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Resumen

La presente investigacion tiene como finalidad Propone
de Marketirgue permita a la empresa mejorar su rentabilidad. |
investigacién es de enfoque mixto, de propdsito aplicada, ¢
explicativa, con disefio no experimarmdictivo; y, con una pobla
(N) y muestra (N) constituida por 15 trabajadayesepnte.

Se emplearon técnicas e instrumentos como la enct
entrevista y el analisis documental, los que fueron validados [
expertos y sometidmsa confiabilidad del instrumento aplicando
de Cronbach; donde se logréniiatercomo resultado que la emy
no esta invirtiendo en marketing, generandole reduccién en la
teniendo que aplicar las estrategias de participacion en
corporativos 'y sociales, auspicios de eventos nacion
internacionales,ouge la Tecnologia que permita difundir la n
servicio, aprovechamiento del turismo receptivo, y, adecuadas
sanitarias para mejorar.Se concluye que las estrategias de
propuestas van a permitir mayores rendimientos econdmiguos,
se requiere una inversion de S/, 32 600 para implementa
Recomendando, implementar la propuesta planteada en la in
teniendo en consideracion que esta permitird mejorar el ROI d¢
actual de la empresa.

Palabras che:Plan de marketing, Estrategias, Rentabilid

ROI del marketing.



Abstract

To propose a Marketing Plan that allows the company t
its profitability was the purpose of this research. The type of re
of a mixed approach, of appligzbse, of explanatory scope, witt
experimentgledictive design; and, with a population (N) and se
made up of 15 workers and 01 managers.

As tools, were used the Survey, interview and doct
analysis techniques. These instruments alidated/ by expe
judgment and subjected to Cronbach's Alpha reliability. As a
conclude that the company does not investigate marketing is
result, it does not generate a reduction in profitability. Parti
corporate and sdogvents, sponsorship of national and interr
events, use of technology were strategies developed that a
brand to spread and service, use of receptive tourism, and
sanitary conditions to improve.

It is concluded that the proposeketing strategies will al
greater economic returns; therefore, is required an investm
32,600 to implement the plan. It is suggested, to implement tl
raised in the research, taking into account that this will impro
of thecurrent Marketing of the company.

Keywords:Marketing plan, Strategies, Profitability, Me

ROI.



1. Introduccion

Vasquez (2020), en su andlisis al sector hotelero se
ffen salamanca, en marzo del
perspectivas de crecimiento, mostrando incrementos de ha
de ocupacion de sus instalaciones, datos muy supésil
alcanzados en el 20190 (p.
semanas, pues las noticias que llegaban de Italia y china nc
alentadoras para el sector, pues debido a la pandemia m
COVIDi 19 sus clientes empezaron a suspender elagsr
realizadas con anticipacion, por lo que la necesidad de bus:
estrategias con la finalidad de recuperar las pérdidas ocasic
cada dia crecia mas y no solo tenian de por medio el buscar
para soportar las pérdidas sindependian de las politicas gt
gobierno aprobaba para establecer mecanismos seguro:
permitan visionar una recuperacion acelerada de lo:
ocasionados, por lo que se establecieron como una altel
solucion utilizar estrategias de tingrigee brinden soporte logit

a la recuperacion del s¢@asado, 2020)

11



Motivo por el cual Alvgr€ampa (2020) en su articulo empresarial
manifiesta que ante la crisis presenid@direitonotetuvo que dejar de operar,
ocasionandole grandes pérdidas, las cuales supeikmonieleurgsor mes
de cierre de operaei®npor lo que sus directivos establecieron indicadores para
medir la gestigue les permitan proyectar etioefienerado en la paralizacion y
los posibles resultados de recuperacién de sus empresas, utilizando herramient:
financieras y de gestion como el marketing, el planeamiento, liderazgo de mercac
liderazgo diferenciado, entre otras medidas que awjoiem bsmiveles de
rentabilidad dglupo

Debido a la incertidumbre de los efectos negativos generados en el grupc
de hoteles délellington hqtlds responsables del sector hotelero de Espafia han
realizado investigaciones que les permita idestifidagias de gestion
empresarial para que la capacidad operativa del hotel llegue28%herws al
proyecciones de crecimiento para el 2021, por lo que se espera que estrategic
relacionales con el marketing digital permitan la recuperac@ngekgarial
(Vasquez, 2020)

Casas (202@n su columna de opinidbn econdémica en argentina, menciona
que grupo hotelero Sheraton, ha visto afectada sus operaciones pues al mes ¢
agosto del 2020 solo el uso de sus instalaciones se encuentra en el 5% y 10% c
capacidad, siendo lo normal en terpbegds del 60% al 70%, afectando estos
resultados las finanzas de la empresa, siendo preocupante para los directivos, Ic
cuales se encuentran en el establecimiento de estrategias que permitan recuperar

de la crisis que esta generando el cierread@®aopsrde varios grupos hoteleros
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de firmas importantes en buenos aires, ocasionado por la pandemia mundial d
Coronavirus, por lo que las decisiones que se tomen tienen que enfocarse a |
recuperacion de las inversiones mediante el uso de los capatiEles
locales de los primeros pisos, estableciendo medidas de recuperacion mediante
alquiler como oficinas ambulatorias por horas, de acuerdo a las necesidades d
cliente, en funcién a la aplicacién de las buenas practicas del PMI aslas estrategi
de negocios, estimando con esto una recuperacion de entre el 30% y el 40% de |
ingresos para mediados del 2021, constituyéndose con esto el marketing en ur
herramienta importante de solucién.

Ahora, Chile no es ajeno a loegidsucediendo en elndo, pues
también se han visto afectados sus negocios, en especial el sector hotelero al ver
reducidas sus finanzas, debido a las medidas de aislamiento y cierre de fronter:
tomadas por el gobierno, siendo los mas afectados los mas de 400 regd colaborado
del sector por la pandemia y por las medidas del gobierno, por lo que lo ha creci
la necesidad de buscar estrategias que permitan a los diferentes grupos hoteler
recuperar las pérdidas ocasionadas, utilizando diversas estrategias que permite
supear la insostenibilidad que existe desde el mes de marzo, tendiendo que
preparar estrategias para el consumidor interno de chile que los ayude a se
sostenibles en el tiempo, por lo que el marketing es un aliado importante par
realizar estas actividadésdando alternativas de soluciéon para recuperarse
(Olave, 2020)

También eRerud,sucede lo mismo y debido al aislamiento y cierre de

frontergel mercado comercial, especialmentdazl hoteleestaen blisqueda
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deestratégicague les permita salir de la afectacion econémica pgpedseeken

sector hotelero se ha entradaggor lo que estan tomando medidas en gestién

de negocios como el marketing para fijar proyecciones de recuperacién en funcic
a los raarsos que disponen las empresas para lograr mayor rentabilidad del
mercad@Paredest al, 2020)

Para el grupo de hoté&asa Andinhaciendo uso de sus habilidades de
negociacion en marketing wilino medidas de estrategias la infraestructura que
tienen logrando iniciar nuevos negocios como el alquiler de sus cuartos de mane
mensual, los cuales tienen todas las comodidades del caso, con servicios de cabl
luz, agua, tv, con prestaciones de servicios adicionales como spa, estacionamient
bar, estaurant, etc., lo que les ha permitido mantenerse operativo en el mercado
reducir sus pérdidas ocasionadas por el aislamiento social y cierre de fronteras.

Por lo que Casa Andina sacando provecho de las estrategias de marketing
definidas ha podidaab#tcer una nueva estrategia al reactivar sus actividades no
principalmente al giro de hospedaje sino a permitir que sus clientes accedan
servicios y productos diferenc@amoe la disponibilidad de agua, luz, piscina,
restaurant, gimnasio, tv, cafliee etro@Casa Andina, 2020)

De acuerdo con IngaeO de los hoteles Costa dél 8alio Mustafa
para el Perq, las ventas del primer semestre han caido y llegan al 70% de lo
ingresos estimados, los mismos que hasta mediados del afio no se han podid
recuperadebiendo estableosedidas necesariasapgume el grupo se empiece

a recuperar y no afecte los resultados del(segaickD20)
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En Jaénrel setor hotelero también suicrisis por la que estan
atravesando la mayoria de negocios, entre ellos se resalta la pheseincia del
Luna del Valtiel grupo Montenegro que actualmente vienenndonotat
medidas de negociacion para recuperar lo dejado de perciiois per lafec
pandemia, utilizando para esto como herramienta el marketing en su forma digita
el marketing 3.0.

Actualmentes grupos empresariales que administran hitdetesgiad
de Jaén han visto cdmo sus inesdian ido disminuyendo ooetwan ido
pasando los dias desde el 16 de marzo en que inicio la declaratoria de emergenc
y el aislamiento social por parte del gobierno por el efecto tie) g\ que
existe la necesidad de buscar mecanismos que ayuden a recupelianesas invers
perdidas en el menor plazo posible usando mecanismos apropiados que les ayut
a diferenciarse de sus actividades teniendo como aliado a los diferentes
mecanismos que negociacion, entre ellos el marketing para brindar las posible
solucionesgebido aesto el problema a investigar;[@e qué manera la
implementacidiel Plan de Marketingjorarda rentabilidatel Hotel Luna del
Valle ddaén?

La investigaciéen cursoha sido con el propésito de aportar las
herramientas necesarias ndanera individual y grupal sobre el empleo del
marketingpermiendo a los inversionistainir indicadores de medicita pa
analizar el crecimiedtola rentabilidad, constituyéndose a la vez el presente
documento comaeonsulta para investigaciofiesiras, fundamentacion

argumentativa, de las variables en estudio del sector hotelero de Jaén.
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La justificaci@@tondémiadel presente proyestdundamento en el aporte
deestablecer mecanismos de solucién a la casis|perektatravesandel
sector hoteleralgmasctividades econémiabgenerar grandes pérdidas como
motivo del aislamiento social y emergencia sanitaria declarada por el gobiern
central,teniendo que estableceestrategias que ayuden a mejorar los
rendimientos débteLuna del Vakm el corto y largo plazo.

La justificacién practieséa de permitir a los empresarios e investigadores
a establecerse mecanismos de solucién mediante el uso del plan de marketing c
aplicacién de las buepaacticas financieragieles ayude acomprender y
mejorar sus indicadores de rentabilidad.

ElObjetivo Genedd la investigacion: famponer un Plan de Marketing
que mejoré la rentabilidadHd&l Luna del ValleJdén; siendos objetivos
especificos: Realizar un diagnéstiebempleo del markeéingl Hotel Luna
del Valle2) Evaluatarentabilidad delotel Luna del valleJdénde los afios
2018 y 201%®) Establecer las estrategias de marketing que permitan generar
mayores rendimientos en e¢lHatna del Valld) Elaborar proyecciones
financierason aplicacion del Plan de Marketing para snefiictas en la
rentabilidad del Hotel Luna del Vakeénle

Finalizando con el planteamientda déipotesisa investigarLa
implementacionute Plan de Marketiyamerardcremento en la rentabilidad del

Hotel Luna del Valleldén

16



2. Marco Teorico

Rojaset al(2020), en su investigacion relacionado con el
estrategias de marketing, teniendo como objetivo general: pos
empresa con sus clientes fidelizandolos mas para increm
operaciones de servicios y productos para mejorar leorelsues
asociados. La investigacion fue de tipo descriptiva, e
propositiva, donde se realizo un diagnostico de la empresa r
matriz DOFA, analisis financiero y econémico de su informacic
posicién de la empresa el mercadiomede la situacion de la emg
ante la competencia, presencia en las redes sociales, ademas
del mercado y del entono de la empresa, donde se llega a con
base a los analisis realizados al diagnostico interno y exte
enpresa, se llego a proponer un plan de marketing de fideli.
asociado con la empresa, brindandoles estrategias de corn
incentivos, reconocimientos, y fidelizacion para frenar la de
asociados por la cual estaba atravesando Isaepnpp@niend
diminuir en un 35% la desercién de asociados; ademas, de las
del plan de marketing, también se consideraron las pro
financieras de los efectos de la propuesta determinandose
permite mejorar los rendimientibsdinstales, disminuyendo adem
desercion de asociados. Recomendando, aplicar en la el

propuesta del plan de marketing generado en la investigacion
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permita mejorar la participacion de la empresa frente a la competencia en el merca
con mayores rendimientos respecto a los afios anteriores a la investigacion.

La investigacion citada anteriormente es importante referenciarla para la
investigaciguorque va a permitir poder realizar un analisis comparativo entre sus
resultados y los resultados a los que se lleguen en la presente investigacion
brindando aportes y orientaciones a lo largo del desarrollo de la investigacion, pu
permitira el sabegntificar de mara clara las dimensioagispmo también, los
indicadores de la variable de investigacion plan de marketing.

Onant€2019), en la investigacion reabpadeestrategia de marketing
paramejorar la rentatstidde la emprefial A BIRO WN P HdoRibgeo
planteo como objetivo a investigar proponer un plan de estrategias de marketing q
incentivea la empresamejorar su rentabilidad, incluyendo la parte de la liquidez
de la empresa, investigacion de tipo descriptiva y expdicatzadonde se
establecieron como medidas de aanalisis importantes herramientas gerenciale
como lanatriz de Perlompetitivo (MPC), matrices EFE y EFI, analisis FODA,
ratios financieros como el VAN, el TIR. Siendo los resultados la ptapuesta del p
de marketing, el mismo que mejora la rentabilidad en 5%, resultado que se conclu
fue revisado y verificado mediante el uso de herramientas financieras y el uso c
presupuestos, asi como tambien la aplicacion del TIR reebri@idiando
implementéas estrategias de markelgnig investigacigorque permite mejorar
los nivelede rentabilidad en la empresa; ademas, tambien recomienda, que los

gerentes de las empresas revisar y utilizar dd phlarketing por ser una
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herramienta importante lemearemento de las ventas y la rentabilidad en las
empresas de los diferentes sectores empre@iiates, 2019)

Esta investigacion pernmgidlizar andlisisn la empreseediante
herramientas gerencialesagudaron disefiaun plan de marketing de manera
apropiada, lo que ha quedado demostrado en @faEtaalg2019), donde se
utilizan diferentes herramientas gerenciales que le permitieron aprovechar este
ventajas competitivas e incremementar en 5% Eacd@abiliempresa, por lo
que esta investigacién significa un gran aporte a la presente investigacion para q
sirva como indicadores de medicién y comparacion deduss fresl@smara
poder realizar un apropuesta clara y apropiada de acueglutadialenka
empresa en el mercado competitivo en que vivimos.

GOmez2018) en su investigan realizada para la empredealeta
Chicamocha Reabre la propuesta de un plan de marketing digital, cuyo objetivo
se fijo enncrementar la pap@cion erel mercado de la empresa Hotel
Chicamocha Real mediante la propuesta de un plan de marketing digital que |
permita tener mayor recaomeato, la investigacion faeetigb desciptiva
propositiva, donde se establecieron planes de accién, uso desherramient
gerenciales como el marketing mix, que permita al investigador tener la informaci
necesaria para poder plantear y realizar comparaciones en los resultados de Iz
investigacionespnvirtiendo las actividades presentadas en oportunidades para
posiciorrda empresa y obtener el reconocimiento global en funcion a los servicios
que reciba el cliente. Concluyendo que, el marketing digital permite a las empre:

dar a conocerssgervicios a mas consumicdhoegiante el uso del internet, pues
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actualmente estata al alcance de todas las personas, siendo el manejo de la
misma de facil acceso, permitiendo con esto crear un vinculo comercial fuerte cc
los clientes. Recomendando evaluar el plan de marketing elaborado en Iz
investigacion para que sea aplicdalingestigacion diaria.

Esta investigacion permitira tener informacién de la aplicacién de modelos
gerenciales que permitan realizar una evaluacién amplia y correcta en la empres
por lo que es necesario citarla como referencia para posteriormente utilizar s
contenido para diagticar en uso de las estrategias digitales en la presente
investigacién, de acuertls necesidades de la empresa en busca de mejorar los
indicadores de rentabilidadqlms se han visto disminuidos por efecto de la
pandemia que se vivie en todasitisles del mundo

Amezt al(2019), plantea una investigacion raticmom el marketing
a partir enuevos enfoques gerenciales que permitan enfocarse a la demanda de
turistas locales y no locales, para ello se establecio corbonulzgietvtras
del plan de marketing ventajas competitivas a la empresa que permitan posicion
la marca de la empresa en la mente de los eméatasidose a cierto nicho de
mercado especifico para solucionar la falta de atencion, principalmente en la
familias atiafias a la zona de intervencion, La investigacion fue de tipo desscriptive
propositiva, la misma que permitio proponer la mapesgtadiente para su
cambio. Tambien, permitio segmentar a los clientes en quienes podrian volve
nuevamente a hospeddB&%), quienes estan dispuestos a pagar una tarifa
mayor (33%), generando con esto en la empresa mayores ingresos por e

incremento de la tarifa en sus vergadp la evaluacién de la propuesta de
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marketing proyectada a 5 afios para el TIR 75% y para el VAN de S/. 143,81/
montos mayores a lo establecido en el mercado, por lo que se cehcluye que:
analisis del entorno de toda empresa, permite reformular las politicas operativas q
vienen empleanids empresas para poder establecer estrategias que permitan a
las empresa crecer, por lo que se recomienda; que los hoteles busque diferenci
siempre los servicios ofrecidos de la competencia debido a que de estos depend:
que las empresas mejoren @im@mnto de sus utilidades; por lo tanto, la empresa
tiene que definir el uso de algstiedegias diferenciadas gueckenita mejorar
su posicién economica.

Importante el enfoque de la investigacion queforierttal (2019),
debido a que peteniomar conocimiento de la importancia del uso de estrategias
diferenciadas en el plateamiento de los planes de marketing, motivo por el cual I
empresas al hacer uso de estas herramientas pueden incrementar su rentabilida
mejorando con eso no sqar@ economica o financiera, sino tambien la posicion
que la empresa tenga en el mercado competitivo que existe en el medio, motivo p
el cual en el Hotel luna del Valle tiene que hacerse los comentarios e informe
oportunamente para mejora su posiciéh neercado con un planteamiento
objetivo de las necesidades de cumplimiento de la empresa y de recuperacion c
los rendimientos.

