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Resumen Ejecutivo

Ekhotel es una empresa de hospitalidad comprometida en proporcionar experiencias
excepcionales de alojamiento en medio de la belleza natural de Punta Cana, Republica
Dominicana. Ekhotel, un exclusivo glamping que combina la sofisticacion de un alojamiento

de lujo con la autenticidad de acampar en medio de la naturaleza.

La empresa reconoce la necesidad de desarrollar un plan de posicionamiento claro para
aumentar la visibilidad en el mercado y posicionarse como la opcion preferida en el segmento
glamping. Por lo que gracias a una amplia investigacion de mercado, se muestra que los
consumidores estan cada vez mas interesados en las experiencias de glamping y en
hospedajes que les permitan estar méas en contacto al aire libre sin dejar de lado la esencial

caracteristica de estar comodos.

Ekhotel cuenta con muchas de las caracteristicas que hoy en dia son demandadas para este
tipo de hospedaje, y cumple con el beneficio tnico de estar en unas de las ciudades turisticas
mas reconocidas del caribe. Ademds de esto, cuenta con un publico bastante grande en la
ciudad de Santo Domingo, que es de donde provienen su mayor cantidad de huéspedes
gracias al boca a boca que ha generado los cercanos del propietario. Para aprovechar estas
oportunidades, se ha desarrollado un plan de marketing anual para el 2024 que incluye una
variedad de tacticas y estrategias destinadas a posicionar la marca en la mente del consumidor

y aumentar los ingresos de Ekhotel.

Para la implementacion del plan se propone un presupuesto de RD$916,057 durante el primer
afio, este plan de marketing se basa en una estrategia multiple con iniciativas que van desde
optimizar su presencia en linea hasta ejecutar campanas publicitarias, creativas y colaborar
con personas influyentes relevantes en la industria de viajes y hoteleria. Esta estrategia tiene
como objetivo crear sinergias entre la identidad de marca y las expectativas del mercado.
Ademas de las estrategias de marketing, se sugieren nuevos métodos de ingresos para
complementar la propuesta de valor de Ekhotel. En el centro del plan esta la expectativa de

un importante retorno de la inversion (ROI) de un 614.49% durante el primer afio, lo que
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demuestra con seguridad que la estrategia implementada tendrd un impacto econdémico

significativo en la empresa y respaldara la viabilidad y rentabilidad del plan.

El plan anual de marketing y posicionamiento de Ekhotel tiene como objetivo llevar la marca
a nuevas alturas, asi como posicionarse como la mejor opcidon para quienes buscan una
experiencia glamping en Republica Dominicana. Combinando una sélida estrategia con una
prevision de retorno de la inversion optimista, Ekhotel se prepara para un 2024 lleno de

crecimiento, reconocimiento y éxito en la industria hotelera.
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1.1 Delimitacion Del Tema

Titulo

Plan de mercadeo 2023 para el posicionamiento de OLA MARINA SRL, empresa dedicada
al hospedaje y turismo estilo glamping, en la ciudad de Santo DOMINGO, DISTRITO

Nacional, Republica Dominicana, en el periodo septiembre-diciembre 2023

Planteamiento del Problema

La Republica Dominicana, conocida por su impresionante belleza natural, su rica herencia
cultural y sus playas de ensuefio, se erige como un destino turistico de renombre mundial que
atrae a viajeros de todo el planeta. Punta Cana se alza como un epicentro de atracciones
turisticas que cautiva los corazones de quienes la visitan. En esta region, la industria de la
hospitalidad y el turismo se ha convertido en un pilar fundamental de la economia local,
experimentando un crecimiento constante y un aumento en la competencia que desafia a los

actores del sector a innovar y destacar.

Ola Marina SRL es una empresa que opera en este espacio, ofreciendo, con su marca Ekhotel,
una experiencia unica de glamping a los viajeros que buscan una estadia excepcional en

Santo Domingo.

En el caso de Ekhotel en Punta Cana, el problema central radica en su falta de
posicionamiento efectivo en el mercado de la hospitalidad. A pesar de ofrecer una
experiencia de glamping Uinica que combina lujo y autenticidad en medio de la naturaleza, la
empresa enfrenta dificultades para destacarse y atraer a un publico objetivo de manera

consistente.

Ekhotel se encuentra en un mercado altamente competitivo en Punta Cana, donde numerosos
hoteles y opciones de alojamiento compiten por la atencién de los visitantes. El problema
fundamental es que la propuesta Unica y auténtica de Ekhotel no se ha comunicado ni
promocionado de manera efectiva en el mercado. Como resultado, la empresa no ha logrado
diferenciarse de la competencia de manera suficiente y no ha atraido el flujo constante de

clientes que su concepto de glamping merece.
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Ademas, la falta de un posicionamiento claro ha llevado a una percepcion difusa de la marca
Ekhotel en la mente de los consumidores. Los clientes potenciales pueden no estar
conscientes de las caracteristicas unicas que ofrece Ekhotel ni de la experiencia excepcional
que pueden disfrutar al alojarse en el glamping. Esto ha llevado a una cuota de mercado

subutilizada y una ocupacion que no alcanza su maximo potencial.

En este contexto, el planteamiento del problema se resume en que Ekhotel enfrenta
dificultades para posicionarse adecuadamente en el mercado de la hospitalidad en Punta
Cana, lo que limita su capacidad para atraer y retener clientes y para destacarse en un
mercado competitivo. Por lo tanto, se requiere un plan de mercadeo efectivo que permita a
Ekhotel comunicar de manera clara y persuasiva su propuesta inica y auténtica, diferenciarse
de la competencia y atraer a un publico objetivo, lo que, a su vez, contribuird al éxito y la

sostenibilidad de la empresa.

Delimitacion Geografica

La delimitacion geografica del plan de mercadeo se ha establecido cuidadosamente para
centrarse en dos ubicaciones estratégicas clave en la Republica Dominicana: la ciudad de
Santo Domingo y el destino turistico de Punta Cana. Esta seleccion geografica se justifica por
la importancia de Santo Domingo como un centro de actividad comercial y cultural en el pais,
lo que ofrece oportunidades significativas para establecer una base de operaciones sélida y
aprovechar una amplia red de conexiones comerciales y de infraestructura. Ademas, la ciudad
de Santo Domingo actiia como un punto central para la coordinacion logistica y estratégica,
lo que facilita la implementacion eficiente de diversas iniciativas de marketing y promocion

en el mercado objetivo seleccionado.

Por otro lado, la eleccion de Punta Cana como el mercado objetivo especifico es el resultado
de su posicion prominente como uno de los destinos turisticos mas populares y reconocidos a
nivel mundial. Su reputacion por ofrecer paisajes costeros impresionantes, una variedad de
actividades recreativas y una experiencia cultural rica atrae a una amplia gama de turistas
nacionales e internacionales. Al enfocarse no solo en Santo Domingo, sino que en Punta Cana
también, el plan de mercadeo busca capitalizar la afluencia masiva de turistas que visitan la

region durante el periodo de septiembre a diciembre de 2023. Este enfoque estratégico tiene
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como objetivo maximizar la exposicion de la marca Ekhotel en un momento critico para la
industria turistica dominicana, permitiendo una mayor visibilidad y participacién en un

mercado altamente competitivo.

Ademas, el periodo de septiembre a diciembre se ha identificado como una temporada clave
debido a la afluencia significativa de turistas nacionales e internacionales durante este
tiempo. Datos histéricos y andlisis de tendencias indican que este lapso representa un pico en
la actividad turistica en la Republica Dominicana, lo que ofrece una oportunidad tnica para
Ekhotel de fortalecer su presencia en el mercado y aumentar su cuota de mercado en un
entorno altamente dinamico y competitivo. La seleccion de este periodo especifico se
justifica en funcién de las oportunidades Optimas de generacion de ingresos y la posibilidad

de establecer relaciones sélidas con una base diversa y global de clientes potenciales.

Limitantes de la Investigacion

Existen restricciones y desafios en cada proyecto de investigacion, incluida la investigacion
para crear una estrategia de marketing para el posicionamiento de Ekhotel, que pueden tener
un impacto en la precision y aplicabilidad de los hallazgos. Estos son algunos problemas

tipicos con las limitaciones de esta investigacion:

Limitacion de recursos: la cantidad de dinero y personas que se pueden utilizar para
la investigacion puede estar restringida. Esto podria dificultar la realizacion de
costosos analisis de datos, encuestas a gran escala o la contratacion de especialistas en
investigacion de mercado.

e Acceso a datos: puede resultar complicado obtener datos especificos o informacion
importante.

e Cambios ambientales: el entorno del mercado, la economia y las preferencias de los
consumidores estan sujetos a cambios rapidos, lo que podria inutilizar algunos datos
recopilados antes de utilizarlos.

e Complejidad del mercado: debido a la competitividad y complejidad del mercado

hotelero de Punta Cana, puede resultar complicado identificar con precision las

oportunidades y amenazas.
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e Disponibilidad de datos secundarios: Es posible que los datos secundarios, como
estadisticas de turismo o informes de la industria, no estén facilmente disponibles o
estén desactualizados.

e Restricciones geograficas: si la investigacion implica la participacion de clientes de
fuera del area, la distancia puede dificultar la recopilacion de datos pertinentes.

e La demanda en el sector hotelero: esta puede ser ciclica, por lo que puede ser
necesario recopilar datos durante un largo periodo de tiempo para identificar
fluctuaciones estacionales.

e Alteraciones regulatorias: la forma en que Ekhotel realiza negocios y su plan de
marketing pueden verse afectados por cambios en las regulaciones gubernamentales

de la Reptiblica Dominicana.

Estas limitaciones deben considerarse y abordarse adecuadamente durante todo el proceso de
investigacion. Esto podria implicar seleccionar técnicas de investigacion que hagan el mejor
uso de los recursos disponibles, teniendo en cuenta los sesgos de datos que puedan existir y
actualizando periddicamente los datos para reflejar los cambios en el entorno empresarial y

de mercado.

Justificacion

Una serie de factores fundamentales que afectan la competitividad de la empresa y el éxito a
largo plazo en la industria hotelera respaldan el desarrollo de un plan de mercadeo para el
posicionamiento de Ekhotel en Punta Cana. En primer lugar, hay muchos hoteles y opciones
de alojamiento en Punta Cana, lo que contribuye a la feroz competencia en el mercado. Para
diferenciarse en un mercado tan saturado y captar la atencion de los clientes, es fundamental

una estrategia de marketing eficiente.

Por otro lado, el éxito de cualquier empresa depende de su capacidad para destacarse de la
competencia, en el caso de Ekhotel, la prestacion de un glamping en medio de la naturaleza,
esto es una oferta singular en su tipo. Para que sea efectiva, esta diferenciacion debe
comunicarse efectivamente a los clientes potenciales, la estrategia de posicionamiento sera
fundamental para resaltar estas cualidades distintivas y dotar a Ekhotel de una identidad

distintiva.
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Otro angulo, que se debe observar, es la atraccion de clientes. Ekhotel es capaz de atraer
nuevos clientes y retener los existentes a través de estrategias de posicionamiento bien
definidas y especificas, lo cual es crucial para el éxito a largo plazo en el sector hotelero. El
proceso de toma de decisiones de los consumidores que buscan este tipo de alojamiento en
Punta Cana estara influenciado por una estrategia de marketing bien disenada, que ayudara a

la empresa a atraer una clientela fiel.

De manera similar, desarrollar una imagen de marca solida y consistente es crucial para
solidificar la reputacion de Ekhotel como un glamping de primer nivel en Punta Cana. Las
decisiones estan influenciadas por factores como la percepcion de la marca y la coherencia de
la comunicacion. Las elecciones de los consumidores y una estrategia de marketing exitosa
garantizan que la imagen de Ekhotel sea coherente con su oferta distintiva y sus valores
fundamentales. La estrategia de marketing también se apoya en su compatibilidad con los
objetivos estratégicos de EkHotel. Las iniciativas de posicionamiento deben respaldar
objetivos corporativos como ampliar la participacion de mercado, aumentar la ocupaciéon e
impulsar la rentabilidad. A través de esta alineacidn, se garantiza que los recursos humanos y
financieros se utilicen de manera efectiva para producir resultados mensurables que sean

consistentes con la vision de la empresa.

Asi mismo, encontrar oportunidades de crecimiento es otro componente esencial. Las
estrategias disefiadas en este plan de mercadeo puede revelar oportunidades de mercado sin
explotar a través de la investigacion y el analisis. Esto podria conducir al desarrollo de
nuevos nichos de mercado o a la expansion de servicios, lo que mejoraria la posicion
competitiva de Ekhotel. Por ultimo, pero no menos importante, la puesta en practica de un
plan de mercadeo bien organizado permite evaluar la eficacia y el éxito de las estrategias
adoptadas. El seguimiento y la evaluacion de los resultados se facilitan gracias a los
indicadores clave de rendimiento (KPI) definidos en el plan. Esto, a su vez, permite tomar

decisiones bien informadas y adaptarse a medida que el mercado cambia con el tiempo.

La necesidad de ejecutar una estrategia de mercadeo para el posicionamiento de Ekhotel en
Punta Cana se basa en la necesidad de destacarse en un mercado saturado, diferenciarse de la
competencia, atraer y retener clientes, construir una imagen de marca soélida, alinear los

esfuerzos con los objetivos comerciales, detectar oportunidades de crecimiento, aprovechar al
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maximo los recursos disponibles y garantizar la sostenibilidad y el crecimiento a largo plazo

en un entorno empresarial dindmico.

1.2 Antecedentes del problema, revision de literatura y estado del arte

Naturaleza y alcance del problema en el contexto local en funcion a:

Literatura profesional y académica acerca de un plan de mercadeo

La literatura profesional y académica sobre planes de marketing es esencial porque ofrece
conocimientos profundos que dirigen a las organizaciones en el desarrollo e implementacion
de estrategias exitosas, permitiendo una mayor competitividad y éxito en un entorno
empresarial dinamico. Entre algunas de las literaturas profesionales que se acercan a un plan

de mercadeo son las siguientes:

e '"Principios de Marketing" de Philip Kotler y Gary Armstrong. Este libro proporciona
una comprension completa de los conceptos fundamentales del marketing y ofrece

una guia detallada sobre como desarrollar un plan de marketing efectivo.

e "Marketing Management" de Kevin Lane Keller. Este libro cubre una amplia gama de
estrategias de marketing, incluido el desarrollo de planes de marketing sélidos y

efectivos para diversas industrias y entornos competitivos.

o “Marketing Communications: An Integrated Approach” de Smith y Taylor. Se centran
en las comunicaciones de marketing y cémo integrarlas de manera efectiva en la

estrategia general de marketing de una organizacion.

e "Marketing Strategy and Competitive Positioning" de Graham Hooley, Brigitte
Nicoulaud, y Nigel F. Piercy. Esta obra se enfoca en la formulaciéon e implementacion
de estrategias de marketing exitosas, lo que puede proporcionar una vision valiosa

para el desarrollo de un plan de mercadeo efectivo.
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e "Mercadotecnia" de Laura Fischer y Jorge Espejo. Este libro aborda los conceptos
basicos de marketing y ofrece una perspectiva aplicada sobre como desarrollar e

implementar estrategias de marketing eficaces en diversos contextos empresariales.

e "Marketing Plans: How to Prepare Them, How to Use Them" de Malcolm McDonald
y Hugh Wilson. Esta obra proporciona una guia detallada sobre cémo desarrollar
planes de marketing solidos y estratégicos, centrandose en la elaboracion de objetivos

claros, estrategias de mercado efectivas y planes de implementacion realistas.

e Ademéas de estos libros, también hay revistas académicas especializadas en marketing,
como el "Journal of Marketing" y "Journal of Marketing Research", que contienen
una amplia gama de estudios de casos, investigaciones y andlisis relacionados con

estrategias de marketing y planes de mercadeo efectivos.

Estudios previos

La investigacion previa realizada en el contexto de Punta Cana ha enfocado su atencién en la
necesidad de resaltar los encantos culturales y naturales Uinicos de la region para fomentar un

turismo mas inclusivo y diversificado.

La necesidad de explorar y resaltar los encantos menos conocidos, pero culturalmente
significativos de Punta Cana es fundamental para impulsar un turismo mas diverso y local en
la region. El estudio llevado a cabo por Emberly Nicole Sing (2019), que se enfoca en el
disefio de una aplicacion movil dedicada a este propdsito, representa un paso significativo
hacia la promocién de destinos menos conocidos en la localidad. Al proponer un enfoque que
incentive la participacion de turistas locales y extranjeros por igual, este estudio reconoce la
importancia de una estrategia de turismo mas inclusiva y diversificada. Al destacar los
valores culturales y naturales unicos de Punta Cana, la investigacion de Sing aborda una
brecha importante en la industria turistica local, fomentando la apreciacion y preservacion de

la riqueza cultural y ecoldgica de la region.

La investigacion sobre el posicionamiento de la marca Orange en el mercado metropolitano
de Santo Domingo de Algenis Liriano y Julio Marcano (2009) presenta valiosos

conocimientos aplicables a la investigacion. Al explorar las estrategias de marketing exitosas
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y el comportamiento del consumidor local, este estudio ofrece una perspectiva nica sobre
coémo las marcas pueden destacar en el contexto especifico de Santo Domingo. Ademas, si la
investigacion aborda tacticas para aumentar la conciencia de marca o analiza la competencia
local, estos hallazgos pueden proporcionar valiosas lecciones y estrategias para mejorar la

visibilidad y la posicion de Ekhotel en el mercado de glamping.

El andlisis detallado de Orange también puede ofrecer informacion clave sobre la
segmentacion de mercado y como las marcas locales se dirigen a segmentos especificos de
clientes. Este enfoque en la segmentaciéon puede inspirar estrategias mas efectivas para
Ekhotel, permitiendo una adaptacion mas precisa a las preferencias y necesidades de los

diferentes grupos de clientes en el dinamico mercado de hoteles glamping en Santo Domingo.

Por otro lado, el estudio llevado a cabo por Lisbeth Herrera y Crisnatiel Corporan (2018)
ofrece una valiosa perspectiva sobre el impacto del marketing digital en la promocion de las
ofertas turisticas de Cap Cana. Por otro lado, al explicar detalladamente los beneficios de las
estrategias de marketing digital en la difusion de las ofertas turisticas, el estudio resalta la
importancia de la visibilidad en linea para atraer a una audiencia global. También, al
reconocer el potencial de las plataformas digitales en la promocion efectiva de destinos
turisticos, este estudio subraya la necesidad de adoptar enfoques innovadores y
tecnologicamente avanzados para mejorar la accesibilidad y la visibilidad de las ofertas
turisticas locales. Asi, la investigacion de Herrera y Corporan destaca la importancia de la
adaptacion y el uso estratégico de herramientas de marketing digital en el contexto de la

industria turistica en Cap Cana.

Asi mismo, el estudio plan de mercadeo realizado por Lillyed Sophia Garcia Almanzar
(2022) ofrece informacion 1til sobre la industria turistica de la Republica Dominicana. En el
pasado, esta investigacion mostrd un fuerte interés en los servicios de agencias de viajes en el
pais, lo que indica una demanda considerable entre la poblacion local. También demostré que
una parte importante de la gente estaba dispuesta a pagar por estos servicios. Estos resultados
son pertinentes para Ekhotel porque la empresa opera en los sectores de turismo y glamping
de la misma region. Los indicadores del potencial del mercado turistico de la Republica
Dominicana incluyen la demanda de servicios de agencias de viajes y la disposicion de la
gente a pagar por experiencias de viaje. Al atraer clientes interesados en experiencias

excepcionales y servicios de alta calidad, Ekhotel puede beneficiarse.
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La investigacion Analisis del Desarrollo del Turismo de Lujo a través de los Hoteles
Boutiques: Sivory Punta Cana, Casa Colonial Beach & Spa y Casa Bonita Tropical Lodge por
Carlos Roberto Gutiérrez Mota (2009) se centra en la evolucion y las estrategias empleadas
por hoteles boutique de lujo, proporcionando insights detallados sobre como estos
establecimientos han abordado el exigente mercado de lujo. Al revisar este andlisis, se

pueden obtener varios beneficios para la tesis de Ekhotel:

Primero, el estudio permite comparar estrategias implementadas por hoteles similares en el
segmento de lujo, ofreciendo una vision de las practicas exitosas y areas de mejora. La
identificacion de tendencias del mercado, preferencias de clientes y expectativas actuales es

esencial para adaptar las ofertas de Ekhotel a las demandas cambiantes del mercado.

Ademas, al examinar las experiencias de éxito y mejores practicas de hoteles boutique como
Sivory Punta Cana, Casa Colonial Beach & Spa y Casa Bonita Tropical Lodge, se pueden
extraer lecciones valiosas. Esto abarca desde servicios personalizados hasta estrategias de
marketing efectivas, proporcionando un marco solido para mejorar la propuesta de valor de

Ekhotel.

La investigacion "Plan de Marketing para Incentivar el Ecoturismo en Punta Cana, Republica
Dominicana" por Alicia Berroa y Leidy Martinez (2021), se presenta como una fuente
esencial para enriquecer la tesis de Ekhotel. Al abordar aspectos geograficos, culturales y
estratégicos especificos de la region, esta investigacion ofrece una perspectiva valiosa sobre
el mercado turistico en el que Ekhotel opera. Con un enfoque en el ecoturismo, proporciona
ideas y estrategias que pueden adaptarse a la propuesta de valor de Ekhotel, que destaca las
experiencias ecologicas. Ademas, al explorar el comportamiento del consumidor, canales de
marketing efectivos y posibles colaboraciones, la investigacion sirve como una guia
estratégica para mejorar las estrategias de posicionamiento y atraccion de Ekhotel en el

contexto unico de Punta Cana.

Estos resultados en el contexto del turismo en Punta Cana subrayan la importancia de adoptar
enfoques adaptativos y tecnoldégicamente avanzados para promover destinos turisticos menos
conocidos. La investigacion llevada a cabo por Emberly Nicole Sing revela la importancia de

resaltar los aspectos culturales y naturales distintivos de la region a través de una aplicacion
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movil disefiada especificamente para este proposito, mientras que el analisis de Lisbeth
Herrera y Crisnatiel Corporan destaca la necesidad de mejorar la visibilidad y la accesibilidad
de las ofertas turisticas mediante estrategias de marketing digital efectivas. Asi mismo, el de
Lillyed Garcia nos ayuda a saber los gustos y habitos de los viajeros dominicanos, lo que
puede ser una herramienta 1til para la cadena hotelera mientras busca modificar sus planes de
servicio y marketing para atender mejor a ambos clientes nacionales e internacionales en

busca de aventuras de glamping.

En conjunto, estos estudios previos proporcionan una solida base para la implementacion de
enfoques dindmicos y adaptativos en la promocion y preservacion de la riqueza cultural y
ecoldgica de Punta Cana, allanando el camino para un turismo mas inclusivo y sostenible en

la region.

Marco conceptual (glosario, Key Word)

El siguiente marco conceptual ayudara a comprender el significado de los términos y
conceptos mas importantes en este fascinante campo, ya sea un profesional del marketing, un
estudiante o simplemente alguien interesado en aprender el lenguaje. Cubriremos una amplia
gama de temas, desde segmentacion de mercado hasta métodos publicitarios y mas,
construyendo una base solida para comprender y utilizar eficazmente tacticas de marketing en

una variedad de situaciones.

Glosario y palabras claves:

e Glamping: El glamping es una nueva forma de hacer acampada. Como su nombre
indica, fusiona la conexion con la naturaleza del camping tradicional con el glamour

de una habitacion de hotel de lujo. (Business insider, 2021)

e Posicionamiento: La estrategia de posicionamiento es el proceso que le permite a las
empresas influir en la percepcion que tienen los consumidores sobre ellas. (ESAN

Graduate School Of Business, 2022)
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e Mercadeo: “El marketing es un proceso tanto administrativo como social, por el cual
las personas obtienen lo que desean y necesitan a través de la generacion de deseo,

oferta e intercambio de productos de valor.” (Philip Kotler)

e Turismo: “El turismo comprende las actividades que realizan las personas durante sus
viajes y estancias en lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo de
tiempo consecutivo inferior a un afio, con fines de ocio, por negocios y por otros
motivos turisticos, siempre y cuando no sea desarrollar una actividad remunerada en

el lugar visitado”. (INDEC, 2006)

e Resiliencia Costera: La resiliencia costera significa desarrollar la capacidad de una
comunidad para "recuperarse" después de eventos peligrosos como huracanes,
tormentas costeras e inundaciones, en lugar de simplemente reaccionar ante los

impactos (National Ocean Service, 2010)

2.1 Generalidades Empresa

Descripcion empresa

Ekhotel es una empresa de hospitalidad comprometida en proporcionar experiencias
excepcionales de alojamiento en medio de la belleza natural de Punta Cana, Republica

Dominicana.

Su marca principal es Ekhotel, un exclusivo glamping que combina la sofisticacion de un
alojamiento de lujo con la autenticidad de acampar en medio de la naturaleza. En Ekhotel, la
empresa se enorgullece de ofrecer a sus huéspedes una experiencia Unica que fusiona la
comodidad y el lujo con la conexidon genuina con el entorno natural. Ubicado en una de las
ciudades més famosas de Republica Dominicana, Punta Cana, donde las playas de arena

blanca y las aguas cristalinas del Caribe crean un entorno paradisiaco.

La filosofia de Ekhotel se centra en proporcionar a sus visitantes un escape de la rutina diaria,
permitiéndoles sumergirse en la belleza y serenidad de la naturaleza sin renunciar a

comodidades inigualables. En Ekhotel, cuidan cada detalle para garantizar que la estadia de
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los huéspedes sea inolvidable. Desde las coémodas y lujosas tiendas de campaiia hasta las
instalaciones modernas y el servicio de primera clase, la empresa esta dedicada a satisfacer
todas las necesidades de sus clientes. Ya sea que los huéspedes busquen una escapada
romantica, unas vacaciones en familia o simplemente un retiro tranquilo en la naturaleza,
Ekhotel es el lugar perfecto para ellos. Ekhotel invita a todos a descubrir la magia de Punta
Cana de una manera Unica y auténtica, donde cada momento se convierte en un recuerdo que

perdurard para siempre.

En Ekhotel, el compromiso es superar las expectativas de sus clientes y brindarles una
experiencia de glamping incomparable en el paraiso tropical de Punta Cana. La empresa les
invita a unirse a ellos para vivir una aventura que los conectard con la naturaleza de una

manera que nunca olvidaran.

Historia y evolucion

La historia de Ekhotel empieza con un terreno vacio y sin calles, donde dos visionarios
compartian una pasion por la naturaleza y la hospitalidad. Estos veian un potencial en este
hermoso rincén del mundo y tenian una vision clara: crear una experiencia de alojamiento
que combinara la sofisticacion de los hoteles de lujo con la autenticidad de la vida campestre.

(Ekhotel, 2023)

La historia de Ekhotel empieza en el 2020, cuando uno de los socios adquirié un terreno a
muy buen precio en Punta Cana, sin embargo, no tenia idea de que hacer con el espacio, ni
contaba con los recursos suficientes para empezar cualquier obra; por lo que en conjunto con
su actual socio, empezaron la tarea de disefar y construir Ekhotel. Pasaron varios meses
aclarando ideas y no fue hasta 2021 que empez6 la edificacion de cada detalle, desde la
ubicacion de las casas tipo Alpin hasta la eleccion de los materiales y la creaciéon de
comodidades modernas, se planifico cuidadosamente para garantizar que los huéspedes

pudieran disfrutar de una experiencia unica en medio de la naturaleza. (Ekhotel, 2023)

Finalmente, después de dos afos de arduo trabajo y planificacion, Ekhotel abrié sus puertas
en marzo de 2023. Este dia marco el comienzo de una nueva era en la hospitalidad de Punta
Cana, donde tanto los nacionales como los extranjeros pueden sumergirse en la belleza de la

naturaleza mientras disfrutan de comodidades de lujo. (Ekhotel, 2023)
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Desde la inauguraciéon de Ekhotel a hoy dia, este ha evolucionado continuamente,
expandiendo sus instalaciones y servicios para satisfacer la demanda de aquellos que buscan
una experiencia auténtica y sofisticada en Punta Cana. Hoy en dia, Ekhotel es un lugar donde
la vision de transformar un terreno vacio en un paraiso campestre se ha convertido en una
realidad tangible, siempre su equipo comprometiéndose con brindar una experiencia de
glamping inolvidable que celebra la belleza y la autenticidad de la naturaleza en uno de los

destinos mas espectaculares de la Reptblica Dominicana. (Ekhotel, 2023)

Principales productos

Ekhotel, operado por Ola Marina SRL, ofrece una amplia gama de productos y servicios para
garantizar que los huéspedes disfruten de una experiencia de glamping inolvidable en Punta

Cana. A continuacion, se presentan los principales productos y servicios que Ekhotel ofrece:

e C(Casas Tipo Alpin: Estas son lujosas casas de campafia
tipo alpino equipadas con todas las comodidades
necesarias para una estancia comoda. Cada casa tipo
alpino ofrece una experiencia de alojamiento Unica, con
camas comodas, bafios privados, areas de estar y terrazas
privadas donde los huéspedes pueden disfrutar de la

belleza natural que los rodea. (Ekhotel, 2023)

e C(Casa Chita: Esta es una opcion de alojamiento
mas amplia, ideales para familias o grupos mas
grandes. La casa Chita ofrece un espacio con
todas las comodidades necesarias para una

estancia memorable. (Ekhotel, 2023)
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e C(Casa de campaiia: Esta es una opcion mas econémica de alojamiento, donde se les
permite a las personas llevar sus casas de campafias o rentar una a un precio mucho
menor que las opciones anteriores. (Ekhotel, 2023)

e Restaurante: Ekhotel cuenta con un restaurante que ofrece una variedad de opciones
gastronomicas, desde platos locales hasta cocina internacional. Los huéspedes y
personas del exterior pueden disfrutar de comidas deliciosas en un entorno natural y
relajante. (Ekhotel, 2023)

e Servicios de Turismo: Ademas del alojamiento,
Ekhotel brinda servicios de turismo para ayudar a
los huéspedes a explorar Punta Cana y sus
alrededores. Esto puede incluir excursiones a
playas cercanas, actividades acudticas, visitas
culturales y maés. Los huéspedes tienen la

oportunidad de disfrutar de las atracciones

naturales y culturales de la region. Sin embargo,

estos no son dados a conocer a la hora de reservar.(Ekhotel, 2023)

Estos productos y servicios permiten a los huéspedes de Ekhotel elegir la experiencia que
mejor se adapte a sus necesidades y preferencias. Ya sea que deseen una escapada romantica
en una casa tipo alpino o una reunion de grupo en una casa Chita, Ekhotel ofrece una
experiencia de glamping unica que celebra la conexidén con la naturaleza en el hermoso

entorno de Punta
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Naturaleza de los clientes

La naturaleza de los clientes que eligen Ekhotel puede variar, ya que este glamping ofrece
una amplia gama de opciones de alojamiento y servicios para satisfacer las diferentes
preferencias y necesidades de los visitantes. Entre los tipos de clientes que suelen ser atraidos

por Ekhotel se incluyen:

e Amantes de la Naturaleza: Ekhotel atrae a personas que valoran la belleza natural y
buscan una experiencia de alojamiento que les permita conectarse mas profundamente
con el entorno natural. Estos clientes aprecian la oportunidad de acampar en un
entorno cdmodo y lujoso sin sacrificar la conexion con la naturaleza.

e Parejas en Busqueda de Romance: El ambiente romantico y aislado de Ekhotel lo
convierte en un destino popular para parejas en busca de una escapada roméntica. Las
casas tipo alpino ofrecen la intimidad y el encanto necesarios para una experiencia
inolvidable.

e Familias: Ekhotel también es adecuado para familias que desean disfrutar de unas
vacaciones juntas en un entorno natural. Las casas Chita y otras opciones de
alojamiento mas amplias son ideales para familias que desean espacio y comodidades.

e Viajeros Aventureros: Aquellos que buscan aventuras emocionantes en la naturaleza
también pueden encontrar su lugar en Ekhotel. Los servicios de turismo que ofrece el
glamping, como excursiones a playas y actividades acudticas, atraen a viajeros que

desean explorar y experimentar nuevas emociones.

La naturaleza de los clientes de Ekhotel es diversa y abarca desde amantes de la naturaleza y
parejas en busca de romance hasta familias, aventureros y grupos que desean una experiencia
unica en Punta Cana. Ekhotel se esfuerza por satisfacer las necesidades y preferencias de una
amplia variedad de visitantes para garantizar que todos disfruten de una estancia memorable

en medio de la belleza natural de la region.
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2.2 Marco Organizacional

Estructura Organizacional

En Ekhotel las decisiones se toman de forma estratégica y colaborativa. La vision general y la
estrategia de la empresa son establecidas por la direccion ejecutiva, la cual estd integrada por
los socios fundadores Giandonato Fino y Camilo Chaverra. Los objetivos clave y las metas
estratégicas son desarrollados conjuntamente por la direccidn ejecutiva. También se utilizan
reuniones periddicas y canales de comunicacién transparentes para promover la

retroalimentacion y la participacion de los empleados en decisiones cruciales.

A través de una estrategia basada en resultados, la empresa se asegura de que se cumplan sus
objetivos. Segun la estrategia general de Ekhotel, cada area tiene objetivos especificos. Los
responsables de cada departamento vigilan el cumplimiento de estos objetivos y toman
medidas para cambiar de rumbo si es necesario. Se anima a todos los miembros del equipo a

trabajar juntos y apoyar los objetivos de la empresa en un entorno colaborativo.

La estructura organizacional de Ekhotel esta liderada por uno de sus socios fundadores,
Giandonato Fino y Camilo Chaverra, quienes tuvieron la idea y el impulso de implementar el
glamping en plena naturaleza. A partir de esta vision se ha desarrollado un equipo
comprometido que es esencial para el funcionamiento y el éxito del negocio. Estos se
encargan de todas las operaciones a nivel general y velan por el funcionamiento de todos los
departamentos del hotel. Dentro de la empresa hay otros departamentos que hacen que
Ekhotel funcione de manera correcta. En el departamento cocina, el Sr. Joery Guerrero, esta
encargado de garantizar que el departamento de cocina sea una experiencia especial. Joery
estd a cargo de hacer listas de ingredientes cuidadosamente seleccionados, manejar los
pedidos de cocina y gestionar el equipo de chefs para asegurarse de que cada plato satisfaga

los altos estandares del Ekhotel.

