestran una deficiencia en la comunicacion en redes y
pagina web, Hoy en dia el 85% de las personas que buscan un hotel o espacio para
eventos lo hacen por internet y nuestra comunicacion en ese ambito esta totalmente
centrada a un publico que ya dominamos, el familiar, y es minima para un publico

potencial de futuro como el de negocios.

En conclusion, tenemos grandes instalaciones que tienen menor demanda en temporada
baja, un publico potencial como el de negocios que no recibe informacion sobre todas
las posibilidades que tienen y por Gltimo y muy importante, plataformas digitales
enfocadas a un pablico que funciona( el familiar) pero que excluye la comunicacién al

publico de negocios.
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Justificacion de la relevancia del problema.

Como muestra nuestro analisis foda en el grafico 1 desocupacion en temporada baja es un
problema importante para que los hoteles de grandes dimensiones sean
rentables, al tener una infraestructura tan grande los costos fijos durante la

temporada baja son muy elevados para la poca demanda de habitaciones.

El problema es no llegar a abarcar todo lo que se podria y por esto estamos proponiendo el
acercamiento hacia el publico empresarial, ademas este publico empresarial es el mismo que en

un futuro puede convertirse en publico familiar.

En los antecedentes se expone como el hotel Desing de Barcelona con un problema de baja
demanda en temporada baja, realizo la estrategia que estamos proponiendo y consiguio eliminar
parte del problema. Si nos quedamos estancados en el pablico familiar y no aprovechamos las
fortalezas de nuestras instalaciones, el hotel tendra problemas financieros para sostener una
empresa tan grande. Ademas depender solo de una temporada alta rentable es muy riesgoso ya
que se pueden tener problemas climaticos, estructurales de las instalaciones o como pas6 hace

poco con el covid-19.

Por ultimo como menciondbamos el 85% de las personas que buscan un hotel o lugar para
eventos lo hacen por internet y redes por lo que si nuestra comunicacion es nula en cuanto a

nuestras opciones para el publico de negocios estamos negando el crecimiento del hotel.
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Discusion-Beneficios

Realizando la estrategia que exponemos durante el caso podemos obtener varios beneficios

fundamentales para el buen funcionamiento en todos los sectores del hotel.

Tenemos el beneficio econdmico, la empresa podria ganas mayor liquidez con el aumento
de la demanda en temporada baja. Abarcar una parte de segmento empresarial no solo nos puede
beneficiar econdmicamente ocupando los dias de menor demanda como son los dias entre
semana, la clave de este proyecto es que a traves de una mejor comunicacion de los empleados
hacia potenciales clientes y con la visita constante de empleados y grupos de empleados a
trabajar en nuestra zona de co-working el hotel sea un escaparate nacional para todas las

empresas de Argentina.

Con la capacitacion de los empleados de cara a la informacion que transmiten a posibles
clientes mejorara la calidad de comunicacion sobre las oportunidades que ofrecemos, esto
también tendra un efecto positivo en la demanda de habitaciones tanto en temporada baja como
alta. La comunicacion de informacion actual es muy pobre y la retencion de clientes que piden

informacion sera fundamental para aumentar las reservas.

Por ultimo la actualizacion de los medios de comunicacion como redes y pagina web no solo
nos aportara mayor interés y conocimiento de nuestras instalaciones para el pablico de negocios
que derivara en mayores reservas sino que conseguiremos cambiar la percepcion de la marca

de este segmento y aumentar nuestro publico objetivo.
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Es un proyecto ambicioso simple dentro de lo complejo pero que tiene muchas mas
oportunidades de salir ganando que perdiendo al largo plazo convirtiéndolo en una tendencia
de las empresas hacia este tipo de actividades y siendo lideres y pioneros en esta nueva rama

algo muy importante en un mercado tan competitivo como lo hay hoy en dia.

Plan de implementacion

Objertivo general

Aumentar la facturacion del hotel en temporada baja y dias laborales un 10% en un plazo de
8 meses desde el inicio del proyecto a través de las reservas de nuestro co- working y realizacion

de eventos.
Obijetivos especificos

- Pactar con un minimo de 10 empresas con nuestro programa de incentivos en co working

para el 5 de abril de 2022.
- Aumentar un 15% la realizacion de eventos corporativos en el afio 2022.