Vasquez2019), esu investigacion sobtarketing mix y la rentabilidad
econdmica donde establecio como objetivo lestatiiaion e incidencia que
ejece el marketing mix sobrentaldidad economico y financiera en la empresa,

siendda investigacion béasica, con disefio no experoreatationalonde se
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encuestaran30 trabajadores de la empresagraiaistarelacion entre ambas
variables. Como resultados se logro verificar que existe correlacién positiva all
(Rho=0.839%entre el marketing Ifdkmensiones) y la rentabjlideahdo el

marketing mix el quenfte que la rentabilidad de la empresa.nbxode

concluye que existe incidencia entre las dimenciones del marketing mix en el niv
de rentabilidad que posee la empresa y que este siempre se va a ver influido €
funcion al precio, las promociones el producto ofrecido (servicio de hospedaje
Firmimente recomienda que se deben realizar mas investigaciones respecto a |
incidencia de las dimenciones del marketing mix en los rendimientos de la
empresas, para estas poatkterminar con exactitud y puedan hacer uso de la
estrategia que genera may@mdimientos en las empres

Imprtante aporte a la presente investigacién, pues si bien es cierto se trate
del estudio del marketing en general, este esta siendo enfocado de acuerdo a I
estrategias de promaocién, precio, plaza y distribucién, por lo que la investigacion
Vasquez (9) va a servir en la discusion de resultados como medio de
comparaciéon para analisar los cambios que ocurran con la propuesta de
investigacipon en la rentabilidad de la empresa.

ParaAlfaro (1998), Acerenza (2004), Grande (2005), Matos (2005), Garcia
(2008), Ferrét al(2008), Morera (20@9), t ados por indicdnac o c h ¢
que el Plan de marketing es un documento deopgestttm, que abarca la
planificacién, la organizacion, el control y el presupuesto de los servicios (hotele
de un deteninado periodo de tiempo, que sirve para definir objetivos, estrategias y

acciones a conseguir por la empresa para alcanzar un fingen donzreto 8 5 )
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Por lo que da presente investigadiémcuerdo ssldefinicnes citadas
porindacochea (2016) tiene que tener en presente la importancia del instrumento
de gestion como el plan de marketing que se esta tratando de proponer, la misn
que debe ser evaluada al final por la alta gerencia y propietarios para su posibl
aprobacion y ejecucién, puasamie este instrumento se pretende darles una
salida de cémo mejorar su rendiniiemiauidpor efectos del aislamiento social
declarado por el gobierno debido a la epidemia mundial de salud generada por
COVID 19 que hemos sufrido todapdesonas, dejando de operar por varios
meses en el mercado.

AElI marketing es una actividad f u
centra en el intercambio, por lo que su area de interés engloba el analisis de Iz
relaciones de una empresa con lenttifeagentes del entorno que interactian
c o n (Mohférarp2013, p. 9)

Importante el aporte que nos da Monferrer respecto al marketing y la forme
como lo conceptualiza, pues nos da a entender que este es fundamental en e
desarrollo de toda orgampagle sus actividagddéss mismas que interrelaciona
entre si, por lo tanto, en la investigacion se tiene que tener presente al momento
realizar el diagnosticol&empresa, pues teste debe ser en todas las areas
correspondientes, tratando deelatéonarlas entre ellas.

Monferrg2013)sefialal EI pl an de marketing de
de marketing que puedan implementarse y permitan alcanzar los objetivos marcad

por |l a organizaci-n, as?2 como Su mi s
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Debido a la definicion de Monferrer es que la presente investigacion se ve
enfocar en trabajar con el cliente interno de la organizacion para poder realizar t
diagndstico de la situacidon real que existe en el hotel luna del valle para
posteriormente reati propuestas de las estrategias que puedan implementarse y
que les permita poder cumplir con sus objetivos, siendo el objetivo directo mejor
larentabilidadelaempresa

El plan de marketing fies fundamen
de la azanizacion porque las ideas emprendedoras son transversales (deben de
llegar a todas las areas); motivo por el cual toda organizacién debe conocel
practicar y estar regida fundament al
(Diaz, 2014, p- 8)

ElHotel Luna del Valle es una de las empresas hoteleras de la provincia de
Jaén mas reconocidassparapacidad y calidad que adrgu&nes contratan el
servicio de hospedaje o cualquier otro servicio adicional que brindan, por lo que
importante que encuentre debidamente organizado tal como lo manifiesta Diaz
anteriormente, por lo que, el plan de marketing va ser una herramienta importan
en el deseollo y crecimiento empresarial del negocio.

Ademas, también se tiene que tener en consideragigriaqude
marketing es umstrumentade gestidngerencialsignificativgpara las
organizacionatel sector hotelero porgineecomobase pardormular otros
planesque permitan a lb®teds la asignacion apropiada de los recursos,
responsabilidadesyisiones y controles periodicos que permitan anticiparse a los

problemas presentados previamente en la organizaciéon (Indacochea, 2016).
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Por lo tanto, se tiene que tener en consideracion lo manifestado por
Indacochea, donde indica egte Plan de Markgtisirve de base para la
formulacién de otros instrumentos de gestién (Planes), facilitando las labores
asignaciones de las demas actividades, pues estos también consideran I
administracion de los recursos, el personal, y demas acciones adaistrativas
pueden generar mayores rendimientos o puedan afectar disminuyendo ke
rentabilidad en la empresa.

Kotlery Keller (2012)ndican questrategiaes fpermit a todos los
colaboradores de la empresa brindar productos y/o servicios diferenciados de |
competenci&sdecir, la estrategia permite a toda empresa una ventaja competitiva
que es aprovechada para crecer en el mercado incrementando sus ventas respec
a la competena{p. 289).

Las estrategias son aquellas acciones que se van a elegir para que la
empresa las desarrolle como parte de sus actividades diarias, las mismas que V:
a permitir a la empresa diferenciarse de la competencia, los platieg de marke
permiten a toda empresa a organizarse, administrar apropiadamente sus recurse
haciendo la asignacién correspondient® aplicada en esta oportunidad en la
empresa Luna del Valbra que posteriormente sus directivos pongan en
aplicacion el Plgue se llegue a aprobar

Para Hoyos (2018), el plan de marketing visto desde el punto de vista
operativdis e ti ene que realizar desde el €
lo que esto constituye un desafio para todas las empresas, tegiendstastas

evaluando el alcance del proposito d
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De acuerdo a lo manifestado por Hoyos, cada empresa tiene que estar er
constante evaluacion interna y externa, que le permita evaluar cémo se encuent
la gestion empreahrue viene realizargnerando con esto oportunidades de
mejora y correccion de aquellas actividades que se vengan desarrollando de mane
deficiente, de tal manera que pueda tomar correcciones oportunamente.
Dimensiones del Plan de Marketing

Estrate@as Estas deben tener claridad con el proposito para lograr cumplir
las metas propuestas y los objetivos plateados por la empresa, para ello se tier
que alinear las estrategias a analisis y medicién de los siguientes indicadores
estrategias de serviestrategias de precio, estrategias de plaza, estrategias de
promocion, estrategias de comunicacion y estrategias financieras, bajo el esquen
de la metodologia CASAR, la cual permitira a la empresa capturar, sostener
aumentar sus clientes (Hoyos, 2018).

Lo planteado por Hoyos ha permitido en la investigacién ser una guia de
estudio para poder realizar la propuesta del plan de marketing de acuerdo a |
medida del negocio, peletesarrollo y crecimiento de los hospedajes se debe por
la calidad de lastalaciones y el servicio que brinda a sus clientes, por lo que tiene
que estar en constante observacion del mercado y los diferentes lineamientos cor
el precio, la promocién, la plaza, las finanzas, entre otros aspectos que le van
permitir estar un pawsdante de sus competidores y cumplir con las expectativas
de crecimiento esperado por los inversionistas cuya finalidad es recuperar I
inversion realizada en el menor tiempo posible y fortalecer la imagen y la marca «

la empresa.
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Mercadorealizado el estudiinterno y externo de la empresa, el cual
mediante el andlisis de la demanda y oferta va a permitir realizar de maner:
apropiada un enfoque del mundo empresarial al que se tiene que enfrentar |
empresa, para ellos se tiene que diagnosticeaidd mediante la aplicacion de
estudios de modelos gerenciales como el analisis PEST, mateEesyEfFE
analisis FODA (Hoyos,2018).

Importante los lineamientos que propone Hoydeg20i$&)os que han
permitido poder fundamentar tedricamaenitevektigacion, estableciendo
mediciones de andlisis del mercado mediante la aplicacion de las matrices PES
EFE, EFl y FODA, de donde se ha podido establecer las estrategias que la empre
luna del valle necesita para poder realizar apropiadamestgamgue ayude
a la recuperacién de los rendimientos que estd perdiendo por no realizar mayc
inversion en marketing.

Todo proyecto empresarial es sujeto de medicitemtpoielacuerdo
conTurletf 2018) , el APl an ¢aravenlmeféctvidadery de
|l a ejecuci-n y reali zalPorloguesertiengque as
aplicar indicadores que permitan a la empresa conocer la posicién en que s
encuentra y saber cual seria el resultado si aplica la propulest én la
investigacion, por lo que se utilizo el indicador del ROI del marketing, mediante

aplicacion de la siguiente formula:

Utilidad bruta — Gastos de marketing

ROI del Marketing =
Ventas

Figural.Formula ROI del Marketing
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El ROI del marketing permitira a la empresa alt@ cmhocer en todo
momento el crecimiento logrado al medir la rentabilidad del negocio y comparar es
rendimientos con los alcanzados anteriormente, por lo que es importante que s
idenfiquen aquellas actividades que significan inversion emenacketidg,a
la propuesta de la incestigacion.

Chu (2020), mani fiesta que HAmuch
directivos de |l as empresas se miden
lo que es necesario que se realicen mediciones detrtonagirobjetivo del
plan de markediry este se realiza mediante la siguiente formula del ROI del

Marketing Operativo:

ROI operativo del Ganancia Operativa
Marketing

Inversion en Marketing

Figura2. Formula ROI del Marketing Operativo

El ROI del Marketing, va a permitir al gerente de la empresa Luna del Valle
tomar mejores decisiones sobre las inversiones que va a realizar en marketing qt
permitan a la empresa lograr mayor crecimiento operativo, por lo que es importan
que se tenga deanera clara identificadas las actividadesejaeicasan con la
propuesta del plan de marketing

Barren (2012)sefala que e n t a ésilal capdciddd qiie tiene cada
empresa para generar excedentes a partir de los recursos que posee, l0s mismc
gue pueden ser medibles el tiempo desde difererdema de analisis

empresariale@. 33).
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En el Hotel Luna del Valle se viene desarrollando actividades de manera
eventual, no con la misma intensidad de otras épocas, debido a los efectos d
coronavirugor lo que la capacidad de generar rentabilidad ha disminuido, por lo
tanto, se necesitan herramientas que permitan mejorar los indicadores de
rentabilidad con la finalidad de recuperar las pérdidas generadas meses anterior:
por falta de operatividaddiedl aislamiento social.

La rentabilidd®s laoperacion de compdoarresultadatela empresa
de un periodo determinado con otro periqgdodgasde ther ejecutado sus
actividades operativas y haber cubierto todas sus obligaciones de costos y gastt
las cuales forman partedéshrrollo de las operaciones del re(fmitos,
2016, p. 12).

En funcion a ledicadoanteriormente por Sans®sjndica ge la
rentabilidad en el caso del Hotel Luna del Valle, este es él es remanente que que:
después de cubrir todas las obligaciones que tiene a empresa en la organizacic
interna y en los compromisos asumidos con los operadores logisticos externos a
empesa, los cuales permiten que esta realice sus operaciones con normalidad, pc
lo tanto, se tiene que tener en consideracion que la rentabilidad debe ser el neto «
todo endeudamiento, lo que queda libre para disponibilidad de los accionistas.

Diaz(2012)manifiestdia rentabilidad ekestipendio que erapresa
es capaz de generar después de combinar los recursos materiales, humanos
financieros en el desarrollo de sus actividades econémicas de manera eficiente

ef i(p.6og o
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Diazaclara aun mé&smanifestado por Sadasindica claramente que
la combinaciéon de todos sus recursos en el cumplimiento de las actividade:
programadas, generan rendimientos, teniendo que realizar la combinacion de st
recursos de manera apropiada, para evitaggnersa pérdidas inapropiadas
que pudieran ocasionar perjuicio en la empresa.

Para analizar la rentabilidad se plantean algunos indicadores econémicos \
financieros que van a permitir conocer de manera mas clara la posicion del negoc
desde el punto dsta econdmico y financiero.

Ratio Rentabilidad déentas Netasi Es | a olgs eitilidades - n  d
respecto a las ventas regjlesutadagor la empresa, resultado su presentacién

de maner aWarert al,2016 pu7a48).0

Rentabilidad de las Utilidad neta
WVentas Netas

Ventas Netas

Figura3. Formul& Rentabilidad de las ventas netas

El ratio de lfigura3 permite identificar el niveretelimiento neto
alcanzado respecto a las ventas realizadas por la empresa (servicios de hospedaj

Rentabilidad Neta de las/ersiones fEs elROA el cual indica con el
resultado que tan eficiente hemos sido con el uso de los activos para genere

utilidades netas en la empi@¥arrert al, 2016, p. 773).

Rentabilidad Neta de las Utilidad neta
Inversiones

Activo Total
Figurad. Formula Rentabilidad nete las inversiones
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Enla figurd se podrgabeel nivel de eficiencia que ha tenido la empresa
utilizando sus activos para generar rendimientos netos (descontado costos
gastos).

Rentabilidad del patrimoniROE)fi i n dtasa de crécemiequeha

tenido | a empresa desde (&harreptalpt o de

Rentabilidad del Utilidad neta
Patrimonio

Patrimonio

Figurab. Formul& Rentabilidad del patrimonio
Enla figureb el ratio de rentabilidad de patrimonio permite conocer la
efectividad en el uso de los recursos patrimoniales realizados en la empresa 'y
nivel de crecimiento que han logrado en la empeatiagyeuesctividades.
Margen utilidad operativdi €tmite realizar un analisis a las ventas
realizadas por la empresa respecto a laopdiddiside este negodigWarren

et al. 2016, p. 778).

Margen Utilidad Utilidad operativa
Operativa

Ventas Netas

Figura6. Formul& Margen utilidad operativa
Enla figur® vemos atatio del margen de la utilidad operativa, donde
podemos conocer la representacion de la utilidad operativa sobre las ventas, pa
poder verificar si efectivamente se han coberturados todo los gastos y costo

correspondientes al giro del negocio.
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Razon deventas sobre activesiMideque tan eficaz han sido en la
empresa en el uso de sus activoggraeingresos yAentaselevantes en la

e mp r @\aree®dt al, 2016, p. 778).

) ventas
Razoén de ventas sobre activos =

Promedio del activo total

Figura7. Formuld Razon deentas sobre activo

Enla figurd se puede observar los niveles de ventas alcanzadas en funcion
a los activos utilizados para generar ingresos en la empresa, por lo tanto, e

importante conocer si el uso de mis actidejeesta rendimientos positivos.

Dimensiones de rentabilidad

Rentabilidadeconémica fpermite medir la eficiencia de la gestion
empresarial que ha logrado la empresa, mediante el comportamiento financiero
sus activos que permitirdn mediante el andlisis econémico de ratios medir €
comportamiento de los actisasayconclusiones de su efectijiRiadz, 2014,

p. 37).

La rentabilidad econémica permite a las accionistas y directivos de la
empresa, conocer que tan eficiente han sido en el uso de sus activos, ya que est
han sido el soporte en todo momentoaeiacgn de los ingresos, costos y
gastos que han tenido que generar en el cumplimiento de las acciones.

Rentabilidad financierpermite medir la estructura financiera asumida
por la empresa, convirtiéndose en indicadores o factores de renvalilalad que

permitir conocer la afectacion del nivel de endeudamiento de la empresa median
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la aplicacién de indicadores financieros (ratios) para una adecuada toma d
decisionegPérez, 2014, 35).

Respecto a la rentabilidad financiera, permite corescereteéd del
endeudamiento daeempresha gestionagmralograr mejoras en la ejecucion
de susactividades, el mismo que puede ser propio (accionistas) o de terceros
(bancos, proveedores, etc.) y tomar decisiones respecto al cumplimiento de lo
pagos para evitar problemas o inconvenientes en el cumplimiento de sus
obligaciones.

Rentabilidad socidfeferida a la medicion y evaluacién de la ejecucion de
nuevos empleos, el crecimiento sostenible de la empresa en el tiempo, e
reconocimiento de la marca por parte de los clientes y los indicadores de retorno
la inversion realizada por los s(féosz, 2014, 40).

La rentabilidad social se mide en la empresa por los aportes sociales o los
aportes que la empresa ha realizado en el cuidado del medio ambiente y otro
aspectos sociales que van a permitir la sostenibilidad de ¢ eshpeesso,

pudiendo mejorarlo en funcién a las decisiones de sus directivos.
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3. Metodologia

3.1 Tipo y disefio de investigacion
3.1.1Tipo de Investigacién

Por el enfoque

Es Mixto

Cuantitativ@positivista), porque se tienen que realizar me:
mediante el uso de patrones estructurados (procesos) y a la vez e
mecanismos de relacion entre cada uno de los componentes o el
|l as variabl es e n (Hesandezdal. 8014 pp-Gl a

Cualitativd Her men®ut i ca) , debido
mecanismos de solucién, partiendo de la realidad en que opera el r
dar sentido a | os s (glemnarfdezcah 2004«
pp. 89)

Por el propésito:

Aplicada A Debido a que |l a inv
investigaciones realizadas previamente, las cuales son sor
discusiones, logrando que sus resultados sean Utiles para la recu
los resultados del g o ¢Herodmdezt al, 2017, p. 20).

Por el nivel de alcance:

Explicatva fAdebi do a que el i
comportamiento de cada variable por separado y de manera c(
causas que originaron el movimiento, lo que permitir4 conocer la in
existe entre variablgternandezt al, 2017, p. 20).

34



3.1.2Disefio de Investigacion
No experimental

Poguese trata de un estudio en el cual no se les causara ningun efecto a
las variables en invesii@a, solo se va a observardogis que ya exists
mediante el empleo de indicadores, que permitan contrastarplatiipatzsis
enla investigacién y analizar la incidencia en las {té¢iaddadezt al, 2014,
p. 152).

Predictivo

Poguefi e | presente estudio va a per.|
eventos futuros, de investigacion, partiendo del analisis de las variables, para lleg
a obtener resultados generados por las proyecciones futuras de las propuestas a |
que se arribeen| i n v e Ehbaligra, 2009, p. 276).