Por otro lado, el Sr. Santiago Chaverra, es el encargado del departamento de reservas, y
desempefia un papel decisivo en el control de la ocupacion y la planificacion de las estancias
de los visitantes. Para garantizar una experiencia fluida, su énfasis en la eficiencia y la
satisfaccion del cliente es crucial. Le sigue Mathilde Berthiaume, quien estd a cargo del

funcionamiento de las habitaciones y la organizacion de las mismas una vez estas son usadas
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por los huéspedes. Asi mismo, en la division de marketing, Loren Contreras y Gianfranco
Fino trabajan en planes de marketing, relaciones con los clientes y estrategias publicitarias

para promocionar Ekhotel, lo que ayuda a que el negocio se expanda y gane reconocimiento.

Por ultimo, Ekhotel cuenta con un equipo de colaboradores, ademas de quienes desempenan
estas funciones especificas. Los cuales ayudan con el mantenimiento de la propiedad y las
habitaciones para garantizar que los visitantes tengan una experiencia de glamping genuina y
excepcional. Para cumplir la vision de Ekhotel y satisfacer a sus huéspedes, cada miembro

del equipo es crucial.

Definicion de puestos

En Ekhotel es fundamental para brindar a los huéspedes una experiencia de primer nivel.
Cada miembro del equipo contribuye significativamente a crear recuerdos preciados en

medio de la naturaleza. Los puestos que posee el glamping son:

e Director Ejecutivo: es la persona que tiene mayor autoridad sobre el negocio. Este
crea la vision estratégica de Ekhotel, toma decisiones estratégicas importantes y guia

a todo el grupo directivo para lograr los objetivos de la organizacion.

e Director General: Su funcién principal es establecer la vision y los objetivos a largo
plazo de la empresa, tomar decisiones clave para su crecimiento y éxito, supervisar a

otros departamentos, y asegurar que se cumplan los estindares de rendimiento y

calidad.

e Gerente de Operaciones: El Gerente de Operaciones esta a cargo de supervisar las
operaciones diarias en el hotel y el glamping. Este puesto estd a cargo de garantizar
que todas las operaciones se desarrollen sin problemas y al mismo tiempo mantener

altos estandares de calidad y satisfaccion del cliente.

e Gerente de Comida: El Gerente de Comida de Ekhotel es el encargado de supervisar
la preparacion y servicio de la comida, asegurando que los comensales tengan

experiencias gastronomicas maravillosas.
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e C(Coordinador de Reservas: Este es el encargado de supervisar las reservas de
alojamiento. La programacion de las estancias de los visitantes y la preservacion de

altas tasas de ocupacion son funciones cruciales de este puesto.

e Coordinador de Marketing y Promocion: Este supervisa las estrategias para atraer mas
huéspedes a Ekhotel. Es responsabilidad de este puesto disefiar campafias de

marketing, publicidad y promocion con el fin de elevar la visibilidad de la empresa.

e Freelancer Financiero: Estd a cargo de supervisar las finanzas de Ekhotel. Esto cubre

el andlisis de inversiones, la planificacion financiera y la gestion presupuestaria.

Politicas y Procedimientos

Las politicas y procedimientos de Ekhotel estin creados para garantizar la satisfaccion del
cliente, la calidad del servicio y la seguridad. Las siguientes son algunas de las reglas y

regulaciones mas importantes que controlan el funcionamiento de Ekhotel.

a. Politicas de satisfaccion del cliente:

e Excelencia en el servicio: Ekhotel se dedica a brindar un servicio de calidad
excepcional a cada visitante y al mismo tiempo satisfacer sus expectativas y
necesidades. (Ekhotel, 2023)

e Resolucion de problemas: para abordar cualquier problema planteado por los
huéspedes de manera rapida y efectiva, se ha establecido un procedimiento de manejo
de quejas y problemas. Este procedimiento garantiza una conclusion satisfactoria con
ayuda del abogado, el cual debe llamarse en primera instancia en caso de ser grave el

problema. (Ekhotel, 2023)
b. Politicas de seguridad y mantenimiento:
La seguridad de los huéspedes es una prioridad absoluta en Ekhotel, por lo que se ha tomado

precauciones de seguridad en toda la propiedad y ha ofrecido orientacion sobre técnicas de

evacuacion.
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e Mantenimiento Preventivo: Para asegurar que todas las instalaciones y equipos estén
en Optimas condiciones, se lleva a cabo un programa de mantenimiento cada seis
meses. (Ekhotel, 2023)

e Seguridad en area: Se mantiene una seguridad que proteja el area para el cuidado de

los visitantes. (Ekhotel, 2023)

c. Politica de sostenibilidad y la responsabilidad social.

Ekhotel se dedica a implementar practicas ambientales sostenibles, como la gestion prudente

de residuos, la conservacion de energia y el uso de productos ecoldgicos.

® Responsabilidad Social Corporativa (RSC): La empresa participa activamente en
iniciativas y actividades que benefician al sector y promueven causas benéficas.

(Ekhotel, 2023)

d. Politica de realizacion y cancelacion de reservas:.

e Reservas: Para garantizar una adecuada gestion de la ocupacion, Ekhotel ofrece
opciones de reserva online y establece politicas claras de depdsito y cancelacion.
Entre las politicas de reservas es cobrar el 50% adelantado, y si cancela 24 horas antes
el dinero es reembolsable. (Ekhotel, 2023)

e. Politicas de Privacidad y Proteccion de Datos:

e Proteccion de datos: De acuerdo con las leyes de privacidad aplicables, Ekhotel
garantiza la privacidad y seguridad de la informacién personal de sus clientes.
(Ekhotel, 2023)

f. Procedimientos de check-in y check-out:

1. El personal de recepcion da la bienvenida a los huéspedes y les brinda detalles sobre

las comodidades del hotel. (Ekhotel, 2023)



31

Se verifica la identificacién y se completa el proceso de registro, incluida la
asignacion de habitacion y una solicitud de informacion de contacto.
Los cargos se examinan durante la estadia y el ultimo pago se gestiona al momento

del check-out. (Ekhotel, 2023)

Procedimientos para limpiar y mantener una habitacion:

Cuando al limpiar y mantener las habitaciones con los mas altos estandares de
limpieza e higiene, el personal de limpieza cumple con un horario predeterminado de
momento exacto y protocolo para la limpieza. (Ekhotel, 2023)

Para garantizar la seguridad y el bienestar de los visitantes, se utilizan los productos y
herramientas de limpieza adecuados para completar correctamente la desinfeccion de
la habitacion y sabanas. (Ekhotel, 2023)

Se hace un inventario del contenido de la habitacion y se anota cualquier problema o

requisito de mantenimiento. (Ekhotel, 2023)

Procedimientos de prestacion de servicio al cliente:

Para las interacciones con los visitantes, se establecen estandares, que incluyen el
manejo correcto de consultas, solicitudes y quejas. En caso de no saber como
responder, se contacta inmediatamente al Gerente Ejecutivo o Gerente
General.(Ekhotel, 2023)

El equipo de atencién al cliente siempre busca un nivel de servicio amigable y
experto. (Ekhotel, 2023)

De acuerdo con las politicas establecidas de depodsito y cancelacion, se realiza un
seguimiento y gestion de las reservas. (Ekhotel, 2023)

La disponibilidad y costos de las habitaciones se mantienen en una base de datos
actualizada. (Ekhotel, 2023)

Al momento del check-in, se brinda confirmacién a los huéspedes y se utiliza un

procedimiento de verificacion de identidad. (Ekhotel, 2023)
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i.  Procedimientos de evacuacion y seguridad:

e Sec establecen procedimientos de seguridad de emergencia, como la evacuacion en
caso de incendio u otras circunstancias de riesgo. (Ekhotel, 2023)

e Para asegurarse de que los miembros del personal estén preparados para actuar
adecuadamente en situaciones de emergencia, se realizan simulacros periodicos.

(Ekhotel, 2023)

J. Procedimientos para servir alimentos y bebidas:

e Para garantizar la calidad y la seguridad alimentaria, el personal de cocina cumple con
las recetas y pautas de preparacion, tales como lavarse siempre las manos, almacenar

los alimentos en un lugar destinado especial para esto, (Ekhotel, 2023)

2.3 Marco Legal

Ekhotel debe cumplir con una serie de leyes, normas y regulaciones en la Republica
Dominicana para poder realizar sus negocios y operar como de costumbre. A continuacion se
destacan algunas de las leyes, reglamentos, normas y acuerdos comerciales pertinentes que la

empresa debe cumplir:

Conjunto de leyes, reglamentos y normas que regulan sus actividades economicas

e Ley del Impuesto sobre la Renta de 1986 (Ley No. 11-92): Esta ley establece las
obligaciones tributarias de las empresas, incluida la presentacion y pago de impuestos
corporativos, y regula los impuestos sobre la renta y las ganancias en la Republica

Dominicana.

e Legislacion sobre lavado de dinero (Ley No. 155-17): Esta ley prohibe el lavado de
dinero y regula las responsabilidades de las empresas de ejercer la debida diligencia

en la identificacion de clientes y la divulgacion de transacciones sospechosas.
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Leyes y decretos

o Ley de Turismo (Ley No. 541-03): Controla la industria turistica de la Republica
Dominicana y establece lineamientos y estdndares para la gestion de instalaciones de

alojamiento como hoteles y resorts, lo que tiene un impacto en Ekhotel.

e FEl Codigo del Trabajo (Ley No. 16-92): Especifica las leyes laborales que las
empresas deben cumplir en materia de contratacion, condiciones laborales y derechos

de los empleados.

e Ley General de Recursos Naturales y Medio Ambiente (Ley N° 64-00): Establece
leyes y especificaciones ambientales para la preservacion del medio ambiente, que

también cubre las practicas sustentables utilizadas por Ekhotel.

e Ley No. Ley de Derechos de Propiedad Intelectual de 2000 (Ley Publica 65-00): Esta
ley salvaguarda los derechos de autor y las marcas comerciales. Ekhotel est4 obligado

a cumplir con las leyes relativas al uso de derechos de autor y propiedad intelectual.

e Ley 358-05 Derechos del consumidor: establece reglas generales para la publicidad y
los términos de las ofertas de bienes o servicios, independientemente del método
utilizado para promocionarlos; estas reglas deben ser consistentes con las clausulas

que prohiben la competencia desleal, el fraude y el engafio.
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Regulaciones

Reglamento de seguridad del hotel: especifica los requisitos de seguridad especificos
de la industria, incluidos los relacionados con la seguridad de los visitantes y la

infraestructura.

Reglamento de Higiene y Manipulacion de Alimentos: Especifica normas para la
preparacion y manipulacion segura de alimentos en los establecimientos de alimentos

y bebidas de Ekhotel.

Reglamento No. 818-03, que regula las normas del funcionamiento de los

establecimientos de hoteles.

Reglamento No.2116, Norma y Clasificacion para Restaurantes: Complementa a esta
resolucion la Resolucion 816-03 que establece los Reglamentos y Normas de
Clasificacion de Restaurantes, que conforman el marco legal que organiza, coordina y
controla los servicios turisticos que promueven actividades relacionadas con

restaurantes y lugares donde se sirven alimentos y bebidas.

Reglamento N° 2115, que regula la operacion hotelera: Luego de presentar los
tramites requeridos y pagar las tasas correspondientes, el Ministerio de Turismo
deberd expedir a los establecimientos de hospedaje una autorizacion o licencia de
funcionamiento antes de que puedan iniciar sus operaciones. Las autoridades podran
ajustar periddicamente las tarifas de estas autorizaciones, las cuales tienen una
vigencia de un afo y podran renovarse anualmente dependiendo de la infraestructura

del hotel, los servicios ofrecidos y los estdndares de calificacion.

Normativa para el Turismo de Aventura: Si Ekhotel ofrece actividades de turismo de
aventura, debera cumplir con las normas especificas para este tipo de actividades,

incluidas las precauciones de seguridad.
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e Requisitos de salud publica: Ekhotel debe cumplir con los requisitos de salud publica
y seguridad alimentaria que garantizan la higiene y seguridad de los alimentos y

bebidas servidos a los visitantes.

Acuerdos comerciales

e FEl Tratado de Libre Comercio de Centroamérica (CAFTA-DR) rige el comercio entre
la Republica Dominicana y Centroamérica. Este acuerdo comercial puede tener un
impacto en la capacidad de Ekhotel para importar materias primas y exportar

servicios.

e Acuerdos comerciales con otras agencias: Ekhotel tiene acuerdos comerciales con

diferentes agencias con el objetivo de obtener huéspedes a través de estas.

Para poder realizar negocios legalmente y garantizar que sus actividades econdmicas
cumplan con los estandares y especificaciones establecidos por las autoridades regionales y

las regulaciones internacionales, Ekhotel debe cumplir con estas leyes y regulaciones.
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2.4 Marco Estratégico

El grupo de interés interno de Ekhotel es crucial para el buen funcionamiento del hotel. Este
grupo interno garantiza el funcionamiento eficaz y exitoso de Ekhotel manteniendo altos
estandares de servicio, prestando mucha atencion a los detalles y adhiriéndose a los objetivos
comerciales. Para brindar a los visitantes una experiencia inolvidable y garantizar la
expansion y sostenibilidad de la empresa, la cooperacion entre accionistas, gerentes y

empleados es crucial.

Grupos de interés Internos

a. Accionistas

El Sr. Giandonato Fino y el Sr. Camilo Chaverra son los propietarios de la empresa y tienen
una importante participacion en Ekhotel, que es propiedad de los accionistas. Sus roles
principales se centran en la toma de decisiones estratégicas y en la supervision del
rendimiento financiero del hotel. La dedicacion y direccion que ponen ambos, son cruciales

para la prosperidad y el funcionamiento eficiente del hotel.

b. Directores

En el caso de Ekhotel, los sefiores Giandonato Fino y Camilo Chaverra también acttian como
directores generales de la empresa, diandoles una doble funcion. Ademas de velar por el
interés financiero, también desempefian un papel clave en la gestion y toma de decisiones de

la empresa.
c. Trabajadores
e Gerente del departamento de cocina: El Sr. Joery Guerrero tiene un papel crucial para
brindar a los huéspedes del Ekhotel experiencias culinarias excepcionales. Elige el

menu del hotel, supervisa al personal de cocina y comprueba la calidad de la comida.

e Gerente del departamento de reservas: El Sr. Santiago Chaverra esta a cargo del

departamento de reservas y es crucial para garantizar un alto nivel de ocupacion y
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organizar estadias eficientes para los huéspedes. Es el encargado de gestionar la

disponibilidad de habitaciones, tarifas y reservas.

e Gerente operacional: La Sra. Mathilde Berthiaume estd a cargo de todo el proceso
operacional con las habitaciones antes y después de que se pongan en uso. Esta se
encarga de velar porque las habitaciones esten organizardads y presentables en todo

momento. Sus esfuerzos garantizan una experiencia de alojamiento impecable.

e Equipo de mercadeo: Los dos expertos, Loren Contreras y Gianfranco Fino, estan en
el campo del marketing y la atencion al cliente. Sus funciones incluyen promocionar

Ekhotel, gestionar resefias y poner en practica planes publicitarios.

e Staff general: este equipo de colaboradores se encargan de velar por siempre apoyar
en cada departamento, con el objetivo de que el hotel siempre vaya corriendo de

excelente manera.

Estas partes interesadas internas en Ekhotel tienen deberes y responsabilidades particulares y
son esenciales para el funcionamiento y la prosperidad de la empresa. Tanto la experiencia de
los huéspedes como el desempeiio empresarial general se ven afectados por el desempeio y

compromiso de todos.
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Grupos de interés Externos

a.

Clientes

Los clientes son un factor clave en el éxito de Ekhotel en el sector glamping de Punta Cana.

La empresa basa sus esfuerzos de adquisiciéon de clientes en una variedad de canales y

tacticas que le han funcionado bien. Las fuentes se describen a continuacion:.

e Boca a boca: Para Ekhotel, la eficacia del boca a boca es un componente clave a la

hora de atraer nuevos clientes. Las recomendaciones se crean cuando los clientes
satisfechos cuentan sus experiencias a sus amigos y familiares. Cuando un visitante de
Ekhotel tiene una experiencia excepcional, es mas probable que la recomiende a otros,

lo que promueve un mayor trafico de visitantes.

Recomendaciones de los visitantes: Los propios huéspedes del Ekhotel se convierten
en evangelistas de la marca. Cuando los visitantes se lo pasan bien, pueden publicar
reseflas y recomendaciones en linea, ademas de contarselo a sus amigos y familiares.
Las resenas positivas en linea dejadas por huéspedes anteriores son una herramienta
de marketing eficaz porque los viajeros las leen con frecuencia cuando buscan un

lugar para quedarse.

Grupos de campistas: la estrategia de Ekhotel de atraer grupos de campistas tiene
éxito. Los grupos que quieran vivir juntos una experiencia memorable al aire libre
encontraran el glamping especialmente atractivo. Las organizaciones de campings

pueden promocionar Ekhotel y atraer a otras organizaciones con intereses similares.

Redes sociales: en la era moderna, las redes sociales son cruciales para atraer clientes
a Ekhotel. La empresa muestra sus recursos, experiencias distintivas y comentarios de
los clientes en las plataformas de redes sociales. Las redes sociales permiten una
mayor exposicion y ayudan a construir una comunidad online de seguidores

entusiasmados con el glamping y los productos que ofrece Ekhotel.
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Estas fuentes de adquisicion de clientes funcionan mejor cuando se combinan porque son
esenciales para el éxito de Ekhotel. La satisfaccion del cliente, el marketing de boca en boca,
las recomendaciones en linea, atraer grupos de campamentos y la presencia en las redes
sociales son tacticas que utiliza la empresa para atraer nuevos clientes y solidificar su

posicion en la industria de viajes. Hacer "glamping" en Punta Cana.

b. Proveedores

Ekhotel tiene buenas relaciones con varios proveedores externos, los cuales desempefian un
papel crucial para que todo funcione correctamente en Ekhotel. Para garantizar la satisfaccion
de los clientes, colabora estrechamente con CCN, que suministra alimentos frescos y de
calidad, y con Hermanos Pappaterra, que proporciona los utensilios necesarios para la
construccion y mantenimiento de las instalaciones. Ademas, Almacenes Galerias del Sur
abastece las bebidas que los huéspedes disfrutan durante su estancia, y Auto Repuesto
Montilla y Aqua Electric Pool son esenciales para el mantenimiento de las instalaciones y la

piscina. Niplo Plomeria se encarga de solucionar problemas relacionados con la fontaneria.

c. Entidades financieras

Ekhotel necesita tiene relaciones sélidas con varias instituciones financieras. La capacidad de
la empresa para respaldar sus operaciones, administrar sus recursos financieros y garantizar
su estabilidad financiera depende de estas relaciones con las entidades financieras. Las

siguientes son las entidades financieras de las que Ekhotel cuenta con el apoyo:

Reservas para seguros: Las operaciones y activos de Ekhotel estdn salvaguardados por esta
compaiia de seguros. Se ofrece cobertura para salvaguardar el negocio contra circunstancias
imprevistas, como emergencias o desastres naturales. En la industria turistica, la seguridad y
la continuidad operativa son cruciales, y Seguros Reservas brinda a Ekhotel tranquilidad

financiera en estas areas.

Banesco: La gestion de las finanzas del negocio depende de su relacion con Banesco. Los
servicios financieros que respaldan las operaciones diarias, las transacciones comerciales y la

gestion de cuentas bancarias se incluyen en esta categoria. Las transacciones financieras de
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Ekhotel estdn garantizadas para ser confiables y eficientes gracias a su asociaciéon con

Banesco.

Banco Popular: Una importante institucion financiera dominicana, Banco Popular ofrece una
amplia gama de servicios bancarios para respaldar las operaciones de Ekhotel. Esto cubre
servicios de préstamos, gestion de cuentas y financiacion para mejoras de instalaciones o
proyectos de expansion. Ekhotel tiene acceso a soluciones personalizadas y opciones de

financiacion flexibles gracias a su asociacion con el Banco Popular.

En conjunto, estas conexiones con instituciones financieras apoyan la expansion y estabilidad
de Ekhotel dentro del sector glamping de Punta Cana. Brindan a la empresa acceso a los
servicios bancarios que son necesarios para funcionar sin problemas, una gestion eficiente de

los recursos y la proteccion de activos.

d. Sindicatos

Actualmente, la empresa no es parte de sindicatos, sin embargo, para garantizar condiciones
laborales justas, seguras y equitativas para sus empleados, la empresa puede colaborar con los
sindicatos. Las relaciones con los sindicatos son cruciales para fomentar un lugar de trabajo

pacifico y solidario donde se respeten los derechos de los empleados.

Los sindicatos son esenciales en la negociacion de acuerdos laborales, la promocion de
salarios dignos, el avance de las normas de seguridad en el lugar de trabajo y la resolucion de
conflictos laborales. Su participacion en el negocio contribuye al desarrollo de relaciones

laborales so6lidas y garantiza que los empleados reciban un trato correcto y justo.

Basicamente, la cooperacion de Ekhotel con los sindicatos demuestra su dedicacion a los
derechos y el bienestar de sus trabajadores. Esta asociacion es crucial para preservar un
entorno laboral propicio, garantizar el cumplimiento de las leyes laborales y promover la

equidad en el lugar de trabajo.
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e. Comunidad

La comunidad de Suero, que tiene una larga historia que se remonta a mas de 100 afios, es
una comunidad a la que Ekhotel se enorgullece formar parte. La empresa trabaja arduamente
para apoyar a esta comunidad y contribuir al crecimiento y bienestar de sus residentes,
ademas de operar alli. Con el objetivo de estrechar lazos con el conjunto del barrio, Ekhotel
participa activamente en Suero. Esto se logra a través de una variedad de iniciativas de RSE,
como el desarrollo de programas educativos y de capacitacion para los locales. Estos
proyectos no solo benefician al vecindario al presentar oportunidades de crecimiento y

aprendizaje, sino que también mejoran las relaciones entre Ekhotel y sus vecinos.

Ekhotel también fomenta y apoya las costumbres y la cultura regional de Suero. La empresa
participa en encuentros y actividades culturales locales, lo que ayuda a preservar y promover

el rico patrimonio cultural de la zona.

Ekhotel no solo es una fuerza econdmica importante en Suero, sino que también es un
miembro activo de la comunidad, que trabaja para mejorar el nivel de vida de sus ciudadanos
y proteger su patrimonio cultural. Esta asociacion demuestra la dedicacion de Ekhotel al

crecimiento sostenible y el bienestar del vecindario en el que realiza negocios.

f. Organizaciones sociales

En Punta Cana, Ekhotel colabora con diversas organizaciones sociales como parte de su
compromiso con la RSC. Estos grupos sin fines de lucro estdn comprometidos con una
variedad de causas e iniciativas que abordan problemas locales con el medio ambiente, la

sociedad y la comunidad.

Cuando Ekhotel trabaja con estos grupos, puede participar en iniciativas de sostenibilidad
ambiental como la preservacion de areas naturales y la promocién de practicas comerciales
respetuosas con el medio ambiente. Ademads, puede colaborar en proyectos que ayuden al

vecindario, como programas de desarrollo comunitario, atencion médica y educacion.
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licacion de Ekhotel en estas organizaciones sociales demuestra tanto la dedicacion de

la empresa al desarrollo sostenible como su deseo de generar un impacto positivo en el

entorno en el que opera. La compaiiia espera mejorar el vecindario de Punta Cana a través de

estas asociaciones y promover los viajes responsables y el glamping en la zona.

2.5 Dimensiones estratégicas

Vision

Ser reconocidos como lideres en la industria de la hospitalidad tipo glamping en la Republica

Dominicana y a nivel internacional, proporcionando experiencias Unicas que permitan a los

clientes conectarse auténticamente con la naturaleza y crear recuerdos inolvidables. (Ekhotel,

2023)

Mision

Ofrecer a los huéspedes una experiencia de glamping excepcional en Punta Cana,

combinando la sofisticacion del alojamiento de lujo con la autenticidad de la vida campestre.

(Ekhotel, 2023)

Valores

Excelencia: Buscamos la excelencia en todo lo que hacemos, desde la calidad de
nuestras instalaciones y servicios hasta la atencion al cliente y la satisfaccion del
huésped. (Ekhotel, 2023)

Autenticidad: Valoramos la autenticidad y la conexidén genuina con la naturaleza.
Nuestra oferta de glamping refleja esta autenticidad en todo momento. (Ekhotel,
2023)

Compromiso con la Sostenibilidad: Nos comprometemos a ser responsables con el
medio ambiente y a promover practicas sostenibles en nuestras operaciones.
Buscamos minimizar nuestro impacto en la naturaleza y contribuir a su conservacion.
(Ekhotel, 2023)

Hospitalidad y Servicio al Cliente: Brindamos un servicio de alta calidad y
hospitalidad excepcional para asegurar que nuestros huéspedes tengan una

experiencia memorable y placentera. (Ekhotel, 2023)
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e Innovacion: Fomentamos la innovacion en nuestro enfoque de glamping y estamos

abiertos a la mejora continua en todas las areas de nuestro negocio. (Ekhotel, 2023)

Cultura organizacional

La cultura organizacional en Ekhotel se basa en la pasion por la naturaleza y la hospitalidad.
Estos fomentan un ambiente de trabajo colaborativo y de respeto mutuo, donde cada miembro
del equipo comparte la vision de brindar a nuestros huéspedes experiencias excepcionales en
un entorno natural. Ademds, la cultura organizacional de la empresa también abarca el
compromiso con la sostenibilidad, la responsabilidad social y la busqueda constante de la

excelencia en cada aspecto de nuestras operaciones. (Ekhotel, 2023)

Por otro lado, Ekhotel se esfuerza por ser un referente en la industria de la hospitalidad en la
Republica Dominicana, ofreciendo experiencias de glamping auténticas y de lujo mientras
mantiene un fuerte compromiso con la sostenibilidad y la satisfaccion del cliente. Su cultura
organizacional estd arraigada en valores de excelencia, autenticidad, sostenibilidad y

hospitalidad.

Principales estrategias implementadas

Ekhotel tienen varias estrategias para promover su negocio, las principales son basadas en sus
productos, los cuales son alojamientos diferentes a lo convencional y un ambiente sano y
diverso. Por otro lado, también sus estrategias se basan en el precio, quienes tienen varios
paquetes diferentes que se adecuen a los bolsillos de la segmentacion. Por tltimo, estos usan

una estrategia de plaza, pues su ubicacion es la principal propuesta de valor. (Ekhotel, 2023)

a. Estrategias de producto

e Diversificacion de habitaciones: Ekhotel se enfoca en brindar una seleccion de
habitaciones distintivas a las tradicionales para hospedarse. Con este enfoque, pueden
recibir a una variedad de segmentos de mercado, desde turistas que buscan
exclusividad y lujo en la naturaleza hasta aquellos que valoran la autenticidad y el

sentido de conexion al mundo natural. (Ekhotel, 2023)
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Experiencia: la empresa trabaja arduamente para brindar una experiencia de hospedaje
altamente personalizada. Esto incluye comodidades especiales, servicios adicionales y
atencion al detalle en la decoracion para que los visitantes se sientan especiales y

unicos mientras estan hospedados. (Ekhotel, 2023)

Sostenibilidad y conservacion: Ekhotel se destaca por su dedicacion a la
sostenibilidad y proteccion del medio ambiente. Los viajeros que se preocupan por el
medio ambiente se sentirdn atraidos por los esfuerzos de la empresa para promover
comportamientos ecologicos como la gestion de residuos, el uso eficaz de la energia y

el agua y la conservacion de la flora y la fauna locales. (Ekhotel, 2023)

Estrategias de precio

Estrategia de precio dinamico: Ekhotel ofrece varias tarifas para distintas épocas del
afio y dias de la semana. Para atraer una variedad de clientes, puede cobrar mas los
fines de semana y durante las épocas populares del afio y ofrecer tarifas mas

asequibles los dias de semana y en temporada baja. (Ekhotel, 2023)

Estrategia de paquetes: Estos paquetes cuidadosamente disefiados incluyen
emocionantes excursiones de aventura con transporte, asi como un servicio de
traslado seguro y comodo del aeropuerto al hotel. También ofrece paquetes de buceo,
y pasadias. Esta tactica permite a Ekhotel distinguirse en el sector hotelero ofreciendo
un valor excepcional a los clientes y garantizando que su estancia en Punta Cana sea
agradable y libre de estrés desde el momento de su llegada hasta su partida.
(Ekhotel, 2023)
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Modelo de gestion estratégica

Ekhotel, empresa dedicada a la hoteleria en la energética ciudad de Punta Cana, ha
desarrollado sélidos modelos estratégicos para orientar su estilo de gestion y la busqueda del
¢xito comercial. Ekhotel evaltia sus capacidades internas y el entorno competitivo externo
utilizando el andlisis FODA y el modelo de cinco fuerzas de Porter, lo que le permite tomar
decisiones estratégicas y bien informadas. Con esta estrategia, Ekhotel espera brindar a sus
visitantes experiencias unicas y duraderas mientras continia manteniendo una posicion

dominante en el sector hotelero. (Ekhotel, 2023)

e Modelo FODA (Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas): El analisis
FODA es una herramienta crucial en la estrategia de gestion utilizada por Ekhotel.
Esta metodologia le permite identificar con precision sus puntos fuertes, como la
singularidad de sus propiedades y su ventajosa ubicacion en Punta Cana,
permitiéndole ofrecer experiencias excepcionales a sus visitantes. También reconoce
fallas potenciales, como areas donde se podria mejorar la calidad del servicio o
estrategias sostenibles que requieren mds investigacion. Al examinar el entorno
circundante, Ekhotel descubre oportunidades prometedoras como el continuo
crecimiento turistico de la regién y la demanda de experiencias de viaje
individualizadas. También se consideran cuidadosamente amenazas como la
competencia en la industria hotelera y las fluctuaciones econdmicas que podrian
afectar la demanda. Con el objetivo de mejorar continuamente tanto la experiencia de
sus clientes como su competitividad en el mercado, Ekhotel utiliza el analisis FODA
para desarrollar estrategias que aprovechen sus fortalezas, aborden sus debilidades,

aprovechen las oportunidades y se preparen para enfrentar las amenazas.

e El modelo de las cinco fuerzas de Porter: Para evaluar su posicion competitiva en el
sector hotelero, Ekhotel emplea el modelo de cinco fuerzas de Porter. Esta
metodologia examina cinco elementos esenciales del entorno empresarial: la
competencia entre empresas, donde Ekhotel busca diferenciarse a través de ofertas
especiales y servicios personalizados; poder de negociacion de los proveedores; poder

de negociacion del cliente; amenazas de productos sustitutos; y. Ekhotel desarrolla
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estrategias para mantener una posicion solida en la industria hotelera y al mismo
tiempo brindar experiencias distintivas y memorables a sus huéspedes mediante el uso
del andlisis de las cinco fuerzas de Porter, que le brinda una comprension mas

profunda de su entorno competitivo.

Las cinco fuerzas de Porter y los modelos estratégicos de analisis FODA han demostrado ser
herramientas de gestion cruciales para Ekhotel. Ekhotel puede crear estrategias que mejoren
su posicion en el mercado y garanticen experiencias excepcionales para sus huéspedes al
comprender sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, asi como evaluar el
panorama competitivo. Ademas de ayudar con las elecciones estratégicas, estos modelos
respaldan la dedicacion continua de Ekhotel para brindar una hospitalidad excepcional en una

de las zonas turisticas mas populares de la Republica Dominicana.
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3.1 Analisis Factores Internos Analisis de la cadena de valor

Logistica Interna

La logistica interna de Ekhotel se desglosa de la siguiente manera:

a. Convenios con proveedores de alimentos y bebidas

1. Se localiza los proveedores regionales de alimentos y bebidas saludables que sean
respetuosos con el medio ambiente. (Ekhotel, 2023)

2. Se inician las negociaciones de contratos y acuerdos con estos proveedores para
asegurar un suministro constante en el tiempo requerido. (Ekhotel, 2023)

3. Se siguen protocolos para la recepcion y almacenamiento de productos alimenticios,

garantizando que cumplan con los estandares de calidad e inocuidad. (Ekhotel, 2023)

b. Proceso de lavanderia

1. Para garantizar que los huéspedes siempre tengan acceso a ropa de cama, toallas y
otras prendas, se programan horarios para el lavado y desinfeccion de estas prendas en
un periodo de tiempo. (Ekhotel, 2023)

2. Se establece estandares de lavanderia para mantener las toallas y ropa de cama en un
lugar limpio y bien guardado. (Ekhotel, 2023)

3. Una vez cualquier ropa de cama o toalla tenga un defecto, automaticamente es

desechado, esto con el objetivo de que todo tenga la maxima calidad. (Ekhotel, 2023)

c. Almacenamiento

1. Se ha identificado un espacio para almacenar cada elemento importante del hotel
como los alimentos, los articulos de primera necesidad, la ropa de cama y los articulos
de limpieza del hotel. (Ekhotel, 2023)

2. Se sigue el sistema de organizacion y etiquetado, pues facilita la identificacion de los
productos almacenados. (Ekhotel, 2023)

3. Se sigue el proceso de trabajo para garantizar un movimiento efectivo del personal en

todos los departamentos del hotel. (Ekhotel, 2023)
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Gestion del inventario

Se mantiene un software de gestion de inventarios para realizar un seguimiento del
stock en tiempo real. (Ekhotel, 2023)

Se audita el inventario periddicamente para verificar que los registros sean precisos y
buscar errores. (Ekhotel, 2023)

Se establece umbrales de inventario minimos y maximos para controlar los niveles de

existencias y programar pedidos de reemplazo. (Ekhotel, 2023)

Politicas y practicas

Se siguen las politicas y procedimientos establecidos para reducir el desperdicio y las
pérdidas de inventario. (Ekhotel, 2023)

Se mantieme el registro y documentacion de mercancias defectuosas o caducadas con
las medidas adoptadas para deshacerse de ellas o sustituirlas. (Ekhotel, 2023)

. Para realizar pedidos de forma eficaz y evitar la escasez o el exceso de productos

esenciales, se utiliza el anélisis de datos histdricos y tendencias. (Ekhotel, 2023)

Entrada y salida de huéspedes

. El personal del hotel debe siempre estar preparado para la llegada de los huéspedes,
asegurandose de que las habitaciones estén ordenadas, en buen estado y equipadas
con todo lo necesario. (Ekhotel, 2023)

Cuando los huéspedes llegan al hotel, un personal amable y servicial les da la
bienvenida mientras se dirigen a la recepcion. (Ekhotel, 2023)

. Durante el check-in, se confirman las identidades de los huéspedes y se recopila
informacion como detalles de contacto y opciones de pago. (Ekhotel, 2023)

. Los visitantes reciben informacion sobre los servicios y comodidades del hotel, asi
como llaves de la habitacion o tarjetas electronicas. (Ekhotel, 2023)

. El personal del hotel puede ayudar a los huéspedes con su equipaje y acompaiarlos a
sus habitaciones si es necesario. (Ekhotel, 2023)

. Al momento de salida, los huéspedes devuelven las llaves y terminan de pagar los

servicios adicionales durante el check-out. (Ekhotel, 2023)
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g. Gestion de reservas en diversas plataformas

1. La recepcion y el personal de reservas siempre estan atentos a las plataformas de
reservas para detectar nuevas reservas. (Ekhotel, 2023)

2. Para encontrar patrones y tendencias de demanda estacional, se analizan datos
historicos de reservas. (Ekhotel, 2023)

3. Seglin la demanda anticipada y las estrategias de precios, los precios y la
disponibilidad cambian. (Ekhotel, 2023)

4. Los sitios web de reservas anuncian ofertas y paquetes especiales para atraer mas

visitantes. (Ekhotel, 2023)

h. Gestion de mejora continua

e Para medir la satisfaccion del cliente y recopilar comentarios, se utilizan encuestas y
resefias en linea para recopilar comentarios de los huéspedes. (Ekhotel, 2023)

e Para encontrar oportunidades para brindar un servicio excepcional y areas de mejora,
se analizan los comentarios de los huéspedes. (Ekhotel, 2023)

e Basado en comentarios y analisis, se crea un plan de accion para implementar mejoras

en areas como servicio al cliente, limpieza, comodidades, etc. (Ekhotel, 2023)

Produccion/Operaciones

Las operaciones paso por paso de Ekhotel para el funcionamiento completo del mismo es el

siguiente:

Paso 1: Gestionar reserva y prepararse antes de llegar. (Ekhotel, 2023)

1. El huésped realiza una reserva en la web.

2. Se recopilan datos sobre la fecha de llegada, el nimero de huéspedes y preferencias
particulares.

3. Luego de realizar el pago del 50%, el huésped recibe una confirmacion de su reserva.

4. Lareserva queda registrada en el sistema de gestion.
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50

Horas antes de su llegada, la cabafa es equipada con todas las comodidades por el
personal de limpieza y mantenimiento.