- Capacitar a los empleados encargados de la atencion y recepcion de clientes ( Respuestas
telefonicas, chat via web, redes sociales) mediante un curso de una semana con evaluacién al

final del mismo.
Acciones especificas

En cuanto a los diagramas de las acciones a ejecutar los vamos a diferenciar entre ellos
para que la visidn de cada accidn sea mas clara y no generalizar con un solo gréfico, algunas
acciones se interponen entre si en el tiempo pero como acabamos de mencionar priorizamos el

ordeny clara visibilidad.
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Accién 1

Diagrama de Gant

Mes Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22
Tareas 1(2(3|4|1|2|3|4|1|2|3(4|1|2(3|4
Definir lugar y disefio del co-

working

Elegir presupuesto
Adaptacién del co-working
Periodo de prueba

Periodo de analisis de errores
Periodo de resolucién de
errores

Lanzamiento

La primera y principal accion para nuestra estrategia es la creacion y acondicionamiento de

un sector del hotel para la creacion del co-working.

Comenzaremos con definir la estructura y el disefio del co-working en uno de los espacios
desocupados del hotel, esta etapa no deberia llevar mas de 2 dias, analizando entre el gerente
general y el gerente de marketing junto con varias empresas de disefio cual seria la opcion
ideal. EIl espacio se caracterizard por ser luminoso, y tener espacios verdes. También
buscaremos tener muchos ventanales que dejaran pasar la luz natural, plantas interiores y

contara con un jardin y terraza exterior para poder trabajar o salir a disfrutar de un rico cafeé.

La capacidad maxima serd de 30 personas, tendremos una zona comun con sillas hasta 20
personas, 5 oficinas separadas con capacidad para 4 personas. Y el espacio exterior con mesas
y sillas bajas con capacidad para 10 personas. El espacio tendra aire acondicionado frio, calor,
conexion wifi, maquina de café, heladera, corchos, y conexiones a la electricidad en cada silla
y oficina. La intencién es aunque la capacidad este al completo que la gente se sienta liberada.
Continuaremos con la contratacién de la empresa de arquitectura que mejor presupuesto nos

pase para la adaptacion del espacio. Una vez elegido el disefio y la empresa que lo realizara
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viene la etapa mas larga la cual es la adaptacion del local el cual la realizard una empresa

tercera y compra de materiales mobiliarios con el utility manager del hotel.

Una vez la adaptacién terminada realizaremos un periodo de prueba de 5 dias en el cual
invitaremos a trabajadores de empresas de Carlos Paz a pasar la experiencia de una noche en
el hotel y trabajar en el co-working durante 5 dias laborales de lunes a viernes. La penultima
etapa antes de la inauguracion sera el analisis de los resultados en el periodo de prueba el cual
se llevara en varias reuniones de los gerentes de marketing con el gerente general y el encargado
del co-working con una duracién maxima para presentar los analisis de 5 dias y de 14 dias para

solucionar los problemas detectados.

Una vez solucionados los problemas llegaremos al momento de la inauguracion, en la que
invitaremos a referentes empresariales de la ciudad de Cérdoba y Carlos Paz. En la
inauguracion ofreceremos un cocktel y realizaremos una guia por todas las instalaciones del

hotel para los invitados a los cuales se les regala una noche en el mismo.
Ejemplo de tipos de membresia.

Membresia playa

INCLUYE
-100 Noches pension completa um.@,,w Warriradiglita
-Uso de co-working ilimitado

Q ,

Membresia oro
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INCLUYE
. - .
-200 Noches pension completa Howari Jolnson Membresia Oro
-Uso de co-working ilimitado

Vit Corlos Pz

Membresia Platino

INCLUYE
-300 Noches pension completa /nm@”w Membresia Platino
Uso de co-working ilimitado
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Accion 2

Esta accion esta disefia cumplir con los objetivos especificos de pactar un minimo de 10
empresas con nuestro programa de incentivos en co working para el 5 de abril de 2022 vy

aumentar un 15% la realizacion de eventos corporativos en el afio 2022.

