CAPITULO IV

OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

4.1 OBJETIVOS

4.1.1 DEFINICION E IMPORTANCIA DE LOS OBJETIVOS 2

Es necesario aclarar ciertos términos que pueden confundirse con la definicion de objetivos,

como son:

e Meta: Es un fin al que se dirigen las acciones o deseos.

e Propésito: La voluntad de realizar un acto.

Los objetivos dirigen una actividad, indican resultados y metas que la empresa debe lograr en
un tiempo determinado: proporcionando las pautas y directrices basicas hacia dénde enfocar
los esfuerzos y recursos. Un objetivo se deriva de una meta, tiene la misma intencion pero es

mas especifico, cuantificable y verificable.

Los objetivos corporativos son los resultados globales que una organizacidn espera alcanzar
en el desarrollo y operacionalidad concreta de su mision y vision. Por ser globales los objetivos

deben cubrir o involucrar a toda la organizacion.
En la definicion de los objetivos globales se deben incluir formulaciones relacionadas con:

e La rentabilidad y utilidades

« Participacion en el mercado
« Ventas en dinero o unidades
e Productividad / Eficiencia

e Tecnologia / Innovacion

 Responsabilidad social

2 Estadistica aplicada a la Administracién, Weins Howard, 2da. Edicién, / P4g. 62
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Importancia:

 Delimitan las areas, definiendo responsabilidades y utilizando efectivamente los recursos
tanto humano y financieros.

 Permiten una eficiente evaluacion del desempefio y un efectivo control.

« Incrementan la motivacion y el trabajo en equipo de la empresa.

o Los objetivos convierten a la mision de la empresa en términos posibles y realizables.

 Dan las directrices 0 guias para la toma de decisiones.

4.1.2 CLASIFICACION DE OBJETIVOS

Cuadro: 4.1: Cuadro Sindptico de los Objetivos

Corporativos
Marketing
Financieros

Productividad

Estratégicos

Recursos Humanos

Innovacion

Marketing
Financiero
Productividad

Recursos

Operativos

Humanos

OBJETIVOS

Innovacion

Corto plazo: 1 -2 afios

Mediano plazo: 1 -5 afios

Por su
temporalidad

Largo plazo: Mas de 6 afios

Generales: Expresion cualitativa de un propdsito general.

Especificos: Expresion cualitativa de un propdsito particular.

Por su alcance

Se diferencia por su nivel de detalle y complementariedad.

Realizado por: Karla Daniela Vaca
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4.1.3 METODOLOGIA PARA FIJAR OBJETIVOS 2

Existen diversos métodos para fijar objetivos dentro de una organizacion, siendo el

procedimiento GAP el mas utilizado por su eficiencia y simplicidad.

4.1.3.1 METODO GAP

Unos de los sistemas mas utilizados para determinar correctamente un objetivo dentro de
varios niveles de posibilidades es el método GAP. El método GAP se basa en las diferencias
que existen entre la tendencia de la organizacion y el deseo de ésta de hasta donde quiere

llegar; este sistema se logra a través de 7 etapas.

Una fase previa a este método, necesariamente debe ser la definicion de los escenarios
posibles que puedan presentarse a través de la matriz FODA; este paso, logra que los
participantes puedan conocer los problemas y oportunidades a los que se enfrentarén en el

futuro, y de esta forma realizar estimaciones acordes con la realidad.

Es una metodologia de grupo de trabajo dénde se reune la alta gerencia durante sesiones

para fijar los objetivos en base a una técnica de analisis grupal.

Las etapas de la metodologia GAP son:

1. Donde estamos?.- Antes de comenzar, debemos conocer donde estamos; es decir,

conocer el punto de partida.

2. Dénde vamos segun la tendencia?.- Se determina la tendencia de las ventas,
preferencias del mercado, tecnologia, nuevos usos del producto, etc; observando el desarrollo

histdrico de la empresa.

3. Donde vamos, de seguir todo igual?.- Mediante votacion individual se estima a donde
vamos si las condiciones siguen igual y tomando en cuenta factores como estrategias de la

competencia, servicios sustitutos, etc.

2 www.mercatotecnia.com
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4. A donde deseariamos llegar?.- Esta etapa es la que requiere mas imaginacion, pues se
establece el lugar al que se quiere llegar; tienen que ser metas ambiciosas, pero reales,

enfocadas bajo la disponibilidad de recursos de la organizacion.

5. Qué debemos hacer?.- En esta etapa se plantean los planes de accién para alcanzar los
objetivos deseados, se los realizan en secuencia, nombrando plazos y responsables para cada

uno de ellos.

6. Qué podriamos hacer?.-En esta etapa, el lider del grupo, incentiva a los involucrados para
que aporten con ideas y planes, para llegar mas lejos de lo que se planificé anteriormente,

siempre enmarcados en los limites de la realidad y de las posibilidades.