DisefidNo Experimentdredictivo.

T1 Tz

Donde:

M:Hotel Luna del Valle de Jaén

O:Ertrevistay Andlisis documentario.

P:propuesta d@lan de Marketing

Ti: Andlisis de Estados Financieros de |@)4B802019

T2: Proyeccion die base ddatogle los estados financiel®ta empresa
P:Resultadosdiciembr202.

RE:A Re s ul t a doopmyeetaldgenaradibsoagpartir de la propuesta
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3.2Variables wpperacionalizacién
VariabldndependientePlande Marketing
Definicion Conceptual
fEl plan de marketing es una herramienta importante para las empresas del sect
hotelero porgpermitéa asignacion apropiada de los recursos, responsabilidades,
revisiones y controles periédicos que permitan anticiparse a los problemas
presentados previamenteraorganizaciéfindacochea, 2016)
Definiciébn Procedimental
El plan de marketing permitirfa empresa establecer estrategias como
mecanismos de solucion al problema de recuperacién de los rendimientos
estableciendo estrategias de servicio, precio, mercado, promocidon gomunicacién
estrategias financiezasbase k& gestiodel diagnostiemnpresariahnalizando
la oferta y demanda del servicio hotelero.
Variable Dependient&entabilidad
Definicién Conceptual
fi &pacidad que tiene cada empresa para generar excedentes a partir de los
recursos que posee, los mismos que pueden ser enedliltiesnpo desde
diferenteofmasd e an 8l i si BarrermpOlZz s 33).i al es 0
Definicién Procedimental

La rentabilidad eprdducto alcanzado pentpresanediante el uso de
inversiones y finamiento para asumir los cagastp® impuestasecesarios
y mantenerse operativmedidos en funcién a dawensione€condmico,
Financiero y Social.
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Matriz de operacionalizacion de las variables

. . . . o Técni Escal
Variables Dimensiones Indicadores Items ecnicas / SC? g}de
Instrumentos medicién
Estrategias del servicio 1-2
Estrategias de precio 3-4
Estrategias de la plaza 5-6
_ _ 7.8 £ @/ Likert
. . ; ncuesta :
Estrategias Estrategias de promocio i Ordinal
Estrategias de 97 10
comunicacién Nunca (1)
Entrevist Casi Nuno@)
Estrategias Financieras 11-12 ntrevista
V1:PLAN DE g Cﬁsivseifjn@)re “
MARKETING , . . . Entrevista Siem rep(s)
Metodologi@ASAR Ficha de Diagnosti Ly P
Analisis Document
Demanda
. . Analisisle matrices
Diagnostiotel uso
Mer . PEST, EFE, EF
ercado Oferta del marketing ST, ' y

FODA
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Variables Dimensiones Indicadores items Técnicas / X ESC"?""?‘,de
Instrumentos medicion
Eficiencia end@stion 13-14 Encuesta /
empresarial Cuestionario
Econdmica Comportamiento de los activos 1571 16 Entrevista
IndicadoreBconémicdsratios Fichade | Analisislel Estado ds Likert
Indicadores Resultados Ordinal
vo: Estructgra financiera de la 177 18 Encuesta /
RENTABILIDAD SMpress Cuestionatio
Financiera Factores de Rentabilidad 197 20 Entrevista
Fichad Andlisis del Estad Nunca (1)
Indicadores financieros Ratios ICha de nalisis del Estado | casj Nunca (2)
Indicadores Resultados A veces (3)
fEjecucion de nuevos em;leos| 217 22 Casi Siempre (4
Encuesta / Siempre (5)
Crecimiento sosterible 231 24 Cuestionario
Social Entrevista
Reconocimiento de la marca 25-26
Indicadores de retorno de Ficha de Analisis del Estado
inversién Indicadores Resultadcs
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3.3 Poblaciéry muestra.
Unidad de andlisis (UA).
1 Empleados y directilesHotel Luna del Valle de Jaén, los mismos que son
15trabajadores y 01 Gerente de la Empresa.
Poblacion (N).
1 Integrada ptmsl5trabajadores del Hotel Luna del Valle, 01 gerente de Hotel
informacion documentaria, econgfimaacierdela empresa
Muestrgn)-.
1  Por sela poblacién pequefia, no se tiene una muestra.
1  Siendo la muestra la misma que la potiB€iahajadores y 01 Gerente.
Respecto a la informacion documentaria, econémica y financiera de la empres
comprende un estudio de 02 afios debido a la importancia de la informacién en
propuesta deambios ela gestion empresdiripfoyecciones
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Lastécnicagiue se utilizaron@rproceso decolecciéon desdatosn
la investigacion faencuestéAnexo 01)a entrevistdnexo 03) el adlisis de
losdocumentos de la empresa

Los instrumengo utilizadosen la recoleccion dios datos fue el
cuestionari@l cual permitéd investigadd@nalizade manera mas apropiada
cada variable de la investigacion de manera inde@sidiente,tambigas
dimensiones e indicadofdsrnandezt al, 2014, pp. 125)

Se aplicO2 cuestionas@laborados por el investigaaiar ser aplicado
a la representante legallgstrabajadores del Hotel Luna deld€ali@én, los

cuales brindaminformaciomrelevantpara la formulacion del Plan de Marketing
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El andlisis documestalealizéon mformaciode gestion gerencial de la
empresagcondmicy financierdela empresa que administra el Hotel Luna del
valley las estadisticas de los movimientos de los huéspedes, permitiendo estc
establecer estrategias de marketing para mejorar los rendimientos de la empresa
el corto y largo plazo.

3.5 Validez y confiabilidad del instrumento.

La validez ycfiabilidad sedizémedianteljuicio de expertss cuales
estuvieron integrados(Q3axpertogAnexo OR Fichas de valideld diferentes
especialidades y experisrarigel rubro empresaoal maestria y doctorado.

La confiabilidatkl cuestionarise determiné mediante la aplicacién del
Alfa de Cronbach haciendo uso del software SPSS Version 25, obteniéndose valor
superiores al valor minimo aceptable de 0,70, de acuerdo goMalenrge
(2015) citado pamezt al(2019).

Tablal. Estadisticos de fiabilidad por Variable

Alfade Alfa de Cronbach basada N de

Variable Cronbacl) elementos estandarizado: elementos
Plan de Marketing ,817 ,831 12
Rentabilidad ,823 ,827 14

Fuente Resultados del software SPSSvBase a la encuesta aplicada a los
colaborador&el Hotel Luna del Valle

En la Tabla 1 podemos observar que los valores del Alfa de Cronbach para amb:
variables se encuentran por encima del valor minimo aceptable que es 0,70, por
gue el instrumem®fiable para ser aplicado en la presente investigacion.

Tabla2. Estadisticos de fiabilidad de todo el instrumento
Alfa de Cronbach A CI Ol b"’?saqa € N de elementos
elementos estandarizacos

,820 ,838 26
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Fuente Resultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradores Del Hotel Luna del Valle

En la Tabla 2 podemos observar que los valores del Alfa de Cronbach par:

el instrumento en general, donde podemos ver que el resultad®,&8;mayor a

lo tanto, se concluye que el instrumento se puede aplicar.

3.6 Procedimientos

Losprocedimientgsie seutilizaroen el desarrollo de la investigagdn

el trdbajo de campo y de gabinetqudgermiticestablecer un orden en la

informacioéredacuerdo a la importancia de estpatidgpacion de la propuesta,

los mismos que se presentan en el capisldtddosedianteablas, graficos

y andlisis o interpretaciones (descriptisag)e se elaborat@tiendo uso de

losprogramaSPSSel Excel, y el Word en funcién a los objetivos planteados en la

investigacién.

3.7 Métodos de andlisis de datos.

Se utilizardns siguientes métadigpternandez et,&2017)

a) Método estadistico descriptiielmismo queermitiél investigador realizar
un estudio descriptivo de dadansiode las variabiemediante el empleo
de estadisti@PSSel Excel y Waudrtiendo de las entrevistas y dlisnal
documental realizado en la emidrgsblLuna dedNé(p. 175).

b) Método InductivéEl método se basa en el estudic dariables, mediante
el planteamiento de juicios independientes y particulares de acuerdo a los
problemas y objetivos que forman parte de la inneskigagi®
posteriormente permiidnfilaresultados y conclusiones de acudodo a

objetivede la investigacigp. 175).
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¢) Método Deductivd?ermitidlegar a argumentar casos particulares de la
investigacién partiendo de los aspectos generales de las variables, para arribz
a conclusiones que estaran respaigadakanalisis de los resultados de las
entrevistas y el analisis documental formaparte integrante de la
investigacion.

3.8 Aspectogiticos

a) ConfidencialidadPor la reserva del caso d&fdamacion que se maneja en
la empresa de hospedpjes se tuvo toda la informacién disponible que fue
revisada pael investigador, tomando solo la informacion necesaria para la
publicacién de la investigacitfineseducativosgmpresariales

b) Veracidad.Los resultados que se presamda investigac&sel resultado
de la evaluacion de datos reales quasmmela empresa que administra
el Hotel Luna del vatespetando en todo momento la confidencialidad de la
informacion antes que su revelacion.

¢) Integridad.Se mantieren reserva la fuente de la informacion de donde se ha
tomado los datos a ravetala investigacion, con la finalidad de poder brindar
informacion relevante y veras, la misma que no perjudique a la empresa

posteriormente.
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4 Resultados

4.1. Objetivo EspecificoRealizar un diagnostico del empleo del marke!
el Hotel Luna del Valle
A. Analisis de los resultados de la encuesta

Tabla3. Datos de frecuencia del indicador de la estrategia del servicio

Preguntas P1 P2
Categorias F % F %
Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 0 0 0 0
A veces 0 0 0 0
Casi siempre 3 20,0 10 66,7
Siempre 12 80,0 5 33,7

Fuente Resultados del software SPSSv25 en base a la encuesta apli
colaboradores del Hotel Luna del Valle

La tabla 3 contienen datos relacionados con el indicador est
servicio de la variable marketing, donde se puede apreciar que los ct
encuestados han manifestado que los servicios de hospedaje qu
empresa a sus clientes siesgmede buena calidad, a pesar de ello te
manifiestan que casi siempre estan realizando propuestas de me
servicios para que estos sean de buena calidad y permitan continuar
teniendo crecimiento en el mercado, por lo 3l éxttenmo de la empresa ¢
es un aspecto positivo, pues no solo los directivos estan pendientes d
en el servicio que se presta a los clientes sino también los trabajador
involucrados, generando con esto beneficios paradayesgmeocimiento

la marca en el mercado empresarial.
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Tablad. Datos de frecuencia del indicador de la estrategia precio

Preguntas P3 P4
Categorias F % F %
Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 0 0 0 0
A veces 0 0 2 133
Casi siempre 5 33,7 4 26,7
Siempre 10 66,7 9 60,0

Fuente Resultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradoreel Hotel Luna del Valle

En la tabla dontiendos resultados de la aplicacion del instrumento
relacionado con el indicador estrategia de precio de la variable marketing, donde
colaborador ha indicado que de acuerdo a la percepcién que ha logrado obtener ¢
cliente es que las tarifas que tiemageesa por los servicios de hospedaje y
demas servicios, casi sielf§®&%$on las indicadas, por lo que el colaborador
ha llegado a manifestar que a {E2,8%4dgs tarifas establecidas por la empresa
estan de acuerdo con los servicios prestmi@sdo que mejorarse esta
estrategia en funcién a la evaluacion de los demas indicadores del marketing que
relaadnan con el precp@mra poder establecer tarifas que mantengan al cliente
conforme con el servicio que neailbese vea afectada laresg por estos
detalles que en el fondo es la razén de ser del negocio, teniendo cuidado no so
con las tarifas del servicio de hospedaje sino con las tarifas de los demas servici
relacionados.

Tablab. Datos de frecuencia agicador de la estrategia precio

Preguntas P5 P6
Categorias F % F %
Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 0 0 0 0
A veces 0 0 0 0
Casi siempre 2 13,3 2 13,3
Siempre 13 86,7 13 86,7
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Fuente Resultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradorekel Hotel Luna del Valle

La tabla 5 contiene los resultiltis datos procesados @aradicador
estrategia ddgza de la variable marketing, donde el colaborador ha manifestado
quelos servicios de hospedaje que se ofrecen al cliente estan de acuerdo al rubr
al cual se ha enfocado la empresa que es el corporativo y de turismo en su mayor
resaltando que estos servicios estan siendo constantemente controlados por st
jefes inmed@d y la alta direccién, fortaleza que le ha permitido a la empresa
continuar en crecimiento como grupo empresarial y aperturar nuevos negocios d
mismo rubro que viene siendo el mas reconocido en el mercado local y nacional |
solo a nivel corporativo gimbién a nivel personal, logrando mayores beneficios
organizacionales.

Tabla6. Datos de frecuencia del indicador de la estrategia de promocién

Preguntas P7 P8
Categorias F % F %
Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 0 0 0 0
A veces 0 0 0 0
Casi siempre 8 53,3 0 0
Siempre 7 46,7 15 100,0

Fuente Resultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradorelel Hotel Luna del Valle

La tabl®& contiene los resultadedos datos procesaddgcionadaon
el indicador estrategiamenpciode la variable marketing, donde el colaborador
ha manifestado quassi siempre se realizan promociones del servicio de hospedaje
en la empresa, eso respecto a los costos de la tarifa, de acuerdo a la entrevist

redizada a la gerente de la empresa, donde ella también manifiesta que se realizz
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promociones pero solamente relacionadas directamente al servicio de hospedaj

las mismas que estan al alcance de todos los clientes.

Tabla7. Datos dérecuencia del indicador de la estrategia de comunicacion

Preguntas P9 P10
Categorias F % F %
Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 0 0 0 0
A veces 0 0 0 0
Casi siempre 0 0 0 0
Siempre 15 100,0 15 100,0

Fuente Resultados del software SPSSv25 en bareweida aplicada a los
colaboradoreel Hotel Luna del Valle

La tabla 7 contiene diagos procesados luego de aplitastrumento
relacionado con el indicador estrategia comunicacion de la variable marketing
donde el colaborador indico queptasa siempre se utilizan las redes sociales
para dar a conocer los servicio que ofrece el hotel; ademas, también indico que ¢
ha puesto a disposicion de todos los posibles clientes del mercado local, nacional
internacional una pagina web de la andprege los clientes pueden realizar
visitas virtuales y verificar los beneficios que ofrece el hotel al servicio de hosped:
y ademas pueden realizar reservas del servicio.

Tabla8. Datos de frecuencia del indicador de lagiestfatancieras

Preguntas P11 P12
Categorias F % F %
Nunca 0 0 0 0
Casi nunca 0 0 0 0
A veces 0 0 0 0
Casi siempre 2 13,3 5 33,3
Siempre 13 86,7 10 66,7

FuenteResultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradorelelHotel Luna del Valle
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La tabla 8ontiene los datos procesados luego de aplicar el instrumento
relacionadecon el indicador estrategia financieras de la variable marketing, donde
el colaborador respondié que casi siempre y siempre las comprasode los insum
que se necesitan para brindar el servicio de hospedaje son comprados
oportunamente. Ademas, también indicaron que la empresa se encuentra siemp
haciendo evaluaciones y realizando mejoras a las instalaciones donde se preste
los servicios de hospeantismos que permiten lograr a cumplir con el objetivo
de brindar un servicio adecuado y apropiado al cliente, con atencion de calidad
calidez.

Tabla9. Resumen por indicador de la dimension estrategias

Categorias

Dimensién Indicador Casi A Casi .
Nunca . Siempre
nunca veces siempre

Servicio 0 0 0 43,33 56,67

Precio 0 0 6,67 30,00 63,33

Plaza 0 0 0 13,33 86,67

Estrategias Promocion 0 0 26,67 23,33 50,00
Comunicacion 0 0 0 0 100,00

Financieras 0 0 0 23,33 76,67

Promedio 0,00 0,00 5.26 2222 72,22

Fuente Resultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradoreel Hotel Luna del Valle

La aibla 9 contiemeresumen de los datos procesados de los indicadores
de la dimensién estrategias de la varéakéging, donde puede observar que
el 72,22% de los colaboradores manifiestan que siempre tienen presente cada ut
de las estrategias de marketing eraglotlesde sus actividades siendo las mas
fuertes Comunicacién, Plaza y financieras, las mismas que de acuerdo a I

manifestado por la gerente en la entrevista realizada, estas estrategias siempre s
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consideradas en la empresa como parte de ladeitiatidar un buen servicio

a todos los clientes sin excepcion.

B. Resultados de la entista a la Gerente de la empresa

De la entrevigtanex®3 realizada a la Gerente de la empresa, se puede
manifstar queactualmente en la empresa no se tiene planes de gestion para el
desarrollo de las actividades, lo que ha generado retiadesaemllo de las
actividades operativas y el normal funciondelisetwicio de hospedaje pues
estan dejando de generaevas oportunidades y captar nuevos clientes
corporativos y/o familiares que pueden permitir mayor crecimiento en la empres
pues de acuerdo a los resultados alcanzados en su estado de gestion de los Gltim
4 afos evaluados la empresa no entrado emeso pie congelamiento y
reduccién de su rentabilidad.

De acuerdo a lo manifestado por la Gerente, la empresa mas se ha enfocad
en el cliente corporativo, pues ellos son los que permiten a la empresa mantener:
con la capacidad operativa coberturad®deé Sus instalaciones en tiempos
normales, la cual se ha visto afectada por el aislamiento social declarado por
gobierno el 16 de marzo del 2020, donde tuvo que cerrar sus operaciones hasta
01 de julio que empez6 a atender nuevamente, pmadadaudetigobierno local
y nacional.

Respecto a la inversidn en marketing que permita a la empresa a poder
captar mayores clientes y por lo tanto mayores recursos, manifiesta que en Io
ultimos 2 afios solo han hecho inversién propia en redes sociales (comunicacion)

descuentos de preciogifms alojados (precio), con precios de acuerdo al mercado
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y al nivel corporativo de la empresa (segmento de cliente) que le han permitido a
empresa mantener su nivel de ingresos promedio de acuerdo a la sector y nivel (
la empresa.