Mes Mar-22 Abr-22 May-22 Jun-22

Tareas 1/2(3|4|1(2|3|4|1|2|3|4[1]2|3|4

Creacidn de plan de incentivos

Identificacion de los segmentos de

clientes potenciales

Contacto con distintos moderadores,
EMPRESAS para la presentacion del
programa de incentivos e instalaciones para
eventos.

Analisis del feedback de de las
empresas visitadas

Segunda tanda de contacto con las
empresas

Jornada de puertas abiertas

Primeros clientes en utilizar las
instalaciones

El comienzo de esta accion se da con la creacion del programa de incentivos que vamos a
proponer para que las empresas utilicen nuestro espacio de co-working, el area de marketing
junto al equipo de ventas desarrollara un plan la presentacion de los planes de membresia con
las que las empresas podran mandar a equipos de trabajo durante todo el afio en dias laborales

y especialmente en temporada baja.

Los membresias que ofreceremos para que las empresas lo utilicen como programa de

incentivos seran de la siguiente forma.
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El siguiente paso sera el analisis de las empresas, asociaciones y moderadores a los que les
vamos a presentar tanto la membresia como una presentacion de nuestras instalaciones para la
realizacion de eventos. El equipo de marketing segmentara las empresas en primera estancia de
la provincia de Cdrdoba. Una vez segmentado el mercado, realizaremos el contacto con la
empresa, se encarga el gerente de ventas y de marketing de presentar nuestro proyecto de
membresias y las instalaciones para realizacion de eventos que posee el hotel. Esto es una etapa
fundamental y durard 3 semanas intentando acordar con el mayor nimero de empresas su

asociacién a las membresias.

Para esta etapa tenemos reservado un monto del presupuesto en premios para los vendedores

de la siguiente manera:
Eficacia Normal : 5.000$
Eficacia Media: 15.000$
Eficacia Alta: 35:000%
En la parte de indicadores se comenta con mas exactitud este indicador de eficacia.

Una vez terminada esta primera etapa de contacto con las empresas, tendremos una etapa de
andlisis de las mismas. El equipo de Marketing realizara un analisis sobre la percepcidn que las
empresas tuvieron en las reuniones con nuestro equipo. El objetivo es sacar las primeras
conclusiones y pulir errores que observamos que son debilidades de nuestro programa de
membresias. Los encargados de las reuniones con las empresas junto al equipo de marketing
deberdn tener muy buena comunicacion para efectuar un buen andlisis. Con el
perfeccionamiento de la primera tanda de reuniones concluida realizaremos una segunda etapa

de reuniones con mas empresas de la provincia de Cordoba. Por Gltimo realizaremos una
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jornada de puertas abiertas para que todas las empresas con las que hemos tenido contacto

puedan visitar el establecimiento y nuestras instalaciones.

Accién 3

Durante todo el trabajo tanto en el foda con en el analisis interno observamos una falta de
comunicacion de cara al cliente, si tenemos fortalezas pero no las explotamos comunicandola
a nuestro potencial mercado y sacamos su maximo potencial estamos ante un problema, por eso

uno de los objetivos especificos es la mejora de comunicacion de cara al cliente.

Esta accion, capacitar a los empleados encargados de la atencion y recepcion de clientes (
respuestas telefonicas, chat via web, redes sociales) mediante un curso de una semana con
evaluacion al final del mismo. Como hemos visto en los antecedentes la comunicacion hacia el
cliente de nuestros empleados es muy pobre y si obtenemos una nueva unidad de negocio con
el co-working es fundamental que los empleados estén capacitados e informados de como

comunicar con eficacia las posibilidades y fortalezas que tiene nuestro hotel

Mes mar-22 abr-22 may-22 jun-22

Tareas 1/2(3|4|1(2|3|4|1|2]|3|4|1|2|3|4

Definir los aspectos mejorar
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Encontrar los capacitadores y
profesionales que realizaran la
capacitacion

Seleccionar al personal que realizara
la capacitacion

Impartir el curso

Evaluacion de los empleados

Anilisis del feedback de los
empleados que hicieron la
capacitacion

Esta accion comienza con el definicion de los aspectos a mejorar en la comunicacion de cara a
la atencion al cliente, en el analisis previo pudimos observar como la comunicacion por via
telefonica era muy deficiente. La capacitacion tendra un primer bloque informacién del hotel y
del futuro co-working que serd impartida por una figura del hotel y por un profesional en el
ambito de la comunicacion. Una vez elegido el encargado de impartir el curso procederemos
realizaremos un una seleccion personal, esto estara a cargo del encargado de RR.HH y
seleccionara a los empleados que crea conveniente que necesitan una mejora o un refuerzo en
cuanto a informacién del hotel, presentacion de cara al publico y conocimientos de la nueva
unidad de negocio. La capacitacion tendrd una duracion de dos dias en grupos reducidos para

focalizar en el grupo con el siguiente cronograma.