Se realizan los controles de calidad y seguridad.

Registro a su llegada. (Ekhotel, 2023)

Una vez en el glamping, el huésped se dirige a la recepcion.
El personal de recepcion registra las llegadas, confirma las identidades y proporciona
informacion sobre las instalaciones y servicios.

Para acceder a su unidad de alojamiento, se entrega al huésped una llave o tarjeta.

Servicio durante la estadia. (Ekhotel, 2023)

El huésped aprovecha las comodidades del glamping y, si gusta, hace excursiones.
Para ayudar a los visitantes y responder a sus necesidades, el personal estd siempre
disponible a todas horas.

Se prepara la comida que el huésped desee en caso de requerirlo.

Se transporta al huésped a cualquier lugar en caso de ser requerido.

En caso de una larga estadia, se limpian las habitaciones durante un periodo de tiempo

acordado con el huésped.

Procedimiento de salida. (Ekhotel, 2023)

El huésped se dirige a recepcion para proceder con la salida.

Antes de partir, el personal de limpieza inspecciona la unidad para asegurarse de que
esté en buenas condiciones y recoge los elementos que puedan haber quedado atrés.
Se crea la factura final del huésped y refleja los costos de cualquier servicio adicional.
La tramitacion del pago y, en su caso, la devolucion del depdsito de garantia.

Se entrega una copia de la factura al huésped después de realizar el check out y este
devuelve las llaves.

El personal agradece sinceramente al visitante por venir y solicita comentarios.
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Paso 5: El seguimiento posterior a la estancia. (Ekhotel, 2023)

1. Se realiza una solicitud de comentarios.

2. Se recopila informacion sobre la satisfaccion del cliente y las areas que necesitan
mejora.

3. El sistema de gestion de glamping realiza un seguimiento de los comentarios de los
huéspedes y los detalles de la estancia para su posterior revision y analisis.

4. Después de una limpieza a fondo, la unidad de alojamiento queda lista para el

siguiente huésped.

Paso 6: Abastecimiento (Ekhotel, 2023)

1. Se examina el inventario general del hotel, incluyendo los alimentos, los utensilios de
cocina, articulos de limpieza, material de oficina y otros articulos necesarios para las
operaciones del hotel.

2. Si se requieren suministros adicionales para mantener las operaciones funcionando sin

problemas, se realiza una orden de reabastecimiento.

Desde que realizan la reserva hasta que realizan el check out, este procedimiento garantiza
que los visitantes tengan una experiencia sencilla y agradable. En cada etapa es fundamental

la atencion a las necesidades del cliente y la minuciosidad.

Logistica Externa

La logistica externa de Ekhotel se desglosa de la siguiente manera:

a. Buscar y llevar huésped al aeropuerto (Ekhotel, 2023)

1. Solicitud en reserva:cuando un visitante solicita al personal de reservas que organice
el transporte hacia o desde el aeropuerto, ellos toman la solicitud y anotan la
informacion pertinente, incluida la fecha, hora y ubicacion.

2. Coordinacion de Transporte: Para asegurar disponibilidad y programacion adecuada
se contacta con el servicio de transporte, ya sea a través de un tercer proveedor o una

flota de vehiculos propiedad del hotel.
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Confirmacion con el cliente: Para evitar retrasos, se contacta al cliente para confirmar
la hora de recogida y el lugar preciso.

Llegada y transporte: El dia y hora senalados, el conductor o proveedor de transporte
externo recoge al visitante al aeropuerto o en el hotel, garantizando un traslado seguro

y relajante al aeropuerto.

Excursiones (Ekhotel, 2023)

Identificaciéon de opciones de excursiones: los empleados del hotel adquieren
conocimientos sobre las excursiones que se ofrecen al huésped, ya sean
proporcionadas por proveedores externos o por el propio hotel.

Informacién detallada: Se brinda informacion detallada al huésped sobre las diversas
excursiones que se ofrecen, incluidos horarios, precios y actividades que estan
incluidas.

Realizar reservas y coordinar con proveedores externos: Cuando un visitante decide
realizar una excursion, el hotel realiza la reserva adecuada y trabaja para garantizar la
disponibilidad y el cumplimiento de los horarios.

Recogida y compaiiia: El dia de la excursion, el proveedor externo se encarga de
recoger al huésped en el hotel, o en caso de que sea el mismo personal del hotel que
los lleve, estos se encargan de asegurarse de que sean atendidos adecuadamente
mientras participan en la actividad.

Regreso al hotel: Al finalizar la excursion, el huésped serd llevado a casa de manera

rapida y segura.

Compra y acopio de suministros (Ekhotel, 2023)

Identificacién de requisitos de suministros: los miembros del personal del hotel
identifican la necesidad de suministros como alimentos, articulos de limpieza, ropa de
cama, etc. para que todo funcione sin problemas.

Contacto con proveedores: Para encontrar el material necesario, se busca y regatea
con proveedores externos, buscando las mejores ofertas tanto en precio como en
calidad.

Pedidos: las 6rdenes de compra se envian a los proveedores junto con la informacion

pertinente, como cantidad, fecha de entrega y otra informacion pertinente. En caso de
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que sea comprado en tienda, se dirigen al establecimiento con una lista clara de lo que
se desea.

4. Recepcion y almacenamiento: Tanto los materiales entregados por proveedores
externos, como los comprados en tienda, se reciben en el hotel por el equipo
encargado y se guardan de forma segura en la propiedad del hotel.

5. Registro y control de inventarios: Se registra el inventario de insumos y se supervisa
su gestion para asegurar que haya disponibilidad suficiente y evitar faltantes o

€XCESO0S.

Desde aceptar solicitudes hasta brindar servicios y suministros a los huéspedes, estos pasos

explican como se gestiona estas actividades logisticas externas de Ekhotel.

Marketing y Ventas

Ekhotel tiene un buen enfoque de marketing y ventas, centrado en el cliente e innovador.
Establecer relaciones de confianza con sus clientes es su principal prioridad, y lo hacen
brindandoles soluciones practicas que sean memorables y efectivas para satisfacer sus

necesidades.

a. Plan de marketing (Ekhotel, 2023)

En cuanto al marketing, estos son los puntos claves que la empresa sigue para desarrollar sus

estrategias de mercadeo:

1. Personalizacién y segmentacion: para comprender mejor sus diferentes grupos de
clientes, emplean una cuidadosa estrategia de segmentacion. Luego, la adaptan las
campafas y mensajes para satisfacer las necesidades y preferencias Unicas de esos
consumidores.

2. Presencia multicanal: para llegar a mas clientes en el momento y lugar ideales, estan
activos en varios canales en linea y fuera de linea. Esto cubre eventos, marketing por

correo electronico, publicidad en linea, redes sociales y mas.
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3. Contenido de alta calidad: el departamento de marketing se encarga de producir
contenido de excelente calidad con el fin de informar, inspirar y divertir a la
audiencia.

4. La experiencia del cliente como prioridad: Ekhotel se basa en brindar un excelente
servicio al cliente. Cada vez que interactiian, trabajan duro para ir més alla de las

expectativas y construir relaciones duraderas.

b. Ventas (Ekhotel, 2023)

En cuanto a las ventas, estos son los puntos claves que la empresa sigue para desarrollar sus

estrategias de reservas (las cuales seria su objetivo de ventas):

1. Equipo altamente cualificado: El equipo de reservas estd formado por personas
altamente cualificadas, capaces de dar soluciones especificas a cada circunstancia y
conscientes de las necesidades de los clientes. Ademas, estan siempre pendiente a
responder las dudas de los clientes al momento de pedir informacion.

2. Enfoque consultivo: Brindan asesoramiento a los clientes, ademas de simplemente
venderles el servicio, pues se presta atencion a sus problemas, presentan opciones y
ofrecen un servicio individualizado.

3. Fidelizacion y seguimiento del cliente: Luego de la reserva y la visita, este equipo se
encarga de asegurarse que los clientes estén contentos y buscan formas de mejorar
nuestra relacion a largo plazo.

4. Colaboracion dentro de la empresa: Para garantizar una comunicacion constante y
eficiente durante todo el ciclo de vida del cliente, el equipo de reservas trabaja
estrechamente con otros departamentos, como el equipo de marketing para
mantenerse dando ideas de como buscar mas clientes.

5. Innovacion constante: El equipo de reservas este consciente de las nuevas tendencias
y avances tecnologicos que podrian potenciar sus estrategias de ventas, por lo que
constantemente buscan nuevas y mejores formas de completar el proceso de reservas

con las personas que escriben por diversos canales.

El enfoque de marketing y ventas se basa en un conocimiento profundo de los clientes, la

excelencia de la oferta y un deseo persistente de ir mas alla de las expectativas. Con sus
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clientes, Ekhotel se esfuerza por establecer relaciones solidas y duraderas que se basen en el

respeto mutuo y el valor que brindamos.

Servicios

Cada uno de los servicios que brinda Ekhotel juega un papel crucial en su cadena de valor,
contribuyendo al éxito general de nuestra empresa y brindando a los clientes una experiencia

total y satisfactoria. A continuacion se detalla cada parte de los servicios:

a. Excursiones (Ekhotel, 2023)

1. Amplia experiencia: Las excursiones que ofrece Ekhotel brindan a sus huéspedes la
oportunidad de descubrir y participar en atracciones y actividades locales. Como
resultado, su estancia en nuestro hotel serd mas agradable en general.

2. Ofrecer excursiones especializadas o exclusivas los diferencia de la competencia y
atrae a una clientela de personas que buscan experiencias inusuales.

3. Las excursiones pueden alargar la estadia de los visitantes brindandoles més razones
para permanecer en nuestro hotel por un periodo de tiempo mas largo.

4. La lealtad del cliente esta influenciada por cudnto disfrutan los visitantes de las
excursiones porque es mas probable que se hospeden nuevamente y los recomienden a

otros.

b. Hospedaje en casas Alpin (Ekhotel, 2023)

1. Descanso y comodidad: El servicio de hospedaje brinda a los clientes un lugar seguro
y comodo para dormir, lo cual es crucial para una experiencia positiva.

2. Buena localizacion: A medida que los visitantes recorren Punta Cana, el hotel sirve
como su base de hospedarse, pues les facilita participar en todas las actividades que
tienen para ofrecer.

3. Servicio Individualizado: Ekhotel ofrece un excelente servicio al cliente, lo que

potencia la satisfaccion general y el buen boca a boca.
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c. Restaurante (Ekhotel, 2023)

1. Oferta Gastrondmica: El restaurante del hotel ofrece una gama de opciones
gastrondmicas que mejoran la estancia de los visitantes y les permiten saborear una
fantastica comida dentro del hotel.

2. Comodidad: La falta de transporte permite a los huéspedes disfrutar de alimentos y
bebidas en un solo lugar, lo cual es conveniente y ahorra tiempo.

3. Ambiente y entretenimiento: el restaurante ofrece un lugar para que los huéspedes se
relacionen, se relajen y disfruten del entretenimiento en vivo, mejorando su estadia en

nuestro hotel.

Estos servicios funcionan en armonia para brindar a los clientes una experiencia completa. El
alojamiento brinda comodidad y relajacion, el restaurante satisface sus necesidades
gastrondmicas y las excursiones afladen emocion y aventura a su viaje. Esto se traduce en
clientes satisfechos que vuelven a alojarse en Ekhotell, fortaleciendo la cadena de valor y el

negocio en su conjunto.

Aprovisionamiento

En Ekhotel, el aprovisionamiento se basa en la cuidadosa seleccion de proveedores
estratégicos, la negociacion de contratos soélidos y una gestion eficaz del inventario. Esto
garantiza la compra oportuna de productos regionales de primer nivel, asi como la
disponibilidad constante de necesidades como internet, agua potable y plomeria. El énfasis en
las practicas sostenibles en toda la cadena de suministro y los estrictos controles de calidad
respaldan la calidad y la sostenibilidad como valores fundamentales. Este procedimiento
fortalece el compromiso de Ekhotel con la satisfaccion del cliente, la responsabilidad
ambiental y la responsabilidad social, al mismo tiempo que ayuda directamente a brindar a

los huéspedes una experiencia excepcional. (Ekhotel, 2023)
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En Ekhotel, la gestion estratégica del suministro de servicios necesarios como agua potable,
fontaneria, internet, constructores, entre otros, funciona con la eleccion de proveedores
confiables y se realizan acuerdos solidos para garantizar la disponibilidad continua de estos
servicios. Para garantizar un rendimiento Optimo y evitar problemas, las instalaciones
también se someten a un mantenimiento de rutina. Por otro lado, Ekhotel colabora
estrechamente con proveedores regionales de alimentos y suministros de construccidon para
obtener productos de produccion local. Estos proveedores han sido elegidos por su
dedicacion a la excelencia y la sostenibilidad. Ademas, usan el control de inventario para
prevenir la escasez o el excedente de productos y, al dar prioridad a las compras a
proveedores regionales, se apoya a la comunidad local. Asi mismo, Ekhotel promueve
practicas respetuosas con el medio ambiente en toda su cadena de suministro local, animando

a los proveedores a hacer lo mismo. (Ekhotel, 2023)

La empresa pone mucho esfuerzo en gestionar eficientemente el aprovisionamiento de
servicios y bienes regionales necesarios como parte de su dedicaciéon a la calidad, la
sostenibilidad y la satisfaccion del cliente. Al tener proveedores y seguir un proceso estricto
de aprovisionamiento, Ekhotel asegura tener los mejores elementos para tener una
experiencia extraordinaria del cliente y estar en linea con sus valores fundamentales, lo que

ayuda a fortalecer su cadena de valor. (Ekhotel, 2023)

Desarrollo Tecnologico

En Ekhotel, el avance tecnoldgico es un elemento clave para mejorar tanto la eficacia
operativa como la satisfaccion del cliente. Para mejorar sus operaciones internas de varias

maneras, el hotel ha invertido en tecnologia avanzada.

e Sistemas de reservas online: Ekhotel brinda a sus clientes la facilidad de realizar
reservas online a través de su sitio web, correo y whatsapp. Esto agiliza el proceso de
reserva y ofrece detalles completos sobre tarifas, opciones de habitaciones y
disponibilidad, mejorando la experiencia del cliente y elevando las tasas de

ocupacion.
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Gestion de reservas y CRM: Al realizar un seguimiento de las preferencias del cliente
con sistemas de gestion de reservas y gestion de relaciones con el cliente (CRM), es
posible un servicio personalizado y anticipar sus necesidades durante su estancia.
Tecnologia de Seguridad: Ekhotel prioriza la seguridad y hace uso de sistemas de
vigilancia y control de acceso de ultima generacidn para garantizar la seguridad de su
personal y visitantes.

Conectividad y comunicacion: Para que la estadia de los huéspedes sea mas
conveniente y rentable, Ekhotel les brinda acceso a Wi-Fi y servicios de
telecomunicaciones confiables.

Gestion de la energia: La tecnologia de gestion de la energia se emplea para reducir
los costos operativos y optimizar el consumo de energia, manteniendo al mismo
tiempo el compromiso ambiental de Ekhotel.

Recopilacion y andlisis de datos: Mediante el uso de la recopilacion y el andlisis de
datos, Ekhotel puede tomar decisiones mas informadas y desarrollar estrategias de

marketing al comprender mejor las preferencias y comportamientos de los clientes.

El avance tecnoldgico en Ekhotel aumenta la efectividad operativa, ofrece una experiencia

mas comoda al huésped y permite una gestion de recursos mas efectiva. Al aumentar la

satisfaccion del cliente, reducir costos y mejorar la posicion del hotel en el sector hotelero

mediante la adopcion de tecnologias de vanguardia y centradas en el cliente, esto se traduce

en un valor agregado interno para el establecimiento.

Gestion de Recursos Humanos

En Ekhotel, la gestion de recursos humanos se concentra en encontrar, elegir, desarrollar y

mantener un equipo capacitado y motivado que ofrezca a los huéspedes un servicio

excepcional y contribuya al éxito del hotel. A continuacion se describe como es la gestion de

recursos humanos en Ekhotel:.

Reclutamiento y eleccion (Ekhotel, 2023)

Se determina los requerimientos de personal en funcién de la demanda de hoteles y la

temporada.
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Se hacen anuncios de trabajo en redes profesionales y sitios web de busqueda de
empleo.

Se hace una revision de evaluaciones de candidatos, entrevistas y curriculums.

Se selecciona los candidatos con habilidades, experiencia y actitudes que se ajusten a

la cultura hotelera.

Formacion y Desarrollo (Ekhotel, 2023)

Se crean cursos de capacitacion para nuevos empleados que cubran temas como
politicas de hospitalidad, estandares de limpieza y servicio al cliente.

Se forman continuamente a los empleados actuales para mantener actualizados sus
conocimientos y habilidades.

Se forma de manera interna para promover el desarrollo profesional.

Se encuesta periddicamente a los empleados y se evalua el lugar de trabajo para
identificar problemas y necesidades y encontrar soluciones.

Se identifica y desarrolla de talento interno para roles de liderazgo y puestos clave

dentro del hotel.

Programas de reconocimiento e incentivos (Ekhotel, 2023)

Se implementan esquemas de recompensa y reconocimiento para alentar al personal y
reconocer el trabajo excepcional.

Se celebran los logros del personal en honor a afios de servicio.

Se implementan sistemas de evaluacion del desempefo, esto para ayudar a los
empleados a establecer objetivos claros y recibir retroalimentacion periodica.

Se crean planes de mejora para los trabajadores que requieren mayor asistencia.

Se ofrecen a atractivos beneficios como seguro médico, ofertas de alojamiento y

comida, y otras recompensas.

Regulaciones laborales (Ekhotel, 2023)

En cualquier conflicto, se hace resolucién de conflictos y cuestiones laborales de

manera justa y eficiente.
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2. Siempre se verifica que todas las politicas y procedimientos de recursos humanos
cumplan con las leyes laborales locales aplicables.

3. Se fomenta la diversidad en el lugar de trabajo y promover una cultura inclusiva que
respete las diferencias y valore la igualdad de oportunidades.

4. Se implanta medidas de seguridad y salud en el trabajo para proteger a los empleados

y cumplir con las normas de seguridad laboral.

La gestion de recursos humanos en Ekhotel se centra en reclutar, retener y desarrollar
empleados, promoviendo un ambiente de trabajo positivo y productivo que refleje los valores
y estandares de calidad del hotel. Invertir en el bienestar y el desarrollo del personal es

esencial para brindar un servicio excepcional a los huéspedes y lograr el éxito a largo plazo.

Contabilidad y Finanzas-ventas

El seguimiento y la gestion de los aspectos financieros asociados con las ventas de categorias
o marcas particulares dentro del plan de negocios es el foco principal de la gestion contable y
financiera de Ekhotel. Un componente crucial es el andlisis exhaustivo de las reservas, que
permita evaluar el desempefio de cada una de ellas de forma individualizada. Para ello, se
crean presupuestos especificos para cada categoria, estableciendo objetivos de ventas y costes
asociados, lo que facilita la planificacion de estrategias financieras encaminadas a maximizar

los ingresos y minimizar los gastos en cada area.

Para cada hospedaje se eligen politicas de precios especificas, teniendo en cuenta variables
como la demanda, la rivalidad y la época del afo. Ademads, los precios se modifican
constantemente para reflejar la oferta y la demanda. La gestién de los gastos, incluidos los
costos operativos, la publicidad y los costos de promocion, es crucial, esto con el objetivo es

encontrar areas donde se puedan reducir costos sin sacrificar la calidad del servicio.

Por otro lado, se realizan evaluaciones constantes de rentabilidad teniendo en cuenta los
ingresos y gastos vinculados a cada categoria o marca. Para proporcionar informacion clave
sobre ingresos, gastos, margenes de beneficio y tendencias, se crean informes financieros

especificos para cada area. Para garantizar que los bienes y servicios estén disponibles de
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acuerdo con la demanda y evitar la escasez o el exceso de existencias, la gestion del

inventario también es crucial.

Para aumentar las ventas y la visibilidad, se crean y personalizan planes de marketing y
promocion para cada categoria o marca. Para evaluar la eficacia de los esfuerzos de
marketing, se calcula el retorno de la inversion (ROI). Ademas, se identifican riesgos
financieros especificos para cada area, se crean planes de mitigacion y se buscan
oportunidades de crecimiento y expansion para categorias o marcas exitosas. Para maximizar
los resultados y la rentabilidad en cada area del negocio del hotel, se utiliza una gestion

financiera integral y especifica.

Gestion Empresarial

En Ekhotel la gestion empresarial es un procedimiento exhaustivo que incluye la direccion de
operaciones, el control de recursos, la planificacion estratégica, la organizacion y la toma de

decisiones.

Primero, se establecen una visiéon y una mision distintas, junto con objetivos a largo plazo
para el hotel. Los mercados objetivos se identifican en las estrategias y se crean planes de
accion para lograr los objetivos. La estructura y organizacion estan cuidadosamente
planificadas, describiendo los departamentos y funciones del equipo. Se alienta a adoptar una
cultura en la que las decisiones se tomen utilizando datos y anélisis, después de sopesar

cuidadosamente sus pros y sus contras.

Por otro lado, la gestion de recursos es crucial, y el rendimiento y los resultados se rastrean y
gestionan en todos los ambitos del hotel. Esto incluye una gestion financiera eficaz, con una
planificacion y elaboracidon de presupuestos cuidadosos, asi como una reduccion de costes y
una maximizacion de ingresos. Ademads, se necesitan marketing y ventas para atraer clientes

y ganar dinero, por lo que se desarrollan estrategias de precios y promocion.

En Ekhotel, mantener altos estandares en todas las operaciones es una prioridad a la hora de
gestionar el negocio. Sobre la base de los comentarios de los clientes y el analisis de datos, la

mejora continua es una practica constante. Asi mismo, la gestion de recursos humanos
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implica encontrar, desarrollar y mantener empleados calificados y al mismo tiempo fomentar

un lugar de trabajo productivo.

Asi mismo, con practicas sustentables y participaciéon activa, la sustentabilidad y la
responsabilidad social corporativa son valores que se incorporan a las operaciones del hotel.
Para garantizar que todas las operaciones cumplan con las leyes nacionales e internacionales,

el cumplimiento de los requisitos legales y reglamentarios es crucial.

Por ultimo, pero no menos importante, la gestion de relaciones es un componente clave de la
gestion empresarial de Ekhotel. Esto incluye gestionar las relaciones con todas las partes
interesadas, desde los proveedores hasta el vecindario, para mantener relaciones positivas y

mejorar el éxito y la reputacion del hotel.

3.2 Recursos y Capacidades

Indicadores de la cadena de valor

Los indicadores de la cadena de valor son métricas que se utilizan para evaluar y medir la
eficacia de diversas actividades de la cadena de valor empresarial. Los siguientes indicadores
de la cadena de valor pueden aplicarse a Ekhotel al ser una empresa hotelera.

a. Rentabilidad por Marca o Categoria.
Este indicador evalta la rentabilidad de cada segmento distinto dentro del hotel,
permitiéndole determinar cuales son los mas lucrativos y cudles pueden requerir cambios en
sus planes financieros.

b. Porcentaje de ocupacion.

Mide cuéntas habitaciones y servicios del hotel estdn ocupados, lo que refleja la demanda y la

eficiencia de la gestion de ventas y marketing.

c. Tiempo promedio de estancia.
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Muestra la duracion tipica de la estancia en el hotel, lo que puede tener un impacto tanto en la

generacion de ingresos como en la satisfaccion del cliente.

d. Costo de Adquisicion de Clientes (CAC).

Ayuda a determinar la efectividad de generar nuevos negocios, analizando el costo de

adquirir un nuevo cliente, incluidos los gastos de marketing y ventas.

e. Ingresos por Habitacion Disponible (RevPAR).

Al indicar la capacidad del hotel para generar la mayor cantidad de ingresos, mide los

ingresos generados por habitacion disponible.

f. Rotacidn del inventario.

Evalta el ritmo de ventas de productos y servicios en el hotel, lo que tiene un impacto directo

en el control de inventarios y gastos relacionados.

g. Clientes satisfechos.
Se utilizan encuestas y resefias en linea para medirlo, brindando informacion sobre la
efectividad de los servicios y la satisfaccion de los clientes.

h. Rentabilidad de Servicios de Alimentos y Bebidas (F&B).

Evalua la rentabilidad del hotel, debido a que pueden contribuir significativamente a los

ingresos generales.

1. Eficiencia y sostenibilidad en el uso de la energia.

Realiza un seguimiento del uso de practicas sostenibles, que pueden reducir los costos

operativos y mejorar la reputacion del hotel. También realiza un seguimiento del consumo de

energia.
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j. Participacion del mercado

Evaluia la participacion de mercado del hotel en relacion con la competencia local para

determinar su posicién competitiva.

k. Rotacion de Personal

Mide la tasa de rotacion de empleados, lo que puede tener un efecto sobre el coste de la

formacion y la calidad de los servicios.

1. Elretorno de la inversién (ROI).

Evalta la efectividad de los gastos realizados para cosas como publicidad y promociones en
linea. Mediante el uso de estos indicadores de la cadena de valor, Ekhotel evalua cada etapa
del desempefio de la operacion del hotel, identifica areas de mejora y toma decisiones bien

informadas que mejoraran tanto su eficiencia como su rentabilidad.

Matriz de recursos y capacidades

Los recursos y capacidades dan a EkHotel una ventaja competitiva en el mercado de
glamping de Punta Cana, la cual depende de la aparente posesion por parte de la empresa de
recursos valiosos y poco comunes. Ademas, algunos de estos activos y habilidades pueden
resultar dificiles de copiar para los rivales. Para utilizar plenamente el potencial de estos

activos, se requiere una gestion y organizacion adecuadas.
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Recursos Valioso | Raro | Dificil | Insustituible | Consecuencia | Implicaciones
de Competitiva del
imitar desempeiio
Tecnologia Si No No Si Paridad Retorno
competitiva promedio
Ubicacion y Si Si Si Si Ventaja Por encima del
terreno competitiva retorno
promedio
Diversificacion | Si Si Si Si Ventaja Por encima del
de actividades competitiva retorno
promedio
Estrategias de | Si No No Si Paridad Retorno
marketing competitiva promedio
Personal Si No Si Si Paridad Retorno
Capacitado competitiva promedio
Reconocimient | Si No Si Si Ventaja Por encima del
o en el competitiva retorno
mercado promedio
Capital para Si No Si Si Ventaja Por encima del
expansion competitiva retorno
promedio
Instalaciones Si No No Si Paridad Retorno
tipo glamping competitiva promedio
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Competencias distintivas - Ventaja Competitivas

Los componentes clave que distinguen a Ekhotel en la industria hotelera son sus
competencias distintivas y ventajas competitivas. A continuacidén se presentan algunas de las

habilidades distintivas y ventajas competitivas que pueden ayudar al hotel a tener €xito.

a. Ubicacion excepcional
Punta Cana en Republica Dominicana, ofrece un impresionante entorno natural y facil acceso
a playas paradisiacas, ademas, es el principal destino turistico del pais. Esto es una ventaja
competitiva excepcional.

b. La experiencia glamping.
Una competencia distintiva que atrae a los visitantes que buscan una experiencia original y
genuina es la combinacion del lujo y el camping en plena naturaleza. Ademas, por en el area
no hay ninglin alojamiento de este tipo, lo que igual significa una ventaja competitiva
grandiosa.

c. Servicio adaptado a cada cliente.
Una ventaja competitiva que tiene Ekhotel es que tiene experiencias memorables y fomenta
la fidelidad de los clientes, pues la capacidad de brindar un servicio individualizado y
atencion al detalle a cada huésped da mucha ventaja para que estos se sientan feliz.

d. Oferta Gastronémica Destacada.

Los establecimientos de comida y la oferta de alimentos y bebidas de alta calidad pueden ser

un factor diferenciador que atraiga tanto a turistas como a residentes.
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e. Comportamiento Sostenible.

Ekhotel puede destacarse y atraer visitantes conscientes del medio ambiente mediante la

implementacion de practicas sostenibles y responsabilidad ambiental.

f. Las siguientes son algunas cosas divertidas que hacer.

Una competencia distintiva que puede alargar la estancia de los huéspedes y aumentar su

satisfaccion es planificar actividades y entretenimiento especiales para ellos.

g. Instalaciones de Alto Estandar.
El estandar de las instalaciones y comodidades, incluidas las habitaciones, las piscinas y el
spa, puede ser una ventaja competitiva que atraiga a los visitantes que buscan extras
opulentos.

h. Una estrategia de marketing creativa.

Ekhotel puede destacarse en el mercado, aumentar la visibilidad y la demanda con técnicas de

marketing innovadoras y eficientes.

i. Diversidad de Experiencias:

Ofrecer una variedad de experiencias, desde momentos relajantes en la playa hasta

exploraciones al aire libre, puede atraer a una amplia gama de visitantes.

j. Cultura comunitaria y regiona.

Participar activamente en la comunidad y promover la cultura dominicana puede ser una

ventaja competitiva que atraiga a visitantes curiosos sobre la autenticidad del lugar.
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Estas habilidades distintivas y ventajas competitivas permiten a Ekhotel destacarse en la
industria hotelera, atraer una clientela variada y mantener un alto nivel de satisfaccion del

cliente, todo lo cual contribuye al éxito continuo del hotel.
3.4 Matriz Evaluacion Factores Internos (EFI)

Dado que la Evaluaciéon de Factores Internos (EFI) ofrece un andlisis exhaustivo de las
fortalezas y debilidades internas de la empresa, esta es crucial en la gestion estratégica de
hoteles como Ekhotel. Para que el hotel comprenda su posicion actual en el mercado y tome
decisiones estratégicas acertadas para aprovechar las oportunidades y abordar los desafios, es
necesario hacer una evaluacion interna. En este caso de Ekhotel, la EFI permite identificar
aspectos del hotel que lo hacen unico, como sus servicios de glamping y su ubicacion
excepcional, asi como aspectos que puede necesitar mejorar, como la rotacion de personal o

la gestion de la competencia local.

Factores claves internos Peso Calificacion Valor ponderado
Fortalezas
Buena ubicacion 0.07 4 0.28
Buena experiencia de glamping 0.07 4 0.28
Oferta gastrondmica variada 0.06 3 0.18
Amplia variedad de actividades y 0.08 3 0.24
entretenimiento
Diversidad de experiencia para los 0.07 3 0.21
clientes
Servicio con atencion a los detalles 0.08 4 0.32
Buenas instalaciones 0.07 4 0.28
Debilidades
Dependencia  estacional en la 0.07 2 0.14
demanda turistica
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Competencia en el mercado hotelero 0.06 0.06
de Punta Cana

Necesidad de mantener altos 0.08 0.16
estandares de servicio

Dependencia de la percepcion y 0.08 0.08
opiniones de los huéspedes en las

resefas y redes sociales.

Posibilidad de impacto debido a 0.07 0.07
eventos naturales

Altos costos operativos y 0.07 0.14
mantenimiento de instalaciones

Complejidad  logistica 'y de 0.07 0.14
suministro

Total 1.00 2.32

El resultado total de la evaluacion de factores internos (EFI) de 2,32 muestra que Ekhotel

tiene ciertas debilidades internas que pueden necesitar ser abordadas e implementar

estrategias de mejora. En una escala de 1 débil y 4 fuerte, un resultado inferior a 2.5 indica

que el negocio puede necesitar fortalecer ciertas areas internas. Para mejorar estos resultados,

Ekhotel podria pensar en poner en practica planes especificos para abordar estas deficiencias.