Otro factor que yenerado benefictmsla empress el uso de las redes
sociales (Facebook, whatsapp, Instagragnjeetmplementacion de la pagina
web de la empresa, donde ha permitido que sus clientes puedan comunicarse ct
la empresa y realizar sus reservagondentes, fortaleza que la empresa tiene
como parte del marketing que se maneja, el mismo que no es controlado n
documentado, por lo tanto no se tienen daros exactos de medicidn del benefici
generado del uso de la redes sociales y la pagina web.
C. Matiz de analisis Pest

TablalQ Matriz de analisis PEST

Entorno del mercado Evaluacior
Entorno politicdlegal
Oportunidades de desarrollo turismo y negocios 4
Inversiodel sector en la provincia 3
Normas sanitarias ysdguridadCOVID 5
Promedio 4.00

Entorno econémico

Aperturdel turismimterno y externo 4
Aporte arecimiento de la provincia 4
Apertura de nuevas rutas comeroialess 5
Generacion de empleo 3
Promedio 4.0
Entorno soci@ cultural
Turismo receptivo local 5
Operadores locales turisticos 3
Mercado del sector empresarial 5
Gastronomia local y regional 4
Promedio 425
Entornatecnoldgico
Tecnologia apropiada 4
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Accesibilidaallas TICs 3

Canales de comunicacion cdivknsas 4
Promedio 3.66
Promedio del analisis PEST 3.98

FuenteElaborado por el investigedoderaciémvel de importanclaviuy
baja; 2 baja, 3 moderada, 4 alta; 5 rauy alta

De acuerdo al analisis de ponderacion realizada a la matriz PEST, donde st
ha considerados aspectos mas influyeatesl desarrollo de actividades del
sector hotelero en la provincia de Jaén, especialmente del hotel Luna del Vall
motivo de la inveatighn de acuerdo al nivel de importancia en la generacién de
rendimientos econémicos en la empresa, se lleg6 a determinar que el mas influyer
es el entorno sotioultural que se vive en la provincia, por lo que esto va a incidir
en la eleccién de latrategias de marketing y posterior propuesta del plan, no sin
antes establecer indicadores de medicion que permitan validar la informacion, de
forma que se plantee una propuesta viable no solo para la empresa sino que se
realizable para cualquierresapdel sector hotelero de Jaén o de cualquier otra
ciudad del pais o del mundo.

Resgcto al entorno soéicculturallmas influyente) se eligieron las
estrategias del entono del mercado relacionadas con el turismo receptivo local (
esto por la genedacde nuevdsrmasle negociagneradasn la provincia con
la explotacion del trismo vivencial generado por la produccion agricola de café
cacao principalmente y sus bosques secos de la regién, que es una buenc
oportunidad para nuevos inversig¢@iataara de Comercio de Cajamarca, 2020)
seguidamengt mercado del sector empresarial (5) con las nuevas inversiones que
se estan realizando en beneficio del desarrollo de la provincia en el gector privadc

el sector publico de acuerdo con los boletines emitidos por la Camara de Comerc
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y Produccion de la Provincia de(2848), donde indica que el crecimiento
promedio del sector hotelero en jaén ha tenido un crecimiento del 45.00% respec
a los afios aiiores, esto debido a la apertura del aeropuero de shumba,
oportunidad de interconecciéon mas rapida con otras ciudades del pais (crecimien
del comercio).

El entorno economico es el segundo indicador mas importante, donde se
resalta la participaciotedestrategia de apertura de nuevas rutas corrciales
T vuelos aereos por la apertura del aeropuerto dé¢ Saémlpermitiendo a los
empresarios (negocios, espectaculos, turisticos, corporativos, etc.) estar mas cer
de la ciudad de jagermitiesho con esto mayor demanda del sector hotelero,
aportando ademas al crecimiento de la provincia (4) y a la apertura de nueva
oportunidades de negocio como turismo interno y externo de la guevacia (4)
la vez trae como consecuencia la generaaémpldel (3), el cualen estos
momentos se encuentra un poco retraido por efectos de la panderdiS.del COVID

El otro factor importante es el Epualitiod legal, el cual es importante
en el desarrollo de los negocios y ehsteterpaca hay que resaltar la emisién
de normas sanitarias y de segqlirid@yID (5), por el momento en que se esta
viviendo actualmente, el cual ha influido en el crecimiento econémico no solo de |
negocios sino del pais, la regidon y demas paises e€o,efjuaunasido
afectados por el CORONAVIRUS a9@VHeguido de la estrategia de
oportunidades de desarrollo de turismo y negocios (4) que son generadores direct
de oportunidades de crecimiento del sector hotelero por lo tanto de la empresa Lu
del \dlle, que van a permitir influir en la inversion delteést®n |la provincia

deJaén(3) el cual en estos momentos se encuentra recién empezando a despeja
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porque muchos meses ha estado a la espera de la atencion del gobierno con norm
de convivera que permitan cuidar la salud de las personas.

Finalmente, y no menos importante lo ubicamos al entono tecnoldgico cor
sus estrategias tecnologia apropiada (4), canales de comunicacién celular diver:
(4) y accesibilidad a las TICs (3) que complérdestarallo de todas las
actividades empresariales y en especial a la empresa Luna del valle para que pue
aprovechar los recursos del mercado y mantener crecimiento apropiado que |
permita recuperar los rendimientos perdidos debido all cizesegjee ha
tenido por efectos del C&9ID
D. Matriz dendlisisde los factores externos
Tablall Matriz de andlisis de los factores extEfibs

Importancia
Factores externos clave Ponderacion

Clasificacior Valo
Evaluaciér r

Oportunidades

1 Crecimiento del turismo receptiv 0.15 4 0.6
. local

2 Apertura de nuevos medios de 0.15 4 0.6
. transporteaéreo

3 Inversiones en el sector turistico 0.10 3 0.3
. grupo

4 Oportunidades de financiamientc 0.05 4 0.2
. huevas inversiones

5 Incremento de operadores de 0.05 3 0.15
. telefonia

Amenazas

1 Apertura deusvos negocios del 0.10 2 0.2
. sector hotelero

2 Efectos sanitariosebrote del 0.10 2 0.2
. Covimg

3 Competencia con Hospedajes di 0.10 2 0.2
. mismo nivel

4 Problemas de velocidad de cone 0.10 1 0.1
. digital

5 Competencia con precios mas 0.10 1 0.1
. baratos y de menor calidad

Total 1.00 2.65
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Fuente Datos del diagndstico de entrevista y encuesta aplicados en la empresa
Elaborado por el investigador
Ponderaciéi:Menor amenaza; 2 Mayor amgeBilemor oportunidddayor
oportunidad
Del analisis de la matriz EFE se tiene que resaltar las oportunidades de

crecimiento que se le presentan a la empresa y que se ven reflejadas en e
crecimiento del roedo de clientes corporativos y turisticos con la apertura de
nuevas rutas de transportes como el aéreo, le turismo receptivo que se est:
iniciando a practicar en la provincia con nuevas rutas y actividadegevivenciales
contacto directo con la nataraermitiendo con esto superar con facilidad las
amenazas que la empresa tiene en el mercado, sobre todo la competencia que ¢
le presenta con hospedajes de su mismo nivel y los efectos sanitarios que se vi
por el COVID.

E. Matriz de andlisis de los faigts internos

Tablal2 Analisis de matrices EEEI

Importancia Clasificacié! Valor

FEEDTES e es GEMe Ponderacion Evaluaciér

Fortalezas

1 Mejor calidad del Servicio 0.15 4 0.6

2 Experiencidel corporativo ehsector 0.10 4 0.4
hotelero

3 Colaboradorésspuestos a consolidar 0.05 3 0.15
empresa

4 Instalaciones modema®nfortables 0.10 4 0.4

5 Recmodmientale la marca interna 'y 0.15 4 0.6

. externa a laregiéon

Debilidades

1 Deficiencide en empleo de promocic 0.10 2 0.2

2 Limitado uso del marketing 0.10 2 02

3 Faltade uso de canales apropiados ¢ 0.10 1 01
comunicacion

4 Nivel de endeudamiento financiero 0.05 1 0.05
(Deuddancaria

5 Inadecuada planificadiéita gestion 0.10 2 0.2
empresarial

Total 1.00 2.9
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FuenteDatos del diagnostico de entrevista y encuesta aplicados en la empresa
Elaborado por el investigador
Ponderaciéi: Menor debilidad; 2 Mayor debilidad, 3 Menor fortaleza, 4 Mayor
fortaleza

De la matriz EFI, lo més resaltante que se puede indicar son las fortalezas
que ofrece la empresa achastes como la calidad del seeVi@epnocimiento
de la marca que ha logrado la empresa en los 10 afios que lleva en el mercad
corporativo, gamgmexperiencia en el sector y las instalaciones modernas que
posee pudiendo con esto enfrentar las debilidades internas que presenta, las cual
pueden superarse con el uso apropiado de instrumentos de gestiébn empresaric
sobre todo con el empleo dektirayique en estos momentos es una debilidad
fuerte en la empresa.
F. AndlisismatrizEFES EFI

Tablal3 Andlisis de matrices EEEI
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MEF 2.9

Fuente Datos Matriz EFElatriz EFI
Elaborado: por el Investigador

De acuerdo a la Tabla 13, observamos que la intercepdibit &FE
encuentra en el cuadrante V, por lo que se tierstablgeer estrategias que
permitan a la empresa lograr mayor reconocimiento del mercado y explotar la calid
del servicio de hospedajeoferta a sus clientes, por lo que se tiene que enfocar

las estrategias hacia el fortaledordethrecuerdo derlarca y el servicio.
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OPORTUNIDADES

O1 Crecimiento del turismo receptivo local

02 Apertura de nuevos medidsadsporteaéreo

O3 Inversiones en el sector turistico del grupo
04 Oportunidades de financiamiento nuevas inve

05 Incremento de oEeradores de telefonia

Al Apertura de nuevos negocicededr hotelero
A2 Efectos sanitariosebrote del COVID

A3 Competencia con Hospedajes del mismo nive
A4 Problemas delocidad de conexidn digital

Competencia con precios mas baratos y de
calidad

G. Matriz FODATablal4 Matriz FODA

Fuente: Datos Matriz ERM&Ltriz EFI

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1
F2

F3
F4

F5

Mejor calidad del Servicio D1
Experiencia del corporativo en el sector ho D2
Colaboradores dispuestos a consolidar la ¢ D3

Instalaciones modernas y confortables D4
Reconocimiento denlarca interna y externa D5
region

Deficiencia de en empleo de promociones
Limitadaso del marketing

Falta de uso de canales apropiados de comt
Nivel de endeudamiento financiero (Deuda k

Inadecuada planificacion de la gestién empr

FO EXPLOTE

DO BUSQUE

Elaborar un Plan de Marketing que permit:
reconocimiento y crecimient&8-E5, O1, O.
04)

Mejorar la planificacion en gestion empresat
del marketing para aprovechar el crecimiel
turismo receptivo local, dandole un valor ag
al servicio de hospedaje ofrecido (D2, D5

FA CONFRONTE

DA EVITE

Participar activamente en eventos socis

corporativos, foros y eventos nacionale

internacionales como auspiciadores para

la marca de la empresa y calidad del servi
presta (A2, A3, A5,F1,F3,F5)

Adecuada calidad dgli&io de hospedaje d

acuerdo a las recomendaciones sanitaric

indicadores de atencion que exige el secto
(D3, A2, A3, A5)

Elaborado: por el Investigador

H. Determinacidn del modelel marketing CASAR (Capturar, Sostener y Aumentar Clientes)
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Tablals Determinacion de objetivos del modelo de marketing CASAR

OBJETIVO

ESTRATEGIA

INDICADOR

Incrementar la participaciéon de la empr
en el mercado captando matientes
haciendo uso del marketing

Elaborar un Plan de Marketing que permita
reconocimiento y crecimiento

indice de avance de ejecucion del plan de marketi
Indicadores de rentabilidad
Indicadores de frecuencia de hospedaje.

Difundir la marca dela empresa,
acompafiada deexperiencias sobre |
calidad del servicio que ofrece a ¢
clientes

Participar activamente en eventos so
corporativos, foros y eventos nacional
internacionales como auspiciadores para dif
marca de la empresaldad del servicio que pr:

Numeros de participaciones a ferias

Nuneros de participaciones a foros de negocio
NUmeros de participaciones a eventos nacionales.
Numeros de participaciones a eventos internacion.

Mantener la cartera de clientes glgarza
la capacidad operativa del%/5de las
instalaciones

Mejorar la planificacién en gestion empresari
del marketing para aprovechar el crecimie
turismo receptivo local, dandole un valor agre
servicio de hospedaje ofrecido

Descuetos por volumen y frecuencia del uso del s¢
Atencion personalizada.
Acomparfiamiento del cliente durante el servicio.

Mejorar la calidad del servicio de hospet
gue permitan aumentar el promedio
consumo del ticket de la empresa.

Adecuada cad del servicio de hospedaje
acuerdo a las recomendaciones sanital
indicadores de atencion que exige el sector s

Numero de calificaciones de calidad de atencion.
Indicador de recuperacion de la inversion.
Indicador de ingresos por serpigistado.

Fuente: Datos Matriz FODA
Elaborado: perInvestigador
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De la Tabla 15, se puede indigarsg han establecido los objetivos y
estrategias que requiere la empresa para poder mejorar sus rendimientos, enfoca
degle el andlisis del uso del marketing y la metodologia del modelo integral de
gestion del marketing CASAfoges (2018) qui en mani fi est a
marketing se puede dar en dos direcciones, la estratégica y la operativa, precedid
de urproceso de andlisis del mercado y el andlisis competitivo de la empresa entr
otros puntosodo (p. 45) . Por I BFIygue, €
FODA, se ha podido establecer estrategias que van a permitir a la empresa pod
recuperar los dimientos dejados de percibir por maltiples factored, siendo e
principal el de la salud delientes (COVID).

I. Indicadores del marketing
1. ROI del marketing:

VARIACION

FORMULA % % ANUAL (%)

Utilidacbrutad Gastos de marketir] 272.44914,230 486,162 1,367| ,, - 11.46
ventas 996,373.00 56.03| 1,087,794.00

Fuente: Estados Financieros de la empresa
Preparado por: Investigador

Del indicador del ROI del marketing se puede manifestar que los resultado:
para la empresa no son alentadores, pues se ha visto reflejado en la reduccion c
la rentabilidad por disminucién de sus ingresos afectando el crecimiento empresar
neto en 11,468éduccion que se ve reflejado en la utilidad neta ganada en el
ejercicio 2019 a diferencia del afio 2018, donde se alcanzaron menos ventas cc
mayores rendimientos 56.03, lo que refleja un mejor control de los gastos y may

participacion o rendimientagimversiones en marketing.
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2.ROI Operativo del marketing:

VARIACION

FORMULA 2018 Var. Var. ANUAL (%)

Ganancia Operativa| 252,088.00 17.78 177,352.00 129.74 111.96
Inversion en marketin¢ 14,230.00 1,367.00

Fuente: Estados Financigeds empresa
Preparado por: Investigador

Del indicador del ROI operativo del marketing se puede indicar que la
diferencia que se puede apreciar entre los resultados de los afios motivo de anali
se debe a la poca inversidn realizada en marketihg, llevguii® a la empresa
a tener menores ingresos con mayores inversiones en los costos de ventas tal cor
se puede observar en la tabla 21 del estado de resultados presentando mayore
costos de ventas en el afio 2019, lo que afecto a la ganancdtepétatver
la empresa.

4.2 .0Objetivo Especificai Evaluarlrentabilidad del Hotel Luna del valle de Jaén
delos afios 2018 y 2019.
A. Evaluacién de los datos de la encuesta

Tablala Datos de frecuencia de la dimensién econémica

Preguntas P13 P14 P15 P16
Categorias F % F % F % F %
Nunca 0 00 0 00 O 00 O 0,0
Casi nunca 0 60 0 00 O 00 O 0,0
A veces 0 0,0 0 0,0 0 0,0 0 0,0
Casi siempre 0 00 0 00 2 133 O 0,0
Siempre 15 100,0 15 100,0 13 86,7 15 1,0

FuentefResultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradorelel Hotel Luna del \alle
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La Tabla 1@resentdosdatos resultantes de la aplicacion de la encuesta
a los colaboradores de laesepelacionados con la dimensién econdémica de la
variable rentabilidad donde se puede apreciar que en su mayoria los colaborador
manifiestan que siempre la administracion de los bienes de la empresa destinad
al servicio de hospedaje (100%) se hacadapnepte asignando de la misma
manera lobienes e insumos necesarios para la prestacion de servicio de calidad
al cliente, mantenierglempre las instalaciones limpias disponibles para su uso
inmediato en cualquier comentos, reflejando con estoreésoatapcolaborador
en los rendimientos econémicos alcanzados por la empresa, siendo esto importar
en el reconocimiento de la marca y la calidad del servicio.

Tablal7 Datos de frecuencia de la dimension financiera

Preguntas P17 P18 P19 P20
Categorias F % F % F % F %
Nunca 0 00 0 00 0 00 0O 00
Casi nunca 0 00 0 00 0O 00 0O 00
A veces 0 00 0 00 O 00 O 00

3 20, 0 00 O 00 O 00
Casi siempre 0

12 80, 1 100, 1 100, 1 100,
Siempre 0O 5 0 5 0 5 0

Fuente Resultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradoreel Hotel Luna del Valle

La Tabla 17presenta los dattabulados de las respuestasosie |
colaboradorgsara la dimension financiera de la variable rentabilidad donde se
manifiestan que todos los colaboradores indican que la empresa mantiene al dia |
pagos por sus deudas contraidas, que se han realizado inversiones en los Gltime

10 meses, la misma querata de una ampliacion de las instalaciones operativas
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(edificio) para tener mayor capacidad de hospedaje y esparcimiento, asi com
auditorio para organizacion de eventos lo que se va a ver reflejado en un futuro ¢
mas espacio disponible para elisateihospedaje de mayor categoria a los
servicios que actualmente ofrece a sus clientes, por lo que se espera que se logr:
alcanzar mayores rendimientos en el futuro.