Dia1l:”

9:00 -11:00 Hotel Howard Johnson, historia, instalaciones, organigrama, valores etc

11:00-11:15 break

11:15-13:00 Charla comunicacion por nuestro profesional

Dia 2
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9:00 — 11:00 Charla sobre funcionamiento de un co-working y estructura del nuestro.
11:00-11:15 break
11:15 -13:15 Técnicas y consejos de venta

Una vez impartido el curso realizaremos una evaluacion con un cuestionario tipo test con
preguntas sobre informacién impartida en la capacitacién. Este objetivo es alargado en el
tiempo y cada 6 meses realizaremos méas capacitaciones y evaluaciones para tener a nuestros

empleados actualizados y motivados.

Presupuesto.

Accion Concepto Monto Descripcion

Pintura, maderas, suelo,
acondicionamiento electrico y

Adaptacién del local 500.000,00 | acustico .
Honorarios disefiador de Disefio del espacio y seguimiento
1 interiores 100.000,00 | durante la adaptacién
Mesas,Sillas, Lamparas, alfombra,
Mobiliario- decoracién 800.000,00 | pufs, heladera, plantas, sofas.
Evento para 50 personas: ( Catering,
Inauguracion 200.000,00 | Vaucher regalo una estancia, Dj)
Gastos propios, taxis, comidas
Viaticos 125.000,00 | propias y extras)
Gastos de
2 representacion 150.000,00 | Invitacidnes a los clientes
Impresion Portafolio con el proyecto, tarjetas

presentaciones 20.000,00 | de icentivos-
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Disefio 20.000,00 | Diseiio de las tarjetas de incentivos
Premios por % de efectividad de
Premios 105.000,00 |cierre

Persona que impartira la
capacitacién con experiencia en el
secto de ventas e inteligencia

Capacitador 150.000,00 | emocional.

Meals para los descansos de la
Coffe breaks 30.000,00 | capacitacion
Total 2.200.000,00

Indicadores

Con este indicador se va a analizar el porcentaje de cierre de clientes del equipo de ventas en

sus reuniones con empresas mostrando el programa de incentivos.

Con las siguiente formula:

Cantidad de empresas visitadas
Cantidad de cierres: x100

Cantidad gie cierres

Como se marca en el objetivo buscamos conseguir acuerdos con un minimo de 6 empresas, a

raiz de esto dividiremos en tres categorias de resultado.

Insuficiente: Eficacia entre 0-20%

Normal: Eficacia entre el 20-30 % :

Media alta: Eficacia entre el 30% - 60%
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Alta: Eficacia entre el 60% -100%

Uno de los indicadores que vamos a analizar tiene que ver con la accion 3 'y la satisfaccion de
los clientes .Este KPI ( NPS) se basa en la relacién con la satisfaccion del cliente con el trato

recibido.

Realizamos una pregunta a la hora de hacer el check out en recepcion que se puntuaré del 0 al

10 siendo 0O la peor nota y 10 la mas elevada.

- ¢ Que posibilidades hay de que recomiende nuestro hotel a un amigo/a ?

-Los clientes que respondieron con un 9 o un 10, mostraron un comportamiento de compra

y de recomendacion bastante alto. A estos clientes se les llamaron Promotores.

-Los que respondieron con un 7 0 un 8, mostraron un comportamiento mucho mas pasivo,

por lo que a estos se les llamaron Pasivos.

-Los que dieron puntajes desde el 0 hasta el 6, no mostraron ningn comportamiento positivo
para la empresa. Incluso, en muchos casos, sus opiniones hacia otras personas sobre la

empresa fueron negativas. A estos se les llamaron Detractores.