Por ejemplo, diversificar la oferta para reducir la dependencia de las épocas de mayor

actividad del afio, implementar planes de retencion de personal para reducir la rotacion del

mismo, mejorar las ofertas culinarias para atraer a una gama mas amplia de consumidores,

implementar tacticas de marketing local para competir eficazmente en el area y llevar

evaluaciones frecuentes de EFI para detectar fallas en evolucion y oportunidades de mejora.
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Analisis de fortalezas

Ekhotel tiene una ventaja competitiva considerable en la industria hotelera gracias a sus
puntos fuertes. Analizando internamente estas fortalezas se puede llegar a la conclusion los

siguientes datos y recomendaciones:

e Su ventajosa ubicacion en Punta Cana, Republica Dominicana, atrae a visitantes que
buscan una escapada elegante ademas de ofrecer acceso a playas idilicas y un entorno
natural encantador. Para capitalizar esta fortaleza, Ekhotel puede concentrarse en
técnicas de marketing que resalten la belleza de su entorno y las experiencias
distintivas que ofrece a los visitantes, lo que puede atraer a una audiencia mas amplia

e impulsar la demanda.

e Un servicio especial y diferenciador que aporta autenticidad a las estancias de los
visitantes es la experiencia glamping. Para aprovechar esta fortaleza, Ekhotel podria
pensar en ampliar su seleccion de alojamientos glamping, introducir paquetes
tematicos o asociarse con empresas de aventuras cercanas. Como resultado, el hotel se
volvera mas visible y puede atraer a una multitud interesada en experiencias naturales

pPoCo comuncs.

e Para satisfacer una amplia gama de preferencias de los huéspedes, la oferta
gastronomica de Ekhotel debe ser diversa. El hotel puede aprovechar esta fortaleza
enfatizando el calibre y la autenticidad de su oferta culinaria en su plan de marketing.
Para atraer a los amantes de la gastronomia y aumentar la fidelidad de los clientes,
también puedes pensar en organizar cenas o degustaciones tematicas, asi como otros

eventos gastronémicos especiales.

e FEl hotel ofrece una amplia gama de opciones de entretenimiento, lo cual es un
beneficio que hace mas placentera la estadia de los huéspedes. Al promover
eficazmente estos en su sitio web y a través de canales de reserva, Ekhotel puede
capitalizar esta fortaleza y aumentar la participacion de los huéspedes. Otra tactica
para atraer visitantes que buscan una experiencia completa es crear paquetes todo

incluido que incluyan actividades especificas.
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e Un activo que permite a Ekhotel atraer diversos grupos demograficos es la variedad
de experiencias de los clientes. Para aprovechar al maximo esta adaptabilidad, el hotel
puede adaptar ofertas y paquetes especiales seglin los intereses de sus visitantes, como
paquetes de aventuras, relajacion en la playa o experiencias culturales. El hotel podra
atender mejor a varios tipos de clientes y, como resultado, mantener una ocupacion

estable.

e Un servicio que presta mucha atencion a los detalles es una fortaleza que aumenta la
fidelidad y satisfaccion del cliente. Al animar a los visitantes a compartir sus
experiencias positivas en resefias y en las redes sociales, Ekhotel puede animar a su

personal a mantener este alto nivel de servicio y mejorar la reputacion del hotel.

e La base para brindar comodidades de lujo son las buenas instalaciones. Para brindar a
los visitantes una estadia comoda y opulenta, Ekhotel puede mantener y mejorar
constantemente estas instalaciones. La clave para desarrollar esta fortaleza es realizar

una inversion en mantenimiento y actualizacion.

Estas fortalezas de Ekhotel no solo ayudan al hotel en términos de atractivo y satisfaccion de
los huéspedes, sino que también pueden mejorarse mediante estrategias especificas que
atraigan a varios segmentos de audiencia, aumenten la visibilidad y mejoren la reputacion del

hotel.
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Analisis de debilidades

Para mantener y mejorar el desempeno de Ekhotel en la industria hotelera, es necesario
abordar las debilidades identificadas. Analizando internamente estas debilidades se puede

llegar a la conclusion los siguientes datos y recomendaciones:

e Un defecto de la demanda turistica que puede provocar fluctuaciones en la ocupacion
hotelera a lo largo del afio es su dependencia estacional. Para combatir esto, Ekhotel
puede crear planes de marketing y ofertas exclusivas para atraer viajeros durante las

horas de menor actividad y diversificar sus fuentes de ingresos.

e Otro defecto que requiere una buena estrategia es la competencia en el mercado
hotelero de Punta Cana. Para diferenciarse de la competencia y atraer a una clientela
particular, Ekhotel puede destacar sus ventajas distintivas, como su experiencia

glamping y sus servicios individualizados que no se encuentran en la zona.

e Aunque es imperativo mantener altos estandares de servicio, hacerlo puede resultar
dificil. Para esto, Ekhotel puede realizar inversiones en capacitacion continua del

personal y monitoreo de la calidad del servicio para abordar esta debilidad.

e Un aspecto importante de la reputacion de un hotel es su dependencia de la
percepcion y las opiniones de los clientes en las resefias y en las redes sociales. Para
mejorar su reputacion en linea, Ekhotel puede implementar medidas proactivas para

recopilar comentarios de los clientes y abordarlos de manera efectiva.

e Se necesita un plan de contingencia solido para proteger a los visitantes y las
instalaciones del impacto potencial de eventos naturales como las tormentas. Los
elevados costes de operaciéon y mantenimiento de las instalaciones requieren una

gestion eficaz para garantizar la rentabilidad.

e A través de una gestion eficaz de la cadena de suministro y contratos con proveedores
confiables, se puede abordar la complejidad de la logistica y el suministro resultante

de la ubicacion remota.
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Para mejorar la posicion de Ekhotel en el sector hotelero en su conjunto, es sumamente
importante trabajar estas debilidades para definir estrategias que puedan fortalecer las
mismas. Ademads, es crucial mantenerse en constante estudio de mercado para seguir

identificando esos puntos de mejora que tiene la marca.

3.5 Analisis Factores Externos

Analisis del Macroambiente PESTEL

Perspectiva Politica

La situacion politica en Republica Dominicana ha estado marcada por una democracia estable
en las ultimas décadas. El pais tiene un sistema de gobierno democratico y un historial de
elecciones regulares y pacificas. Sin embargo, como en muchas democracias en desarrollo,
persisten desafios relacionados con la transparencia, la corrupcion y la eficacia del sistema
judicial. El pais ha enfrentado presiones para abordar la corrupcion gubernamental y
fortalecer las instituciones democraticas. El gobierno dominicano ha estado trabajando en
iniciativas para mejorar la gobernanza y la rendicion de cuentas, lo que ha llevado a reformas
y medidas anticorrupcion. Estas cuestiones politicas tienen implicaciones significativas para
el entorno empresarial y la inversion, ya que la estabilidad politica es un factor clave para

atraer inversion extranjera y mantener un clima de negocios favorable.

El gobierno de Republica Dominicana ha reconocido el turismo como un sector estratégico
para el crecimiento econdmico del pais. Ha implementado politicas y programas orientados a
promover y respaldar la industria turistica, incluyendo incentivos fiscales para inversionistas
y proyectos de desarrollo turistico. Ademas, ha trabajado en la promocion de la seguridad y la
estabilidad en las 4reas turisticas para garantizar la satisfaccion y seguridad de los visitantes.
Sin embargo, un desafio importante es la necesidad de mantener un equilibrio entre el
desarrollo turistico y la preservacion ambiental, especialmente en lugares de alto valor
ecologico como Punta Cana. El gobierno también ha implementado medidas para garantizar
la sostenibilidad ambiental y la responsabilidad social en el sector turistico, en linea con las

tendencias globales de turismo sostenible. El éxito continuo del sector turismo en Republica
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Dominicana depende en gran medida de la capacidad del gobierno para abordar estos

desafios y mantener un entorno propicio para el turismo.

Perspectiva Econémica

La Republica Dominicana es una de las economias de mas rapido crecimiento en América
Latina y el Caribe en la ultima década. El PIB real crecio un 4,9 % en 2022, impulsado por
los servicios. El sector de hoteles, bares y restaurantes crecid un 24 por ciento durante el
mismo periodo, respaldado por una activa campafia de vacunacion del gobierno y una
recuperacion en el turismo mundial. La politica fiscal expansiva también contribuyd al

crecimiento.

Si bien el PIB se ha recuperado por completo de la pandemia, la posicion fiscal se ha
debilitado. La deuda publica se mantiene por encima de los niveles previos a la pandemia y la
factura de intereses ya absorbio el tres por ciento del PIB en 2022. El espacio fiscal reducido
ha reforzado la tendencia a la baja de la inversion publica (del 3,9 al 2,8 por ciento del PIB

entre 2005 y 2021).

En los primeros meses de 2022, ante un escenario internacional menos favorable, los solidos
fundamentos de la economia dominicana contribuyen a su buen desempefo. La evolucion de
la actividad econdémica se ha beneficiado de la recuperacion de la demanda interna y del
dinamismo del sector externo, particularmente del turismo y de las exportaciones. Por otro
lado, la dindmica de la inflacion se ha mantenido influenciada por factores de oferta de origen

externo que han sido mas persistentes de lo previsto.

Perspectiva Sociodemograficas

El consumidor dominicano presenta una serie de distinciones sociales que influyen en su
percepcion y comportamiento hacia la industria turistica en Reptblica Dominicana. En
general, existe una valoracion positiva de la importancia del turismo como motor econdmico
en el pais, ya que contribuye significativamente al empleo y al desarrollo de infraestructuras
locales. Sin embargo, existen desafios sociales que la sociedad dominicana enfrenta en

relacion con el turismo. Por un lado, algunos grupos sienten que los beneficios econémicos
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generados por esta industria no se distribuyen de manera equitativa. Las comunidades locales
a menudo tienen expectativas de obtener mayores beneficios de la industria, lo que ha llevado
a tensiones y demandas para una distribuciéon mas justa de los ingresos generados por el
turismo. También existe una preocupacion por la explotacion laboral y las condiciones de
trabajo en algunos sectores turisticos, lo que ha generado debates sobre los derechos laborales
y las condiciones laborales dignas en la industria. El "Informe de Desarrollo Humano de
Republica Dominicana 2019" del Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo
(PNUD) senala que a pesar del crecimiento econémico del pais, persisten las desigualdades y
la falta de inclusion en el acceso a oportunidades econdmicas. Esto puede reflejar la
percepcion de algunos grupos de que los beneficios del turismo no llegan de manera

equitativa a todas las comunidades y estratos sociales.

En el contexto de estas distinciones sociales, la sociedad dominicana tiende a mostrar una
actitud acogedora hacia los turistas, reconociendo la importancia de la hospitalidad y el trato
amable. El turismo se considera una fuente de ingresos y empleo esencial para muchas
comunidades locales. Sin embargo, la percepcion de como se distribuyen los beneficios
econdmicos del turismo sigue siendo un tema de preocupacion. Los dominicanos son
conscientes de la necesidad de garantizar que las ganancias del turismo lleguen a todos los

estratos sociales y no solo a unos pocos actores en la industria.

Ademas, en los ultimos afos, ha habido un aumento en la conciencia social y la demanda de
turismo sostenible entre la sociedad dominicana. Los consumidores estdn cada vez mas
interesados en experiencias turisticas que sean respetuosas con el medio ambiente y la cultura
local. Esto ha llevado a un crecimiento en la oferta de turismo sostenible en el pais, con
empresas que buscan promover practicas ecoamigables y preservar los recursos naturales y
culturales de Republica Dominicana. Esta tendencia refleja una creciente conciencia social de
la importancia de la responsabilidad ambiental y social en la industria turistica local, y las
empresas deben estar atentas a estas tendencias para adaptarse a las demandas cambiantes de
los consumidores y promover un turismo mas sostenible y equitativo en el pais. Segun el
informe "Perfil de Turismo Sostenible en Republica Dominicana" del Ministerio de Turismo
de Republica Dominicana, se han implementado iniciativas para promover practicas
ecoamigables y preservar los recursos naturales y culturales. Esto indica una creciente
conciencia social sobre la importancia de la responsabilidad ambiental y social en la industria

turistica local.
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Perspectiva Tecnologica

Los factores tecnologicos estan relacionados con la tecnologia de la informacién, su
disponibilidad y la medida en que su publico objetivo las utiliza. Hoy en dia, la velocidad de
mejora tecnologica es un tema con el que cada empresa debe estar al tanto. La Republica
Dominicana, al ser un pais tercermundista, presenta diversos retos tecnoldgicos en relacion
con los paises de primer mundo. El sector empresarial en la Reptiblica Dominicana es mas

rapido que los demads sectores con respecto a implementar nuevas tecnologias.

Sin embargo, en este proceso acelerado, las empresas dominicanas enfrentan un gran desafio
para actualizar sus comercios a una era digital (Pérez, 2022). Esto es debido a que, al
momento de implementar dicha tecnologia, las opciones son escasas y los costos son altos, lo
cual solo beneficia a las empresas que poseen capital suficiente para integrarlas (Rosero,

2022).

El analisis tecnoldgico para la industria del turismo en Republica Dominicana destaca la
importancia de la conectividad y la accesibilidad a Internet de alta velocidad, que son
esenciales para los turistas modernos que dependen de la conectividad para planificar y
reservar sus viajes. Ademas, la adopcion de plataformas de reserva en linea y sistemas de
gestion hotelera eficientes se ha vuelto fundamental para brindar comodidad a los viajeros y
optimizar las operaciones. La tecnologia de pago electronico y la seguridad cibernética son
aspectos criticos para garantizar transacciones seguras y proteger la informacion del cliente.
Asimismo, la adopcion de tecnologias sostenibles es una ventaja competitiva creciente, ya
que el turismo sostenible se ha convertido en una prioridad para muchos viajeros
preocupados por el medio ambiente. En resumen, la industria del turismo en Republica
Dominicana se encuentra en un entorno tecnoldgico en constante evolucion, donde la
adaptacion y la inversidon en tecnologia desempefian un papel clave en la satisfaccion del

cliente y el éxito empresarial.(Diario Libre, 2023)
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Perspectiva Ambiental

El andlisis ambiental revela una serie de factores criticos que afectan la sostenibilidad de la
industria turistica en el pais. Uno de los aspectos mas destacados es la preservacion de los
ecosistemas costeros, que son un atractivo fundamental para los turistas. La conservacion de
los arrecifes de coral y los manglares es esencial, ya que su degradacién puede impactar
negativamente tanto en la calidad de las experiencias turisticas como en la biodiversidad
marina. La gestion adecuada de residuos y programas de reciclaje también se perfilan como

una necesidad para evitar la contaminacién y mantener la belleza natural del pais.

El cambio climéatico es otro elemento clave que puede amenazar la industria turistica, dado
que puede dar lugar a eventos climdticos extremos, erosion costera y aumento del nivel del
mar. El gobierno dominicano esta trabajando en medidas de adaptacion y resiliencia costera
para proteger las zonas turisticas y sus infraestructuras. Ademas, el turismo sostenible se ha
vuelto una tendencia en crecimiento, y Republica Dominicana ha visto un aumento en la
oferta de alojamientos y actividades turisticas sostenibles. La adopcion de certificaciones
ecoldgicas, como el Certificado de Turismo Sostenible (CTS), se considera una estrategia

efectiva para atraer a los turistas preocupados por el medio ambiente.

La proteccion de las areas naturales, como parques nacionales y zonas protegidas, es esencial
para el turismo ecoldgico y de aventura. Regular las actividades turisticas en estos lugares es
crucial para minimizar los impactos negativos. Ademas, se debe prestar atencion al consumo
de recursos naturales en la industria hotelera, como el agua y la energia. La adopcion de
tecnologias ecoamigables y practicas de conservacion de recursos puede reducir el impacto
ambiental y los costos operativos. En resumen, la sostenibilidad y la conservacion de los
recursos naturales son elementos fundamentales para el turismo en Republica Dominicana, y
la proteccion de los ecosistemas costeros, la gestion de residuos, la adaptacion al cambio
climatico y el fomento del turismo sostenible son aspectos cruciales para garantizar la
viabilidad y la atraccidn turistica a largo plazo en el pais.(Ministerio de Turismo de la

Republica Dominicana, 2023).
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Perspectiva Legal

En el contexto de la vibrante industria turistica de Republica Dominicana, es esencial
considerar una serie de factores legales que regulan y moldean este sector en constante
crecimiento. Uno de los pilares fundamentales es la regulacion especifica para la industria
turistica, que se encuentra establecida en la Ley de Incentivo al Turismo (Ley 158-01). Esta
ley proporciona incentivos para la inversion en el sector y establece las bases para la
regulacion de diversas actividades turisticas. Estos incentivos han contribuido al desarrollo de
infraestructuras hoteleras y de servicios que atraen a visitantes de todo el mundo. (Direccion

General de Impuestos Internos de la Republica Dominicana,2023)

Sin embargo, la atraccion turistica de Republica Dominicana no se limita solo a sus playas y
resorts, ya que también alberga una riqueza natural que debe ser preservada. En este sentido,
la proteccion del medio ambiente desempefia un papel critico. La Ley General de Medio
Ambiente y Recursos Naturales (Ley 64-00) establece las bases para la conservacion y el uso
sostenible de los recursos naturales y regula las actividades que puedan afectar negativamente
al medio ambiente. Dado que la naturaleza es un componente integral de la oferta turistica,
estas regulaciones son esenciales para garantizar un equilibrio entre el desarrollo turistico y la

conservacion ambiental. (Procuraduria General de la Republica Dominicana, 2023)

Para los inversores extranjeros interesados en la industria turistica, es fundamental
comprender las regulaciones relacionadas con la propiedad y adquisicion de bienes raices. La
Ley de Extranjeria (Ley 285-04) y la Ley de Inversion Extranjera (Ley 16-95) establecen los
requisitos y limitaciones para los inversionistas extranjeros en Republica Dominicana,
incluyendo la compra de propiedades. Estas leyes brindan el marco legal necesario para la

inversion extranjera en la industria turistica del pais.

En resumen, estos factores legales conforman el marco regulatorio que rige la industria
turistica en Republica Dominicana. Desde la regulacion especifica para el turismo hasta las
leyes ambientales, laborales, fiscales y de proteccion al consumidor, todas estas regulaciones

contribuyen a mantener un entorno de turismo seguro, sostenible y atractivo en el pais. La
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comprension y el cumplimiento de estas regulaciones son esenciales para el éxito y la

viabilidad de las empresas turisticas en Republica Dominicana.

3.6 Analisis del Entorno Competitivo

La industria de la hospitalidad y el turismo en Republica Dominicana es un pilar fundamental
de la economia del pais. Ofrece una amplia gama de opciones de alojamiento,
entretenimiento y actividades turisticas para visitantes tanto nacionales como internacionales.
Republica Dominicana es conocida por sus hermosas playas, clima calido, rica cultura y

hospitalidad, lo que la convierte en un destino turistico atractivo.

Esta industria abarca una diversidad de segmentos, desde hoteles y resorts de lujo hasta
alojamientos mas econdémicos, pasando por restaurantes, empresas de turismo de aventura y
experiencias Unicas como el glamping. Los turistas internacionales son una parte importante
de esta industria, atraidos por la belleza natural y las actividades culturales del pais. Ademas,
el turismo interno ha experimentado un crecimiento constante, con residentes locales que

buscan escapadas y experiencias dentro de su propio pais.

Ekhotel, marca perteneciente de Ola Marina SRL, compite en el segmento de hospedaje estilo
glamping, lo que la ubica en una posicidn tnica en el mercado local. Sin embargo, se enfrenta
tanto a competidores directos como a competidores indirectos en la industria de Ia

hospitalidad y el turismo en Republica Dominicana.

e Competidores Directos: En el segmento de hospedaje estilo glamping en Republica
Dominicana, existen competidores directos que ofrecen experiencias similares. Es
fundamental identificar y evaluar a estos competidores para comprender sus fortalezas
y debilidades. Algunos de sus competidores directos serian: ecoriverhouse, Bubble
Glamping en Cabarete, Costa Arrecife Beach Club, Eco del Mar, Campito Loving,
River Glamping Boutique.

e Competidores Indirectos: Ademas de la competencia directa, Ekhotel también se

enfrenta a la competencia indirecta de otros tipos de alojamiento y experiencias
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turisticas en Santo Domingo. Esto abarca desde hoteles tradicionales hasta
alojamientos boutique, apartamentos turisticos y otras opciones de hospedaje no
convencionales. La eleccion de los turistas puede variar segin sus preferencias

individuales y su presupuesto, lo que hace que la competencia sea diversa.

3.7 Analisis de los competidores

Alcance de la competencia y grado de integracion de la misma

El alcance de la competencia en la industria de la hospitalidad y el turismo en Punta Cana,
Republica Dominicana, abarca diversos aspectos y segmentos, y varia en términos de la
amplitud de servicios y experiencias ofrecidas. El grado de integracion en esta industria

puede diferir segun el tipo de negocio y sus estrategias comerciales.

El alcance de la competencia en la industria de la hospitalidad y el turismo en Santo Domingo
es notablemente amplio, dado que abarca varios aspectos, como la segmentacion del

mercado, diversidad de oferta y la competencia geografica.

La industria de la hospitalidad se segmenta en diversos subsectores, que incluyen hoteles,
resorts, hostales, restaurantes, actividades turisticas, alojamientos no convencionales (como el

glamping), entre otros.

Por otro lado, la diversidad de opciones de alojamiento y experiencias turisticas en Republica
Dominicana contribuye al alcance de la competencia. Los visitantes pueden elegir entre
hoteles de lujo, alojamientos boutique, opciones econdmicas y alojamientos no tradicionales

como el glamping.

El grado de integracion en la industria de la hospitalidad y el turismo en Santo Domingo varia

segun el tipo de negocio y su enfoque:

Los hoteles y resorts de gran escala suelen ser negocios integrados que ofrecen una amplia

gama de servicios, como alojamiento, restaurantes, actividades, servicios de spa y mas, todo
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dentro de sus instalaciones. Estos establecimientos pueden formar parte de cadenas

internacionales de hoteles y tienen una alta integracion de servicios.

Las empresas de Glamping (ecoriverhouse, Bubble Glamping, Costa Arrecife Beach Club,
Eco del Mar, Campito Loving, River Glamping Boutique), se especializan en ofrecer
experiencias especificas. Estos negocios pueden centrarse en una oferta mas limitada de

servicios, pero con un enfoque distintivo.

El grado de integracion también se relaciona con la estrategia de negocios. Estas empresas
optan por ofrecer un conjunto completo de servicios que brinda actividades de pago como

excursiones a caballos y tours, para incrementar su atraccion del publico.

En resumen, el alcance de la competencia en la industria de la hospitalidad y el turismo en
Republica Dominicana es amplio y diverso, abarcando varios segmentos y opciones para los
visitantes. El grado de integracion es el mismo en este tipo de negocio y su estrategia, las
empresas son altamente integradas que ofrecen una amplia gama de servicios para fortalecer
y posicionarse solidamente en el mercado. Este entorno competitivo ofrece oportunidades y

desafios Uinicos para las empresas en la industria.

Posicion y movimientos estratégicos de los competidores

En la industria de la hospitalidad y el turismo en Republica Dominicana, existen varios
competidores en el segmento de hospedaje estilo glamping, cada uno con su propia posicion

y movimientos estratégicos.

e Ecoriverhouse: Se destaca por su enfoque en la sostenibilidad y la conexién con la
naturaleza. Su posicion se basa en ofrecer un glamping que se integra
armoniosamente con el entorno natural, atrayendo a viajeros conscientes del medio

ambiente.



82

e Bubble Glamping: Se centra en experiencias unicas al ofrecer alojamiento en burbujas
transparentes, lo que crea una propuesta de valor distintiva para los viajeros que

buscan aventuras Unicas y noches bajo las estrellas.

e Costa Arrecife Beach Club: Se posiciona como una opcion de glamping en la playa,
brindando a los huéspedes una experiencia costera exclusiva. Su ubicacion junto al

mar es un punto fuerte.

e Eco del Mar: Pone énfasis en la hospitalidad y el confort, ofreciendo una experiencia
de glamping con comodidades de alta calidad en un entorno de playa. Su posicion se

basa en proporcionar lujo y relajacion.

e (Campito Loving: Se diferencia por su enfoque en la comunidad y la cultura local,
brindando a los viajeros la oportunidad de sumergirse en experiencias auténticas

dominicanas.

e River Glamping Boutique: Se encuentra en una posicion unica al ofrecer experiencias
de glamping junto a un rio. Su ubicacidén y enfoque en la naturaleza son aspectos

destacados.

Por otro lado, los movimientos estratégicos de los competidores se basa en:

e Diferenciacion de Oferta: Cada competidor busca diferenciarse ofreciendo
experiencias Unicas, ya sea a través de ubicaciones especiales, alojamientos tematicos

o enfoques en la sostenibilidad.

e Marketing y Promocién: Los competidores implementan estrategias de marketing
efectivas, que incluyen presencia en linea a través de sitios web y redes sociales, asi

como colaboraciones con agencias de viajes y sitios de reserva.

e Sostenibilidad y Responsabilidad Ambiental: Dada la creciente importancia de la
sostenibilidad, varios competidores promocionan su compromiso con practicas

respetuosas con el medio ambiente y la comunidad local.
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e (olaboraciones Estratégicas: Algunos competidores colaboran con otras empresas
turisticas para ofrecer paquetes completos a los turistas, lo que puede aumentar su

atractivo y la gama de servicios que pueden ofrecer.

e Optimizacion de Precios: Los competidores ajustan sus estructuras de precios para
mantenerse competitivos y atraer a diferentes segmentos de mercado. Ofrecen ofertas

especiales y descuentos para atraer a los viajeros conscientes del presupuesto.

e Fidelizacion de Clientes: La lealtad del cliente es valiosa. Algunos competidores
implementan programas de fidelizacion para retener a los clientes y alentar las

reservas repetidas.

En el mercado de glamping en Reptblica Dominicana, los competidores se esfuerzan por
diferenciarse a través de propuestas Unicas y estrategias de marketing efectivas. La
sostenibilidad, las colaboraciones estratégicas y la optimizaciéon de precios son elementos

comunes de las estrategias de la competencia.

Grupo estratégico en que se desarrolla

En el contexto de la industria de la hospitalidad y el turismo en Republica Dominicana,
Ekhotel se desarrolla en un grupo estratégico que se centra en ofrecer experiencias de
alojamiento de estilo glamping en la ciudad. Este grupo estratégico incluye a otras empresas
y competidores que comparten un enfoque comun en el glamping como su propuesta de valor

distintiva para los turistas.

Las empresas en este grupo estratégico compiten directa o indirectamente entre si, ya que
todas buscan atraer a un publico que busca experiencias Unicas y auténticas de alojamiento en
entornos naturales o tematicos. Cada empresa dentro de este grupo estratégico puede tener su
propio enfoque y diferenciacion, ya sea a través de la ubicacion, el disefio de alojamientos, la

sostenibilidad o la tematica especifica.
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Posicionamiento Competitivo

Ekhotel busca establecer un posicionamiento competitivo s6lido en el mercado de glamping
en Punta Cana, teniendo en cuenta la competencia de Ecoriverhouse, Bubble Glamping,
Costa Arrecife Beach Club, Eco del Mar, Campito Loving y River Glamping Boutique. El

posicionamiento de Ekhotel se basa en varios elementos clave:

Ubicacion Estratégica y Experiencia Costera: Ekhotel se posiciona como una opcion de
glamping de lujo ubicada bastante cerca de la hermosa costa de Punta Cana. Su ubicacion
cerca del mar le permite ofrecer a los huéspedes una experiencia tnica. Este posicionamiento
se destaca en comparacion con algunos competidores que pueden no tener acceso directo a la

costa.

Experiencia de Atencion al Cliente: Ekhotel se compromete a ofrecer un servicio excepcional
y una experiencia inolvidable para sus huéspedes. El personal estd capacitado para brindar
hospitalidad de alta calidad, desde la bienvenida hasta las comodidades en el lugar. La

satisfaccion del cliente es un pilar fundamental de su posicionamiento.

En resumen, Ekhotel se posiciona como una opcion de glamping , ofreciendo alojamientos

tematicos, experiencias tnicas y un compromiso con la satisfaccion del cliente..

Tamaiio del mercado y datos del mercado

El tamafio del mercado de turismo en Republica Dominicana en el afio 2022 se estim6 en
7,160,000 turistas no residentes (Hosteltur, 2023). Esto representa la cantidad de visitantes
que llegaron al pais, sin incluir a los 10,760,028 habitantes de Republica Dominicana, que no
son considerados turistas en este contexto, pero aun asi, son mas de 17 millones de posibles

consumidores en el mercado dominicano.
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Datos del Mercado de Glamping en Punta Cana:

Turismo en Punta Cana: Punta Cana es uno de los destinos turisticos mas populares en la
Republica Dominicana. La region atrae a visitantes de todo el mundo debido a sus playas de

arena blanca, resorts de lujo y actividades turisticas.

Demanda de Experiencias Unicas: En la industria turistica, existe una creciente demanda de
experiencias de alojamiento unicas y auténticas. Los viajeros buscan escapar de las opciones

tradicionales y desean vivir aventuras memorables.

Tamafio del Mercado de Glamping: El tamafio exacto del mercado de glamping en Punta
Cana puede variar, pero estd en crecimiento. Varios competidores, incluyendo Ekhotel, marca
perteneciente a Ola Marina SRL, operan en este mercado y ofrecen alojamientos de estilo

glamping.

Oportunidades de Crecimiento: La popularidad de Punta Cana como destino turistico de
playa y la creciente demanda de experiencias unicas brindan oportunidades para que las

empresas de glamping expandan su presencia en el mercado.

Segmentacion del Mercado: El mercado de glamping puede estar segmentado en diferentes
categorias, como glamping de playa, glamping en la selva, glamping de lujo y opciones mas
asequibles. Las preferencias de los viajeros varian, y existe espacio para competidores en

varios segmentos.

Estacionalidad: El mercado turistico en Punta Cana puede experimentar estacionalidad, con

picos de visitantes durante ciertas épocas del afio, como la temporada alta de turismo.

Marketing y Promocion: La inversion en marketing y promocion es esencial para atraer a
turistas y competir en el mercado. Colaboraciones con agencias de viajes y plataformas de

reserva en linea pueden ser una estrategia efectiva.

Atractivo de la Ubicacion: La belleza natural y la oferta turistica de Punta Cana hacen que la
ubicacion sea atractiva para los visitantes. Esto puede ser un factor importante para el éxito

en el mercado de glamping.
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Grado de diferenciacion de productos

El grado de diferenciacion de servicios en el mercado de glamping en Punta Cana, Republica
Dominicana, puede variar segun la estrategia y el enfoque de cada empresa. La diferenciacion
de productos/servicios se refiere a la capacidad de una empresa para ofrecer algo tnico o

distintivo en comparacion con sus competidores.

e Ecoriverhouse: Se destaca por ofrecer experiencias de glamping en un entorno fluvial.
Su diferenciacion radica en la ubicacion unica junto a un rio y la oportunidad de

disfrutar de actividades acuaticas en un entorno natural.

e Bubble Glamping: se especializa en ofrecer alojamientos en burbujas transparentes.
Su diferenciacion es altamente visual y unica, ya que permite a los huéspedes dormir

bajo las estrellas y disfrutar de una vista panoramica del entorno.

e (osta Arrecife Beach Club: Puede diferenciarse por su enfoque en la ubicacion frente
a la playa y la oferta de servicios de club de playa. Su diferenciacion se basa en la

proximidad a la costa y las comodidades relacionadas con la playa.

e FEco del Mar: Se centra en la sostenibilidad y la conservacion marina. Su
diferenciacion se basa en practicas ecologicas y la promocion de la proteccion de los

ecosistemas costeros.

e (Campito Loving: Podria destacarse por ofrecer experiencias de glamping en un
entorno rural o de campo. Su diferenciacion puede basarse en la vida al aire libre y las

actividades en la naturaleza.

e River Glamping Boutique: Se diferencia por su enfoque en experiencias de glamping
junto a un rio. La ubicacién tnica y las actividades relacionadas con el agua pueden

ser sus puntos de diferenciacion.

e FEkhotel, marca perteneciente a Ola Marina SRL: Ekhotel combina la sofisticacion de

un alojamiento de lujo con la autenticidad de acampar en medio de la naturaleza.



87

En el mercado de glamping en Republica Dominicana, cada competidor, incluyendo Ekhotel,
tiene su propio grado de diferenciacion de productos. Las estrategias de diferenciacion se
basan en factores como la ubicacion, la tematica, la sostenibilidad y las experiencias tnicas

ofrecidas a los huéspedes.

Analisis de Tendencias

El mercado de glamping en Punta Cana esta sujeto a diversas tendencias que influyen en las
preferencias de los turistas y en la forma en que las empresas de glamping operan y se

comercializan. Algunas de las tendencias clave en este mercado:

e Turismo Sostenible y Responsable: La tendencia hacia el turismo sostenible se basa
en la creciente conciencia ambiental de los turistas. Segun la Asociacion de Hoteles y
Turismo de la Republica Dominicana (ASONAHORES), en un informe de 2021, la
sostenibilidad se ha convertido en un enfoque clave en el sector turistico dominicano.
Las empresas de glamping que adoptan practicas ecologicas estan mejor posicionadas

para atraer a viajeros responsables con el medio ambiente.

e Experiencias Unicas y Tematicas: Esta tendencia se basa en la busqueda de
experiencias memorables. Los datos de Booking.com, en su "Informe de Predicciones
de Viaje 2021", destacan que los viajeros buscan alojamientos unicos y tematicos.
Ejemplos como las burbujas transparentes y las casas en los arboles son ejemplos de

coémo las empresas satisfacen esta demanda de singularidad.

e Uso de Tecnologia: La influencia de la tecnologia en el turismo es innegable. Segun el
"Informe de Tecnologia de la Industria Hotelera" de Hospitality Net, las empresas de
alojamiento estdn adoptando tecnologias para mejorar la experiencia del cliente y
optimizar sus operaciones. Esto es especialmente relevante para el glamping, donde la

comodidad y la eficiencia son cruciales.
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Marketing Digital y Redes Sociales: El auge del marketing digital y las redes sociales
en la promocién de destinos y alojamientos es ampliamente reconocido. El "Informe
de Redes Sociales en Viajes y Hospitalidad 2021" de Skift destaca la importancia de

las redes sociales y el marketing en linea en la industria turistica.

Colaboraciones y Asociaciones: La colaboracion con socios estratégicos es una
practica comun en la industria turistica. Esto se basa en la necesidad de ampliar el
alcance y la visibilidad. Si bien no hay una fuente especifica para esto, es una

estrategia estandar en la industria.

Atencion a la Experiencia del Cliente: La importancia de la satisfaccion del cliente es
un principio fundamental en la industria hotelera. Las buenas criticas y la reputacion
positiva son cruciales para el éxito. Esto se basa en practicas comunes y la

comprension de la industria turistica.

Mercado Niche y Segmentacion: La segmentacion del mercado es una estrategia
ampliamente utilizada para satisfacer necesidades especificas. Se basa en la
comprension de que diferentes grupos de turistas tienen distintas preferencias y

demandas.