Tablal8 Datos de frecuencia de la dimensién social

Preguntas P21 P22 P23 P24 P25 P26
Categorias F| % |F| % |F| % [F[ % [F| % |[F| % |
Nunca 0o o0 0 00 0 00 O OO O OO0 O 0,0

Casinunca 0 00 O 00 O 00 O 00 O 00 O 00
A veces o o0 0 00 O 00 O OO O 00 0 0,0
Casi siempre 3 20,0 0 0,0 0 0,0 9 60,0 1 6,7 0 0,0
Siempre 12 80,0 15 100,0 15 100,0 6 40,0 14 93,3 15 100,0

Fuente Resultados del software SPSSv25 en base a la encuesta aplicada a los
colaboradoreel Hotel Luna del Valle

La Tabla8l se presentalos resultadosdacionados con la dimensién

social de la variable rentabilidad, donde se puede indicar que casi en su totalide
los colaboradores manifiestan que el hotel es reconocido en el mercado por |
calidad del servicio de hospedaje, sus instalaciones y la capacidad del personal g
lo admistra, el cual en el presente afio se ha visto afectado por efectes del COVID
19, motivo por el cual la empresguewaerrar sus puestas 4 meses, generando

con esto la no contratacion de nuevo personal y el evitar desarrollar o participar ¢
actividadesebeneficio de la comunidad, la que no se viene realizando respetando
las normas de la nueva convivencia social aprobadas por el gobierno central, lo q
ha afectado el crecimientos sostenible que tenia la empresa en los Ultimos afio

generando con estadigas en los rendimientos de la empresa para el presente
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afo, dejando de convocar nuevo personal por limitacipacidda operativa
de la empresa en cumplimiento de la ley.

Tablal9 Resumen por dimensién de la vaeatabilidad

Categorias
Dimension Casi Casi .
Nunca Aveces . Siempre
nunca siempre

Econdémica 0 0 0 3,33 96,67
Financiera 0 0 0 5,00 95,00
Social 0 0 0 14,4,54 85,56

Promedio 0,00 0,00 0,00 7,59 92,41

FuenteResultados del software SPSSv25 enlbaseaesta aplicada a los
colaboradoreel Hotel Luna del Valle

La Tabla 18pntienel resumen de la variable rentabilidad, donde se puede
apreciar gua empresa tiene una posicién fuerte de rendimientos, partiendo de la
gestibn que se viene realizando la gerencia general y los colaboradores de |
empresa, logrando indicadores positivos de crecimiento y reconocimiento de |
marca con participacion agpcto social a través de eventos organizados a favor
de la sociedad como feelasntos culturales, religiosos locales y nacionales donde
se pueda dar a conocer la marca; asi como también, eventos digitales que permit
llegar a mayores clientes cdipasaa través del uso de la redes sociales y la
implementacién adecuada de un espacio en la web que le permitan a los cliente
corporativos poder interactuar con personal del hotel, generando con eso mayor:

rendimientos econémicos y financieros.
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B. Analsis del stado de resultados

Tabla20 Estado de resultados 2018 y 2Gifilisis vertical
HOTEL LUNA DEL VALLE

ESTAD@E RESULTADOS COMPARATIVO 2018
Expresado en Soles

CONCEPTO 208 % 200 %

VENTAS NETAS 996,373.00 100% | 1,087,794.00 100%
OTROS INGRESOS OPERACIONALES

’ ] . . q 1, , . .
TOTAL, INGRESOS BRUTOS 996,373.00 100.009% 1,087,794.0( 100.00%
COSTO DE VENTAS 423,924.0( -42.55%| -601,632.00| -55.31%
: ) . . 0 g 8 . 0
(=) UTILIDAD BRUTA 572,449.00 57.45%| 486,162.00| 44.69%
() GASTOS DEDMINISTRACION 277,798.00 -27.88%| -266,359.00| -24.49%
() GASTOS DE VENTAS 42,563.000 4.27% | -42,451.00 | -3.90%
(+) OTROS INGRESOS 0.00 0.00 0.00 0.00
() OTROS GASTOS 2,084.00| 0.21%| -1,446.00 | 0.13%
(=) UTILIDAD OPERATIVA 252,088.00 25.30%| 177,352.00| 16.30%
(+) INGRESOS FINANCIEROS 92,384.00| 9.27% 0.00 0.00%
(+) GANANCIA POR DIFERENCIADE {  0.00 0.00% 0.00 0.00%
() GASTOS FINANCIEROS -153,013.0( -15.36%| -101,720.00| -9.35%
() PERDIDA POR DIFERENCIA DE CA| 00 0.00% 0.00 0.00%
() UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | 189 375,00 19.01%| 74,186.00 | 6.82%
() PARTICIPACION DE TRABAJADORE 0.00% 0.00%
() IMPUESTO A LA RENTA 24,225.000 -2.43% | -11,646.00 | -1.07%
(=) UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL
T 165,150.00 16.58%| 62,540.00 | 5.75%

Fuente Estados Financierisel Luna del Valle
Elaboradpor: Investigador

Lo més resaltante de la tabée Hede manifestar que la empresa en el
afio 2019 se ha visto reducido la utilidad neta respecto al 2019 por factores como
incremento del costo del servicio de hospedaje y la disminucién del crecimiento

ingresos gue venia alcanzando la empresalémds afios.

63



Tabla21 Estado de resultados 2018 y 20d®4lisis horizontal

HOTEL LUNA DEL VALLE
ESTADME RESULTADOS COMPARATIVO Y ANALISIS HORIZONTAL

Expresado en Soles

ANOS VARIACION
CONCEPTO 2018 2019 | ABSOLUTA | RELATIVA
VENTAS NETAS 996,373.0 1,087,794.0 91,421.0 9.18%
OTROS INGRESOS OPERACIONA 0.00 0.00 0.00 0.00%
TOTAL INGRESOS BRUTOS 996,373.0 1,087,794.0 91,421.0 9.1%%
-423,924.00 -601,632.00
COSTO DE VENTAS -423,924.0, -601,632.0 .177,708.0 41.9%
(=) UTILIDAD BRUTA 572,449.0 486,162.00  _86,287.0 15.0%
-42,563.00
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION  -277,798.0 -266,359.0, 11,439.0 4156
() GASTOS DE VENTAS -42,563.0 -42,451.0 112.04 0.264
(+) OTROS INGRESOS 0.00 0.00] 0.00 0.00%
() OTROS GASTOS 2,084.0 -1,446.0 638.0( 3061%
(=) UTILIDAD OPERATIVA 252,088.0 177,352.0 -74,734 -29.6%
-153,013.00
(+) INGRESOS FINANCIEROS 92,384.0 0.00] 9238400 -100.009
+) GANANCIA POR DIFERENCIA
éA)MB|O 0.00 0.00 0.00, 0.00%
() GASTOS FINANCIEROS -153,013.0 -101,720.0 54 29300 33524
-) PERDIDA POR DIFERENCIA DH
C(:/)A\MB|O 0.00, 0.00 0.00, 0.00%
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUEST| 189,375.0 74,186.0{ -115,189.0 60.8%
996,373.00
sieraonos
() IMPUESTO A LA RENTA 24,225.0 -11,646.0 12,579.0 51.9%
=) UTILIDAD (PERDIDA) NETA DE
|(EJ)ERC|C|O ( ) 165,150.0 62,540.0 102,610.0 62.1%

Fuente: Estados Financidais| Luna del Valle
Elaborado por: Investigador

La tabla 21 muestra los resulemo®micade la gestion de la empresa
de los afios 2018 y 2019, donde se ha realizado un analisis comparado de lo

resultados de ambos afios, a nivel absoluto y relativo, obstrudedmse
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incremento que se dio en el costo del servicio vendido por faataredetel pre

uso delos insumos necesarios para la prestacion depsemfeitios externos

a la empresa ocurridos en ese afio. También, se puede observar la reduccion de
utilidad neta ocasionada por la disminucion de las ventas, esto geneeado por la po
inversion en fortalecer la maressaitar la calidad del servicio que brinda la
empresgdmarketing).

Tabla22 Detalle de gastos destinados al marketing

Afos

Concepto Diferencia % Observacion
2018 2019
Consumo de telefonia 2569.00 847.00 -1,722.00 -18.26% Datos tomada
Internetredes sociales 750.00 520.00 -230.00 -48.08% del balance d
Letreros luminosos 2,024.00 0.00 -2,024.00 -100.086 Comprobacion ¢
Publicidad en revistas 1,380.00 0.00 -1,380.00 -100.00% '@ emprespara
Recuerdos para clientes ~ 1,720.00  0.00  -1,720.00 -100.00% € analisis
Otros Gastos 222200 000 -2,222.00 -100.00% Sorrespondierite
Auspicio de eventos socit 845.00 0.00 -845.00 -100.00%
Participacion 8iDECAFE 520.00 0.00 -520.00 -100.00%
Ferias patronales 680.00 0.00 -680.00 -100.00%
Otros eventos 1,520.00 0.00 -1,520.00 -100.00%
Total, Gastos 14,28.00 1,36700 -12,86D0 -90.39%

FuenteBalance de Comprobacion de la empresa
Preparadpor Investigador

En la tabla 22 se puede apreciar la disminucién que se ha dado en la
empresa en desembolsos relacionados con el marketing, limitAndose el 2019 solc
invertir consumo de telefonia y el uso de internet para interactuar con los cliente
via redes socialesrgpanantener su cartera de clientes corporativos y poder
continuar con sus operaciones, por lo que se requiere que la empresa destine may

presupuesto para que se pueda ejecutar un plan de marketing que le permita logr
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FORMULA 208 % 200 %

obtener mayor participacion ererebdo con el reporte de mas ingresos en
beneficio de los accionistas de la empresa.
C. Andlisis de ratiode rentabilidad

1. RentabilidadNetade la Inversion:

VARIACIOI
ANUAL (%

62,540 x 1,087,794
996,373 3,774,141 1,087,7943,616,26

Fuente Estados Financieros de la empresa
Preparado por: Investigador

Delindicador de rentabilidad de la inversion se puede manifestar que se ha
dado una reduccion en el tiempo, afectado por la reduccién en las ventas y ¢
incremento en el costo de ventas que presenta la empresa, pues como podemc
observar se ha realizado poca inversién en marketing, lo que ha llevado a que
empresa no logre nragoingresos con los mismos costos de ventas utilizados,
reduciendo su utilidad bruta ganada en el afio, por lo que se ha visto reducida <

inversion en 2.65%.

2. Indicador de Rentabilidad de Ventas sobre Activos:

VARIACION
FORMULA . S/. ANUAL (%)
Ventas\etas
- 996,373.00 1,087,794.00
T. Activos (exc. 3.774.148.00 0.26 3.616.261.00 0.30 0.04

Inversiones LP)

Fuente Estados Financieros de la empresa
Preparado por: Investigador

Los resultados que se muestran en el indicador de rendimiento de los activo
se encuentran en estables, esto debido a la reduccidn de los activos de la empre

por motivos de los pagos de sus pasivos realizados, reflejando con esto que es ul
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empresa solnt y que sus activos estan mostrando rendimientos positivos

minimos con una variacion de 0.04% entre los afios 2019 y 2018.

3. Indicador de Rendimiento de Patrimonio:

VARIACION
UtilidadNeta 165,150.00 62.540.00
Patrimonio 2,154,795.00 | "% | 2217.335.00] %82 484

Fuente Estados Financieros de la empresa
Preparado por: Investigador

Los resultados que se muestran en el indicador de rendimiento del
patrimonio se puede observar que este se ha pahgpdmente debido a la
reduccion de la utilidad neta alcanzada por la empresa, indicando que entre vari
factores el que resalta es el de la disminucion de la inversion en marketing el cua
afectado los ingresos de la empresa, pues con los stissnpadoo haber

alcanzado mayores ingresos en beneficio de los accionistas.

4. Indicador del Margen Neto de Utilidézhtas netas)

FORMULA
Utilidad\eta 165,150.00 62.540.00
Ventadletas 996,373.00 | 08| 10877000 | >7° | 1083

Fuente Estados Financieros de la empresa
Preparado por: Investigador

Los resultados que se muestran en el indicador del margen neto de utilidac
se refleja la reduccién de la utilidad que ha sufrido la empresa entre los afios 20:
y 2018 frenandbaeecimiento empresarial que habia tenido en los Ultimos afios,
alcanzando una reduccion neta de 10.83% importe que guarda relacion con |

reduccion de la inversion en el marketing, lo que afecto a los ingresos mostranc
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mayores cotos de ventas, de acadodgue se puede observar en el estado de

resultados presentado (tabla 20).

4.3.Objetivo Especific@®: Establecer las estrategias de marketing que
permitan generar mayores rendimientos en el Hotel Luna del Valle.

Del Analisis realizado a las variables Plan de Marketing y rentabilidad, as
como a sus dimensiones e indicadores se determiné que se dedéaproponer
empresa un plan de marketing que permita mejorar los rendimientos alcanzados f
la empresa con elé@mento de los ingresos operativos generados por la prestacion
del servicio de hospedaje y otros servicios complementarios que se brindan en
empresa para confort del cliente corporativo o familiar, por lo que del analisis FOL
se han establecido lasisigas estrategias que se veran reflejadas en el Plan:

A. Participar activamente en eventos sociales, corporativos, foros y eventos
nacionales e internacionales como auspiciadores para difundir la marca de |
empresa y calidad del servicio que presta.

Desarritado con los indicadoressteategias delaza y destrategias de
promocion que son las que directamente se relacionan con la estrategia
determinada en el analisis de los factores externos e internos y la matriz FOD/
que son clave como indicadoresneatdicion paranalizar su efectiva
participacion.

B. Mejorar la planificaciéon en gestion empresarial y uso del marketing para
aprovechar el crecimiento del turismo receptivo local, dandole un valor agregac

al servicio de hospedaje ofrecido.
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Para ecumplimiento de esta estrategia se tiene que hacer uso de los indicadores
de estrategias de servicio, estrategias de comunicacion y estrategias de plaza, gt
permitiran a la empresa ofrecer a sus clientes nuevas oportunidades de vivencic
durante el hospege dentro y fuera de las instalaciones del hotel.
C. Adecuada calidad del servicio de hospedaje de acuerdo a las recomendacione
sanitarias e indicadores de atencion que exige el sector salud
Para llevar a cabo esta estrategia general se tieneajuedatesideracion los
aportes de los indicadores estrategias del servicio, estrategias de promocion
estrategias financieras, las mismas que van a permitir ofrecer servicios de calidz
a los clientes, los mismos que quedaran fidelizados por la sEtideid del
prestado sobre todo en el tema de salud por encontrarnos actualmente vivienc
una etapa sanitaria dificil para todos los seres humanos, por lo que la segurida
sanitaria es clave para las mejoras de calidad ofrecidas a los clientes en Iz
prestacid del servicio de hospedaje.
4.4. Objetivo Especifico: £laborar proyecciones financieras con aplicacion
del Plan de Marketing para medir los efectos en la rentabilidad del Hotel
Luna del Valle de Jaén.
A. Capacidad Operativa de la Empresa.

Tabla23 Capacidad operativa de la empresa

Habitaciones Cantidad Tarifa Diasafio Ingresos ideales Ingresos 201@)
Triple Ejecutive 6 240 365 525,600.00 186,062.00
Senior Suite 2 240 365 175,200.00 62,021.00
DobleEjecutiva 16 190 365 1,109,600.00 392,798.00
Junior Suite 5 180 365 328,500.00 116,289.00
Ejecutiva 8 140 365 408,800.00 144,681.00
Ejecutiva 12 120 365 525,600.00 185,943.00
Simple
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Ingresos totales por ventas

3,073,300.00

1,087,794.00

(*) Ingresos correspondientes al afib @fi@spondientes al 35.4% del total.
Fuente Estadisticas referenciales de la empresa
Preparado por: Investigador

B. Proyecciones de ventas

Tabla24 Proyecciones de ventas del Hotel Luna del Valle aplicando el Plan de

Marketing
Habitaciones Ingresos 201!  2021(*) 202*) 2023(*) 2024(%) 2025*)
Triple Ejecutiva  186,062.0 213,971.3 246,067.0 282,977.0. 325423.6 374,237.1
Senior Suite 62,021.00 71,324.1! 82,022.7 94,326.1¢ 108,475.1 124,746.3
Dobé Ejecutiva  392,798.0 451,717.7 519,475.3 597,396.6 687,006.1 790,057.0
Junior Suite 116,289.0 133,732.3 153,792.2 176,861.0. 203,390.1 233,898.7
Ejecutiva 144,681.0 166,383.1 191,340.6 220,041.7 253,047.9 291,005.1
Ejecutiva Simpl  185943.0 213,834.4 245909.6 282,796.0 3252154 373,997.7

Ingresos totale:
por ventas

1,087,794.0 1,252,984.1 1,440,629.5 1,656,421.7 1,904,582.5 2,189,967.2

(*)Incremento del 15% de ingresos respecto al afib @reeiiento al 2025

del 71.25%e la capacidad operativa

Fuente Estadisticas referenciales de la enifmegsarado por: Investigador
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C. Estado deesultados

Tabla25 Estado de resultados proyectado aplicanddeeMidgeting

ESTADO DEL Con la nueva estrategia (15% adicional)
RESULTADO 2019 2021 2022 2023 2024 2025
INTEGRAL S/. S/. S/. S/. S/. S/.
Ventas Netas 1,087,794.0 1,252,984.1 1,440,629.5 1,656,421.7 1,904,582.5 2,189,967.2

(-) Descuentos, rebajas
bonificaciones
Ventad\etas 1,087,794.0 1,252,984.1( 1,440,629.57 1,656,421.7 1,904,582.5( 2,189,967.2

(-)Costo de Ventas -601,632.0 -691,876.8 -795,658.3 -915,007.0 -1,052,258.1 1.210,096.8

UTILIDAD BRUTA  486,162.0 561,107.3  644,971.2 741,414.6  852,324.3 979,870.4

Gastos Administrativo: -266,359.0 -306,312.8  -352,259.7 -405,098.7. -465,863.5 -535,743.0

Gastos de Ventas -42,451.01 -48,818.6! -56,141.4! -64,562.6¢ -74,247.0t  -85,384.1:
UTILIDAD DE
OPERACION 177,352.0 205,975.8°  236,570.0 271,753.2  312,213.7 358,743.2

(-) Gastos Financieros -101,720.0 -101,720.00 -101,720.00 -101,720.0r -101,720.0° -101,720.0

gr)ai);;)(?smgresos 0.0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

()Gastos Diversos -1,446.0( -1,662.9( -1,912.3¢ -2,199.1¢ -2,529.0¢  -2,908.4:

RESULTADO ANTE!

DE IMPTO RENTA 74,186.00  102,592.9  132,937.6 167,834.00 207,964.6 254,114.8

Impuesto a la renta -11,646.0( -30,777.8 -39,881.3. -50,350.2: -62,389.4. -76,234.4.