Tras reunir las respuestas, el indice NPS se obtiene finalmente al seguir los dos siguientes

pasos:

Convertir la cantidad de promotores y de detractores en porcentajes, sin tomar en cuenta a

los pasivos.
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Restar al porcentaje de promotores el de los detractores. El resultado es lo que se considera

como el porcentaje NPS o el famoso indice NPS.

Asi pues, la férmula del NPS quedaria de la siguiente manera:

NPS = Promotores (%) - Detractores (%)

Entre los rangos de los posibles resultados NPS, tenemos que
Un NPS de 100 indica que todos los clientes son promotores.
Un resultado de -100, que todos son detractores.

Uno de 50 es un excelente resultado.

Uno superior a 0 es un buen resultado.

Otro indicador que nos puede servir para nuestra accion es el porcentaje de clientes originados
en por las visitas al co-working. Para ello después del lanzamiento realizaremos un conteo de
todos los clientes extra que utilizan nuestras instalaciones en comparacion con la entrada de
clientes en esta misma época en afios anteriores y lo dividiremos por la cantidad de clientes que

nuevos que estan en el co-working quedando de la siguiente forma.

Total de clientes nuevos % de clientes originados en
marketing

Total de clientes a partir de leads de marketing

Con este indicador sabremos el % de clientes originados a través de nuestro plan de marketing
y sabremos si el co-working esta dando un valor afiadido y podremos evaluar los siguientes

pasos en cuanto a estrategias de marketing.

Indicador
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Por ultimo afiadimos un indicador que nos ayudara a saber si a través del co-working estabmos

creando clientes fieles a la marca.

Para ello utilizaremos la tasa de fidelidad, todos los clientes que pasen por el co-working quedan
registrados en nuestro sistema y se les ofrecerd un pequefio beneficio del 5% de descuento si
utilizan las instalaciones otra vez. Realizaremos un calculo de cuanto clientes que utilizan el

co-working pasan otra noche en el hotel.

Clientes del co.working

Retorno del cliente x100
Clientes del co-working que

vuelve a alojarse en el hotel

Una tasa de retorno mayor del 20% es positiva debido a que es un beneficio adicional que creo

el co-working sin costo extra.

Conclusioén

Con base en las evidencias que nos ha arrojado la investigacion observamos la
oportunidad de potenciar un mercado gque auge y la oportunidad de incrementar nuestros
beneficios con una inversion pequefia. Ademas uno de nuestros objetivos especificos de
nuestra estrategia no solo como se demuestra no solo ayudara al fomento de nuestro plan,

sino a la organizacion en general.

v Laempresa se renovara y modernizara con un plan de accion pionero en el ambito
hotelero, aprovechando el potencial de las instalaciones y el nombre de la marca

para llegar a nuevos segmentos.
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v' Se mejorara la comunicacién de cara al cliente los empleados tendran mayores
habilidades de venta y comunicacion.

v Através de una mejora capacitacion y la eficacia del equipo de ventas aumentara
la liquidez de la empresa, ocupando temporadas de baja demanda y
aprovechando al maximo posible nuestras instalaciones.

v Gracias a todas las acciones implementadas la percepcion de marca del publico
empresarial mejorard y la empresa conseguird una posicion ventajosa ante este

publico potenciando ese mercado.

Recomendaciones

v/ Se recomienda innovar con nuevas estrategias pioneras para captar el mercado
empresarial y potenciar las instalaciones de hotel

v Se focaliza en la mejora de comunicacién de los empleados y el conocimiento del
potencial de las instalaciones del hotel para una mejora de brindar informacion al
cliente y ventas.

v' Se recomienda la participacion activa de todos los empleados para conseguir los
objetivos planteados y que toda la empresa se involucre en la nueva actividad con la

que se busca llegar al segmento empresarial.

Cuando una empresa innova Yy tiene una idea pionera se enfrenta a muchas dificultades,
envidias y nueva competencia. Este proyecto es un viaje largo que su éxito depende de
los factores mencionados en el proyecto funcionen y que en el futuro las nuevas

adversidades se solucionen con planificacion, motivacion y eficacia.

Como dijo Albert Einstei, “Una persona que nunca ha cometido un error, nunca ha

intentado nada nuevo”
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