Resiliencia y Adaptacion al Cambio Climatico: La adaptacion al cambio climético es
un tema relevante para las areas costeras, como Punta Cana. Segun el "Informe de
Riesgos Globales 2021" del Foro Econdémico Mundial, los eventos climaticos

extremos son una preocupacion creciente para la industria del turismo.
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Fuerzas impulsoras y Factores Claves de Exito en la Industria

La capacidad de una empresa como Ekhotel para prosperar y perdurar en el tiempo en el
sector del glamping depende en gran medida de fuerzas impulsoras y factores clave de éxito.
Estos factores pueden afectar la direccion estratégica de la empresa y su posicion en el
mercado. Veamos algunos de los factores que han ayudado a Ekhotel a tener éxito en el

mercado de glamping de Punta Cana.

a. Fuerzas Impulsoras en la Industria de Glamping en la industria de turismo:

e Demanda de Experiencias Unicas: La creciente demanda de experiencias tnicas se
basa en la evolucion de las preferencias de los viajeros. Los datos de Booking.com en
su "Informe de Predicciones de Viaje 2021" destacan que los viajeros buscan
alojamientos Unicos y memorables, lo que ha llevado al auge del glamping, que ofrece

experiencias tematicas y unicas.

e Turismo Sostenible: La tendencia hacia el turismo sostenible se aprecia en la
preocupacion ambiental de los turistas. Segin una encuesta de Booking.com, el 82%
de los viajeros globales considera importante que los alojamientos sean sostenibles, lo

que impulsa a las empresas a adoptar practicas ecologicas.

e Ubicacion Costera en Punta Cana: La ubicacion frente al mar en Punta Cana es una
fuerza impulsora evidente debido a la belleza natural de la costa y las actividades
relacionadas con el agua que atraen a los turistas. La ubicacion es un recurso valioso y

diferenciador en la industria de glamping.

e Turismo Estacional: La estacionalidad del turismo en Punta Cana es una realidad.
Datos de la Oficina de Turismo de Republica Dominicana muestran que la temporada
alta es de diciembre a abril. Esto impulsa a las empresas a gestionar la capacidad y

promocionar ofertas estacionales.

b. Factores Claves de Exito en la Industria de Glamping en la industria de turismo:
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e Diferenciacion y Experiencias Unicas: La diferenciacion se basa en la oferta de
alojamientos Unicos, y esto se respalda con ejemplos en la industria, como burbujas
transparentes y casas en los arboles. Esto es crucial para destacarse en un mercado

competitivo.

e Sostenibilidad: La sostenibilidad es un factor clave de éxito respaldado por la
creciente conciencia de la importancia de la responsabilidad ambiental en el turismo.
Fuentes como la Asociacion de Hoteles y Turismo de la Republica Dominicana

(ASONAHORES) destacan esta tendencia.

e Marketing y Promocién Efectiva: La importancia del marketing se respalda en la
relevancia de las redes sociales y el marketing digital en la industria turistica, segin

datos de Skift y la experiencia estandar en la industria.

e C(Calidad del Servicio y Experiencia del Cliente: El servicio al cliente es un factor

crucial para el éxito y se basa en principios bien establecidos en la industria hotelera.

e Resiliencia y Adaptacion: La necesidad de adaptarse al cambio climatico y eventos
climaticos extremos se respalda con datos del Foro Econémico Mundial sobre riesgos

globales.

e Competencia e Innovacion: La competencia se reconoce en la presencia de numerosos
competidores en el mercado. La necesidad de innovacioén es un principio empresarial

comun en un mercado competitivo.

e C(Colaboraciones y Alianzas Estratégicas: La colaboracién con agencias de viajes y
sitios web de reservas es una practica estandar en la industria turistica, aunque no se

respalda con fuentes especificas.

Estos factores clave de éxito y fuerzas impulsoras son fundamentales en la industria de
glamping en Punta Cana. Las tendencias actuales y los datos en la industria respaldan estas
observaciones y son cruciales para el éxito a largo plazo de las empresas de glamping en esta

ubicacion turistica.
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3.8 Analisis de Porter para la industria

La rivalidad entre competidores, una de las cinco fuerzas de Porter, es uno de los principales
factores que afectan a la industria del glamping, incluido Ekhotel. Las empresas, incluida
Ekhotel, estdn constantemente bajo presion para destacarse y ofrecer un valor diferenciado
con el fin de atraer y retener clientes en el mercado altamente competitivo de alojamientos y
experiencias naturales de lujo. Esta rivalidad se manifiesta en la competencia por los costos,
el calibre de los servicios, la innovacion y el desarrollo de experiencias distintivas que
permitan a las empresas aumentar su participacion de mercado y mantener su lugar en el
sector. Para que Ekhotel tenga éxito a largo plazo, es esencial que funcione bien en este

entorno despiadado.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores en la industria del glamping en Punta Cana es
moderada. Si bien la entrada de nuevas empresas requiere una inversion significativa y
conocimientos especializados, el atractivo del mercado turistico en la regién y la demanda
creciente de experiencias de glamping podrian fomentar la entrada de competidores

potenciales en el futuro.

Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre los competidores existentes en la industria del glamping es mas intensa en
Punta Cana, dado que es un destino turistico consolidado con una mayor concentracion de
empresas de glamping en comparacion con Santo Domingo. En Santo Domingo, la
competencia es significativa pero menos agresiva en comparacion con Punta Cana, lo que
permite una diferenciacion mas clara basada en la ubicacién y la oferta de servicios

adicionales en los alrededores de la ciudad.
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Amenaza de productos y servicios sustitutos

Si bien la amenaza de productos sustitutos sigue siendo baja en ambas ubicaciones, en Santo
Domingo, la disponibilidad de alternativas de alojamiento mas convencionales y la variedad
de opciones en el centro de la ciudad podrian representar una competencia sutil para la

industria del glamping.

Poder de negociacion del proveedor

En la industria del glamping en Punta Cana, el poder de negociacion de los proveedores es
moderado. Las empresas de glamping dependen de una variedad de proveedores para
garantizar suministros y servicios, como materiales de construccion sostenibles, servicios de
alimentos y bebidas de calidad y actividades recreativas unicas. Sin embargo, el acceso a
multiples proveedores y la posibilidad de establecer relaciones a largo plazo pueden

equilibrar esta dinamica.

En Santo Domingo, el poder de negociacion de los proveedores también se considera
moderado. Aunque hay una presencia menos concentrada de empresas de glamping en
comparacion con Punta Cana, los proveedores ain pueden ejercer cierto grado de influencia

en términos de costos y suministros.

Poder de negociacion del cliente

El poder de negociacion del cliente en la industria del glamping en Punta Cana es
significativo. Los turistas tienen una amplia gama de opciones de alojamiento entre las
diversas empresas de glamping y otras opciones de alojamiento en la region. La satisfaccion
del cliente, las experiencias Unicas y los servicios excepcionales son elementos clave que las
empresas deben considerar para mantener la lealtad del cliente y diferenciarse de la

competencia.

De manera similar a Punta Cana, en Santo Domingo, los compradores también tienen un

poder de negociacion significativo. La disponibilidad de opciones de alojamiento alternativas
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y la variedad de servicios turisticos en la ciudad resaltan la importancia de proporcionar
experiencias de alta calidad y diferenciadas para mantener la satisfaccion del cliente y

fomentar la fidelidad a la marca.

El andlisis detallado de las cinco fuerzas de Porter revela dinamicas cruciales para la industria
del glamping tanto en Punta Cana como en Santo Domingo. Aunque la rivalidad entre
competidores existentes es una consideracion primordial, la diferenciacion clara y la mejora
continua de los servicios pueden ser fundamentales para destacar en ambos mercados.
Ademas, la baja amenaza de productos sustitutos subraya la importancia de resaltar los
aspectos Unicos y lujosos del glamping para contrarrestar la competencia de las alternativas

convencionales de alojamiento.

En términos de poder de negociacion, mantener relaciones solidas con proveedores clave y
diversificar las fuentes de suministro puede ayudar a mitigar la presion de costos y asegurar
un suministro constante de materiales y servicios necesarios. Asimismo, dada la influencia
significativa de los compradores, priorizar la calidad del servicio y ofrecer experiencias
personalizadas puede ser crucial para mantener la lealtad del cliente y diferenciarse de la
competencia en ambas ubicaciones. En resumen, alinear estrategias con estas conclusiones
puede fortalecer la posicion competitiva y el éxito sostenido en la industria del glamping en

Punta Cana y Santo Domingo.

3.9 Matriz Evaluacion Factores Externos
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Factores claves internos Peso Calificacion Valor ponderado
Amenazas
Competencia 0.08 2 0.16
Cambios en las tendencias de viaje 0.06 2 0.12
Saturacion del mercado glamping 0.06 1 0.06
Crisis salubridad 0.08 1 0.08
Competencia desleal 0.06 2 0.12
Problemas con el personal 0.07 1 0.07
Limitaciones en expansion 0.09 1 0.09
Oportunidades
Expansion de marca en otras zonas 0.07 3 0.21
Alianzas con  proveedores de 0.08 3 0.24
aventura
Estrategias de  comercializacion 0.08 4 1,12
digital
Paquetes de all inclusive 0.05 2 0.10
Alquiler de espacio para eventos 0.09 3 0.27
Programas de lealtad para clientes 0.07 3 0.21
frecuentes
Oferta especial de temporada 0.06 2 0.12
Total 1.00 - 3.05

Frente a la media ponderada, la empresa destaca con una puntuacion total de 3.05/ Esta

calificacion refleja un alto nivel de desempefio y competitividad en el mercado. La empresa

estd bien posicionada para enfrentar desafios y aprovechar oportunidades en su industria

gracias a su combinacion de recursos y capacidades. Esto demuestra lo bien que Ekhotel

gestiona sus recursos y utiliza estratégicamente sus puntos fuertes para superar a sus rivales.
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Analisis Amenazas y oportunidades

Numerosas oportunidades y amenazas pueden afectar la sostenibilidad y el éxito a largo plazo
del sector del glamping, donde se encuentra Ekhotel. La posicion competitiva de Ekhotel y su
capacidad para atraer y retener clientes pueden verse afectadas por estas fuerzas externas. A
continuacion se proporciona un andlisis en profundidad de las principales amenazas y
oportunidades de Ekhotel, junto con algunas de las estrategias mds importantes que la
empresa puede utilizar para enfrentar estos desafios y aprovechar las oportunidades del

mercado de glamping.

Entre algunas de las amenazas principales:

e La industria del glamping es altamente competitiva: Para contrarrestar esta amenaza,
Ekhotel debe seguir priorizando la diferenciacion y el calibre de sus servicios. Para
diferenciarse de la competencia, puede hacerlo incorporando servicios distintivos y

produciendo experiencias excepcionales.

e Las tendencias de viajes evolucionan constantemente: Esto lo que puede tener un
impacto en la demanda de glamping. Al concentrarse en el turismo sostenible y las
experiencias locales, por ejemplo, Ekhotel puede adaptar su oferta para reflejar las

tendencias actuales en las preferencias de los viajeros.

e [a saturacion del mercado en la industria del glamping: Eso puede resultar en una
mayor competencia y una presion a la baja sobre los precios. Para combatir esto,
Ekhotel podria fortalecer su propuesta de valor manteniendo su enfoque en segmentos

de mercado especificos.

e Emergencia sanitaria: La vulnerabilidad de la industria turistica quedé evidenciada
por acontecimientos recientes como la pandemia de COVID-19. Para combatir esta
amenaza, Ekhotel debe respetar estrictos estdndares de salud e higiene y estar

preparado para reaccionar rapidamente ante situaciones de emergencia.
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Competencia desleal: La competencia desleal tiene el potencial de dafiar la posicion
de mercado de Ekhotel. La empresa debe mantener la calidad distintiva de sus
servicios para contrarrestar esta amenaza y al mismo tiempo salvaguardar sus

derechos de propiedad intelectual.

Preocupaciones sobre el personal: la capacitacion y la retencion de empleados son
esenciales para brindar un servicio excelente en el sector del glamping. A través de

programas de retencion y desarrollo, Ekhotel debe abordar sus problemas de personal.

Restricciones de expansion: el crecimiento de Ekhotel puede verse limitado por
restricciones de expansion. La empresa puede pensar en ampliar su alcance geografico

o diversificar su linea de productos para contrarrestar esta amenaza.

Entre algunas de las oportunidades principales:

Expandir la marca a nuevos mercados: Eso le da a Ekhotel la oportunidad de

diversificar sus fuentes de ingresos y llegar a una audiencia mas amplia.

Alianzas con empresas de aventuras: al asociarse con empresas de aventuras
regionales, Ekhotel puede ofrecer experiencias mas atractivas y atraer un segmento de

mercado que busca aventuras.

Las estrategias de marketing digital: Estas le brindan la oportunidad de conectarse con
una audiencia mundial. Para mejorar su visibilidad, Ekhotel puede utilizar SEO, redes

sociales y publicidad online.

Paquetes todo incluido: Al ofrecer paquetes todo incluido, Ekhotel puede atraer a
viajeros que buscan comodidad y confort durante sus viajes y aumentar los niveles de

ocupacion.

Alquiler de espacios para eventos: Al ofrecer espacio para eventos en alquiler,
EkHotel es capaz de diversificar sus fuentes de ingresos y atraer clientes que buscan

entornos inusuales.
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e Los programas de fidelizacion para clientes habituales: Estos pueden ayudar a las
empresas a retener clientes y atraer clientes recurrentes, lo que generara ingresos

continuos.

e Ofertas especiales de temporada: durante eventos o €pocas particulares del afo, las
ofertas especiales de temporada pueden atraer a turistas que buscan experiencias poco

comunes.

Ekhotel se enfrenta a una serie de amenazas en el sector del glamping, pero también a una
serie de posibilidades de éxito. Para contrarrestar estas amenazas y aprovechar al maximo las
oportunidades que ofrece la industria, es importante utilizar eficazmente sus recursos y

capacidades.

Matriz de perfil competitivo (CPM)
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Ekhotel Ecoriverhouse | Campito Loving

Factor critico | Peso | Rating | Puntaje | Rating | Puntaje | Rating | Puntaje
de éxito

Experienciaenel | 0.10 3 0.30 3 0.30 3 0.30
glamping
Ubicacion 0.09 3 0.27 3 0.27 2 0.18
estratégica
Comida 0.08 4 0.32 3 0.24 3 0.24
Alianzas 0.07 2 0.14 2 0.14 2 0.14
estratégicas
Satisfaccion del 0.10 3 0.30 3 0.30 3 0.30
cliente
Amenidades 0.08 3 0.24 4 0.32 2 0.16
Actividades 0.08 4 0.32 4 0.32 2 0.16
Presencia de 0.07 3 0.21 2 0.14 3 0.21
marca online
Proceso de 0.08 2 0.16 2 0.16 2 0.16
reserva
Reputacion de 0.09 2 0.18 4 0.36 3 0.27
marca
Variedad de 0.08 3 0.24 4 0.32 2 0.16
estancias
Competitividad 0.08 3 0.24 3 0.24 2 0.16
de precios
TOTAL 1.00 - 2.63 - 3.11 - 2.44

Con una puntuacion de 3.11, el analisis CPM revela que Ecoriverhouse tiene la posicion

competitiva mas alta. Con una puntuacion de 2.63, Ekhotel ocupa el segundo lugar y Campito

Loving tiene la puntuacion mas baja 2.44. Esto puede evidenciar lo siguiente:
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Con una puntuacién de 3 puntos, ECO RIVER HOUSE tiene una ventaja considerable sobre
Ekhotel y CAMPITO LOVING y actualmente lidera la competencia. Esto podria ser el
resultado de algunos factores criticos de éxito bien administrados, como una ubicacion
privilegiada, una financiacion amplia y una infraestructura de glamping solida. Por otro lado,
EKHOTEL con una puntuacién de 2,63, Ekhotel se sitia en una posicion intermedia. Esto
sugiere que, en comparacion con sus rivales, esta funcionando razonablemente bien, pero
todavia hay oportunidades de desarrollo. Su ubicacion estratégica, la calidad del personal y la
experiencia en hospitalidad se encuentran entre sus puntos fuertes. Por ultimo, CAMPITO
LOVING con la puntuacion mas baja de 2.44, CAMPITO LOVING puede estar teniendo

dificultades para competir.

Debido a que se busca que Ekhotel lidere el mercado, es necesario tomar en cuenta las

siguientes sugerencias:

e Poner mas énfasis en la distincion: Ekhotel deberia pensar en formas de diferenciarse
de sus rivales. Desarrollar experiencias de glamping distintivas o aumentar la gama de

actividades que ofreces podrian ser dos formas de llegar a un publico més amplio.

e Invertir en marketing digital: en el sector de viajes y turismo, el marketing digital es
una herramienta eficaz. Para llegar a mas personas y hacer que su marca sea mas
visible, Ekhotel podria mejorar su presencia en linea y utilizar publicidad digital,

técnicas de SEO y tacticas de SEO.

e Alianzas estratégicas: investigar posibles alianzas estratégicas con proveedores de
servicios turisticos o de aventura cercanos podria mejorar las experiencias

proporcionadas por Ekhotel y atraer una clientela que busca aventuras.

e Promover la lealtad del cliente: al disefiar programas de lealtad para clientes leales,
puede promover la lealtad del cliente y crear un flujo constante de ingresos. Es
posible aumentar la fidelidad de los clientes ofreciendo a los visitantes recurrentes

beneficios especiales.

Ekhotel puede fortalecer y mejorar su posicion en el mercado del glamping, pero actualmente

disfruta de una posicion competitiva respetable. Las tacticas clave que podrian ayudar a
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Ekhotel a competir con mas éxito en el mercado incluyen centrarse en la diferenciacion, el

marketing digital, las alianzas estratégicas y la lealtad del cliente.

4. Investigacion de mercado

Este estudio tiene como objetivo comprender y abordar cuestiones relacionadas con la
posicion actual de Ekhotel en el mercado glamping. Se lleva a cabo un analisis integral de la
percepcion del cliente sobre la marca con un enfoque en identificar fortalezas y areas para
mejorar la propuesta de valor de la empresa. Ademas, exploramos los cambios en las
preferencias de los turistas y locales, asi como las nuevas tendencias en el mercado del
glamping para adaptar estratégicamente los servicios de Ekhotel a estas demandas
cambiantes. Este enfoque permite a Ekhotel no solo comprender la situacion actual del
mercado, sino también identificar oportunidades para optimizar la propuesta de valor,
fortalecer su ventaja competitiva y responder a las preferencias y expectativas cambiantes de

los consumidores en el mercado del glamping.

4.1 Diseiio Metodolégico

El disefio metodoldgico es cuantitativo utilizando una encuesta para recolectar datos de
manera estructurada y cuantitativa. El proposito de este estudio es obtener informacion
cuantitativa sobre las percepciones, preferencias, experiencias y percepciones de los clientes
actuales y potenciales de Ekhotel respecto a los servicios ofrecidos en el mercado glamping
de Punta Cana y Santo Domingo. Estas encuestas cuantitativas estan disefiadas para medir
variables especificas como la satisfaccion del cliente, el conocimiento de la marca, las
preferencias de alojamiento y los aspectos de valor de la experiencia glamping, entre otros

factores importantes para comprender la posicion de Ekhotel en el mercado.

Este enfoque cuantitativo facilita la identificacion de patrones, tendencias e indicadores
especificos que permiten la recopilacion de datos para que sean analizados estadisticamente,

proporcionando una base solida para decisiones estratégicas basadas en resultados.
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Tipo de Investigacion

La investigacion es cuantitativa con enfoque descriptivo, esto debido a que se basa en la
recopilacion de datos cuantitativos reales a través de encuestas para describir con precision
las percepciones, preferencias y comportamiento de los clientes respecto a los servicios
eco-hoteleros. Este enfoque nos permite obtener datos cuantitativos que pueden proporcionar
una descripcion detallada y objetiva del estado del mercado del glamping en Republica

Dominicana, y de las percepciones de los consumidores sobre la marca Ekhotel.

Metodologia de la investigacion

La metodologia de investigacion adoptada se basa en un enfoque cuantitativo solido, con el
objetivo de recopilar y analizar datos cuantitativos significativos que describan las
percepciones y preferencias de los clientes en relacion con los servicios de ecoturismo y
glamping. Para lograr este proposito, se implementd un disefio de encuesta detallado y
estructurado, que abarca una variedad de aspectos cruciales, incluidas las preferencias de los

clientes, la satisfaccion del cliente, las expectativas de servicio y las tendencias de consumo.

El disefio de la encuesta se elabor6 cuidadosamente para recopilar datos especificos que
permitan un andlisis profundo de la percepcion del mercado y del comportamiento del
consumidor en relacidon con las ofertas de servicios de glamping. Se utilizé una metodologia
rigurosa para garantizar la validez y la confiabilidad de los datos obtenidos, lo que

proporciona una base solida para las conclusiones y recomendaciones resultantes.

Ademas, se aplicaron técnicas estadisticas para analizar y evaluar los datos recopilados, lo
que permiti6 identificar patrones, tendencias y relaciones significativas en los resultados. Este
enfoque proporciona una comprension detallada y matizada del mercado y de los clientes
objetivo, lo que se traduce en recomendaciones estratégicas y acciones concretas para
mejorar la propuesta de valor y la posicién competitiva de la marca en el mercado del

glamping.
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Técnica de investigacion

La técnica de investigacion utilizada en este estudio es la encuesta. Las encuestas son una
forma comun y eficaz de recopilar datos cuantitativos que le permiten obtener informacion
directa sobre las percepciones, opiniones, preferencias y experiencias de los encuestados. En
este contexto, la encuesta se utiliza para explorar las actitudes de los clientes actuales y
potenciales de Ekhotel hacia los servicios de glamping ofrecidos y para comprender sus
necesidades, expectativas y opiniones sobre la marca. Este método permite recopilar los datos
cuantitativos necesarios para analizar y comprender en detalle la posicion de Ekhotel en el

mercado de glamping.

4.2 Método o Plan de muestreo

Para este estudio, se utilizd un método de muestreo no probabilistico, especificamente el
muestreo por conveniencia. Esta técnica permitid seleccionar a los participantes de acuerdo
con su accesibilidad y disponibilidad para participar en la encuesta, lo que facilitoé la

recopilacion de datos de manera eficiente y oportuna.

Universo

El universo de este estudio estd compuesto por clientes actuales y potenciales de servicios de
glamping en Republica Dominicana, con un interés particular en aquellos que han mostrado

preferencias por actividades de ecoturismo en destinos como Punta Cana y Santo Domingo.

Poblacion

La poblacion objetivo de este estudio esta conformada por individuos residentes y visitantes
interesados en actividades de ecoturismo y en la experiencia de glamping en las zonas de
Punta Cana y Santo Domingo, hombres y mujeres entre 21-65 afios de un nivel
socioeconomico A, B y C. Dentro de esta muestra encontraremos personas que su ocupacion
sea empleado, empresario, estudiante, persona fisica, independiente y desempleados, donde
las mismas pueden tener un estado civil de casados o solteros, a los cuales le interesa

disfrutar unas vacaciones solos o acompanados de la mejor manera dentro del contexto del



103

mercado de la hospitalidad en Republica Dominicana. La poblacion total se estima en
1,118,813 personas, segun datos del informe del Ministerio de Medio Ambiente en 2022. Sin
embargo, segin el MITUR solamente el 58.8% se encuentra en Punta cana y Santo domingo,

siendo un total de

Calculo y tamaiio de la muestra

Tomando en consideracion que nuestra poblacion es de 1,902,743, que se ha establecido un
margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95% para determinar el tamafio adecuado
de nuestra muestra. De acuerdo con estos pardmetros, se determin6 que el tamafio Optimo de
la muestra para este estudio es de 385 individuos. Este nlimero asegura un nivel significativo

de representatividad y precision en las conclusiones extraidas de la investigacion.

. Raosoft

What margin of error can you accept? | 5 |':;-{,

5% Is a common cholca

What confidence level do you need? |95 |%
Typlcal cholcas are 0%, 95%, or 99%

What is the population size? | 1113515|
If you don't know, use 20000

What is the response distribution? %

Leave this as 50%

Your recommended sample size is 385
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Marco de 1a muestra

Para definir el marco de la muestra en este estudio, se ha tomado como referencia a un
informe realizado por el Ministerio de Medio Ambiente en 2022, que sefiald es un total de
1,902,743 personas, tanto nacionales como extranjeras, las interesadas en actividades de

ecoturismo como camping o senderismo.

Tipo de muestreo

El muestreo es “no probabilistico” debido a que no todos los miembros de la poblacion tienen
la oportunidad de participar en el estudio, pues el publico objetivo son personas interesadas

en el ecoturismo.

4.3 Disefo de instrumento de recoleccion

El disefio de instrumento de recoleccion es por cuestionario en la herramienta Google Forms
debido a que permite encuestas estructuradas, claras y consistentes que cubran aspectos
importantes como el conocimiento de la marca y las preferencias de los clientes. Con la
plataforma Google Forms para crear encuestas ldgicas que consten de preguntas de opcion
multiple, escalas y preguntas abiertas para que la participacion sea sencilla y facil. Después
de realizar las encuestas, se accede a la encuesta a través de un enlace compartido y se
analizan los datos recopilados mediante la plataforma para sacar conclusiones basadas en las

respuestas recibidas.

Levantamiento y analisis de los datos

El levantamiento y analisis de los datos se llevo a cabo mediante encuestas administradas de
forma online utilizando la plataforma Google Forms. Se opt6 por este enfoque debido a su
facilidad de acceso y uso, lo que permiti6 alcanzar a un nimero significativo de participantes

de manera eficiente y oportuna.

Las encuestas se distribuyeron a través de enlaces compartidos con los participantes, lo que
les permitié acceder al cuestionario y completarlo en su propio tiempo y conveniencia. Esto
también garantiz6 la comodidad de los encuestados al proporcionar respuestas detalladas y

reflexivas.
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En cuanto al andlisis de datos, se analizard y examinara los patrones y tendencias presentes en
las respuestas de los encuestados. Se aplicaron métodos estadisticos descriptivos para
examinar la frecuencia de las respuestas, las preferencias destacadas y otros datos
cuantitativos relevantes. Este enfoque permitid una comprension mas profunda de las

percepciones y actitudes de los clientes hacia los servicios de glamping y la marca Ekhotel.

4.4 Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Identificar las preferencias actuales de locales y turistas en hoteles de tipo glamping, con el
proposito de posicionar la propuesta de valor de Ekhotel en concordancia con dichos

resultados.

Objetivos especificos

1. Conocer los aspectos demograficos, y socioecondmicos de nuestro cliente potencial.

2. Identificar las preferencias especificas de los clientes en cuanto a servicios,
comodidades y experiencias tnicas buscadas en hoteles glamping.

3. Identificar el canal ideal para la atraccion de usuarios al hotel.

4. Medir el nivel de reconocimiento de la marca Ekhotel y competencia entre locales y

turistas.

4.5 Diseno del cuestionario
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Pregunta de filtro

(Esta interesado en el ecoturismo?
Si

No

Tal vez

(Esté interesado en el hospedaje tipo
glamping?

Si

No

Tal vez

(Usted reside en una de estas
ciudades?

Santo Domingo

Punta Cana

Otra

Objetivo 1:  Conocer los aspectos

demograficos, y socioecondmicos

nuestro cliente potencial.

de

(Cual es su rango de edad?
18 afios a 24 anos

25 afios a 34 afos

35 anos a 44 anos

45 afios a 54 afos

Mas de 55

(Con qué género te identificas mas?

Masculino

Femenino

Preferiria no contestar

(Cual de las siguientes opciones te
representa?

Ciudadano Dominicano

Extranjero

(Cual es tu rango de ingresos
mensuales?

Menos de RD$20,000.

Entre RD$20,000 y RD$50,000.
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Entre $50,000 y $70,000.
Mas de $70,000.

Objetivo  especifico 2: Identificar las
preferencias especificas de los clientes en
cuanto a servicios, comodidades y
experiencias Unicas buscadas en hoteles

glamping.

Pregunta: ;Qué comodidades valoras
mas al elegir un hotel glamping?
Conexion con la  naturaleza
(actividades al aire libre como
fogata, piscina/playa, excursiones,
etc).

Comodidades de lujo (bafios
privados, camas comodas, etc.).
Servicios modernos (Wi-Fi,
cargadores USB, 'y  demas
comodidades tecnoldgicas).

(Qué te motiva a elegir un hotel
glamping en lugar de opciones de
alojamiento tradicionales?
Experiencia de aventura en la
naturaleza y paisajes naturales
Unicos.

Busqueda de alojamiento exclusivo
que respete mas el medio ambiente.
Interés en combinar la experiencia
natural con comodidades modernas
y Unicas.

(Qué tipo de experiencias te atraen
mas al considerar un hotel
glamping?

Disefios respetuosos con el medio
ambiente y sostenibles.

Actividades gastrondmicas y
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servicios de bienestar, como Yoga al
aire libre o cocina local.
Excursiones, ambiente familiar,

petfriendly, y ambiente dinamico.

Objetivo 3: Identificar el canal ideal para la

atraccion de usuarios al hotel

(En qué tipo de plataformas o
medios sueles buscar informacion
sobre hoteles o alojamientos?

Redes sociales (Facebook,
Instagram, etc.).

Sitios web de reservas
(Booking.com, Expedia, etc.).

Blogs de viajes o resefas en linea.
Agencias de viajes tradicionales.
Recomendaciones de
amigos/familiares.

(Qué tipo de publicidad o
promocion te resulta mas efectiva o
atractiva al considerar un lugar para
hospedarte?

Anuncios en redes sociales o sitios
web.

Ofertas y descuentos especiales.
Contenido informativo relevante
(blogs, videos, etc.).

Experiencias  visuales atractivas
(fotografias, videos, etc.).

Programas de fidelizacion o
paquetes exclusivos.

(A través de qué medios preferirias
recibir informacién o promociones

sobre un hotel o experiencia de
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glamping?

Correo electronico.

Mensajes de texto o notificaciones
moviles.

Publicaciones en redes sociales.
Llamadas telefonicas directas.
Aplicaciones de mensajeria

instantanea.

Objetivo 4: Medir el nivel de
reconocimiento de la marca Ekhotel entre

locales y turistas.

(Has oido hablar de Ekhotel?

Si, estoy familiarizado con el hotel.
He escuchado el nombre, pero no sé
mucho al respecto.

No, no tengo conocimiento sobre el
mismo.

(Qué tan frecuentemente has
interactuado con 'Ekhotel?

He visitado el lugar en multiples
ocasiones.

Conozco la marca, pero no he
interactuado directamente.

No he tenido interacciéon con la
marca.

(Qué es lo primero que te viene a la
mente al pensar en Ekhotel?

Calidad de servicio.

Ubicacion y entorno.

Precios y ofertas.

Experiencias Uinicas o caracteristicas
distintivas.

No tengo una percepcion clara de la

marca.
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(Cual de los siguientes hoteles
glamping es el que mas rapido te
viene a la mente?

Ekhotel

Eco River House

Campito Loving

Eco del mar

Bubble Glamping

Otro

Comparando todos los glampings
que conoces, ;qué caracteristicas te
parecen mas distintivas entre estos?
Ubicacion y entorno natural.
Variedad de alojamientos (cabafias,
domos, yurtas, etc.).

Experiencias y actividades al aire
libre.

Sostenibilidad y enfoque ecologico.
Gastronomia y experiencias
culinarias.

Ambiente relajado y conexién con la
naturaleza.

Personalizacion y atencion al cliente.

Otro

4.6 Analisis de los Datos

Tabla 1

Pregunta de consentimiento a los encuestados.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Si 423 99.5% 99.5%
No 2 0.5% 100%
Total: 425 100%
Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
Grifico 1

Pregunta de consentimiento a los encuestados.

No
0,5%

To)
[de ]
[3)}

o

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: La recopilacion de los datos en la encuesta determinan que un 99,5% de los
encuestados esta dispuesto a dar el consentimiento para la encuesta, mientras que el 0.5% no
lo esta. Esto significa que el mayor porcentaje de encuestados da su consentimiento para

hacer la investigacion de mercados.



Tabla 2

Cantidad de personas con interés en el ecoturismo.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Si 390 92.5% 92.5%

No 4 0.9% 93.4%

Tal Vez 29 6.6% 100%

Total: 423 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
Grafico 2

Cantidad de personas con interés en el ecoturismo

No

0,9%
Tal vez

6.6%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: La recopilacion de los datos en la encuesta determinan que un 92.5% le

interesa el ecoturismo, mientras que el 0.9% no lo estd. Dejando asi a un 6.6% que opina que

tal vez le puede interesar. Esto significa que el mayor porcentaje de encuestados si le interesa



el ecoturismo.

Tabla 3

Numero de personas interesadas en el hospedaje tipo glamping.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Si 384 91.9% 91.9%

No 6 1.4% 93.3%

Tal Vez 29 6.7% 100%

Total: 419 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
Grafico 3

Numero de personas interesadas en el hospedaje tipo glamping.

No
1.4%
Tal vez
6,7%

Si
91.9%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: La recopilacion de los datos en la encuesta determinan que un 91.9% le

interesa el hospedaje tipo glamping, mientras que al 1.4% no le interesa. Dejando asi a un
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6.7% que opina que tal vez le puede interesar. Esto significa que el mayor porcentaje de

encuestados si le interesa el hospedaje tipo glamping.

Tabla 4
Ciudades con mayor poblacion de encuestados.
Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Santo Domingo 288 70,8% 70,8%
Punta Cana 97 22,7% 93.5%
Otra 28 6,5% 100%
Total: 413 100%
Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
Grafico 4

Ciudades con mayor poblacion de encuestados.

Otra

6,5%

Punta Cana/Bavaro

227%

Santo Domingo

70,8%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: La recopilacion de los datos en la encuesta determinan que un 70,8% de los

encuestados vive en Santo Domingo, mientras que un 22.7% vive en Punta Cana. Dejando asi
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a un 6.5% que vive en otra. Esto significa que el mayor porcentaje de encuestados vive en

Santo Domingo.

Tabla 5

Proveniencia de los encuestados.

Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Ciudadano 278 73.3% 73.3%

Dominicano

Extranjero 107 26.8% 100%

Total: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Grafico 5

Proveniencia de los encuestados.

Extranjero
26.8%

Ciudadano Domin...

=73 20/

r3,3%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Interpretacion: La recopilacion de los datos en la encuesta determinan que un 73.3% de los
encuestados son ciudadanos dominicanos, mientras que un 26.8% son extranjeros. Esto

significa que el mayor porcentaje de encuestados son dominicanos.