RESULTADO DEL

EJERCICIO 62,540.0! 71,815.0: 93,056.3( 117,483.8 145,575.2 177,880.3

(*) Incrementtel 15% de ingresos y gastos respecto al afid &remimiento
al 2025 neto del 22.19%.
Fuente Estadisticas referenciales de la enifregsarado por: Investigador
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D. Gastos asumidos para las mejalaiendimiento operativo

Tabla26 Inversion del Plan de Markietisgimado (10%)

Descripcion de Inversiones 2021 | 2022 | 2023 2024 | 2025

g Incremento del Volumen de Produccion 7,500.0( 8,250.0( 9,075.0( 9,982.5( 10,980.7
E Visitas Guiadagirismo receptivo 2,500.0¢ 2,750.0¢ 3,025.00 3,327.5( 3,660.21
E Publicaciones en revistas y periddicos 2,000.0( 2,200.0¢ 2,420.0( 2,662.0( 2,928.2
8 Asistencia Técnica al personal en capacitaq 1,500.0( 1,650.0¢ 1,815.0( 1,996.5( 2,196.1"
g Participacion en ferias patronales y otros ay  3,000.0( 3,300.0¢ 3,630.0( 3,993.0( 4,392.3
f’:_,) Participacion en Feria Regional del Expo cgd 2,500.0( 2,750.0¢ 3,025.0( 3,327.5( 3,660.2}
19,000.0{ 20,900.0{ 22,990.0( 25,289.0( 27,817.9

8 Desarrollo de capacidades al personal 700.04 770.00 847.00 931.70 1,024.8]
é Avisos y paneles publicitarios 2,800.0¢ 3,080.0( 3,388.00¢ 3,726.8( 4,099.4
% Desarrollo de programas turisticos vivencia| 1,500.0( 1,650.0¢ 1,815.0( 1,996.5( 2,196.1}
é Auspicio de programas televisivos y radiale] 3,600.0( 3,960.0¢ 4,356.0( 4,791.6( 5,270.7¢
8 Programas de desarrollo de integracion sod 2,000.0( 2,200.0( 2,420.0 2,662.0(| 2,928.2
g Ezrrr;zana de socializacion local y nacional 30000 3.300.0{ 3.630.0 31993.0(| 4392.3
5 13,600.0( 14,960.0( 16,456.0( 18,101.6( 19,911.7
Total gastos de fortalecimiento del marketing 32,600.0{ 35,860.0{ 39,446.0( 43,390.6( 47,729.6

E. Gastos asumidos para las mejorar el rendimiento operativo
Tabla27. Analisis ventas Vs costos y gastos
DENOMINACION 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas Proyectadas 1,252,984.1 1,440,629.5 1,656,421.7 1,904,582.5 2,189,967.2
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Participacion costo de ventas 55.22% | -55.23% | -55.24% -55.25% -55.26%

Costo de ventas estimado -691,876.8| -795,658.3 -915,007.0| -1,052,258.1 -1,210,096.8
UTILIDAD BRUTA 561,107.3| 644,971.2] 741,414.6 852,324.3] 979,870.4

INVERSION EN EL PLAN DE

MARKETING

Gastos dAdministracion -13,600.0¢ -14,960.0( -16,456.0 -18,101.6 -19,911.7

Gastos de Ventas -19,000.0¢ -20,900.0{ -22,990.0 -25,289.0 -27,817.9
UTILIDAD DE OPERACION 528,507.3] 609,111.2] 701,968.6| 808,933.7] 932,140.7

ROI del marketing:

FORMULA 200

Utilidadbrutad Gastos de marketir|486,162 1,36

2021

2021
(%) (%)

2022 202% 202 202¢
(%) (%) (%)

561,107.3032,00(

ventas

1,087,794.0(

44.5

1,252,984.10

Fuente Estado de resultados proyectadermerdasa
Preparado por: Investigador

ROI Operativo del marketing:

FORMULA
Ganancia Operativa | 252,088.0( 528,507.3(
Inversion en marketing 14.230.00 ~/ "8 “32.600 | 1621 | 1699

17.80

18.64

208 ‘ % ‘ 2021 2021 (%2022 (%2023 (% 2024 (% 2025 (%

19.53

FuenteEstado de resultados proyectado de la empresa
Preparado por: Investigador
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5 Discusion
5.1. Objetivo Especifico Realizar un diagnéstico del empleo del mai

en el Hotel Luna del Valle
5.1.1. Sintesis del resultado

De la evaluacion a los datos presentados en la Tabla 3 sobre
de la estrategia del servicio se puede indicar que los colaborados
buena calidad del servicio de hospedaje que brinda la empresa a st
general, con el 80% tdhl encuestados, servicio al cual ellos i
planteamientos de mejora casi siempre (colaborador involucrad:
funcion a las necesidades del mercado, de tal forma que la atenciér
de buena calidad.

De la evaluacién al indicdelta estrategia precio (Tabla 4), de ac
con lo manifestado por el colaborador se tiene que fortalecer est:
debido a que casi el 50% de los colaboradores (33,7% casi siempt
veces) manifiestan que los precios de las tarifesazstardo al servicio ¢
se presta, por lo que se tiene que revisar este planteamiento en fi
demas indicadores del marketing para establecer tarifas que estén
con segmento de clientes potenciales y las politicas de la empresa.

Enla Tabla 5 se presentan los datos de la evaluacion del in
la estrategia plaza, donde se ha determinado que el 86,7% de los ct

indican que el servicio que se viene brindando en la empresa esta ¢
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mercado, aegmento de cliente corporativo, y/o turistico, los mismos que
vienen siendwntrolados en su mayoria (86,7%), por el jefe inmediato y el gerente
de la empresa.

B indicador estrategia de promsei@maliza en la tabla 6, donde de
acuerdo a lo maniéekt por los colaboradores resulto que, el 46,7% manifiesta que
en la empresa se utilizan promociones solo relacionadas directamente con lo
costos de la tarifa de hospedaje, siendo la Unica promocion que se viene utilizan
en la empresa, la misma quensaeatra al alcance de todos los clientes
frecuentes.

Respectola estrategia de comunicdtadita 7yesulto que actualmente
en la empresa de acuerdo a los colaboradores y a la entrevista con la gerente, ¢
viene utilizando mayormente como caotadus clientes, las redes sociales,
pagina web basica (solo verificacion de tarifas y vistas de las instalaciones) donc
el cliente puede verificar los servicios y calidad de las instalaciones modernas d
hotel.

De &s estrategias financi¢tasla 8se puede indicar que el 66,7% de los
colaboradores manifiestan que en la empresa la compra de insumos se realiz
dentro del plazo oportuno para la prestacion del servicio derbeajtedde
el tema de mejoras a las instalaciones, donde el 1i&3% omamifa empresa
esta en constante mejora de instalaciones con el objetivo de brindar un servici
adecuado y apropiado al cliente, con atencion de calidad y calidez.

Respecto aésumertde losresultados de lowlicadas de dimension

estrategiatabla 9)se puede manifestar que el 72,22% de los colaboradores
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indican que durante el desarrollo de sus actividades tiene presente las diferente
estrategias de marketing presentadas, siendo las mas fuertes comunicacion, pla:
y financieras, siendosideradas estas estrategias como iniciativa del servicio que

el colaborador tiene presente al momento de brindar el servicio a todos sus cliente
pensando siempre en la capacidad de oferta del mercado competitivo que existe «
Jaén.

Respecto al andlises ld matriz PEST, se puede manifestar que en el
entorno mas influyente es el saaitural que se vive en la provincia, por lo que
esto va a incidir en la eleccién de las estrategias de marketing y posterior propues
del plan, resaltando el increrdehtarismo receptivo local y el mercado del sector
empresarial en crecimiento al ser Jaén una provincia econdoecsEmente
principalmente por el tema del café, caco, arroz y por ser un eje importante entre
conexion de la costa con la selva, nhwidgéta de manera fuerte en la calidad del
servicio de hospedaje que oferta la empresa, considerando que en la ciudad de Ja
existe variedad de servicios de hospedaje para que el cliente elija. El siguient
entorno mas resaltante es el econémico, danike € el tema de las nuevas
rutas aéreas comerciales que le ha permitido a la provincia de Jaén incrementar
nivel econémico respecto a las demas provincias de Cajamarca y regiones cercans
incrementando con esto, la demanda de lugares de tposbeitajen al cliente
comodidades, seguridad y confianza. Luego se encuentra el fadegabolitico
influenciado por el tema sanitario que se vive actualmente en todas las ciudades c
Pert y el mundo por el tema de la pandemia del COVIDniayemles la

calidad del servicio de hospedaje respecto a la limpieza, instalaciones, segurida
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calidad y calidez humana. Respecto al entono tecnolégico, se puede manifestar q
aun esta pendiente el despeje de este sector, pues si bien esriexisten Jaé
4 operadoras nacionales (movistar, claro, entel y bitel), el servicio de base de dat
(internet) no es de buena calidad, asi como también indicar que el servicio d
telefonia celular no llega a todo el territorio de la provincia de Jdérogeneran
esto muchas veces deficiencias en la prestacion del servicio.

En relacion al analisis de los factores internos EFE (tabla 11) y EFI (tabla
12) se puede resaltar las oportunidades de crecimiento (EFE) que se le presentar
la empresa y que se veftejadas en el crecimiento del mercado de clientes
corporativos y turisticos con la apertura de nuevas rutas de transportes como
aéreo, le turismo receptivo que se esta iniciando a practicar en la provincia co
nuevas rutas y actividades vivenaatemtacto directo con la naturaleza; asi
como tambiése puede indicar que las fortalezas (EFI) que ofrece la empresa a
sus clientes como la calidad del servicio, el reconocimiento de la marca que h
logrado la empresa en los 10 afios operando, aldemiiest modernas que
posee permiten a la empresa enfrentar las debilidades internas que se presentan
las actividades diarias; resumiendo en la tabla 13 (Analisisinitt)z dikE
en la empresa se tiene que establecer esmateg@snitanaeémpresa lograr
mayor reconocimiento del mercado y explotar la calidad del servicio de hospeda
que oferta a sus clientes.

Respecto a los resultados presentados en la Matriz cruzada FODA (tabla 14
y la determinacién de los objetivos del modelo dey r6ARAR (tabla 15) se

puede indicar que se estd permitid al investigador elegir proponer estrategia
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referentes a: incrementar la participacion de la empresa en el mercado mediante
propuesta de un plan de markdifuogdir activamente la marcaatepgeesa
mediante la participacion activa en ferias, eventos sociales, eventos nacionale:
incrementar la cartera de clientes alcanzando la capacidad operativa el 70% de s
instalaciones teniendo que mejorar aca la planificacién de la gestion y el uso d
marketing aprovechando el crecimiento comercial y turistico de la provincia; \
mejorar la calidad del servicio de hospedaje en funcion al promedio del ticke
atendido en la empresa, mediante un adecuado servicio teniendo en cuentas I
condiciones acteslque se estan viviendo (sanitarias) y demds indicadores de
gestion internos de la empresa.

Respecto a Idsdicadores del markes@guede manifestar que estos
han venido disminuyendo en el tiempo en la empresa, lo que se puede ver al anali:
los afios 2018 y 2019, donde se puede apreciar que el ROI del marketing disminu
11.46% en el afio 2019 debido a la disminucion de sugrirgoesal promedio
de crecimiento anual); y, respecto al ROl operativo del marketing, este se ha vis
incrementado por la poca inversidn en costos y gastos de marketing que realizo
empresa en el afio 2019, lo que no necesariamente ha genecaderblenefici
empresa, pues si revisamos las utilidades, estas han disminuido en S/. 74,736.(
soles (30%), afectando a la empresa, por lo que se tiene que realizar propueste
que ayuden a mejorar estos indicadores.

5.1.2Causales

En el diagnéstico del emgiddonarketing en la empresa que administra el

Hotel Luna del Valle se lleg6 a determinar que el uso del marketing en este momer

78



es minimo, limitandose solo al uso de las redes sociales (limitado), comunicacic
por internet, celular y telefonia fijpasalel tema de reservaciones del servicio
de hospedaje), no aprovechando las bondades del marketing para darle mayc

reconocimiento a la marca de la empresa y los servicios que ofrece al mercado.

La gestion administrativa en la empresa se viene daoelousia de
planes y/o herramientas de gestién que le permitan realizar una mejor distribucic
de las actividades operativas que se realizan en la empresa, las cuales se viene
dando actualmente en funcién al cargo que desempefia el colaborador y a la
acciones diarias que aparecen en el momento, lo Unico que estan tratando de
cumplir a diario es con brindar un séevicispedagie calidadl cliente.

Las tarifas de los servicios de hospedaje que manejan actualmente en la
empresa son precios establedidce mas de 4 afios, los que también no han
permitido a la empresa lograr mayor crecimiento en etaritasage rse
han determinado mediante un estudio apropiado en el mercado sino en funcién a
competencia directa (Business hotel) es@blatsennica tarifa por servicio para
todo tipo de cliente.

En la empresa no se vienen realizando promociones variadas que
permitan a todos los clientes elegir, solo se emplea descuentos directos en la tari
para aquellos clientes que con mayor fregtileaasidos servicios de hospedaje
en el hotel, lo que genera frecuencias bajas de alojamiento, considerando inclus
gue actualmente se est4 viviendo un problema de salud a nivel general en el pais

el mundo.
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Se encontré también y lo manifest6 lee gemesti entrevista que
actualmente no todos los servicios que brinda el hotel se vienen dando po
encontrarse este en proceso de ampliacion y remodelacion (auditorio, salén spi
karaoke, piscina), lo que genera confusion en el cliente por lossgwicios ofr
que hay en la pagina web y los que realmente recibe.

En los dltimos afios la empresa no ha participado en ferias, eventos
sociales locales, regionales y/o nacionales, eventos economicos (locales, regional
y/o nacionalespngresos del café, fimtiernacional sefior de huamantanga, etc.,
ocasionado esto debilidad a la marca de la empresa y reduccion de sus rendimient
econdmicos, tal como se puede observar en el andlisis del ROI del marketing de
empresa.
5.1.3Tendencias con la propuesta deisidn

Lo que se espera en la empresa es que con la propuesta del Plan de
marketing se mejore la planificacién de la gestibn empresarial en la empresa y ¢
incremente el uso del marketing el cuahésta a que la empresa alcance el
crecimiento del 70% de la aigrhoistalada que pgosdiizando recursos como
atencién personalizada, descuentos para todos los clientes en el servicio de
hospedaje por volumen y frecuencia del uso del serpaf@rawmnmto al cliente
durante su estadia con la oferta de tomar otros servicios durante su hospedaje cor
visita a lugares turisticos de la zona de influencia (vivenciales, gastronémicos
argueoldgicos, caminatas, etc.), convenios con empresas deitunadesoen
internacionales, uso de paneles luminosos, letreros en los principales terminale

convenios corporativos con empresas privadas e instituciones publicas, entre otr:
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tendencias que permitan a la empresa el crecimiento establecido en el plan d
marketing.

5.1.4Andlisis al marctedrico

5.1.4.1A losantecedentes

De acuerdo a los resultados encontrados en la investigacion, se puede
manifestar que estos se relacionan con lo indiRagisgical (2020)guienes
analizaron en sus resultados la matriz DOFA, analisis financiero y econémico de
informacion contable, posicién de la empresa el mercado, comparaciéon con |
competencia, presinen las redes sociales, lisisédel entono de la empresa,
dondesoncluye quen base a los disé realizados al diggito interno y externo
de la empresa, lfEgéa proponer un plan de marketing de fidelizacién del asociado
con la empresabrindandolesestrategias de comunicacion, incentivos
reconocimientos,igefizaciopara frenar la deserciéon de asociados por la cual
estaba atravesando la empresa proporsamdoiden un 35% la desercion de
asociados;ademéas de las estrategias del plan de marketing, también se
consideraron las proyecciones financiertss dectos de la propuesta
determinddose que este permite mejorar los rendimientos institucionales,
disminuyenddema la desercion de asociados.

También se relacionan con la investigaci®maz(2018), quien
determino en sus resultados que uso de herramientas gerenciales como e
marketing mix, que permita al investigador tener la informacidn necesaria para poc
plantear y realizar comparaciones en los resultados de las investigaciones

convirtiedo las actividades presentadas en oportunidades para posicionar la
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empresa y obtener el reconocimiento global en funcion a los servicios que reciba
cliente. Concluyendo que, el marketing digital permite a las empresa dar a conoc
sus servicios a massumidores amediante el uso del internet, pues actualmente
esta esta al alcance de todas las personas, siendo el manejo de la misma de fa
acceso, permitiendo con esto crear un vinculo comercial fuerte con los cliente:
Recomendando evaluar el plaartteting elaborado en la investigacién para que

sea aplicado en la investigacion diaria

Los resultados alcanzados en la presente investigacién se relacionan cor
los resultados de la investigaciémédet al(2019), quienes manifiestan que su
investigadn les permitgegmentar a los clientes en quienes podrian volver
nuevamente a hospedarse (87%), quienes estan dispuestos a pagar una tarif
mayor (33%), generando con esto en la empresa mayores ingresos por e
incremento de la tarifa en sus ventak) &eavaluacion de la propuesta de
marketing proyectada a 5 afios para el TIR 75% y para el VAN de S/. 143,81«
montos mayores a lo establecido en el mercado, por lo que se concluye que: «
analisis del entorno de toda empresa, permite reformidaslapgmaltivas que
vienen empleando las empresas para poder establecer estrategias que permitan
las empresa crecer, por lo que se recomienda; que los hoteles busque diferenci
siempre los servicios ofrecidos de la competencia debido a que del@stos depe
que las empresas mejoren el rendimiento de sus utilidades; por lo tanto, la empre
tiene que definir el uso de algunas estrategias diferenciadas que els permita mejol
Su posicién economica

5.1.4.2A las bases teéricas
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Los resultados de la presemtstigacion coinciden con el modelo te6rico
afirmado por Indacochea (2qL&n indica que, el plan de marketing es un
instrumento gerencial importante para las organizaciones del sector hotelero porq
sirve como base para formular otros planesrgian @ los hoteles la asignacion
apropiada de los recursos, responsabilidades, revisiones y controles periddicos q
permitan anticiparse a los problemas presentados previamente en la organizacié
lo que va a permitir a la alta direccion del hatel Watle alcanzar mayores
beneficios econémicos que se veran reflejados en la mejora de sus indicadores ¢
medicién como los citadoLCgdoru ( 2020) , qguien mani fi
decisiones que toman los directivos de las empresas se midémdiceldases
financieroso (p.11), por l o que es
cumplimiento del objetivo del plan dengérR@tidel marketing); el mismo que
se relaciona tamboém lo manifestadopor Tyrl@ttd 1 8) , quian i ndi
de marketing debe ser medido para ver la efectividad en la ejecucién y realizar I:
mejoras correspondientesod (p. 33).
5.2.0bjetivo Esgecifico 2Evaluar la rentabilidad del Hotel Luna del valle de Jaén
de los afios 2018 y 2019.
5.2.1Sintesis defesultado

En la tabla 16 se presentan los resultados de la dimension econdémica,
donde se puede resaltar que los activos de la empresa al 100% se encuentra
destinados a la prestacion del servicio de hospedaje, el cual indican que se es
haciendo de manapopiada; asi como también, los demas bienes e insumos que

posee la empresa para una adecuada prestacion del servicio de hospedaje.
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Los resultados de la tabla 17, presentan los datos relaciolaados con
dimension financieie la variable rentabilidatte se resalta que la empresa
viene cumpliendo con sus compromisos de endeudamiento contraido a pesar d
momento que econdmico que viven todas las empresas por efectd®del COVID
de la misma forma, se resalta las inversiones que esta realizasd@ta émpr
ampliaciéon de sus instalaciones para alcanzar mayor capacidad del servicio d
hospedaje y esparcimiento (auditorio, piscinas, karaoke, salas de espera, etc), c
la finalidad de alcanzar una mejor categoria que le permita lograr mayores
rendimietos en el futuro cercano.