Tabla 6
Género de los encuestados
Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Masculino 151 41,5% 41,5%
Femenino 229 57,3% 98.,8%
Prefiero no decirlo 5 1,3% 100%
Total: 385 100%
Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
Grafico 6

Género de los encuestados

Prefiero no decirlo

1.3%

Femenino

57.3%

Masculino

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

41,5%
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Interpretacion: La recopilacion de los datos en la encuesta determinan que un 41,5% de los
encuestados son de sexo masculino, mientras que un 57,3% son de sexo femenino. Dejando
asi a un 1.3% que prefiere no decirlo. Esto significa que el mayor porcentaje de encuestados

son de sexo femenino.

Tabla 7

Rango de edad de los participantes.

Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

18 afios a 24 anos 65 16,3% 16,3%

25 anos a 34 afios 152 41,3% 57.6%

35 afios a 44 anos 150 38,0% 95.6%

45 anos a 54 anos 13 3,3% 98.9%

Mas de 55 5 1.1% 100%

Total: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 7

Rango de edad de los participantes.

45 anos a 54 aros
3.30;?_\

18 afios a 24 afios
16,3%

25 afios a 34 afos
41 3%

35 anos a 44 anos
38,0%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: La recopilacion de los datos en la encuesta determinan que la mayor

cantidad de encuestados tienen una edad entre 25 afos a 34 afos, esto con un porcentaje de

un 41,3% de un total de encuestados.



Tabla 8

Rango de ingresos mensuales en pesos dominicanos.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Menos de | 23 5,8% 5.8%

RD$20,000

Entre RD$20,000 y [ 196 52,8% 58.6%

RD$50,000

Entre  $50,000 1y [ 126 31,5% 90,1%

$70,000

Mas de $70,000 40 10,0% 100%

Total: 385 100%

Nota: Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Grafico 8

Rango de ingresos mensuales en pesos dominicanos.

Entre $50,000y S...

31,5%

Mas de $70,000

10,0%

Menos de RD$20. ..

5 R0/
2,00

Entre RD$20,000...

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

52.8%
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Interpretacion: La recopilacion de los datos en la encuesta determinan que la mayor

cantidad de encuestados tienen un ingreso promedio de entre RD$20,000 y RD$50,000, esto

con un porcentaje de un 52.8% de un total de encuestados.

Tabla 9

Comodidades mas valoras mas al elegir un hotel glamping.

Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Comodidades de [ 202 52,5%

lujo

Conexion con la| 289 75,1%

naturaleza

Servicios modernos | 175 40,5% 100%

Total: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
Grafico 9

Comodidades mas valoras mas al elegir un hotel glamping.

Comodidades de lujo (bafios
privados, camas comodas, atc.),

Conexidn con la naturaleza
(actividades al aire libre como
fogata, piscina/playa, excursion...

Servicios modernos (WI-Fi,
cargadores USB. y demas
comodidades tecnologicas).

0

175 (45,5 %)

200

289 (75,1 %)

300

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: La recopilaciéon de los datos en la encuesta determinan que la mayor

cantidad de encuestados prefieren tener una conexion con la naturaleza, esto con un

porcentaje de un 75,1% de un total de encuestados.
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Tabla 10
Caracteristicas que aumentan la motivacion de elegir un hotel glamping en lugar de

opciones de alojamiento tradicionales.

Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Experiencia de | 176 45,7%

aventura en la

naturaleza

Busqueda de | 97 25,2%

alojamiento

exclusivo

Interés en combinar | 290 75,3.% 100%

la experiencia

natural con lo

moderno

Total encuestados: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grifico 10
Caracteristicas que aumentan la motivacion de elegir un hotel glamping en lugar de

opciones de alojamiento tradicionales.

Experiencia de aventura &n la
naturaleza y paisajes naturales 176 (45,7 %)
unicos.,

Blsqueda de alojamiento
exclusivo gue respete mas el 97 (25,2 %)
meadio ambiente. |~ o

Interés en combinar la
expariencia natural con 290 (75,3 %)
comadidades modernas y Onicas.

0 100 200 300

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: La recopilacion de datos en la encuesta determina que 75,3% de los
encuestados los motiva combinar una experiencia natural con la modernidad. Esto nos revela
que la mayoria de encuestados quieren que se combine el ambiente natural y la modernidad

en este tipo de hoteles.



Tabla 11

Experiencias que atraen mas a la hora de considerar un hotel glamping.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Disefios respetuosos | 205 53,2%

con el medio

ambiente y

sostenibles.

Actividades 245 63,6%

gastrondmicas y

servicios de

bienestar.

Excursiones, 301 78,2% 100%

ambiente  familiar,

petfriendly, y

ambiente dinamico.

Total encuestados: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).



Grafico 11

Experiencias que atraen mds a la hora de considerar un hotel glamping.

Disefios respatuosos con al

” 2%
medio amblente y sostanibles. e

Actividades gastronomicas y
sarvicios de bienestar, como 245 (636 %)
Yoga al aire libre o cocina local,

Excursionas, ambiente familiar,

petfriendly, y ambiente dinémico. 01 (Ta2%)

0 100 200 300

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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400

Interpretacion: Al preguntar qué tipo de experiencia atraen mas a los clientes, la respuesta

mas comun fue las excursiones y el ambiente familiar con un 78,2% de los encuestados

seleccionando esta, le sigue los disefios respetuosos con el medio ambiente y sostenibles con

un 53,2% y por ultimo las actividades gastrondmicas y servicios de bienestar con un 63,6%.

Por lo que se puede concluir que la experiencia que mas atrac a los encuestados son las

excursiones y experiencias relacionadas con el ambiente familiar.



Tabla 12
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Plataformas o medios se utilizan a la hora de buscar informacion sobre hoteles o

alojamientos.
Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Redes sociales 383 99,5%
Sitios web de | 136 35,3%
reserva
Blogs de viajes o | 145 37,7%
resefas en linea
Agencias de viajes | 14 3,6%
tradicionales
Recomendaciones 198 51,4% 100%
de
amigos/familiares.
Total encuestados: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).



Grafico 12

126

Plataformas o medios se utilizan a la hora de buscar informacion sobre hoteles o

alojamientos.

Redes sociales (Facabook,
Instagram, etc.).

Sitlos web de reservas

(Booking.com, Expedia. etc.). 136 (35,3 %)

[
Blogs de viajes o resefias en 145 (37.7 %)
linea.

Agencias de viajes tradiclonales. 14 (36 %)

Recomendaciones de amigos/

198 (51,4 %)
familiares,

0 100 200 300

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

383 (89,5 %)

400

Interpretacion: Al evaluar el tipo de plataforma en el que suelen buscar informacién, sobre

hoteles, se determind que las redes sociales son el canal mas utilizado, con un 99,5% de

seleccion por los encuestados, por otro lado, las recomendaciones de amigos o familiares

también tienen un 51,4% de seleccion. Segun esto, pudimos determinar que las redes sociales

son el método y/o canal mas utilizado para buscar informacion sobre hoteles y el boca a boca.



Tabla 13
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Tipo de publicidad o promocion que resulta mas atractiva a la hora de considerar un lugar

de alojamiento.

Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Anuncios en redes | 247 64,2%

sociales ositios web.

Ofertas y descuentos | 140 36,4%

especiales

Contenido 38 9,9%

informativo

relevante

Experiencias 347 90,1%

visuales atractivas

Programas de| 12 3,1%

fidelizacion

opaquetes

exclusivos.

Total encuestados: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 13

Tipo de publicidad o promocion que resulta mas atractiva a la hora de considerar un lugar

de alojamiento.

Anuncios en redes sociales ol 247 (64,2 %)
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| 38 (9,9 %)
(blogs, videos, atc.).
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pagquetas exclusivos.
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Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: El grafico nos muestra que el 90,1% de los encuestados quieren ver
experiencias visuales atractivas en las publicidades y promociones, con un 64,2% que le
resulta mas efectiva por anuncios de redes sociales y paginas web. Por lo que es correcto
concluir que la mayoria de los encuestados prefieren experiencias visuales en las publicidades

y promociones en redes sociales o sitios web.



Tabla 14

Medios preferidos a la hora de recibir informacion sobre hoteles o alojamientos.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Correo electronico 242 62,9%

Mensajes de texto o | 13 3,4%

notificaciones

moviles

Publicaciones en | 332 86,2%

redes sociales

Llamadas 5 1,3%

telefonicas directas

Aplicaciones de |5 1,3% 100%

mensajeria

instantanea

Total encuestados: 398 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 14

Medios que preferidos para recibir informacion sobre hoteles o alojamientos.

Mensajes de texto o
notificaciones moviles.,

mesoes s e [

Llamadas telefonicas directas.| 5 (1,3 %)

| 13 (3.4 %)

Aplicaciones de mensajeria 5 (1,3 %)
Instantanea.
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Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: La encuesta nos muestra que el 86,2% de los encuestados quieren recibir
informacion a través de publicaciones en redes sociales, y con un 62,9% que le resulta mas
efectiva por correo electrénico. Por lo que es correcto concluir que la mayoria de los
encuestados prefieren recibir informacion via redes sociales, con soporte de recibirlas por el

correo electronico.



Tabla 15

Reconocimiento de la marca Ekhotel.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Si, estoy | 37 9.3% 9.3%

familiarizado con el

hotel

No, no tengo | 332 86,8% 96%

conocimiento sobre

el mismo

He escuchado el 16 4,0% 100%

nombre, pero no s¢

mucho al respecto

Total: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 15

Reconocimiento de la marca Ekhotel.

He escuchado el ..
4,0%
SI, estoy familiari...
9.3%

No, no tengo con...
86,8%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: El analisis de datos nos valida que el 87% de los encuestados no conocen a

la marca Ekhotel, mientras que un 9% si ha tratado con el hotel. En conclusion, la mayoria de

los encuestados no conoce la marca.



Tabla 16

Frecuencia de interacciones con Ekhotel.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

He visitado el lugar | 22 41,5% 41,5%

Conozco el hotel, | 15 28.3% 69,8%

pero no he

interactuado

directamente.

No he tenido | 16 30,2% 100%

interacciéon con el

hotel

Total: 53 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 16

Frecuencia de interacciones con Ekhotel.

No he tenido inter...
30,2%

He visitado el lugar.
41,5%

Conozco el hotel, ...
28,3%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: Los siguientes datos nos demuestran que de 53 personas que conocen a la
marca, solo el 41,5% ha visitado el hotel, mientras que el 30,2% no ha tenido interaccion
alguna con el hotel y el 28% lo conoce, pero no ha interactuado con el hotel directamente.

Por ende, la mayoria de los encuestados no han interactuado con la marca.



Tabla 17

Caracteristica memorable de la marca Ekhotel.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Calidad de servicio |5 9.4% 9.4

Ubicacion y entorno | 13 24.5% 33.9

Precios y ofertas 5 9.4% 443

Experiencias tnicas | 15 28.3% 71.7

0 caracteristicas

distintivas

No tengo una| 15 28.3% 100%

percepcion clara de

la marca

Total: 53 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 17

Caracteristica memorable de la marca Ekhotel.

Ubicacion y entorno
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Experiencias unic...
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Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: Al realizar esta pregunta para determinar las mejores caracteristicas de la
marca, un 28,3% optd por las experiencias Unicas que la marca brinda, mientras que otro
28,3% no tiene ninguna percepcion. Por lo que se puede concluir que la mayoria de
encuestados determina que la experiencia que brinda el hotel y su ubicacion y entorno son lo
primero que se le viene a la mente, sin embargo, hay un 28,3% que no tiene ninguna

percepcion, por lo que hay que reforzar esta parte.



Tabla 18

Posicionamiento de los hoteles Glamping
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Ekhotel 11 2,8% 2,8%

Eco River House 232 61,8% 64,6%

Eco del mar 28 7,0% 71,6%

Campito loving 17 4,3% 75,9%

Bubble Glamping 82 20,5% 96,4%

Otro 15 3.8% 100%

Total: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 18

Posicionamiento de los hoteles Glamping.
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Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: El siguiente analisis mostré que el hotel Eco River House es la marca mejor
posicionada en la mente del consumidor, con un 61,8% de los encuestados, con Bubble
Glamping con un 20,5% y Eco del mar con un 7,0%, mientras que las otras marcas tienen un
porcentaje muy minimo. En conclusion, Eco Rover House es la marca mas reconocida por los

encuestados.



Tabla 19

Caracteristicas distintivas de los hoteles glamping.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Ubicacién y entorno | 272 70,6%

natural

Variedad de | 145 37,7%

alojamientos

Experiencias y | 201 52,2%

actividades

Sostenibilidad y | 127 33.3%

enfoque ecologico

Gastronomia y | 191 49,6%

experiencia cocina

local

Personalizacion  y | 245 63,6%

atencion al cliente

Ambiente relajado y | 284 73,8%

seguro

Bonito el 92 23,9% 100%

instagramebale

Total encuestados: 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 19

Caracteristicas distintivas de los hoteles glamping.
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Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: Al buscar las caracteristicas de glamping mas distintivas, se determind que
el ambiente relajado y seguro es lo que mas llama al cliente, con un 73,8% de los encuestados
seleccionando la misma y con un 70,6% que optd por una ubicacion y entorno natural. Por lo
que se puede concluir que el ambiente relajado y seguro en una buena ubicacion son las

caracteristicas que mas buscan los encuestados.



Tabla 20

Rango dispuesto a pagar por noche para los hoteles Glamping.
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Respuestas Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje
acumulado

Menos de US$50 20 5% 5%

Entre  US$50 vy [229 61.0% 66,30%

US$100

Entre US$100 vy | 109 27,3% 93,3%

US$300

Mas de US$300 27 6.8% 100%

Total: 385 100%

Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).
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Grafico 20

Rango dispuesto a pagar por noche para los hoteles Glamping.
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Datos tomados de la encuesta Plan de Mercado Ekhotel (2023).

Interpretacion: Al preguntar cuanto estarian dispuestos a pagar en un glamping por una
noche, el 61,0% de los encuestados respondieron que entre 50 y 100 ddlares, mientras que el
27,3% optd por pagar entre 100 y 300 dolares. Por ende, la mayoria de los encuestados

prefiere pagar entre 50 y 100 ddlares en un glamping por noche.
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4.7 Conclusiones y recomendaciones de la investigacion

Conclusion segun objetivos Especificos planteados

2
%

Objetivo 1: Conocer los aspectos demograficos, y socioeconomicos de nuestro

cliente potencial.

(Cual es su rango de edad?

(Con qué género te identificas mas?

(Cuadl de las siguientes opciones te representa?

(Cual es tu rango de ingresos mensuales?

Conclusiones: Los resultados presentados ofrecen una comprension inicial valiosa
del perfil demografico de los encuestados y proporcionan informacién importante
sobre la composicion de la muestra. La mayoria de los encuestados son dominicanos y
residen en Santo Domingo, lo que indica un enfoque significativo en el mercado local.
Ademas, la distribucion de género muestra una ligera predominancia masculina, lo
que puede influir en las estrategias de marketing y enfoques de segmentacion de

mercado.

La informacion relacionada con el rango de edad y el nivel de ingresos revela datos cruciales

sobre el poder adquisitivo y las preferencias del publico objetivo. El hecho de que una parte

considerable de los encuestados se encuentre en el grupo de edad de 25 a 34 afos sugiere la

importancia de disefar servicios y estrategias de marketing que atraigan a este segmento

especifico. Asimismo, la informacion sobre los ingresos proporciona una vision clara del

poder adquisitivo de los potenciales clientes, lo que puede ser fundamental para adaptar los

precios y las ofertas de Ekhotel de manera adecuada.
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2. Objetivo 2: Identificar las preferencias especificas de los clientes en cuanto a

servicios, comodidades y experiencias unicas buscadas en hoteles glamping.

e Pregunta: ;Qué comodidades valoras mas al elegir un hotel glamping?
e ,Qué te motiva a elegir un hotel glamping en lugar de opciones de alojamiento
tradicionales?

e ,Qu¢ tipo de experiencias te atraen mas al considerar un hotel glamping?

% Conclusiones: Los resultados obtenidos proporcionan una vision clara de las
preferencias y expectativas de los consumidores en el contexto especifico de los
hoteles Glamping. El alto porcentaje de encuestados que expresaron su preferencia
por la conexion con la naturaleza indica la importancia de preservar y realzar la
belleza natural del entorno. Asimismo, el interés en las comodidades de lujo sugiere la
demanda de experiencias de alta calidad que combinen la aventura al aire libre con el

confort y la elegancia.

Ademas, el hecho de que un gran numero de participantes busque una fusion entre la
naturaleza y las comodidades modernas subraya la importancia de equilibrar la experiencia de
acampar con las comodidades contemporaneas, lo que puede servir como un punto clave para

el desarrollo de la propuesta de valor de Ekhotel.

La preferencia de los encuestados por actividades como excursiones y la posibilidad de viajar
con mascotas refleja la importancia de ofrecer experiencias versatiles y personalizadas que
satisfagan diversas necesidades y preferencias. Estos resultados pueden servir como una guia
invaluable para el disefio de paquetes y actividades adicionales que enriquezcan la
experiencia general de los clientes en Ekhotel, permitiendo asi una diferenciacion estratégica

en el mercado.
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3. Objetivo 3: Identificar el canal ideal para la atraccion de usuarios al hotel

e En qué tipo de plataformas o medios sueles buscar informacion sobre hoteles o
alojamientos?

e ;Qué tipo de publicidad o promocion te resulta mas efectiva o atractiva al considerar
un lugar para hospedarte?

e /A través de qué medios preferirias recibir informacién o promociones sobre un hotel

o experiencia de glamping?

% Conclusiones: Luego de recopilar la informacion para identificar el canal ideal para
la atraccion del usuario, se concluyd que el 99,5% de los encuestados utilizan redes
sociales como uno de sus medios para la bisqueda de informacién sobre hoteles, otro
método es las recomendaciones de familiares y amigos con una buena parte de los
encuestados. Por otro lado, lo més efectivo para atraerlos con publicidad y
promociones, son las experiencias visuales atractivas, con un 90% de los encuestados,
siendo la publicacion en redes sociales el canal preferido para recibir la misma, con

un 86% de los encuestados decidiéndolo asi.

Los resultados obtenidos reflejan claramente la importancia de las redes sociales y el boca a
boca en la toma de decisiones de los potenciales clientes. El hecho de que el 99,5% de los
encuestados utiliza redes sociales para buscar informacion sobre hoteles destaca la necesidad
de una presencia solida y estratégica en plataformas como Instagram, Facebook y Twitter.
Ademas, la influencia significativa de las recomendaciones personales de amigos y familiares
subraya la importancia de cultivar relaciones solidas y experiencias positivas para fomentar el

boca a boca y generar confianza en la marca.

La preferencia por experiencias visuales atractivas como método efectivo para atraer a los
clientes refuerza la importancia de la presentacion visual y estética en la estrategia de
marketing de Ekhotel. Esto resalta la necesidad de crear contenido visual atractivo y de alta
calidad en las redes sociales y otros canales de marketing para captar la atencion de los
clientes potenciales y transmitir la esencia nica de la experiencia de glamping que ofrece el

hotel.
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Ademas, el hecho de que la publicacion en redes sociales sea el canal preferido para recibir

publicidad y promociones enfatiza la importancia de una estrategia de redes sociales bien

definida y activa, que involucre a los seguidores y potenciales clientes de manera

significativa y atractiva.

4.

Objetivo 4: Medir el nivel de reconocimiento de la marca Ekhotel entre locales y

turistas.

(Has oido hablar de Ekhotel?

(Qué tan frecuentemente has interactuado con 'Ekhotel?

(Qué es lo primero que te viene a la mente al pensar en Ekhotel?

(Cual de los siguientes hoteles glamping es el que mas rapido te viene a la mente?
Comparando todos los glampings que conoces, ;qué caracteristicas te parecen mas

distintivas entre estos?

Conclusiones: Los resultados obtenidos reflejan claramente la situacion inicial de
Ekhotel en el mercado y proporcionan una comprension valiosa de la percepcion de la
marca por parte de los encuestados. El hecho de que el 86.8% de los encuestados no
esté familiarizado con la marca Ekhotel indica una falta de conciencia de la marca y la
necesidad de una estrategia de marketing mas solida y activa para aumentar la
visibilidad y el reconocimiento de la marca en el mercado. Ademas, la proporcion de
personas que han visitado el lugar en relacion con las que han oido hablar de la marca
resalta la importancia de mejorar la difusion y promocion de Ekhotel para aumentar la

tasa de conversion de la conciencia a la accion.

La percepcion de la marca por parte de aquellos que han tenido contacto con ella resalta la

importancia de la ubicacion y el entorno, lo que sugiere que estas caracteristicas son puntos

fuertes que deben ser resaltados y comunicados de manera efectiva en la estrategia de

marketing de Ekhotel. Asimismo, la distincion de la marca en términos de experiencias

unicas resalta la importancia de cultivar y promover experiencias memorables y distintivas

para diferenciar a Ekhotel de sus competidores.
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El reconocimiento de Eco River House como el glamping mejor posicionado subraya la

importancia de analizar y comprender las estrategias de ¢éxito implementadas por

competidores directos como referencia para fortalecer la posicion de Ekhotel en el mercado.

El énfasis en la ubicacion y el entorno, asi como en el ambiente relajado y seguro, refuerza la

importancia de ofrecer un entorno natural y sereno que promueva la relajacion y el disfrute de

la naturaleza para los huéspedes de Ekhotel.

Recomendaciones segtin objetivos Especificos planteados

1.

Objetivo 1: Conocer los aspectos demograficos, y socioeconémicos de nuestro

cliente potencial.

Segun la conclusion ya brindada, se recomienda:

e [Estrategias de Marketing Local Acentuadas: Dado que la mayoria de los encuestados

son residentes locales de Santo Domingo, se recomienda intensificar las estrategias de
marketing a nivel local, como anuncios en medios de comunicacion locales,
colaboraciones con negocios locales y campafias en lugares de alta afluencia para

captar la atencion de mas clientes potenciales dentro de la region.

Enfoque en Segmento de Edad 25-34: Dado que una parte significativa de los
encuestados pertenece al grupo de edad de 25 a 34 afios, se sugiere disefar
experiencias y actividades que atraigan especificamente a este grupo demografico.
Esto podria incluir paquetes y promociones que se alineen con sus preferencias y
necesidades, asi como la incorporaciéon de actividades de aventura y opciones de

entretenimiento modernas.

Personalizacion de Servicios y Precios: Al tener informacion clara sobre el nivel de
ingresos de los encuestados, se recomienda personalizar los servicios ofrecidos y
ajustar los precios en consecuencia. Ofrecer paquetes y servicios flexibles que se

adapten a diferentes presupuestos puede aumentar la accesibilidad y la atractividad de
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Ekhotel para un segmento mas amplio de la poblacion, incluidos aquellos con un

poder adquisitivo diverso.

e Investigacion de Mercado Continua: Para mantenerse al tanto de las tendencias
cambiantes del mercado local, se sugiere realizar investigaciones de mercado
continuas y encuestas periddicas para comprender mejor las preferencias y
necesidades en evolucion de la poblacion objetivo. Esto permitira a Ekhotel adaptar
sus ofertas y estrategias en consecuencia, manteniéndose relevante y atractivo para su

base de clientes.

2. Objetivo 2: Identificar las preferencias especificas de los clientes en cuanto a

servicios, comodidades y experiencias unicas buscadas en hoteles glamping.

Segun la conclusion ya brindada, se recomienda:

e Mejora de la Experiencia de Conexion con la Naturaleza: Dado el alto porcentaje de
encuestados que prefieren la conexion con la naturaleza, se recomienda enfocarse en
mejorar la experiencia al aire libre mediante la conservacion y el realce de los
entornos naturales circundantes. La incorporacion de senderos naturales, areas de
observacion de aves y actividades relacionadas con la naturaleza puede acentuar la

experiencia general de glamping.

e Desarrollo de Servicios de Lujo Atractivos: Considerando la demanda de
comodidades de lujo, se sugiere el desarrollo y la mejora de servicios de lujo dentro
de las instalaciones de Ekhotel. Esto podria incluir la adicién de servicios de spa,
experiencias gastronémicas exclusivas y amenidades de alta gama que resalten la
sofisticacion y el confort, brindando asi una experiencia de glamping distintiva y

memorable.

e Creacion de Paquetes Personalizados y Excursiones: Para satisfacer las preferencias
de los encuestados por excursiones y experiencias versatiles, se recomienda la
creacion de paquetes y actividades personalizadas que incluyan excursiones locales,

recorridos naturales y eventos culturales. La introduccién de paquetes tematicos y
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actividades especiales puede enriquecer la experiencia general del glamping y

proporcionar opciones variadas para diferentes intereses y preferencias.

e Enfoque en Experiencias Pet-Friendly: Dado el interés en las opciones pet-friendly, se
sugiere la implementacién de servicios y comodidades especificas para mascotas en
las instalaciones de Ekhotel. La creacion de areas designadas para mascotas, servicios
de cuidado y actividades interactivas para los huéspedes y sus mascotas puede atraer a
un segmento mas amplio de clientes y mejorar la reputacion de Ekhotel como un

destino acogedor y amigable para las mascotas.

3. Objetivo 3: Identificar el canal ideal para la atraccion de usuarios al hotel.

Segun la conclusion ya brindada, se recomienda:

1. Estrategia Social Media Enfocada y Atractiva: Dado el uso generalizado de las redes
sociales entre los encuestados, se recomienda desarrollar una estrategia de redes
sociales solida y atractiva que resalte la experiencia unica de glamping que ofrece
Ekhotel. La creacion de contenido visual cautivador, publicaciones interactivas y
campafias publicitarias dirigidas a plataformas sociales clave puede aumentar la

visibilidad de la marca y atraer la atencion de una audiencia mas amplia.

2. Fomentar el Boca a Boca y Relaciones Duraderas: Considerando la influencia
significativa de las recomendaciones de amigos y familiares, se sugiere enfocarse en
cultivar experiencias memorables y relaciones positivas con los huéspedes actuales.
Esto puede incluir programas de referidos, ofertas exclusivas para clientes recurrentes
y la implementacion de servicios personalizados que fomenten la lealtad del cliente y

promuevan la recomendacion positiva a través del boca a boca.

3. Creacion de Contenido Visual Persuasivo y Auténtico: Dado el énfasis en la
importancia de las experiencias visuales atractivas, se recomienda enfocarse en la
creacion de contenido visual persuasivo y auténtico que capture la esencia tnica de la
experiencia de glamping en Ekhotel. Esto puede incluir fotografias y videos de alta

calidad que muestren las instalaciones, actividades y entornos naturales de manera
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atractiva y auténtica, lo que puede servir como un atractivo clave para atraer a mas

clientes potenciales a la marca.

Integracion de Estrategias de Marketing Influyente: Dado el impacto significativo de
las recomendaciones personales y las experiencias visuales atractivas, se recomienda
explorar estrategias de marketing influyente que involucren a influenciadores y
creadores de contenido relevantes. La colaboracion con figuras influyentes en el
ambito del turismo y la naturaleza puede aumentar la visibilidad de Ekhotel y
establecer conexiones significativas con audiencias mas amplias que se alineen con

los valores y la experiencia Unica que ofrece la marca.

Objetivo 4: Medir el nivel de reconocimiento de la marca Ekhotel entre locales y

turistas.

Segun la conclusidn ya brindada, se recomienda:

1.

Estrategia de Concienciacion de Marca Integral: Dado el nivel de falta de conciencia
de la marca identificado en la investigacion, se recomienda desarrollar una estrategia
de concienciacion de marca integral que incluya una campaina de marketing sélida y
activa. Esto podria incluir iniciativas como publicidad en diversos canales, marketing
de contenido estratégico, relaciones publicas y patrocinios de eventos locales para

aumentar la visibilidad y el reconocimiento de Ekhotel en el mercado.

Comunicar los Puntos Fuertes de la Marca de Manera Efectiva: Dado el énfasis en la
ubicacion y el entorno, se recomienda destacar estos puntos fuertes de Ekhotel de
manera efectiva en la estrategia de marketing. Esto podria incluir el desarrollo de
contenido que resalte la belleza natural de la ubicacion, asi como la promocion de
experiencias unicas que enfaticen el entorno natural y relajado que ofrece Ekhotel,

diferenciandolo de sus competidores.

Analisis de la Competencia y Mejores Practicas: Dado el reconocimiento de Eco
River House como el glamping mejor posicionado, se recomienda realizar un analisis

exhaustivo de la competencia para comprender las estrategias exitosas implementadas
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por ellos. Esto puede proporcionar informacion valiosa para mejorar la estrategia
general de Ekhotel, identificar brechas y oportunidades en el mercado y fortalecer su

posicién competitiva.

4. Fomentar Experiencias Memorables y Distintivas: Dado el énfasis en la importancia
de ofrecer un entorno natural y sereno, se recomienda enfocarse en cultivar y
promover experiencias memorables y distintivas para los huéspedes de Ekhotel. Esto
puede incluir la implementaciéon de actividades Unicas, paquetes personalizados y
servicios exclusivos que resalten la tranquilidad y la belleza del entorno natural,

brindando a los huéspedes una experiencia inolvidable y distintiva en Ekhotel.

Conclusion General

Basandonos en los resultados obtenidos a lo largo de la investigacion, se desprende una serie
de conclusiones esenciales para el desarrollo estratégico de Ekhotel en el competitivo

mercado del glamping en Reptblica Dominicana.

En primer lugar, se evidencia la necesidad imperante de fortalecer la conciencia de marca y la
promocion de Ekhotel entre el publico objetivo, dado el porcentaje significativo de
encuestados que no estan familiarizados con la marca. Esto subraya la importancia de
implementar estrategias de marketing so6lidas y efectivas para mejorar la visibilidad y el

reconocimiento de la marca.

En segundo lugar, la percepcion positiva de la marca en relacion con su ubicacion, entorno y
experiencias Unicas destaca la importancia de destacar y comunicar estos aspectos distintivos
en la estrategia de marketing. La promocion efectiva de la belleza natural y la singularidad de
las experiencias ofrecidas puede servir como un diferenciador clave para Ekhotel en un

mercado competitivo.

Ademas, el reconocimiento de la marca lider en el mercado, Eco River House, sugiere la

importancia de analizar y comprender las estrategias de éxito implementadas por los
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competidores directos. Esto proporciona una valiosa oportunidad para identificar areas de

mejora y fortalecer la propuesta de valor de Ekhotel en relacion con la competencia.

Por ultimo, la preferencia clara de los consumidores por el uso de las redes sociales y el boca
a boca para obtener informacion y promociones resalta la importancia de una estrategia de
marketing digital y de relaciones publicas efectiva y activa. Estos hallazgos pueden guiar el
desarrollo de una estrategia de marketing mas centrada en el cliente y basada en resultados

para Ekhotel, asegurando una mayor visibilidad y atractivo para el publico objetivo.

Recomendacion General

A la luz de los hallazgos de la investigacion, se recomienda encarecidamente que Ekhotel
implemente una estrategia integral de marketing que se centre en la conciencia de marca, la
promocion diferenciada de sus caracteristicas distintivas y la mejora de la participacion en

linea y el boca a boca. Esta estrategia debe considerar los siguientes aspectos clave:

- Mejora de la Conciencia de Marca: Se deben desarrollar e implementar campafias de
marketing orientadas a aumentar la conciencia de Ekhotel entre el publico objetivo.
Esto podria incluir publicidad dirigida, participacién en eventos y colaboraciones

estratégicas que resalten la singularidad del glamping ofrecido por Ekhotel.

- Enfatizar las Fortalezas Unicas: Las estrategias de marketing deben resaltar las
caracteristicas Unicas de Ekhotel, como su ubicacion y entorno natural, asi como las
experiencias exclusivas ofrecidas a los huéspedes. Esto puede lograrse a través de
campafias visuales atractivas, narrativas convincentes y una comunicacion efectiva en

todos los canales de marketing.

- Mejora de la Experiencia en Redes Sociales y Recomendaciones: Se debe prestar
especial atencidn a la presencia y la participacion en las redes sociales, asegurando
una estrategia solida y continua que fomente la interaccion con los clientes

potenciales. Esto podria incluir la generacion de contenido atractivo, la respuesta
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proactiva a comentarios y resefias, y la implementacion de campafias de promocion

especificas para fomentar el boca a boca.

- Analisis de Competidores y Mejores Practicas del Mercado: Se debe llevar a cabo un
analisis exhaustivo de las estrategias exitosas implementadas por los competidores
directos, como Eco River House, para identificar oportunidades de mejora y
diferenciacion. Esto puede proporcionar una comprension mdas profunda de las
expectativas y preferencias del mercado y ayudar a adaptar la estrategia de Ekhotel en

consecuencia.

Al abordar estas recomendaciones, Ekhotel puede fortalecer significativamente su posicion
en el mercado del glamping en Republica Dominicana y aumentar su atractivo entre los

consumidores interesados en experiencias naturales y de lujo.
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5. Plan de Mercadeo

5.1 Mercado/Industria

Offline

Perfil del Publico Objetivo

1. Aspectos Sociodemograficos: El publico objetivo principal de Ekhotel en Republica
Dominicana son dominicanos residentes en Santo Domingo, con un ligero predominio
de hombres en comparacion con mujeres. La mayoria de este segmento de la
poblacion se encuentra en el grupo de edad de 25 a 34 afios, con un nivel de ingresos

predominantemente en el rango de 20,000 a 50,000 pesos dominicanos.

2. Aspectos Psicograficos: El publico objetivo busca una combinacién de experiencias
naturales y comodidades modernas en hoteles glamping. Valoran la conexién con la
naturaleza, asi como las comodidades de lujo dentro del entorno natural. También
demuestran interés en actividades adicionales, como excursiones y opciones
amigables para mascotas, lo que refleja su deseo de personalizacion y versatilidad en

la experiencia hotelera.

Tamaino del mercado

Basado en las respuestas de la encuesta sobre el rango de precios que los encuestados estarian
dispuestos a pagar por una noche en un glamping, se observa que las personas estarian
dispuestos a pagar entre 50 y 100 dolares, sugiriendo que existe una propension a gastar en

experiencias de glamping dentro de estos rangos de precios.

Tomando en cuenta que la poblacion es de 1,902,743 de personas y segun datos del SITUR
del 2022 el 58.8% se hospedan en Santo Domingo y Punta Cana, el calculo del tamafio del
mercado seria 1,118,813 x 75 dolares (promedio de 50 y 100 dolares que estad dispuesto a

pagar el cliente), dando un total de 83,910,975 ddlares. Esto indica un tamafio de mercado
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significativo en términos de la disposicion a pagar por los servicios ofrecidos por Ekhotel en

Repuiblica Dominicana.