En la tabla 18 se presentan los resultaddsramn&adn socidbnde se
puede apreciar qgrelo social la empresa no se ha podido desarrollar por efectos
de la convivencia social y sanitaria (C9MWDe se esta viviendoestos
momentos en nuestro pais, limitando esto a tener mayor presencia en el mercac
local y nacional con participacién en eventos de apoyo social, convocatorias d
nuevo personal, lo que afectado econémicamente los resultados de la empresa ¢
el preseatafio 2020, por lo que este afio no se ha tomado como referencia para |
investigacién por ser un afio diferente a los que normalmente atraviesan la:
empresas en condiciones normales, resaltando que aln bajo estas condiciones
empresa mantiene su imagenonocimiento en el mercado local y nacional por
la calidad del servicio de hospedaje personalizado que brindan los colaboradores
la empresa.

En la tabla 19 se presentseineide los resultados dedmsensines

de la variable rentabilidimhde se resalta que la empresa muestra resultados
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fuertes respecto al crecimiento y reconocimiento de marca en el mercado
resaltando la participacion social de la empresa en las diferentes actividade
culturales, religiosas, econémicas y sociatas dsideomo también de eventos
tecnolégicos que han permitido a la empresa mantenerse en el mercado col
rendimientos estables para el momento que se esta viviendo (positivos), tenienc
en consideraciéhuso de las redes sociales, las que han petané@idprasa
trabajar estos meses con una capacidad operativa del 35% de uso de sus
instalaciones, generando rendimientos econémicos positivos.

En las tablas 20 y 21 se preseméldisidel estado de resultdeldss
afios 2018 y 2019 (base en latigweién), donde se puede apreciar que la
empresa viene con tendencia a la baja su rendimiento neto, siendo el 2018 el mor
de S/. 165,151.00 soles y el afio 2019 el monto de S/. 62,540.00 kales, el cual
generado una disminuciéon neta de 62,13% @30.d@2esto en parte
ocasionado por la disminucion de las ventas, debido a la poca inversién en fortalec
la marca yesaltar la calidad del servicio que brinda la émarkestingiEn la
tabla 22 referente al detalle de gastos destinadosirad mralkeempresa se
puede apreciar la reduccién total que en muchos rubros relacionados con est
actividad ha realizado la empresa, el cual ha perjudicado los rendimientos
econdmicos que afio tras afio venia alcanzando la empresa.
5.2.2Causales

En la empsa se debe destinar mayor asignacion de recursos para realizar
inversion en marketing que le permita poder recuperar su nivel que la empresa ter

en los afios anteriores al 2019, pues en ellos refleja mayores rendimientos co
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mayor participacion en etader marketing (tabla 22) lo que de alguna manera
a afectado los servicios prestados disminuyendo el crecimiento de las ventas
aumento de costos y gastos que no le han permitido en el afio 2019 a la empre:s
alcanzar mayores resultados que el 2012 @abkds estados de resultados),
por lo que la alta direccién de la empresa tienen que aprobar el incremento d
asignacion de recursos para realizar una mayor participacion en el mercado a trav
de las diferentes actividades sociales, religiosasarialegpresirtuales,
gremiales, etc., que le permitan recuperar sus indicadores y rendimientos.
5.2.3Tendencias con la propuesta de solucion

Lo que se espera en la empresa es que con la propuesta del Plan de
marketings que mejore la rentabilidadedegeesa, no solo a nivel de resultado
final sino que los rendimientos mejoren desde la cuota de los ingresos, buscanc
reducir los costos y gastos, por lo que se tiene que realizar un trabajo para un tiem
de 5 afos pagaeen el término de este tielmonpresa alcance el crecimiento
del 70% de la capacidad imstalansiderando la ampliacion de espacios que esta
realizando con las nuevas inversiones a sus instalaciones, por lo que se tiene qt
destinar mayores recursos para esta herramient4 iggverteiate que es el
marketing, el cual no se le ha dado en los Ultimos afios la debida importancia en
empresa, generando como consecuencia la reduccion de la participacion de |

empresa en el mercado (menos ventas) e incrementando sus costos y gastos.
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5.2.4Andlisis al marco teorico
5.2.4.1A los antecedentes

De acuerdo a los resultados encontrados en la investigacion, se puede
manifestar que estos se relacionan con lo indidsakyywex2019) quien
manifiesta en stesultados se logrerificar que existe correlacién positiva alta
(Rho=0.839%entre el marketing mix (diiloees) y la rentabilidando el
marketing mix el que pemrite quédhilidad de la empresa mejonejuyredo
que existe incidencia entre las dimenciomegkigting en el nivel de rentabilidad
que posee la empresa y que este siempre se va a ver influido en funcién al preci
las promociones el producto ofrecido (servicio de hospedaje). Finalmente
recomienda que se deben realizar mas investigaciones leegpadtncia de
las dimenciones del marketing en los rendimientos de las empresas, para ests
puedan determinar con exactitud y puedan hacer uso de la estrategia que gene
mayoes rendimientos en las empresas, lo que se ha realizado en la presente
investigacion.

También se puede indicar qeeebultadogle lainvestigacion se
relacionan con los resuftaldoAmezet al.(2019), quienes manifiestan que su
investigacién les permitio segmentar a los clientes en quienes podrian volve
nuevamente faospedarse (87%), quienes estan dispuestos a pagar una tarifa
mayor (33%), generando con esto en la empresa mayores ingresos por e
incremento de la tarifa en sus ventas, siendo la evaluacion de la propuesta d
marketing proyectada a 5;qftwdo que s®ncluye que: el analisis del entorno

de toda empresa, permite reformular las politicas operativas que vienen emplean
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las empresas para poder establecer estrategias que permitan a las empresa crec
por lo que se recomienda; que los hoteles busgeeadsempre los servicios
ofrecidos de la competencia debido a que de estos dependen que las emprese
mejoren ekndimiento de sus utilidadegabilidad)

De igual manera se relacionan los resultados de la investigacion las de
Ofiante (2019)iene@salta en sussultados la propuesta del plan de marketing,
el mismo que mejora la rentabilidad en 5%, resultado que se concluye fue revisa
y verificado mediante el uso de herramientas financieras y el uso de presupuestac
asi como tambien la aplica@dIR y el VAN; recomendando implementar las
estrategias de marketing de la investigacion porque permite mejorar los niveles
rentabilidad en la empresa; ademas, tambien recomienda, que los gerentes de |
empresas revisar y utilizar el plan deimggsketser una herramienta importante
en el incremento de las ventas y la rentabilidad en las empresas de los diferente
sectores empresariales.
5.2.5A las bases tedricas

Los resultados de la presente investigacion coinciden con el modelo tedrice
afirmado pbarrerg20D), quien indicaquee nt abi | i dad es HfACa
cada empresa para generar excedentes a partir de los recursos que posee, lo
mismos que pueden ser medibles en el tiempo desde diferentes formas de analis
empresarialeso (p.33); | festadoupeChus e r el
(2020), quiendicai muchas de | as decisiones qu
empresas se miden en basporlaqué esdi cad

necesani que se realicen mediciones de los indicadores de rentabilidad como el
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ROI demarketinge acuerdo con Turl@fil8)qui en i ndica que
marketing debe ser medido para ver la efectividad en la ejecucion y realizar Ia
mg oras correspondienteso (p. 33) vy |
empresa decuerdeomo lo indican Waetal(2016), quienes proponen que las
empresas periédicamente tienen que realizar un analisis a sus rendimiento:
alcanzados para ver el nivel de ejecucidn y rendimientos alcanzados y de esta forr
tomardecisionesa nivel de la altlirecciérsobre los rendimientos logrados y
proponer mejorar que permigoras en el siguiente periodo.
5.3.0bjetivo Especifico Establecer las estrategias de marketing que permitan
generar mayores rendimientos en el Hotel Luna del Valle.
5.3.1Sintesis del resultado

Del Analisis realizado a las variables Plan de Marketing y rentabilidad, as
como a sus dimensiones e indicadores se determind que se debéaproponer
empresa un plan de marketing que permita mejorar los rendimientos alcanzados f
la empresa con el incremento de los ingresos operativos generados por la prestaci
del servicio de hospedaje y otros servicios complementarios que se brindan en
empresa para confort del cliente corporativo o familiar, por lo que del analisis FOL
se lan establecido las siguientes estrategias que se veran reflejadas en el Plan:

a) Participar activamente en eventos sociales, corporativos, foros y
eventos nacionales e internacionales como auspiciadores para difundir la marca «

la empresa y calidad deldergue presta.
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b) Mejorar la planificacion en gestion empresarial y uso del
marketing para aprovechar el crecimiento del turismo receptivo local, dandole
valor agregado al servicio de hospedaje ofrecido.

c) Adecuada calidad del servicio dedajspde acuerdo a las
recomendaciones sanitarias e indicadores de atencién que exige el sector salud.
5.3.2Causales

En la empresa se debe destinar mayor asignacion de recursos para realiza
inversion en marketing que le permita poder recuperar su nivel que la empresa ter
en los afios anteriores al 2019, pues en ellos refleja mayores rendimientos co
mayor participaci&m el mercadamarketing (tabla 22) lo que de alguna manera
a afectado los servicios prestados disminuyendo el crecimiento de las ventas
aumento de costos y gastos que no le han permitido en el afio 2019 a la empre:s
alcanzar mayores resultados qu&&(tablas 20 y Restados de resultados),
por lo que la alta direccién de la empresa tienen que aprobar el incremento d
asignacion de recursos para realizar una mayor participacion en el mercado a trav
de las diferentes actividades sociales, azliggospresariales, virtuales,
gremiales, etc., que le permitan recuperar sus indicadores y rendimientos.

Actualmente existen limitaciones con la asignacion de recursos financiero:
destinados a fortalecer el marketing de la empresa que le permit recupera
mercado perdido y mejorar sus rendimiento, por lo que de acuerdo al analisi
realizado en la presente investigacion se ha propuesto un plan de marketing
enfocado a mejorar los rendimientos de la empresa, los mismos que tiene que est

enfocados al dapclientes para lograr el incremento de los ingresos operativos que
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viene percibiendo la empresa por la prestaciéon del servicio de hospedaje y otrc
servicios complementarios habiendo sido importante realizar el andlisis FODA pa
conocer las debilidageasmenazas que la empresa tiene que enfrentar y el
presupuesto que tiene que destinar a acciones de marketing que van a permit
recuperar esos rendimientos dejagescitir los Ultimos afos.

5.3.3Tendencias con la propuesta de solucién

De las estryias elegidas en el analisis realizado a los resultados de las
encuestas, entrevista, diagnéstico de la empresa y analisis econdmico (estado ¢
resultadosje esperajuela propuesta delan de marketing mejore la gestion
empresarialincrement®s renignientos alcanzarel@0%le crecimiento en el
uso de su capacidad instalada (servicio de hospedaje).

5.3.4Analisis al marco teoérico
5.3.4.1A los antecedentes

De acuerdo a los resultados encontrados en la investigacion, se puede
manifestar que estos se relacionan con lo indiRagisgial (2020), quienes
analizaron en sus resultados la matriz DOFA, analisis financiero y econémico de
informacion conwbposicion de la empresa el mercado, comparaciéon con la
competencia, presinen las redes sociales, lisiéel entono de la empresa,
donde concluye qurebase a lamalisisealizados dlagnéstidaterno y externo
de la empresa, l&gda propner un plan de marketing de fidelizacion del asociado
con la empresabrindandolesestrategias de comunicacion, incentivos,
reconocimientos, y fidelizacién para frenar la desercién de asociados por la cu
estaba atravesando la empresa proponsamda @n un 35% la desercion de

asociados; ademas, de las estrategias del plan de marketing, también se
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consideraron las proyecciones financieras de los efectos de la propuests
determindndose que este permite mejorar los rendimientos institucionales
disminugndo ademas la desercién de asociados.

También se puede indicar queeksdtadogle la investigacion se
relacionan con los resultadosnaezet al.(2019), quienes manifiestan que su
investigacién les permitio segmentar a los clientes en quienes podrian volve
nuevamente a hospedarse (87%), quienes estan dispuestos a pagar una tarif
mayor (33%), generando con esto en la empresa mayores ingresos por
incremento de la tarifa en sus ventas, siendo la evaluacién de la propuesta d
marketing proyectada a 5 afios; por lo que se concluye que: el analisis del entorr
de toda empresa, permite reformular las politicas operativas que vienen emplean
las empmas para poder establecer estrategias que permitan a las empresa crecer
por lo que se recomienda; que los hoteles busque diferenciar siempre los servici
ofrecidos de la competencia debido a que de estos dependen que las emprese
mejoren el rendimierdads utilidades (rentabilidad).

5.3.4.2A las bases tedricas

Losresultados de la presente investigacién coinciden con el modelo tedrico
afirmad@orKotlery Keller (20124 ui enes i ndican que es!
todos los colaboradores de lsesenprindar productos y/o servicios diferenciados
de la competencia. Es decir, la estrategia permite a toda empresa una ventaj
competitiva que es aprovechada para crecer en el mercado incrementando su
ventas respecto a | aquecse bongcednémpropuesta, ( p .

que las estrategias generen en la empresa ventaja competitiva y mejoren lo
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rendimientos que viene alcanzando en el mercado, teniendo en cuenta que
actualmente Jaén se ha visto fortalecido en el &mbito empresarialireon la aper
del desarrollo dela actividad aérea en la rutaiid@épermitiendo al empresario
movilizarse rapidamente de un lugar a otro y generar beneficios para sus empres
en el menor tiempo posible, por lo que la empresa debe aprovechar esta
oportunidad.

5.4.0bjetivo Especifica Elaborar proyecciones financieras con aplicacién del

Plan de Marketing para medir los efectos en la rentabilidad del Hotel Luna del Val
de Jaén

5.4.1Sintesis del resultado

Del Analisis realizado a las variables Rlanké&ng rentabilidad, asi
como el analisis econdémico realizado al estado de resultados se plantea en es
objetivo la capacidad operativa de la empresa (tabla 23) donde se puede observ
que lo mas resaltante en la empresa son los ingresos qgenevdridas
habitaciones dobles ejecutivas en su maxima capacidad (S/.1 109 600.00 soles) q
es lo que actualmente la empresa tiene como ingresos operativos (ventas) por
que de acuerdo a estos resultados se han realizado proyecciones de acuerdo cc
loestablecido en las estrategias del plan de marketing.

Respecto a la proyeccion de las ventas (tabla 24) se puede apreciar las
proyecciones realizadas para cada uno de los 5 afios indicados en la propuesta ¢
plan de marketing donde se puede indicacipoimaénto del 15% anual, la
empresa en 5 afios va a poder alcanzar el 70% de ocupacion de la capacida

instalada, con crecimiento igual para todos los tipos de servicios que oferta |
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empresa a sabentes como estimacion en funcion al comportaeserdatdse
reales que se dieron en el afio 2019, donde se puede apreciar la el servicio de Dol
Ejecutiva es el mas concurrido.

En la tabla 25 se presentan los resultados de la proyeccion del estado de
resultados aplicando el Plan de Marketing pama (6% afios en estudio, donde
se proyecta que la empresa al quinto afio va alcanzar el crecimiento neto de 22.19
considerando tanto los ingresos como los gastos el crecimiento del 15% respecto
afo anterior, tomando como punto de partida los iggstessigl afio 2019
cifra que es favorable para la alta direccion de la empresa.

En la tabla 26 se presentan los resultados de la inversion que debe hacer |;
empresa en marketing para la implementacién del plan propuesto y poder gener
mayores ingresos y rendimientos de acuerdo a las proyecciones citadas
anteriormente, el mismo gha gdanteado en ventas y administracion, resaltando
la inversion en incremento del volumen de produccion, esto destinado directamer
a actividades destenimiento y captacién de nuevos clientes a través del uso de
las TICs, de tal forma que la empuesta gealizar sus aspiraciones de
crecimiento, también se tiene programado la participacién en ferias regionale:
locales y nacionales, capacitaciébn al personal, vistas turisticas a lugares de
esparcimiento local que permitan a los clientes saltfadiesaciitidianas y
realizar actividades en campo abierto en contacto con la naturaleza, lejos de |
ciudad, programas de auspicios, campafias de socializacion de marca y otro
programas que le permitan a la empresa poder alcanzar las metas propuestas ¢

los5 afios de proyeccién del plan de marketing.
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En la tabla 27 se presentan los resultados del andlisis de la comparacion de
las ventas con los costos y gastos, donde se puede medir los resultados y se apre
que las mejoras se dan cada afio si se maritiranedel crecimiento, por lo que
al determinar el ROI de marketing todos los afios de la proyeccion de mantiene arri
del 42%, resultado que es favorable para la empresa; de la misa manera pasa
mismo con el ROI operativo del marketing, donde sprgeiadesltados
positivos de crecimiento anual, el mismo que el 2021 es 16.21% y el 2025 es ¢
19.53%, crecimiento que es favorable para la empresa.