Demanda del mercado

La demanda del mercado se ve influenciada por varios factores clave:

1.

Ingreso: El 60% de los encuestados tiene un ingreso anual en el rango de 20,000 a
50,000 pesos dominicanos, con un 22% reportando un ingreso entre 50,000 y 70,000
pesos. Esta distribucion de ingresos refleja la capacidad adquisitiva de la poblacion

objetivo y su disposicidn a invertir en experiencias de calidad.

Preferencias y expectativas: La encuesta revela un alto interés en experiencias
naturales combinadas con comodidades modernas, lo que destaca la importancia de
ofrecer un equilibrio entre la aventura al aire libre y el confort contemporaneo para

satisfacer las demandas de este mercado.

Gustos: El énfasis en la conexion con la naturaleza y la busqueda de comodidades de
lujo sugiere una demanda de experiencias premium que integren la belleza natural del

entorno con servicios y comodidades de alta calidad.

Precio: La disposicion de mas del 80% de los encuestados a pagar entre 50 y 300
dolares por noche indica una disposicion a invertir en experiencias unicas y de
calidad, lo que subraya la demanda de servicios y alojamientos de nivel superior en el

mercado del glamping.

Basado en los datos recopilados, la demanda del mercado revela una inclinacion significativa

hacia experiencias de calidad y servicios de alto nivel, especialmente entre el segmento de

ingresos medios y altos. La disposicion a pagar entre 50 y 300 ddlares por noche indica una

demanda sustancial de experiencias de glamping que combinen la conexién con la naturaleza

y comodidades de lujo. Asimismo, la preferencia por actividades al aire libre y la fusion de la

naturaleza con las comodidades modernas refuerza la importancia de ofrecer paquetes y

servicios que atiendan a estas preferencias especificas.
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Esta demanda solida sugiere una oportunidad para Ekhotel de desarrollar y promover
experiencias de glamping exclusivas y diferenciadas que se alineen estrechamente con las
preferencias y expectativas de este mercado objetivo. Al adaptar estratégicamente sus ofertas
para enfocarse en la integracion perfecta de la naturaleza y el lujo, Ekhotel puede
posicionarse de manera Unica y solida en el mercado, atrayendo a una base de clientes leales

y dispuestos a invertir en experiencias de alta calidad.

Online

Buyer Persona

Parte 1: QUIEN

o,

Ql.lién 1 Nombre del buyer persona

*+  Ana Morales es una ejecutiva de marketing de 32 afios que trabaja
en una empresa da tecnologia en Santo Domingo. Ha vivido en la

Perfil general 2
ciudad durante toda su vida y proviene de una familia de clase
media. Esta casada y no tiene hijos actualmente.
Caracteristicas = Tiene un salario anual de 45,000 dolares. Vive en un vecindario
sociodemograficas 3 urbano moderno en el centro de Santo Domingo. Es una mujer

ambiciosa y enérgica que esta comprometida con su carrera y
busca nuevas experiencias y aventuras en su tiempo libre.

Descripcion de la + Es directa y eficiente en sus interacciones. Prefiere la comunicacién
personalidad clara y concisa a través de caorrecs electrénicos y mensajes de
4 texto. Aprecia la organizacion y valora la eficiencia en su

comunicacién y en sus interacciones diarias.

Perfil general: Ana Morales es una ejecutiva de marketing de 32 afios que trabaja en una
empresa de tecnologia en Santo Domingo. Ha vivido en la ciudad durante toda su vida y

proviene de una familia de clase media. Esta casada y no tiene hijos actualmente.

Informacioén demografica: Tiene un salario anual de 45,000 doélares. Vive en un vecindario
urbano moderno en el centro de Santo Domingo. Es una mujer ambiciosa y enérgica que esta

comprometida con su carrera y busca nuevas experiencias y aventuras en su tiempo libre.
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Identificadores: Es directa y eficiente en sus interacciones. Prefiere la comunicacion clara y
concisa a través de correos electronicos y mensajes de texto. Aprecia la organizacion y valora
la eficiencia en su comunicacion y en sus interacciones diarias.

Parte 2: QUE

Qué Ana Morales

*+  Su objetivo primario es avanzar en su carrera y asumir un rol de

Objetivos 5 liderazgo en su empresa. Su objetivo secundaric es encontrar

o T : tiempo para explorar actividades relajantes y enriquecedoras que le

Objetivos primarios y secunario . ; ; e

permitan disfrutar de la naturaleza y desconectar del ajstreo diario.

*  Su reto primario es equilibrar su exigente carrera con su vida personal y
encontrar tiempo para relajarse y disfrutar de aclividades al aire libre. Su
reto secundaric es encontrar opciones de alojamiento gue combinen
comodidad y lujo con experiencias naturales y ecoldgicas.

Retos 6

Retos primarios y secundarios

= Nuestros servicios le permiten desconectar del estrés diario al brindarle la

oportunidad de sumergirse en la naturaleza sin sacrificar el confort y el

Planes de accion 7 brindamos la posibilidad de relajarse y revitalizarse en un entorno natural y
lujoso, lo que le permite equilibrar su' vida Iaboral y personal de manera

Para el cumplimiento de retos y o e

objetivos

Objetivos: Su objetivo primario es avanzar en su carrera y asumir un rol de liderazgo en su
empresa. Su objetivo secundario es encontrar tiempo para explorar actividades relajantes y

enriquecedoras que le permitan disfrutar de la naturaleza y desconectar del ajetreo diario.

Retos: Su reto primario es equilibrar su exigente carrera con su vida personal y encontrar
tiempo para relajarse y disfrutar de actividades al aire libre. Su reto secundario es encontrar
opciones de alojamiento que combinen comodidad y lujo con experiencias naturales y
ecologicas.

Como podemos ayudar: Nuestros servicios le permiten desconectar del estrés diario al
brindarle la oportunidad de sumergirse en la naturaleza sin sacrificar el confort y el lujo. Al
ofrecer una experiencia de glamping Unica y personalizada, le brindamos la posibilidad de
relajarse y revitalizarse en un entorno natural y lujoso, lo que le permite equilibrar su vida

laboral y personal de manera armoniosa.



158

Parte 3: POR QUE

Comentarios: "Siempre estoy en busca de lugares Unicos para relajarme y recargar energias.
Me encantaria encontrar una experiencia que me permita desconectar del ruido de la ciudad y

disfrutar de la naturaleza sin tener que sacrificar el confort y la comodidad."
Quejas comunes: La falta de opciones de alojamiento que combinen la comodidad y el lujo
con experiencias naturales y ecoldgicas la ha dejado frustrada. La dificultad para encontrar

tiempo para equilibrar su vida laboral y personal también ha sido un desafio constante.

Parte 4: COMO
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Cémo Ana Morales

Mensaje de marketing 10 = "Ofrecemos una experiencia de glamping (Onica que combina la

. comodidad del alojamiento de lujo con la belleza y |a serenidad de la
Respuesta a la problematica del 2 . _ )
e naturaleza. Permitete desconectar y sumergirte en una experiencia
cliente
relajante y enriquecedora que te revitalizara y te ayudara a

encontrar el equilibrio perfecto entre trabajo y vida personal.”

= "Con nuestra oferta exclusiva de glamping, podras disfrutar de la
naturaleza sin comprometer tu comodidad y lujo. Descubre una
Mensaje de ventas 11 nueva forma de relajarte y revitalizarte, permitiéndote encontrar el
equilibrio perfecto entre tu camera exigente y tu bisgueda de
Respuesta de ventas para tranquilidad y conexion con la naturaleza "
llegar al clienta

Mensaje de marketing: "Ofrecemos una experiencia de glamping Unica que combina la
comodidad del alojamiento de lujo con la belleza y la serenidad de la naturaleza. Permitete
desconectar y sumergirte en una experiencia relajante y enriquecedora que te revitalizard y te

ayudara a encontrar el equilibrio perfecto entre trabajo y vida personal."

Mensaje de ventas: "Con nuestra oferta exclusiva de glamping, podras disfrutar de Ila
naturaleza sin comprometer tu comodidad y lujo. Descubre una nueva forma de relajarte y
revitalizarte, permitiéndote encontrar el equilibrio perfecto entre tu carrera exigente y tu

busqueda de tranquilidad y conexion con la naturaleza."

Perfil del usuario digital ideal

El perfil del usuario digital ideal se caracteriza por su interés en experiencias unicas y su
conexion con la naturaleza. Este individuo, en su mayoria perteneciente al segmento de 25 a
34 afios, es activo en plataformas de redes sociales como Instagram y Facebook, donde busca
inspiracion para sus viajes y experiencias. Valora la calidad y la estética visual, por lo que se

siente atraido por contenido atractivo y experiencias visuales cautivadoras.

Ademas, este usuario demuestra una afinidad por el equilibrio entre la naturaleza y las

comodidades modernas, mostrando preferencia por entornos serenos que ofrecen una
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experiencia relajante y enriquecedora. Suele buscar actividades al aire libre y excursiones, y

valora la accesibilidad y la flexibilidad en la planificacion de sus experiencias de viaje.

Este perfil de usuario también muestra una disposicion a invertir en experiencias de calidad,
priorizando la conexidn con la naturaleza y la posibilidad de crear recuerdos significativos.
Suele confiar en recomendaciones de fuentes confiables y estd dispuesto a explorar destinos y

alojamientos que le ofrezcan una combinacion unica de naturaleza, lujo y comodidad.

5.2 Fijacion de Objetivos

Objetivo general

Posicionar Ekhotel como el principal destino de glamping en Punta Cana, estableciendo una
identidad de marca distintiva y consolidando su reconocimiento entre locales y turistas, para

llevar a cabo en enero 2024.

Objetivos especificos

1. Incrementar las reservas en un 20% durante el periodo de Enero 2024 a Diciembre

2024.

2. Mejorar la oferta de valor de Ekhotel un 5% durante el periodo de Enero 2024 a
Diciembre 2024.

3. Aumentar la satisfaccion y fidelizacion del cliente un 15% durante el periodo de

Enero 2024 a Diciembre 2024.

4. Lograr una diferenciacion significativa con respecto a la competencia directa, siendo
la opcion lider en la autenticidad del glamping durante el periodo de Enero 2024 a

Diciembre 2024.

5. Fomentar un ambiente unico y encantador que inspire a los huéspedes, promoviendo
momentos especiales y memorables durante su estancia en Ekhotel durante el periodo

de Enero 2024 a Diciembre 2024.
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6. Aumentar la participacion en plataformas digitales y redes sociales en un 30% durante

el periodo de Enero 2024 a Diciembre 2024.

7. Aumentar la percepcion de Ekhotel Glamping como una experiencia de lujo
sostenible que contribuye al ODS 12 (Produccion y Consumo Responsables) durante

el periodo de Enero 2024 a Diciembre 2024.

5.3 Estrategias y tacticas del Plan de Marketing

EKHOTEL

- Lu.fo EN I.A NATURALEZA
| \AENTUQA EN Esmp

‘
£ ol f'/ |
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Estrategia de marketing de boca en boca

a. Objetivo

Objetivo #1: Incrementar las reservas en un 20% durante el periodo de Enero 2024 a

Diciembre 2024.

b. Estrategia

Fomentar el poder del boca a boca, recomendaciones y la influencia en redes sociales para

aumentar la visibilidad y atraer a nuevos clientes potenciales que completen una reserva.

c. Tacticas

1. Acciones basadas en el producto.

e [Implementar un programa de referidos para crecer incentivos a los huéspedes actuales
que recomienden a nuevos huéspedes a Ekhotel (online y offline).

e Ofrecer experiencias Unicas o paquetes exclusivos para los huéspedes que podran ser
compartidas en redes sociales, como cenas tematicas, actividades especiales o

excursiones singulares (online).
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REFER A FRIEND

Refiere a un amigo y ambos ganan un 5%
de descuento en suU proxima reserva.

www.ekhotelrd.com

Acciones basadas en precio.

Ofrecer descuentos a los huéspedes actuales por referir a nuevos clientes,
incentivandolos a compartir su experiencia y recomendar el hotel (online y offline).
Oftrecer tarifas preferenciales o promociones exclusivas para aquellos huéspedes que

han visitado el hotel més de una vez (online y offline).

Acciones basadas en la comunicacién y promocion.

Impulsar a los huéspedes a dejar sus resefias en las distintas plataformas digitales y
redes sociales (online).
Colaborar con personas influyentes de las redes sociales o revistas de viajes para

compartir su experiencia en Ekhotel e involucrar a su audiencia (online y offline).



@ Eleanor Fitzgerald

Acciones basadas en la plaza.

El hotel es muy family friendly, a mi
familia {en especial a mis hijos) nos
encantd por la paz que se siente y las
diversas actividades. Lo Unico que
recomiendo es poner aires en la
cabafias.

USER
REVIEW
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Organizar un evento especial con invitados como huéspedes y amantes al ecoturismo

para crear un boca a boca positivo con amigos y familiares (offline).

Herramientas de seguimiento y evaluacion

KPI: Porcentaje de referencias convertidas en pedidos reales (KPI de conversion de

referencias)

KPI: Incremento de reservas por referidos (KPI Incremento de reservas por referidos).

KPI: Numero de interacciones en redes sociales (me gusta, compartidos, comentarios)

en publicaciones relacionadas con la experiencia exclusiva (Social Media

Engagement KPI).

KPI: Incrementar la visibilidad (alcance, impresiones, etc.) en redes sociales (Social

Network Reach KPI).
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e KPI: Crecimiento de ingresos de clientes devueltos (KPI de crecimiento de ingresos
de clientes devueltos).

e KPI: Numero de resefias positivas en plataformas online (Positive Reviews KPI).

e KPI: Numero de asistentes al evento (KPI de asistencia al evento).

e KPI: Porcentaje de visitantes que realizaron una reservas después del evento (KPI de
conversion después del evento).

o KPI: Aumento de la tasa de leads post-evento (Aumento de la tasa de leads

post-evento).

Estrategia de cartera

a. Objetivo

Objetivo #2: Mejorar la oferta de valor de Ekhotel un 10% durante el periodo de Enero 2024
a Diciembre 2024.

b. Analisis de la cartera actual

En el andlisis de cartera actual, cada producto o servicio se evalua en funcion de su
desempefio y posicion en el mercado. A continuacion se muestra una evaluacion tipica basada

en la terminologia matricial de Boston Consulting Group (BCG):

e (asa Alpina (Estrella): El producto estrella del portafolio. Tiene una amplia base de
clientes y una fuerte posicion en el mercado.

e (asachita (Vaca): Este producto tiene una participacion de mercado estable, genera
ingresos suficientes y contribuye significativamente a la rentabilidad general de la
empresa.

e La Cafeteria (Interrogante): El rendimiento de este producto es incierto y requiere una
evaluacion adicional. Aunque todavia no es un importante generador de ingresos,
puede tener un importante potencial de crecimiento.

e Excursiones (Perro): Este producto tiene una posicion débil en el mercado. La
rentabilidad es baja y la cuota de mercado es limitada. Aun asi, puede seguir siendo

un producto valioso si se modifica para atraer a mas clientes.
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c. FEstrategia

Mejorar sostenidamente cada uno de los productos y servicios, mejorando los existentes y

anadiendo nuevos.

d. Tacticas

5. Acciones basadas en el producto.

e Realizar encuesta a los huéspedes para obtener comentarios y mejorar la calidad de

los servicios existentes. (online y offline)

ENCUESTA

QUEREMOS SABER TU
OPINION

e Desarrollar nuevos servicios o tours basados en las necesidades del cliente (offline).

6. Acciones basadas en precio.

e Ofrecer paquetes promocionales especiales para estancias mdas largas o viajes en

grupo (offline y online).

e Establecer precios flexibles o descuentos en temporada baja (offline y online).
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Acciones basadas en la comunicacion y promocion.

Crear stories y contenido visual atractivo a través de blogs, redes sociales y videos
promocionales, dando a conocer los productos y servicios que ofrecemos. (online).
Enviar brochures de los servicios existentes a agencias de viaje y centros turisticos
para que promocionen los servicios ofrecidos a los turistas y locales.(offline).
Desarrollar un catalogo en linea con descripciones detalladas, fotos de alta calidad y
videos que muestren las comodidades, experiencias unicas y servicios adicionales que

ofrece el hotel (online).
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&. Acciones basadas en la distribucion.

e Aumentar la visibilidad en plataformas de reservas en linea y sitios profesionales
(online).
e Organizar eventos de promociéon o presentaciones en ferias turisticas para atraer

nuevos clientes (Offline).

e. Herramientas de seguimiento y evaluacion

e Indice de Satisfaccion del Cliente (CSAT)

e Tasa de respuesta de la encuesta

e Average length of stay - ALOS

e NPS especifico para las areas renovadas

e Tasa de conversion de paquetes promocionales

e Aumento en los ingresos por servicios adicionales

e Engagements en redes sociales

e Porcentaje de ocupacion en temporada baja

e Tasa de conversion a través de plataformas de reservas online

e Numero de contactos comerciales generados en ferias turisticas

Estrategia de fidelizacion

a. Objetivo

Objetivo #3: Aumentar la satisfaccion y fidelizacion del cliente un 15% durante el periodo

de Enero 2024 a Diciembre 2024.

b. Estrategia

Implementar un programa integral de fidelizacion del cliente centrado en recompensar la

lealtad y ofrecer beneficios exclusivos
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Tacticas

Acciones basadas en el producto.

Oftrecer servicios personalizados y adaptados a las necesidades del cliente, como la
seleccion de habitaciones preferidas, amenidades especiales y servicios adicionales
(online).

Implementar un programa de fidelizacién con una estrategia de mejora continua del

servicio para garantizar experiencias cada vez mas satisfactorias (offline y online).

New Message

To: MARIA GARCIA

Subject: {FELIZ CUMPLEANQS MARIA!

Hola Maria,

El equipo Ekhotel te desea lo mejor en tu dia, y como nosotros
estamos tan felices como ti, te regalamos un 5% de descuento en
reservas durante todo el mes de marzo. Para nosotros seria un
placer compartir este dia tan especial contigo.

Con carifo, el equipo Ekhotel.

¢ B @ B I U

‘ Remind me M Save as Draft

Acciones basadas en precio.

Oftrecer tarifas especiales, descuentos progresivos o promociones exclusivas a los
clientes que hayan alcanzado un determinado nivel de fidelizacion en el programa

(offline y online).
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Reconocer la fidelidad de los clientes mas fieles, ofreciéndoles beneficios adicionales

como cenas gratis o servicios especiales en sus cumpleanios (offline y online).

Acciones basadas en la comunicacién y promocion.

Enviar comunicaciones personalizadas a los clientes leales en fechas especiales
(online).
Crear contenido el su blog, redes sociales o pagina web destacando los beneficios y

recompensas exclusivas de su programa de fidelizacion (online).

Acciones basadas en la distribucion.

Ofrecer a los huéspedes que regresan reservas prioritarias o disponibilidad de
habitacion garantizada, brindandoles comodidad y privilegios durante su estadia
(offline y online)

Ofrecer ofertas exclusivas o paquetes especiales a los que solo se puede acceder a

través de la plataforma de reservas del programa de fidelizacion (online).

Herramientas de seguimiento y evaluacion

Indice de Satisfaccion con Servicios Personalizados (medido a través de encuestas o
puntuaciones).

Tasa de Uso de Descuentos Exclusivos por Clientes Fieles.

Aumento en Reservas o Compras por Clientes Beneficiarios de Ofertas Especiales.
Tasa de Apertura/Clics en Correos o Comunicaciones Personalizadas.

Tasa de Conversion de Ofertas Especiales o Promociones Exclusivas.

Incremento en Visitas a Paginas Web o Secciones Relacionadas con Ofertas
Promocionales.

Tasa de Ocupacion de Habitaciones o Servicios Ofrecidos a Clientes Frecuentes.
Aumento en Reservas a través de Plataformas o Enlaces Exclusivos para Clientes
Fieles.

Porcentaje de Acciones (Reservas o Consultas) en Ofertas Exclusivas de Reserva.
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Estrategias en relacion con la competencia

a. Objetivo

Objetivo #4: Lograr una diferenciacion significativa con respecto a la competencia directa,
siendo la opcion lider en la autenticidad del glamping durante el periodo de Enero 2024 a

Diciembre 2024.

b. Estrategia

Convertir Ekhotel en un referente de experiencias de glamping uUnicas y auténticas,

destacandose en el sector de alojamiento especializado en este ambito.

c. Thacticas

1. Acciones basadas en el producto.

e Diseflar e implementar estructuras glamping unicas que combinen comodidad con
elementos ambientales naturales e instagrameable (offline).

e Introducir actividades tematicas o experiencias especiales que reflejen la cultura local
y su relacion con la naturaleza, como paquetes de bienvenida o actividades especificas
de la region (offline).

e Ofrecer servicios exclusivos como recorridos por la naturaleza, yoga/meditacion y

experiencias gastronomicas Unicas (offline).
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d 3’ @quehacerconmishijos

Acciones basadas en precio.

Ofrecer paquetes de valor afiadido como descuentos para estancias mas largas o
servicios all inclusive para aumentar la visita de turistas (offline).
Introducir descuentos estratégicos para fomentar la reserva anticipada o la

estacionalidad (offline y online).

Acciones basadas en la comunicacién y promocion.

Crear contenido visual atractivo en redes sociales, blogs y plataformas en linea que
muestre la autenticidad y singularidad del glamping (online).
Centrarse en eventos locales y culturales, en nuestra estrategia promocional para

transmitir la autenticidad de la experiencia glamping (offline y online).
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4. Acciones basadas en la distribucion.

e Trabajar con una agencia de viajes o plataforma de reservas especializada en turismo
de naturaleza que enfatice la autenticidad y la sostenibilidad (offline y online).
e Asistir a mercados locales y eventos relacionados con el ecoturismo sostenible

(offline).

d. Herramientas de seguimiento

e Tasa de Conversion de Ofertas con Valor Agregado

e Tasa de Incremento en las Reservas Anticipadas

e Engagement en Redes Sociales

e Trafico del Sitio Web por Contenido de Glamping

e Porcentaje de Reservas a través de Alianzas Estratégicas
e Tasa de Participacion en Eventos Locales o Ecologicos

e Tasa de Ocupacion de Instalaciones Unicas

Estrategias de marketing experiencial

a. Objetivo

Objetivo #5: Fomentar un ambiente Unico y encantador que inspire a los huéspedes,
promoviendo momentos especiales y memorables durante su estancia en Ekhotel durante el

periodo de Enero 2024 a Diciembre 2024.

b. Estrategia

Cultivar un ambiente encantador y excepcional para inspirar momentos memorables en la

experiencia del huésped en Ekhotel.

c. Tacticas
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Acciones basadas en el producto.

Renovar o mejorar areas comunes, habitaciones o areas recreativas para brindar un
ambiente bueno y de calidad (offline).
Crear momentos inolvidables ofreciendo eventos especiales como cenas tematicas,

seminarios culturales y eventos exclusivos (offline).

Acciones basadas en precio.

Ofrecer paquetes de precios donde se incluyan varios servicios o experiencias a un
precio fijo y atractivo para los huéspedes, como paquetes de spa, cenas especiales, o
actividades recreativas (offline y online).

Acciones basadas en la comunicacion y promocion.

Crear contenido visual y narrativo en campafias de marketing que resalten la idea de
"momentos especiales" de Ekhotel (online).
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4. Acciones basadas en la distribucion.

e Promover reservas para eventos especiales como cumpleaios, propuestas de boda u
otros eventos importantes (online y offline).

d. Herramientas de seguimiento

e Porcentaje de Ocupacion de Areas Renovadas.

e Numero de Participantes en Eventos Especiales.

e Indice de Satisfaccion del Cliente.

e Tasa de Conversion de Paquetes de Precio.

e Ingresos Generados por Paquetes de Precio.

e Indice de Participacion en Campaiias de Momentos Especiales.

e Tasa de Reservas para Eventos Especiales.

Estrategia de marketing digital

Objetivo #6: Aumentar la participacion en plataformas digitales y redes sociales en un 30%

durante el periodo de Enero 2024 a Diciembre 2024.

Objetivos, estrategias y tdcticas segun plataforma digital

a. Instagram y Facebook

Objetivos

1. Aumentar el nimero de seguidores de tu cuenta de Instagram de Ekhotel en un 10%
durante el primer cuatrimestre del 2024, aumentando la misma cantidad los siguientes

cuatrimestres hasta finalizar el ano.
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2. Aumentar la tasa de interaccion en un 25% a través de comentarios, me gusta y demas
acciones por publicacion durante el periodo enero-diciembre 2024.

3. Incrementar las visitas al perfil un 15% durante el primer cuatrimestre del 2024,
aumentando la misma cantidad los siguientes cuatrimestres hasta finalizar el afo.

4. Aumentar la tasa de conversion de trafico web un 10% durante el primer cuatrimestre

del 2024; aumentando la misma cantidad los siguientes cuatrimestres hasta finalizar el

ano.

e ONLINE
SRSl RESERVATION

Ainjamisnio Ly —"

Visita nuestra pagina web
para hacer tu reservacion
online.

Bienvenidos a
Ekhotel

(Coniactes cor WhisiAog y I seddeeine:
6 mas proain poamie

Marest " T2
T Pules pars werelar un Whats ks sy
i e g L e

-

s de Replblica Dominicana,

Estrategia y tactica 1

e [Estrategia 1: Publicar frecuentemente contenido de valor y atractivo a los

consumidores.

e Thactica 1: Publicar al menos cuatro veces por semana una variedad de contenido,

incluidas imdgenes, historias, videos y contenido generado por el usuario de alta
calidad.

Estrategia y tactica 2
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Estrategia 2: Utilizar influencers para dar a conocer el glamping.

Tactica 2: Crear alianzas con distintos influencers con el fin de que ellos hagan contenido

interactivo con sus seguidores con el objetivo de atraer al publico objetivo.

Estrategia y tactica 3

Estrategia 3: Utilizar botones CTA en las diferentes publicaciones.

Téctica 3: Incluir CTA claros en las publicaciones para redirigir a los seguidores a visitar el

sitio web de Ekhotel, ya sea para reservas, ofertas especiales o mas informacion.

Estrategia y tactica 4

Estrategia 4: Atraer a los usuarios a través de acciones online para convertirlos en posibles

consumidores.

Tactica 4: Crear Giveaways de alojamiento para dos personas con el fin de atraer mas

personas al perfil y animar a completar una reserva.
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www.ekhotelrd.com

b. TikTok

Objetivos

1. Conseguir que al menos el 10% de los seguidores realicen acciones durante el primer
cuatrimestre del 2024. Aumentando el mismo porcentajes los siguientes cuatrimestres
hasta finalizar el afio.

2. Lograr que un video se vuelva viral y obtenga altas vistas durante el periodo
enero-diciembre 2024.

3. Aumentar el conocimiento de la marca Ekhotel en TikTok un 15% durante el primer
semestre del 2024, aumentando el mismo porcentaje hasta finalizar el ano cada
cuatrimestre.

4. Aumentar la tasa de interaccion (me gusta, comentarios, shares) en un 30% por

publicacion durante el periodo enero-diciembre 2024.
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Estrategia y tactica 1

Estrategia 1: Generar contenido basado en tendencias actuales.

Tactica 1: Seguir de cerca los audios y tendencias actuales de la plataforma para que Ekhotel

tenga mayor visibilidad.

Estrategia y tactica 2

Estrategia 2: Seleccion de TikTokers con contenido de turismo.

Téctica 2: Se seleccionaran TikTokers que se dirijan al publico dominicano y extranjero para

crear contenido en las instalaciones del hotel.

Estrategia y tactica 3

Estrategia 3: Crear contenido interactivo y participativo

Téctica 3: Se animara a las personas que no sean influencers a subir sus experiencias en el

hotel, siempre dandole apoyo en los comentarios y reposteando.

Estrategia y tactica 4

Estrategia 4: Crear contenido de la marca

Tactica 4: Se haran videos mostrando las instalaciones, las caracteristicas del hotel,

testimonios, actividades y demas.
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c. Pagina web

Objetivos

1. Mejorar la experiencia del usuario en nuestro sitio web y aumentar el tiempo
promedio de permanencia en ¢l en un 30% durante el primer cuatrimestre del 2024,
aumentando el mismo porcentaje cada cuatrimestre en funcion al anterior.

2. Aumentar la cantidad de conversiones en el sitio web con el objetivo de aumentar su
tasa de conversion en un 20% durante el afio 2024.

3. Mejorar la clasificacion en los motores de busqueda y aumentar su trafico orgénico en
un 30% durante el afio 2024.

4. Incrementar las interacciones del sitio web con el objetivo de aumentar la tasa de
interacciones como reviews, acciones y clics en un 15% durante el primer
cuatrimestre del 2024, aumentando el mismo porcentaje cada cuatrimestre en funcion

al anterior.
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Estrategia y tactica 1

Estrategia 1: Crear estrategias de optimizacion SEO para el posicionamiento organico.

Tactica 1: Identificar y utilizar palabras clave relevantes en titulos, descripciones meta y

contenido para mejorar el posicionamiento en los motores de biisqueda.

Estrategia y tactica 2

Estrategia 1: Produccion de contenido de calidad y blogging.

Tactica 1: Establecer un blog en el sitio web para publicar contenido relevante y util enfocado
en palabras clave de alto rendimiento para mejorar el posicionamiento en motores de

busqueda.



183

Estrategia y tactica 3

Estrategia 1: Crear botones de enlaces para aumentar los clics.
Tactica 1: Se debe incorporar botones de compartido, botones conectados a redes sociales

para fomentar la participacion y la interaccion social en el sitio web, botones de reserva,

botones de google maps, entre otros.

Estrategia y tactica 4

Estrategia 1: Optimizar la Experiencia del Usuario (UX).

Tactica 1: Analizar y mejorar la navegacion y estructura del sitio para hacerlo mas intuitivo y

facil de usar, asegurandose de que esté optimizado para todos los dispositivos.
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Estrategia para cumplir objetivo ODS 12

a. Objetivo

Objetivo #7: Aumentar la percepcion de Ekhotel Glamping como una experiencia de lujo
sostenible que contribuye al ODS 12 (Producciéon y Consumo Responsables) en un 25%

durante el periodo de Enero 2024 a Diciembre 2024.

b. Estrategia

Promover el lujo sostenible cumpliendo el ODS 12 de produccidén y consumo responsable.

c. Tacticas

1. Acciones basadas en el producto.

Programa de fidelizacion sostenible: un descuento a todos aquellos que deseen traer sus
propios productos de aseo, con el objetivo no utilizar el del hotel una vez para que sea

desechado luego. (offline y online)

2. Acciones basadas en precio.

Paquetes Eco-Amigables a Precio Especial: Crear paquetes exclusivos que incluyan
experiencias sostenibles, como caminatas guiadas o actividades de conservacion, a un precio

especial. (offline)
3. Acciones basadas en la comunicacion y promocion.
Campafia en las redes sociales: publicar periddicamente sobre iniciativas ambientales,

eventos especiales y logros de sostenibilidad para construir una marca ambientalmente

responsable (online).



185

4. Acciones basadas en la distribucion.

Asociacion con agencias: las agencias de viajes especializadas en turismo sostenible son
perfectas para ampliar la distribucion y llegar a un publico méas amplio involucrado en

practicas de viajes responsables.

d. Herramientas de seguimiento

e KPI: Tasa de Ocupacion Sostenible.

e KPI: indice de Satisfaccion del Huésped.

e KPI: Participacion en Actividades Sostenibles.

e KPI: Aumento en Reservas de Paquetes Eco-Amigables.

e KPI: Alcance en Redes Sociales.

e KPI: Reduccion de la Huella Ambiental.

e KPI: Incremento en Reservas a través de Agencias de Viajes Sostenibles.

e KPI: Nivel de Conocimiento de la Certificacion de Sostenibilidad.
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5.4 POEM de marketing

Medios pagados:

e Anuncios de Instagram (IG Ads): Publicidad paga en la plataforma social Instagram,
donde las marcas crean anuncios visuales o de video que se muestran a los usuarios en
funcién de criterios especificos como ubicacion, intereses o comportamiento.

e Influencers: son aquellos que tienen seguidores activos, son recompensados y

promocionan los productos o servicios de la marca entre su audiencia.

Medios propio:

e Redes sociales: son aquella donde se comparte contenidos, las que Ekhotel tiene
propia son Facebook, Instagram y TikTok.

e Pigina web: La web oficial de este hotel, gestionada y operada por la marca. Es un
medio propio que le permite compartir informacion, servicios, promociones y otros

contenidos relacionados.

Medios ganados:

e Boca a boca: Una recomendacion o comentario positivo realizado por un cliente sobre
Ekhotel es un medio ganado con el que cuenta Ekhotel.

e Resefias: estos son medios ganados publicados por clientes en sitios de resefias como
Google Reviews y Airbnb.

e Repost: Cuando el contenido publicado por Ekhotel se comparte en los perfiles de los

usuarios de Instagram, aumenta el conocimiento del contenido original.
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5.5 Personal-Acciones de Endomarketing

Las actividades de endomarketing, son estrategias y practicas implementadas dentro de

empresas como Ekhotel para atraer, motivar y conectar a los empleados con los valores,

objetivos y cultura de la organizacion.

Algunas de las acciones de endomarketing que usa Ekhotel son:

Comunicacion interna efectiva: Ekhotel asegura una comunicaciéon clara y
transparente que ayude a comprender las metas, logros y desafios dentro de la
empresa.

Capacitacion y desarrollo: Ekhotel brinda oportunidades de desarrollo profesional,
capacitacion y educacidon continua para mejorar las habilidades y competencias de
nuestros empleados.

Reconocimiento y recompensas: Ekhotel implementa un programa que reconozca y
recompense el desempefio y la dedicacion sobresalientes de los empleados.

Un lugar de trabajo propicio: Ekhotel promueve un entorno de trabajo saludable,
inclusivo e inspirador que promueva la colaboracion, la creatividad y el bienestar de
los empleados.

Campaiia por los valores y la cultura de la empresa: Ekhotel promueve y difunde los
valores, la mision y la vision de la empresa e involucrar a los empleados en iniciativas
que reflejen estos valores.

Retroalimentacion y participacion activa: Motiva a la retroalimentacion, la
participacion activa y la colaboracion entre los empleados para garantizar que sus

puntos de vista sean escuchados y tenidos en cuenta al tomar decisiones.