5.4.2Causales

Las proyecciones realizadas por la empresa se basan en las estrategias de
marketing atizadas en el punto anterior, donde se indica que se esta estimando un
crecimiento del 70% al 2025 para que la empresa pueda recuperar a los cliente
perdidos por mdltiples factores, entre ellos la poca presencia de la empresa en
mercado por el no dsoestrategias de marketing que la empresa no realizo por
no considerarlo importante, resaltando que solo el uso de las redes sociales les |
permitido aun continuar con rendimiento en los Ultimos afios el mismo que se es
reduciendo y que con el tiempderger que enfrentar situaciones empresariales
que pueden poner en riesgo la inversiones realizada en las instalaciones y e
prestigio ganado por la empresa, por lo que con la propuesta del plan de marketir
se estan buscando salidas que le permjtararesus indicadores de rendimiento
y capacidad operativa de la empresa y llevarlos a niveles de los presentados en |

tablas 25y 27, con rendimientos positivos.
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5.4.3Tendencias con la propuesta de solucion

De las proyecciones realizadas eadtigagion se puede manifestar que
estas van a permitir a la empresa crecimiento y sostenibilidad durante el periodo
la propuesta de tal forma que se llegue a cumplir con lo establecido en la propues
que es 70% al terminar el quinto afio de crediemefittando no solo a la alta
direccion sino también a los trabajadores de la empresa y sus familiares; asi con
también, va a poder generar nuevos puestos de trabajo como resultado de la
proyecciones a la comunidad que tiene la empresa comurpuohtiva,cel
poder brindar oportunidades a los moradores de Jaén para formar parte de est
importante corporacion hotelera de la provincia y la region.

5.4.4Andlisis al marco teérico
5.4.4.1A los antecedentes

Los resultados determinados en la presente investigacion, se relacionan col
lo que mencion&vojaset al.(2020), quienes analizaron en sus resultados el
analisis financiero y econémico de la informacién contable, donde enncluye que
base a los andlisslizados al diagnéstico interno y externo de la empresa, se llegé
a proponer un plan de marketing de fidelizacién del asociado con la emprese
brindandoles estrategias de comunicacion, incentivos, reconocimientos,
fidelizacion para frenar la deseleiasociados por la cual estaba atravesando la
empresa proponiendo disminuir en un 35% la desercidn de asociados; adema:
también se consideraron las proyecciones financieras de los efectos de la propues
determindndose que este permite mejorar logentsdimstitucionales,

disminuyendo a desercién de asociados.
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5.4.4.2A las bases tedricas

Losresultados de la presente investigacion se platean en funcién al modelo
tedrico de Santos (2046 i en mani fi esta que el an
detrmina de la operacion de comparar los resultados reales o proyectados de un
empresa en un periodo determinado con otro periodo base, luego de habe
ejecutado sus actividades operativas y haber cubierto todas sus obligaciones ¢
costos y gastos las cudteman parte del desarrollo de las operaciones del
negocioo (p. 12)

De la misma forma se enmarca en lo queDddizm@012)juien
ma n i fla ecorabinacion d@ recupsrmite alempresa generasultados
(rentabilidad) despuésambinar laecursos materiales, humanos y financieros
en el desarroll o de sus actividades ¢
Que es lo que se quiere conseguir en la empresa con la implementacion del plan
marketing, siendo este resultado proyectHtioetie los rendimientos futuros

esperados.
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6 Conclusiones

1. Del diagnostico realizado a la empresa, se ha determinado que el
afos la empresa ha reducido la inversion en actividades de marl
publicidad, participacion en eveamtgpjcio de actividades sociale
empresariales, lo que ha generado disminucion en la ocupa
capacidad productiva y reduccion en el rendimiento econémico el
tres (3) afios, por lo que se tiene que retomar las actividades daem
permitan mejorar la rentabilidad de la empresa, reconocimiento de
mayor participacion en el mercado diversificado y competitivo de ¢

2. Al analizar la rentabilidad de los afios 2018 y 2019, se pudo obsi
utilidad neta de la empesda reducido en 10.83%, mostrando a
también, una reduccién en el ROI del Marketing de 11.46%,
principalmente por la poca importancia de inversion en marketing
conocer la marca y calidad de la empresa, lo que ha redu@dosse:
incrementado sus costos.

3. Las estrategias de marketing que permiten generar mayores renc
la empresa se determinaron del andlisis en la investigacion ¢
marketing en sus actividades, participar activamente en eventos c(
sociales, auspicios de eventos nacionales en internacionales del (
las Tics para difundir la marca y calidad del servicio, aprovech

crecimiento del turismo receptivo, y, adecuadas condiciones saniti
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4. Las proyecciones financieras con aplicacién del Plan de Marketing para
medir los efectos en la rentabilidad de la empresa requieren de una inversio
de S/. 32,600 soles, la cual permitira a la émpeesentar la ocupacién de

su capacidad operativa,egamo con esto mayores rendimientos en la

empresg un mayor ROl de marketing
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7 Recomendaciones

1. Alos propietarios y gerente de la empresa destinar mayores re
inversion efactividades de marketing, que le permitan me
rentabilidade la empresa incrementando el nivel de ocupaci
capacidad instalada que ptseepresa.

2. Ala gerente de la empresa, destinar mayores recursos que p
a conocer la marca y calidad de servicio que brinda la empr¢
permitird inremento de huéspedes en el hotel, que le permite
mayores ingresos con los mismos costos destinados a la pre
servicio, generando mayor rentabilidad en la empresa (may
marketing).

3. Las estrategias del marketing seleccionado®seniz investigaci
han sido determinados a partir del andlisis de una situacion, |
gue han permitido definir objetivos claros, acciones conct
asignacion de recursos necesarios para el logro de los obj
mismos que periédicateedeben de ser revisados para propor
ajustes necesarios a las estrategias programadas de tal m

cumpla con los objetivos por el que fue disefiado el plan de m:
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4. A los accionistas y gerente de la emspriEsarecomienda impleandat
propuesta de la presente investigacion, teniendo en consideracién el monto qu
deben invertir en ejecutar el plan de marketing, el cual permitird mejorar lo:
indicadosede rentabilidad en la empresa.

5. A otros investigadopesefundizagn estudioglel marketingl mismo que
deber ser medido con la finalidad de realizar un andlisis sobre la efectividac

operativa de la propuesta en cumplimiento de los objetivos establecidos.
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8 Propuesta

Plan de Marketing como herramienta para mejé&tantabilidad del
Hotel Luna del Valle de Jaén
De acuerdo al diagndstico realizado en la empresa sot
del marketing, estudio de las matrices EFE, EFI, y FODA, y al ar
indicadores de rentabilidatbtgrminé que actualmente en la empr
se esta haciendo uso apropiado del marketing como una herrai
poder incrementar sus ingresos operativo, estacionandose la en
ocupacion de la capacidad del 35%, por lo que se requiere hacer
herramienta para lograr elroiento esperado por sus accionistas |
ha establecido al afio 2025 llegar al 75% de la capacidad ope
empresa.
1. Objetivo de la propuesta
Objetivo General
V Incrementar la rentabilidad del Hotel Luna del Valle, en el
capacidadperativa.
Objetivos Especificos
V Difundir la marca de la empresa, acompafiada de la calidad
gue ofrece a sus clientes.
V  Mejorar la calidad del servicio de hospedaje que permitan a

promedio de consumo del ticket de la empresa.
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2.Fases de lgpropuesta

N° Fases Objetivo Actividades Indicador Meta Periodo| Responsablg
Pa]'t|C|paC|on en N° ferias 6 meses
ferias
v Difundird ||f Participacion en N° foros | Incremental g o o
marca de U t,ros de negoci la
empresa, .
acompafiada ocupacion Enca[gado
de la calidal Participacion en dela del area
del  servicil €ventos N° partic. | capacidad| 6 meses| comercial
ionales del hotel erf
que ofrece | Nactona 0
sus clientes . 15% +
Participacion en )
1 Estrategias eventos N° partic. 6 meses
internacionales
V' Mejorar I Atenciones N° de Diario
calidad d¢ diarias Ticket
servicio  df
hospedaje | Recuperaciond| o de Semanall Encargado
que permitaf |5 inversion avance | Incrementd del area
aumentar € del 15% .
promedio d operativa
consumo dd Medicion de los|  cantidad Diario
ticket de [{ 'N9résOS por | deingreso
empresa. servicio prestad| reportados
V Mantener |{ Frecuenciadel | Ventas x | Seguimient| Semanal
cartera  df servicio cliente
clientes qu
alcanza I Atencion N° Incrementd Diario Encargado
2 Mercado capacidad | personalizada | alojamient 15%+ del area
operativa dé cliente operativa
70% de la
i i Acompafiamien . . 0 Diario
instalaciones _ p Asistenciad _
al cliente incidenciag
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3.Resultados esperados

Itent Indicador Meta Periodo Fundamentacion
Todo proyecto empresarial es sujeto de medici
tanto de acuerdo cdnur | et t i ,lan @€
1 ROI del Marketing 136+ 6 meses | marketing debe ser megiara ver la efectividad €
ejecucion y realizar las meprasr r e s p 0 T
33).
Chu (2020), mani fiest
ROI operativo del gue toman los di_rectivo_s de las empresas se y
2 . 130+ 6meses |[base a indicadores fii
Marketing . : . .
necesario que smlicen mediciones del cumplin
del objetivo del plan de magketi
El plan de marketing visto desde el punto (
operativo de acuerdodamy os, (201
realizadesde el estudio del ambiente interno y
3 Porcentaje de crecimiel 196+ 12 meses| PO" lo que esto constituye un desafio para tg
del volumen de ventas empresas, po lo que se debe estar evatlialednc
del propositoppu e f ue |1 mpl e mg
caso de Hotel luna del valle se establmcioneta ¢
crecimiento del volumen de ventas.
4. Sintesis del presupuesto
RECURSO Unidadde | o igag Cizin Sub total
medida unitario
1. Personal
Personal de seguimiento Persona 1 930 93000
2. Materiales
Papel Bond A4 de 80 gr. Millar 04 35.00 14000
Lapiceros Unidad 10 2.9 2500
Hojas de evaluacion Unidad 100 0.0 10.00
Cuaderno de apuntes Unidad 1 10.® 10.®
3. Equipos
No hay equipos asignados
4.  Servicios
Asesoria en elaboracion del Plan Unidad 1 3,500 3,500.00
Movilidathterna y externa Unidad 400 - 400.00
Internet Horas 50 1.0 50.00
Soporte de ejecucion del Plan Asistencia 1 1,500.00 1,500.00
SUBTOTAL 6,655.5

Presupuesto Totab/. 6,655.50
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ANEXOS

Anexo 0% Instrumentos de recoleccion de datos
PLAN DE MARKETING
Entrevista para aplicar a los Directivos del Hotel Luna deleva#ién

Nombre del entrRéviést ado: éééé

Cargo: éééeéécéeéécécééecéce.

Fecha:éé. ./ éé. . ééé

Ciudad: eéééeeccééeeccéééeecé

Espacio: ééééeéecééeecéééeceé.

1- ¢En la empresa se trabaja con planes de gestion que le permiter
estrategias del servicio prestado

2- ¢ Tiene identificado y segmentado el tipo de cliente que normaln
los servicios del hotel?

3- ¢Cree usted que la empresa ha establecido de manera correcta
del servicio de hospedaje

4- ¢ En la empresa cuando se presertpanmanidad de negocio se ton
iniciativa de operar sin evaluar riesgos?

5- ¢En los Ultimos meses se han elaborado estudios de mercado
establecido las medidas de atencion a los clientes?

6- ¢Qué tipos de planes han elaborado en la empresaapaejo
prestacion del servicio?

7- ¢ Cree usted que han sido apropiadas las medidas tomadas por

respecto a promociones realizadas para captar nuevos clien
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8- ¢ Para usted, las decisiones tomadas en la calidad dptseivicio,

promocion permitira mejorar los rendimientos de la empresa?

9- ¢Las comunicaciones internas que se manejan en la empresa se encuentra
debidamente documentadas?

10. ¢ Conoce la metodologid PMBOK?

11. (En los dltimos meses han realizadas inversiones que permitan
crecimiento a la empresa, debidamente analizados mediante estudios
econdmicos financieros=

12. ¢Es importante para usted que la empresa tenga un plan de marketing qu
permita mejorar la administracion de sus viene pya#sirecursos?

13- ¢ Los activos que posee la empresa han generado la rentabilidad esperada pc
todos?

14.- ¢ Se evallan las utilidades obtenidas con respecto a las inversiones realizadas

15.- ¢Cree usted que en la empresa existe un equilibrio eto;dbte

financiamientos adquiridos y las inversiones efectuadas? ¢ Por qué?
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CUESTIONARIO PARA MEDIR LAS VARIABLES PLAN DE MARKETING Y

RENTABILIDAD CON EL PERSONAL DEL HOTEL LUNA DEL VALLE

El cuestionario tiene como objetivo responder a laitvesiigse esta
realizando sobre el Plan de Marketing como mejora en la Rentabilidad de I
empresa, siendo la informacion de mucha utilidad para poder llevar a cabo |
investigacion.

Por lo que se le solicita a ustggbnder cada pregunta con la mayor
responsabilidad y sinceridad de acuerdo a sus experiencias vividas en la empres:

I. INDICACIONES.

Seguidamente se le presenta una serie de preguntas con 5 alternativas la:
cuales usted deberd responder en funcién a la alternativa que usted considere
masindicada
1-Nunca
2-Casi Nunca
3-Aveces
4- Casi Siempre

5- Siempre
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N° Dimensiones / items
Variable: Gestion Administrativa
ESTRATEGIAS E
1 | cree usted gue los servicios de hospedaje que ofrece la empresa son de buer
2 | Ha realizado usted propuestas de mejoras a los servicios de hospedaje prestal
3 De acuerdo a lo percibido en el cliente, cree usted que las tarifas establecidas
la sindicadas
4 | para usted el precio estableciddesatiuerdo al servicio prestado
5 Para usted los servicios que ofrecen en el hotel estan de acuerdo a las nece
huéspedes del mercado de Jaén.
6 Los servicios de hospedaje que ofrecen en el hotel estan controlados
constantemente por su Jefe Inmediato
7 | Se realizan promociones constantemente en la empresa sobre servicios de hg
8 | Las promociones gue realizan estan al alcance de todos los clientes
9 UtiIiz_a_n las redes sociales (Facebook, WhatsApp, Instagram, etc) para dar
servicios que ofrece el hotel.
10 Tienen pagina web donde los clientes pueden realizar visitas virtuales a las in
hotel y hacer sus reservas
11 Cuando solicitan insumos para la prestacion del servicio de hospedaje
oportunamente
12 | En el hotel siempre se estan realizando mejoras a las instalaciones y mejoran
VariableRENTABILIDAD
D1:Rentabilidad Econémica
13 Para usted estan bien administrados los bienes que posee la empresa para
hospedaje.
14 | Los bienes e insumos asignados a su custodia son utilizados apropiadamente
15 | Las instalaciongsl hotedstan permanentemente limpias
16 | Se alquilan las instalaciones del hotel para eventos particulares
D1: Rentabilidad Financiera
17 | Para usted la empresa cumple con los pagos oportuno de sus deudas
18 | Estan al dia en los pad@sus servicios.
19 | se han realizado inversiones en los Gltimos 10 meses en la empresa
20 Las @n_versiones r_ealizadas en la empresa han sido para mejorar las instalacion
servicio de hospgla
D3: Rentabilidad Social
21 | En los dltimos 06 meses han contratado nuevo personal en la empresa
29 Los empleos son convocados de manera abierta para que todos los miembros
participen en la convocatoria.
23 En los ultimos afios cree usted guepl@sa viene creciendo de manera sostenil
mercado.
24 | En la empresa se realizan actividades en beneficio de la comunidad.
25 | Cree usted que el hotel es reconocido por la calidad de los servicios que brind
26 | Cree usted quehelitel es reconocido por la calidad de sus instalaciones.
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Anexo 02 Validacién dexpertos

CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, Mgﬂ@a/ «/- (// m‘m Mﬂ’Z"Q 5 con
documento de identidad N2 B%&ZZ@/& de profey \jﬁfﬂa&& aéug@"«z:on Grado de

/154‘2;%&— , ejerciendo actualmente como 242202 M%Za , en la Institucién

04 ;[Z%ao ale / it ot/ Sl

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién el Instrumento
(encuesta), a los efectos de su aplicacion en el trabajo de investigacion, de la tesis: Plan de
Marketing para la Rentabilidad del Hotel Luna del Valle de Jaén, aplicada a los directivos de la

empresa que tiene a cargo la administraciéon del Hotel Luna del Valle de Jaén.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de ltems )(
Amplitud de contenido X
Redaccién de los [tems j
Claridad y precisién ><
Pertinencia Re-

Fecha: 28 de octubre del 2020
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Expertdd1d encuesta

CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, Walter Felipe Briones Fernandez, con documento de identidad N° 26629572,
de profesion Ingeniero Comercial con Grado de MAGISTER, ejerciendo actualmente como

Monitoreo de Condiciones Mantenimiento Mina, en la Institucion Minera Yanacocha S.R.L.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién el Instrumento
(encuesta), a los efectos de su aplicacion en el trabajo de investigacion, de la tesis: Plan de
Marketing para la Rentabilidad del Hotel Luna del Valle de Jaén, aplicada a los directivos

de la empresa que tiene a cargo la administracién del Hotel Luna del Valle de Jaén.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de ftems X
Amplitud de contenido X
Redacci6n de los ftems X
Claridad y precision
Pertinencia X

Fecha: 02 de noviembre del 2020

* WALTER FELIPE BRIONES FERNANDEZ
Ingeniero Comercial
Reg.CIP. N° 218789

| = Firma ¥
DNI n° 26629572
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Experto 02encuesta

CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, Percy Danilo Aguilar Rojas, con documento de identidad N2 18113588, de profesion
Contador Publico con Grado de Doctor en Administracion y MBA, ejerciendo actualmente como

Docente Universitario, en la Institucidon Escuela de Pos Grado de la Universidad Nacional de Trujillo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el Instrumento
(encuesta), a los efectos de su aplicacion en el trabajo de investigacion, de la tesis: Plan de
Marketing para la Rentabilidad del Hotel Luna del Valle de Jaén, aplicada a los directivos de la

empresa que tiene a cargo la administracion del Hotel Luna del Valle de Jaén.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de items X
Amplitud de contenido X
Redaccion de los ftems X
Claridad y precision X
Pertinencia X

Fecha: 28 de octubre del 2020

Aguilar Rojas
DOCTOR EN ADMINISTRACION
CPC. 023641

Firma

DNIn® 18113588
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Experto 03encuesta
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