Estas actividades estan disefiadas para fortalecer la relacion entre la empresa y sus empleados

y crear un ambiente de trabajo positivo y vibrante en linea con los objetivos de la

organizacion.
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5.6 Key Visual
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5.7 Presupuesto con cronograma de acciones

Cronograma

CRONOGHAMA FPLAM DE MEACADED

EMNERAL 2024 FEBREAD 2024 MARZD 2024 ABAIL 2024 MAYT 2024 SJUNIOD 2024
[ | 1T 4 = 4 1 4 & 4 1 < 9 1 ¢ 3

Ivplerreriacién de rejara en la drens comyres del hotel I | I | |
Lercamisrto ds baifes orefererciales pers sslancias | | |
CFerta cda paquates i i I.

Dieerrolla e nuisvos ser cios v lours seoin las del disnie
Ealeblecimianto di precios flaxibles dapandanda de la emparada

Tacticas

CFerta = servicios leales
DFerta s paguiles ce valon daddo para eslarc as méslangas |
Recorecimiento de lafAdelidad com bereficias adicionales
Ferta d reservas prioitanas a huésoedes frecuanies
Diizefin = implermertai in de esmocn i i o

Crerta de descuerios ssiialécicos para fomenlar |a reserva ahicipada

Colebersmon con sgereias de vias en lunsmo de nehrelezs
Cferta ds paqueies con servicios excusives a presios fijes

Oferta s serviciog eecdus i
CFerta ds pagueies esperizles para estaci oz duranie las featividaces

CFFLINE

Errvia ds brochuras 2 agencias de wiaje )
Feelizacion de ercuesies alos hug para ohiener comertanos.
Prograrna de refaridos

Asistencia & rrercade |ocales y eventos de acolurisme

Creaciét de campafies de markeling rezaltands tmamenics sspacides”

OMLINE
Iricin d= |, iz o i digitel=s
Colaberacdn con influyentes para companlin experienc 38 en recks socides.
Reslizacifn de encussias alos para ohtener comnsian os.
Creacide de conlenido vizual slrachvo pars blogs » rades socales
Creariéin ce contenida visusl iciclsd S glamping

Formerlo d= conlerico inksrach i =niredes soaales
Promocice de reservas b i

Craariéen & dn vizual p narrali 12 sirgulzrided del bt
Colsbersqdn con pldefon i bz sostenible
Pramuoice ck [= iclez an fin da oo
CAONOERAMA PLAN DE MERCADED
Tieticns JLILIO 2024 | AGOSTO 2024 SEPTIEMBRE 2024 | OCTUBRE 2024 NOVIEMERE 2024 | DICIEMAAE 2024
| 4 | H A | H E fl| [ E 4 | 2] El fl| 1 E B d
Implemertaritn de macras g las el hatel | | | | | |
Lv-zarritn de tarif isles para eatucias | | | | | |
Dferts ds peeles sstaries mis lapes.
Cesarrello de rurvos ssrvicios w bours ssginlss el clierle
Edlahy precing Aexibles dependiandn de la lemporads
Oferta cb lizach i
Dferts dls pagaetes de valor wicic cins rnds langas
[ irrieria de |2 Adelidsd con benefici i
| Oferta e reseress pricrilanas & huispedes frecusries
izl & i
Ofarta da descuento: r . ligipada
[= anercins de vigje especiali furisma o e ralers
Dfeta s paguetes con servicios acclusivas a praics Fios
DOferta d servicios sedusives corra resorndos i frrices
Dferta do pagoetes eapecisles para ealarcios durarie Loz fooividades

Enviode brochures
Feali - ! 3 o
Programa de referidos

Aasistenci de econrisme

Creecan de carpaias de merkeling ressllands “momentos expecige:”
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Presupuesto Plan de Mercadeo

‘ PLAN DE IKVERSION MERCADED
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5.8 Plan Financiero

Proyeccion de Ingresos

Proyectar los ingresos es crucial para la planificacion estratégica de una empresa, ya que
proporciona una guia financiera a futuro. En este caso, la utilizacion de fuentes de ocupacion
proporcionadas por el Ministerio de Turismo es esencial para comprender la dinamica del
mercado. Ademas, la proyeccion de ingresos que refleja un aumento duplicado, gracias a la
implementacion de un plan estratégico efectivo, destaca la importancia de contar con
estrategias bien disefiadas para aprovechar oportunidades, alcanzar nuevos segmentos de
mercado y optimizar la generacion de ingresos. En este caso, se ha hecho una proyeccion de
ingresos de cada mes el primer afio, teniendo unos ingresos totales en el 2024 de
RD$22,119,181.00. Al igual, durante los proximos cinco afios, hay un crecimiento en cada

afio. (conclusiones al final)
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c‘ PROYECCION DE VENTAS
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Proyeccion de Costos

Conocer los costos de una empresa es crucial para la toma de decisiones estratégicas, fijacion
de precios, eficiencia operativa y planificacion financiera. Los costos son reflejados en el
2024 por cada mes, siendo el primer afo a evaluar. En este primer afio los costos son
RD$5,701,242.00, estos fueron evaluados en contexto con los ingresos y los gastos totales.

(conclusiones al final)
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Proyeccion de Gastos

a. Proyeccion de gastos totales

Determinar los gastos es esencial para una gestion financiera efectiva, esto permite tomar
decisiones informadas, elaborar presupuestos precisos y evaluar la rentabilidad. En el primer
afio, se ha evaluado mes por mes, siendo en el 2024 RD$7,455,152.00. Luego, los gastos

aumentan gradualmente en los proximos cinco afios.

‘ PROVECCION DE GASTOS
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b. Proyeccion de gastos ndmina

La empresa actualmente cuenta con una nomina de RD$5,096,195.00 anual, teniendo en

cuenta todas las contribuciones legales a cada colaborador.

PROYECCION DE GASTOS - NOMINA ADMINISTRATIVA

Puesto/posicion Salario ARS AFP Riesgo Laboral Infatep Total Salario de navidad ~ TOTAL ANNUAL
7.09% 7,10% 1,20% 1,00%

Gerante genarzl 105000 TME 7453 1240 1050 122210 105.000 1571.514
Gerarte firanciaro 55000 573 £33 1740 950 110.571 B5.000 1421 146
Gerents de operacionas 40.000 283 ZB4D 480 4 46.554 40.000 538.572
Enc. Mercadao (crasdat confanda) 17.500 1241 1243 210 7 2038 17.500 1.9
Encargado de raservas 25000 1773 197 0o 5 907 25.000 ATalT0
Cocinar 25000 1773 197 0o 5 907 25.000 ATalT0
Encargada de lingleza 17.500 1241 1243 210 73 10 17500 25108
Ayudants de lmgieza 15500 1073 1701 186 155 18040 16,500 231 388
40500 24 14178 4086 3405 156,308 210.500 5076195

c. Proyeccion gastos mercadeo

La empresa actualmente cuenta con unos gastos de mercadeo para el 2024 de RD$916.057,

utilizando el capital de la empresa para realizarlo.

‘ PLAN DE INVEESON MERCADED
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5.9 Estados Financieros Proyectados

a. Estados financieros proyectados desglosados

En la siguiente tabla se puede visualizar los estados financieros desglosados detalladamente
de todos lo que son los estados financieros proyectados. En el 2024 se puede reflejar que la
empresa tendra una utilidad neta de RD$6,542,834.00, esto luego de cubrir todos sus gastos,

costos, y contribuciones legales como el ISR.
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b. Estados financieros proyectados resumidos

En la siguiente tabla se puede visualizar los estados financieros proyectados de manera
resumida, visualizando que en el 2024, la utilidad neta es de RD$6,542,834.00. Mientras que
en el 2028, se proyecta que la utilidad neta sera RD$7.683.967. Con esto se puede observar
que la empresa afo tras afio tiene una mejor utilidad neta, logrando hacer que la empresa

logre tener ganancias cada afio.

& ESTADOS FINAMCIERD S FROYECTADDS
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Ingruson por hebslasones Tiedrr ST r&nars ¥ sl B LR L
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Ingrason macurlones 2erLis FAY PR CUrS ] Aiakdsd CFE
Ingrason svenio 4. 250 1,28 des 1,504 5t 1.5 15930
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c. Flujos de efectivo evaluacion financiera

El flujo de efectivo positivo indica que la empresa anticipa ingresos superiores a los gastos, 1o
que es esencial para la salud financiera y la capacidad de cumplir con obligaciones
financieras. El flujo de efectivo proyectado para el afio 2024 en la empresa asciende a
RD$7,214,143.00, lo que constituye un indicador financiero significativo. Este flujo de
efectivo proyectado representa la entrada y salida estimada de efectivo durante el primer afio,
y los proximos cinco. El flujo de efectivo proyectado para 2024 refleja la estabilidad
financiera y la capacidad de generar efectivo, elementos esenciales para el éxito continuo de

la empresa.

& FLUJOS DE EFECTIVO EVALUACION FINANCIERA

Afo 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos 22.118.181 22938205 23288081 23650504 24022759
Coslos 5.701.242 5.726.518 5780273 5835640 5852 658
Utilidad bruta 16.417.939 17.211.687 17508818 17.814.864 18.130.0M1
Margen Bruto T4.22% 75,04% 75,18% 75,33% T84T%
Gastos 7455152 T.484 009 T7.528.362 7008045 TED4.103
Utilidad operativa B9G2.TEY A.TIT.ETE 9879 456 10248 818 105258982
ISR 2.419.952 2623773 2694 453 2. TBT. 181 2842015
Ganancia o pardida nata B6.542 B34 7.083.808 T.285.003 T.481.637 T.E83. 56T
Utilidad nata 6542 B34 7.083.905 T.285.003 T.481.837 TBE3.96T
+Depraciation G71.308 671.308 671.308 671.308 671.308
Flujos por actividades de oparacion T7.214.143 T.7E5.213 TA5E.311 B.152.545 BA55.2T5
Flujos por actividades de financiamienio [¥] a a Li] a
Flujos por actividades de inversion 4] a a a a

Flujo de caja proyectado T7.214.143 T.765.213 T7.856.311 8.152.545 8.355.275
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d. Flujo de caja descontado

El Flujo de Caja Descontado es una métrica que evalta la entrada y salida de efectivo,
teniendo en cuenta la tasa de descuento. En este caso, contar con un Flujo de Caja
Descontado de RD$6,171,656 respalda la calidad del plan de mercadeo. Esta cifra representa
los flujos de efectivo futuros descontados a su valor presente, indicando que el plan tiene el

potencial de generar un valor significativo para la empresa.

A FLUJO DE CAJA DESCONTADO

ARo 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos 22119181 22.838.205 232880081 23650504 24022758
Coslos 5.701.242 5.726.518 5.780.273 5.835.640 5892 668
Utilidad bruta 16.417.938 17.211.687 17.508.818 17.814.864 18.130.0%1
Margan Bruto T4.22% 75,04% 75,18% 75,33% TE8ATH:
Gastos 7.455.152 7.494.009 7.529.362 7.566 046 7.604.108
Utilidad operativa 8.962.787 9.717.678 9979456 10248818 10.525.982
ISR 2.419.852 2.623.773 2,694 453 2767181 2.842.018
Ganancia o perdida neta 6.542.834 7.093.905 7.285.003 7481637 7.683.967
Utilidad neta G6.542 834 ¥.093.905 T.285.003 T 481637 TEE3. 56T
+Depreciacion B71.308 671.308 G671.308 671.308 671,308
Flujos por actividades de oparacion 7.214.143 ¥.785.213 7956311 8.152.945 8355275
Flujos por actividades de financiamiento a a a a a
Flujos por actividades de inversion [} a a a a
Flujo de caja proyectado 7.214.143 7.7685.213 7.958.311 8.152.845 8.355.275
Tasa de descusnto (WACC) 16.89%

Flujo de caja descontado 6.171.856 5.683.128 4.981.531 4.366 384 3,828 851
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5. 10 Evaluacion economico-financiera

En el desarrollo del plan de marketing de Ekhotel se incluye una evaluacion econdmica y
financiera integral para respaldar las decisiones estratégicas y garantizar la viabilidad
econdmica. Esta evaluacion incluye un analisis de las inversiones y los retornos esperados de
las iniciativas de marketing. Se utilizan herramientas como el valor actual neto (VAN), la tasa
interna de retorno (TIR) y el andlisis de equilibrio para evaluar la rentabilidad y la
sostenibilidad financiera de la estrategia propuesta. Este enfoque integral de la evaluacion
econdmica y financiera ayuda a tomar decisiones informadas y garantiza que los planes de
marketing no solo sean estratégicamente eficaces, sino también econémicamente viables y

sostenibles para Ekhotel.

Estructura de la evaluacion econéomica - financiera

La evaluacion econdmica y financiera de Ekhotel en el contexto del plan de marketing sigue
una estructura integral. Primero, proporciona los ingresos, gastos y costos, seguido de detalle
como lo son el punto de equilibrio, se calculan métricas clave como el valor actual neto
(VAN), la tasa interna de rendimiento (TIR) y la recuperacion de la inversion descontada para
estimar la rentabilidad de la inversion y el tiempo de recuperacion. El analisis de sensibilidad
se centra en posibles cambios en variables clave, mientras que los ratios financieros
proporcionan una imagen de la salud de la economia. El informe concluye con
recomendaciones estratégicas basadas en los hallazgos, respaldadas por detalles adicionales
en el apéndice. Este marco proporciona una guia completa y concisa para tomar decisiones

informadas en el contexto del plan de marketing de Ekhotel.



WACC (Weighted Average Cost Of Capital)
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El costo de capital promedio ponderado (WACC) de la empresa es del 16,89%. Estos ratios

financieros son muy importantes porque representan el rendimiento minimo que debe

alcanzar una empresa para cumplir con las expectativas de los inversores y financieros.

WACC es una combinacion ponderada del costo de capital de una empresa, incluido el costo

de la deuda y el costo del capital, teniendo en cuenta la contribucion de cada componente de

la estructura de capital de la empresa.

WEIGHTED AVERAGE COST OF CAPITAL

WALCC

MOMNTO DE INVERSION 3.500.000,00

FUENTES DE CAPITAL Tasa

Inversionista 100% 16,89%

Bancos 0% 15,08

100% 16,89% WACC

Tasa de retorno de inversionista

Tasa pasiva promedio BCRD (5 anos) 9.13%

Meta inftacion 2024 4 00%

Devaluacion monada 1,23%

Rissgo Pais (Difarencia DR Bonds y US Treasury) 2 53%
16,89%

Tasa de revaluacion USD BCRD

31 diciembre 2022 31 Oclubre 2023 Devaluacion 2023
55,3814 56,6725 1.23%

Riesgo pais

Rendimianla DR Bond 5 anas T.00%

Rendimianio Treasury nola § anos 4 47 %

2,53%
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Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es crucial en la gestion financiera de una empresa, ya que representa el
nivel de actividad en el cual los ingresos igualan los costos, resultando en una utilidad nula.
En este caso, los resultados indican que para alcanzar el equilibrio financiero y cubrir todos
los gastos, costos y contribuciones legales, la empresa necesita que se reserven al menos
2,600 reservas en el afio. Al superar este umbral, la empresa generard utilidades netas,
demostrando la importancia de alcanzar y superar el punto de equilibrio para asegurar la

rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo.

).i\ DETERMINACICGN DEL FUNTC DE EQUILIBRIO
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El Valor Presente Neto (VPN) es una métrica financiera fundamental en la evaluacion de la

viabilidad de proyectos de inversion, incluyendo estrategias de marketing en el contexto

empresarial. El Valor Presente Neto (VPN) de Ekhotel para el 2024 es de 25.031.960, esto

indica que para el plan de mercadeo la estrategia tiene un potencial financiero sélido. Este

resultado positivo sugiere que la inversion en marketing generara flujos de efectivo positivos,

superando la tasa de descuento aplicada.

A VALOR PRESENTE NETO
o P
Aho 2024 2025 2026 2027 2028
Ingresos 22118181 22938205 23285081 2316650504 24022759
Costos 5701242 5.726.518 5.780.273 58356840 5,892 668
Utilidad bruta 16.417.939 17.211.687 17.508.818 17.814.864 18.130.091
Mamgen Bruto T4.22% 75,04% 75,18% 75,33% T547%
Gastos T.455.152 T.A484.009 7.529.362 T.586.048 TG0 109
Utilidad operativa 8.962 78T a.T17.678 9.979.456 10.24B.818 10525882
ISR 2.419.852 2HZ23.7T3 2694 453 2TBT.161 2.842.015
Ganancia o pardida nata B.542 B34 T.083.805 T.285.003 TA481.837 T.683.967
Utilidad neta 6.542 834 7.093.905 T.285.003 T.481.637 THB3.96T
+Dapraciacion 67 1.308 671.308 671.308 671.308 671.308
Flujos por actividades de oparacion 7.214.143 T.TBE5.213 7856311 B.152.845 B.355.2T5
Flujos por actividades de financiamisnio 4] a a a a
Flujos por actividades de inversion 4] a a a a
Flujo de caja proyectado 7.214.143 T.765.213 T.856.311 8.152.845 8.355.275
Tasa de descusnto (WACC) 16,89%
Valor Presante 6.171.656 5.683.128 4.981.531 4.366.994 3.828.651

Total Valor Presente neto

25.031.960
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La Tasa Interna de Retorno (TIR) es una métrica financiera que indica la rentabilidad de una

inversion al calcular la tasa de rendimiento que iguala el valor presente de los flujos de

efectivo futuros con la inversion inicial. En este contexto, una TIR del 217% para la empresa

es altamente significativa. Este porcentaje refleja que la inversion inicial se recupera

répidamente y que el proyecto, en este caso, el plan de mercadeo, generard rendimientos

sustanciales.

TASA INTERNA DE RETORNO

Tasa intema de retorno y valor actual nela

AfinS Flujo libre (1+i)*  Flujo /{14i)*
a -3.000.000 a -3.000.000
1 7.214.143 1,08 6.610.632
2 7.765.213 118 6.520.334
3 T.956.311 1.20 B.121.203
4 B.152.945 142 5.748.408
a 8355275 1,55 5.398.236

Total 27.338.51
Tasa pasiva promedio BCRD (5 anos) B,13%
WA 27.398.511

TASA INTERMA DE RETORMNO

217%
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Playback descontado

El "payback descontado" es una métrica de evaluacion de inversiones que implica calcular el
tiempo necesario para recuperar la inversion inicial, teniendo en cuenta el valor presente de
los flujos de efectivo futuros descontados. En este contexto, un tiempo de recuperacion de 1
afio indica que la inversién destinada a la instalacion del proyecto serd recuperable en un
corto plazo. Este periodo breve sugiere una rapida recuperacion de la inversion inicial, lo que
es favorable, ya que proporciona una indicacion de la eficiencia y rentabilidad del proyecto

en términos financieros.

PAYBACK DESCONTADO
=t Plaza de recuperacion de la inversion realizada
IR El fiamnpe de recuperacion es de 1 afo, lo gue indica que el monto de la
inversion que se destine para la instalacion del proyeclo sedd recuparable en un
corto plazo
WACC 16.89%
PAYBACK SIMPLE Plazo de recuperacio PAYBACK DESCONTADD Pianc te
pe n recuperacion
% 7 Flujo
AfioS Flujo de efectivo 1/{1+1}*n Astisnitadn
¥} -3.000.000 a -3.000.000
1 T7.214 143 4794143 0.86 BE.171.656 3171 658
2 7.765.213 0,73 5.683.128
3 T.856.311 063 4.981.531
4 B.152.945 054 4. 366994
5 8.3565275 046 AB2A.651



Analisis de sensibilidad

a. Analisis de sensibilidad pesimista
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En el andlisis de sensibilidad pesimista, se redujeron los ingresos en un 25% y aumentaron

los gastos y costos en un 20%, aun asi se logro obtener una utilidad neta de RD$683,261 en el

primer afio. Este resultado sugiere una resiliencia significativa del plan de mercadeo frente a

escenarios menos favorables, destacando su capacidad para mantener una rentabilidad

positiva incluso en condiciones desafiantes.
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b. Analisis de sensibilidad moderado
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En el anélisis de sensibilidad moderado, que contempl6 una disminucién de los ingresos en

un 15% y un aumento de los gastos y costos en un 10%, el resultado arroj6 una utilidad neta

de RD$3,209,373 en el primer afio. Este hallazgo destaca el plan de mercadeo ante escenarios

moderadamente adversos, evidenciando su capacidad para generar resultados financieros

positivos, incluso en condiciones menos favorables.
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c. Analisis de sensibilidad optimista

En el anélisis de sensibilidad optimista, que se consideré un aumento de los ingresos en un
20% y una disminucion de los gastos y costos en un 10%, se registré una notable utilidad neta
de RD$9,851,265.00 en el primer afio. Este resultado subraya la capacidad del plan de
mercadeo para capitalizar oportunidades y maximizar ganancias en escenarios mas

favorables, respaldando la flexibilidad y eficacia del enfoque estratégico propuesto.
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Estrategia de salida

La estrategia de salida para las inversiones de EKHOTEL es un plan disefiado para guiar a los
accionistas en que hacer bajo diferentes escenarios. Este plan de salida servird como una guia
estratégica para la toma de decisiones sobre si vender, refinanciar o reposicionar el hotel

segun las condiciones del mercado y los objetivos de los inversionistas.

El ciclo de vida estimado de un hotel es de 7-15 afios, dependiendo de varios factores como
las condiciones del mercado y el desempefio mismo del hotel. Tipicamente, existen tres tipos
de estrategias de salida, que podrian ser implementadas por los inversionistas bajo diferentes

condiciones de mercado:

1. Venta del Hotel: esta es la estrategia mas comin. Es donde los inversionistas, luego de
posicionar el hotel y llevarlo a un pico de ventas, aprovechando una condicién de mercado
favorable, podrian optar por vender el hotel a otros inversionistas, realizando asi una gran
ganancia de capital y utilizando los fondos para invertir en nuevos proyectos. En este
escenario, luego de que el hotel esté operando eficientemente y con visitas frecuentes, los
inversionistas podrian optar por realizar la venta del hotel. El precio seria determinado
realizando las proyecciones financieras de utilidades netas de los préximos afos y
descontando estos flujos a una tasa de descuento predeterminada. Los inversionistas deben
estar consientes de cuando el hotel estd en su mejor momento para evaluar esta posible

estrategia de salida.
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2. Refinanciamiento del hotel: Si el hotel estd generando utilidades positivas, los
inversionistas tienen la opcioén de solicitar un financiamiento bancario, para asi recuperar el

capital invertido, al mismo tiempo que mantienen sus acciones y el control del hotel.

3. Reposicionamiento: esta estrategia podria ser desarrollada en un momento donde se vea
una tendencia a la baja en los ingresos del hotel. En este caso, los inversionistas deben decidir
si la situacion requiere de manera urgente un cambio en la imagen del hotel para que el
proyecto continte siendo rentable. Adicionalmente, los inversionistas deben estar pendientes
de cambios en el entorno, por ejemplo, esta estrategia podria ser utilizada cuando la ubicacion
del hotel estd siendo afectada o se esta convirtiendo en "no prime" para los visitantes o

nuevos competidores estan ofreciendo una ventaja comparativa importante.

6. Conclusiones financieras

e En el periodo de 2024 a 2028, se proyecta un crecimiento constante en los ingresos de
la empresa, alcanzando un total de RD$24.022.759 en 2028. Este aumento refleja la
efectividad del plan de marketing, destacando estrategias exitosas como la
segmentacion de mercado y campafas publicitarias. Ademas, se observa un
significativo incremento en los ingresos por transferencias, indicando la capacidad de

la empresa para adaptarse al mercado.

e Los costos de alimentos, bebidas y excursiones representan partes significativas de los
ingresos, siendo esenciales vigilar su evolucion para garantizar la rentabilidad.
Aunque los costos aumentan moderadamente de RD$5.701.242 en 2024 a
RD$5.892.668 en 2028, un analisis detallado respalda decisiones informadas y

estrategias para la sostenibilidad financiera.

e El andlisis meticuloso de los gastos es fundamental, evidenciando un aumento gradual
de RD$7.455.152 en 2024 a RD$7.604.109 en 2028. Esta evaluacion informada no
solo mejora la eficiencia operativa, sino también la planificacion a largo plazo,

asegurando la sostenibilidad financiera.
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La proyeccion financiera para el primer afio revela una utilidad neta estimada de
RD$6.542.834, demostrando la solidez del plan de mercadeo. Incluso con los gastos
asociados al marketing, la empresa genera ganancias netas significativas, respaldando

la efectividad del plan y su contribucion positiva al desempefio financiero general.

El Flujo de Caja Proyectado positivo para 2024 de RD$7.214.143 respalda la
efectividad del plan de mercadeo, indicando estrategias exitosas para aumentar

ingresos y mejorar eficiencia.

El Flujo de Caja Descontado de RD$6.171.656 respalda la calidad del plan de
mercadeo al considerar el valor presente de los flujos de efectivo futuros, indicando su

capacidad para generar un valor significativo para la empresa.

Con un WACC del 16.89%, la empresa debe superar esta tasa para satisfacer las
expectativas de inversores y acreedores, informando decisiones estratégicas y

evaluacion de proyectos de inversion.

Alcanzar las 2,600 reservas anuales es critico para cubrir gastos y costos. La
ejecucion efectiva del plan de mercadeo, con estrategias solidas, es esencial para
aumentar la visibilidad y lograr este objetivo, asegurando el crecimiento y éxito

continuo de la empresa.

El Valor Presente Neto positivo de 25.031.960 respalda la rentabilidad del plan de
mercadeo, indicando flujos de efectivo superiores a los costos. La ejecucion exitosa
del plan, centrada en la visibilidad de la marca y la atraccidon de clientes, es crucial
para alcanzar y superar este indicador, posicionando a la empresa para un crecimiento

sostenible.

Una Tasa Interna de Retorno del 217% indica un rendimiento excepcional del plan de
mercadeo, superando tasas de rendimiento alternativas y respaldando la fortaleza

financiera del proyecto.
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e El Payback Descontado de 6.171.656 indica una rapida recuperacion de la inversion
inicial, subrayando la solidez financiera del plan de mercadeo y su capacidad para

generar retornos positivos a corto plazo.

e En el andlisis de sensibilidad pesimista, con una disminucion del 25% en ingresos y
aumento del 20% en gastos, se logra una utilidad neta de RD$683.261, mostrando la

resiliencia del plan de mercadeo.

e En el andlisis de sensibilidad moderado, con una disminucion del 15% en ingresos y
aumento del 10% en gastos, se obtiene una utilidad neta de RD$3.209.373, resaltando

la robustez del plan ante escenarios moderadamente adversos.

e En el andlisis de sensibilidad optimista, con un aumento del 20% en ingresos y
disminucién del 10% en gastos, se registra una utilidad neta destacada de

RD$9.851.265, indicando la capacidad del plan para capitalizar oportunidades.

En resumen, el plan de mercadeo demuestra su efectividad a lo largo del periodo proyectado
hasta 2028. Se anticipa un crecimiento constante en los ingresos, alcanzando RD$24.022.759
en 2028, respaldando el éxito de las estrategias implementadas. A pesar de costos crecientes
en alimentos, bebidas y excursiones, un analisis detallado y la monitorizacion cuidadosa de
gastos aseguran la sostenibilidad financiera. La proyeccion financiera revela una utilidad neta
positiva de RD$6.542.834 en el primer afio, destacando la solidez del plan incluso con los
gastos de marketing. Indicadores financieros clave, como el VAN positivo de
RD$27.399.511, TIR del 217%, y un Flujo de Caja Proyectado positivo para 2024 de
RDS$7.214.143, subrayan el impacto positivo y la viabilidad a largo plazo del plan de
mercadeo. Incluso en andlisis de sensibilidad pesimista y moderado, se logran utilidades netas
de RD$683.261 y RD$3.209.373 respectivamente, evidenciando la resiliencia y robustez del
plan frente a diferentes escenarios. La efectividad del plan se refleja en su capacidad para
adaptarse al mercado, atraer clientes y generar resultados financieros sélidos, consolidando su

papel fundamental en el crecimiento y éxito continuo de la empresa.
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7. Sistemas de evaluacién y control-KPI's

En el siguiente desglose, se explora los KPIs especificos que no solo cuantifican el éxito de
un plan de mercado, sino que también sirven como faros orientadores para la toma de
decisiones estratégicas, impulsando asi el crecimiento y la competitividad en el dindmico

entorno empresarial actual.
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ANEXO

Iétricas de Facsbook,
IMatricas pagina web.

Métricas TTak.

Ademas, para poder medir que el plan financiero vaya de acorde a las proyecciones es

necesario usar los siguientes KPIs:

e Tarifa diaria promedio (Average daily rate - ADR): Esta es una de las métricas mas

importantes y se usa para medir la tarifa media por habitacion ocupada. Sirve para

examinar la cantidad media de ingresos recaudados diariamente por todas tus

habitaciones ocupadas. El ADR excluye las habitaciones desocupadas para evitar

cifras poco representativas. ADR = ingresos de las habitaciones / cantidad de

habitaciones vendidas (ocupadas)


https://docs.google.com/spreadsheets/d/10p02I5RLiCTzyX47ty_B2yP2qJZWSgTLGxMa0XZybA4/edit?usp=sharing
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e Ingresos por habitacion disponible (Revenue per available room - RevPAR):
Indicador utilizado para analizar los ingresos medios durante un determinado periodo
de tiempo (normalmente se muestra como media diaria), basandose en los ingresos de
todas tus reservas. Para calcular este KPI, hay que multiplicar la ADR por la tasa de
ocupacion. Otra opcidn es dividir los ingresos totales por noche entre el nimero de
habitaciones disponibles. RevPAR = ADR x Tasa de ocupacioén. O Ingresos totales

por noche / Cantidad total de habitaciones disponibles.

o Duracion media de la estancia (Average length of stay - ALOS): Se trata de un
indicador utilizado para determinar la duracion media de la estancia de los ocupantes
dividiendo la cantidad total de habitaciones ocupadas entre el nimero de reservas.
Una de las ventajas del ALOS es que ayudaria a EKHOTEL a tomar decisiones sobre
los precios basandote en datos. Por ejemplo, si tienes un ALOS bajo, podrias
aumentar el precio de las habitaciones para estancias cortas u ofrecer mejores ofertas
para estancias largas. ALOS = total de noches de ocupacion por habitacion / cantidad

de reservas

e Tasa de ocupacion: Dividir las habitaciones ocupadas entre el nimero total de
habitaciones disponibles y multiplicar por 100 para obtener la tasa de ocupacion. Este
KPI es importante para evaluar el rendimiento diario del hotel, ya que proporciona un
flujo constante de datos. Si se observan tendencias de baja ocupacion en determinados
dias de la semana, EKHOTEL puede realizar promociones para fomentar mas
reservas en esos dias, o bien gestionar el personal que no necesite en todo momento.
Tasa de ocupacion = cantidad total de habitaciones ocupadas / cantidad total de

habitaciones disponibles x 100
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Anexos

Cotizaciones plan de mercadeo
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Somos una cuenta enfocada
al disfrute de actvidades y
experiencias an famidia

Nuastea cuents nacio on ol
2013 con ¢l nacimiento de
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seguidores,

El B3% de nuestros
segudores viven en la
Repubhica Dominicana con
un rango de edad, en su
mayoria, de 25 a ddafos Bl oo
B7% son mujeres. o> A

Compartimas los kugares
que visitarmos. los productos
que nos funconan, la e 7
comida que nos gusta, tips £
de crianza y estio de vida 4

familar. o
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Por Ahi RD Sep 5

to Ekhotel v

% Translate to English

Buenos dias Ekhotel,

Un gusto saludarles y estamos agradecidos de su
interes y valoracion de nuestro trabajo en visibilizar
espacios de nuestro pais. De antemano pedimos
disculpas por el tiempo en responder.

Evaluamos su propuesta y nos parecié interesante,
nos encantaria poder conocer su hotel y la
experiencia que ofrecen a sus clientes para que
mas personas vivan esa oportunidad.

Para poder hacer efectivo este viaje, adicional a lo
gue nos proponen requerimos el aporte de
RD$8,000 pesos que cubriran los gastos de
traslado desde Santo Domingo.

Quedamos atentos a su respuesta y agradecemos
su interes.

Jess y Randy
Equipo Por Ahi RD
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EKHOTEL
Camping in the G-rlhkclf )
iDescubrenos!
Ola Marina s.r.l. RNC 1-32-13197-5 NCF BO100000017 Fecha 15 11 2023
FACTURA N. 17

CLIENTE: CINCO SERVICIOS DOMINICANA SRL

RNC: 131-30078-2
DIRECCION: Boulevard Punta Cana km 6 naves SolVerdn

TELEFONOQ: 809-455-1971

DESCRIPCION:

Actividad fiesta de fin de afio para 50 personas el dia 25 de Noviembre 2023 desde las

9:00 hasta las 24:00.

Bienvenida con Canasticas de la Casa.

Almuerzo Locrio de carne mixta cocinado a Lefia, Ensalada Rusa, Tostones.
Picadera v cena Parrillada mixta y vegetales a la plancha.

Fogata y malvaviscos.

10 cajas de cerveza Presidente botella grande 700 ml.

20 Refrescos doble litro.

7 Ron Brugal Extra Viejo 1.750 ml.

Agua de botellén.
SUBTOTAL  165.000 rds

18% itbis 29.700 rds
TOTAL 194.700 rds

°
RNC: 132-13197-5

Recgupons’”
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Detalles del Trabajo

Tipo de Trabajo:| FLYER - VOLANTE
Titulo del Trabajo | 3 ARTES

Cant. Ejemplares| 1500
Tamarfio| 5" x 7"

MNo. de pag.:| 1

Material Portada Material Interior

PAPEL SATINADO MATTE 100
Colores Tiro 4 Colores Retiro 4 Colores Tiro Colores Retiro
Terminacion

O Grapado O Plastificado Matte T/R O Plastificado Soft Touch TR  QPerforado O Troquel Nuevo
O Pegado O Plastificado Brillo T O Bamizado @ Corte O Troguel Existente
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O Espiral O Plastificado Brillo TIR O stamping O Doblado

O Plastificado Matte T Q) Plastificado Soft Touch T O Stamping Emboxing O Numerado

O Flastificado Matte R O Plastificado Soft Touch R © Emboxing O Tapa Dura

Observaciones

3ARTES {2 ARTES DE 375 C/U Y 1 ARTE DE 750) +
VOLANTE, TAM. 5" X 7°, FULL COLOR TIRO

Nota

Los documentos deben ser entregados en
formato PDF X1a-2001, sangrado (Bleed side)
1/8 0 0.125 pulgadas, marcas de corte y
especificar los colores pantone.

Enviar documento:
digital@amigodelhogar.com
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