7. Establecer el objetivo.- Finalmente, luego de haber motivado e incentivado a los
miembros del grupo para que propongan estrategias, ideas, planes, es necesario que alguien
cuestione estas ideas para ver si estan enmarcadas en la realidad, y eliminar aquellas
demasiado ambiciosas o exageradas. De aqui nace el objetivo definitivo; y quedan algunos

planes de reserva que son muy utiles como provision ante cualquier eventualidad.

4.1.4 FIJACION DE OBJETIVOS PARA LA HOSTERIA “COSTA DE ORO”.

Los objetivos deben involucrar a toda la organizacion y deben tomar en cuenta a todas las
areas que integran a la hosteria “Costa de Oro”. Es muy importante fijar objetivos ya que
facilitan la evaluacién del desempefio de la empresa, al comparar los resultados alcanzados

con los que se platearon inicialmente.

Finalmente los objetivos son retos constantes, fomentan que las personas trabajen con
entusiasmo; consiguiéndose un mayor compromiso y motivacion dentro de la hosteria “Costa
de Oro”; expresan en términos concretos la misién y guian a ésta hacia el cumplimiento de la

vision.

La fijacion de objetivos es esencial para toda la empresa ya que constituyen los cimientos para
establecer las estrategias y obtener el logro de resultados planteados y esperados.
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4.1.4.1 TIPOS DE OBJETIVOS

Los tipos de objetivos de hosteria “Costa de Oro” que se fijaran son:

Objetivos de Marketing.- L os objetivos de marketing describen los resultados a conseguir

para lograr el desarrollo de la empresa, mediante la correcta aplicacion de sus instrumentos.

Objetivos de Productividad.- Los objetivos de productividad se relacionan con la

optimizacion de los procesos e involucran tanto la productividad de la estructura de la

empresa, como la productividad de cada uno de sus departamentos

Objetivos de Innovacidn.- Los objetivos de innovacion implican realizar las actividades,

desarrollar servicios 0 métodos de operacion de una forma verdaderamente nueva a la

acostumbrada para la empresa, ayudando asi a mejorar la situacion actual

Recursos Humanos.- Los objetivos de recursos humanos implican capacitacion de personal,

andlisis de clima laboral con la finalidad de mejorar el desempefio empresarial,

proporcionando una fuerza laboral eficiente.

Objetivos de Responsabilidad Social.- La gerencia debe fijar objetivos para indicar las

responsabilidades de la empresa con sus clientes y con la sociedad, y la medida en la cual la

empresa intenta comprometerse con esas responsabilidades.
A continuacion se fijaran los objetivos para la hosteria “Costa de Oro”, los mismos que se

desarrollaran mediante el Método GAP, el mismo que se ha adaptado en 4 pasos previos a la

fijacion del objetivo.
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Cuadro 4.2: Objetivo de Marketing

OBJETIVO DE MARKETING:
Incrementar Ventas

ORD

ETAPA

EMPRESA

MERCADO

¢Doénde estamos?

La empresa hosteria “Costa de
Oro” se encuentra en
funcionamiento 3 afios y no
trabaja mediante un plan de
marketing. Ha obtenido ventas
mensuales promedio  de
$3.166,67 el 2008 y anual se
calcula  $38.000,00 lo que
representa  un 4.35% de
participacién en el mercado.

En la zona de influencia de la
hosteria “Costa de Oro” tiene el
principal competidor, que ha
obtenido ventas mensuales de
$4.833,33 y anual se calcula
$58.000,00 lo que representa el
6.87% del mercado.

¢Donde vamos

Si la hosteria “Costa de Oro”
sigue operando sin un plan de
marketing, y con la proyeccion
de un decrecimiento del turismo

Se estima que el mercado
turistico  decrecerd en un
3.00%, dato proporcionado por
el Ministerio de Turismo del
ecuador (Mintur). Se prevé que

2 | segunla del 3%. Por lo que al haber una A
. ., . . la competencia disminuira su
tendencia? recesion monetaria de ingresos | . .
S nivel de ventas pero tratara de
del sector turistico hotelero se e .
X e . crecer en proporcién de clientes
perdera posicionamiento  del
: para compensar este
mercado e ingresos -
decrecimiento.
“Costa de Oro” desearia aumentar su nivel de posicionamiento en
; A dénde el mercado lo que se reflejara en un incremento de nivel de ventas,
¢ , es decir incrementar las ventas a $50.855,10 anual, lo cual
3 | deseariamos , 11.65% del o |
llegar? representa un incremento de' .65% del mercado tur|§tlgo enla
| parroquia de Atacames, que incluye el 3.00% de crecimiento de
turistas tanto nacionales como extranjeros en el Ecuador.
“Costa de Oro” incrementara sus ventas anuales a $50.855,10 lo
4 ¢ A donde debemos | cual representaria el 6% del mercado, incluido el 3.00% de
llegar? decrecimiento de turistas tanto nacionales como extranjeros.
(Cuadro 4.3)
5 | Fijacién de objetivo Incrementar las ventas para el afio 2010 de $38.000 a $50.855

anuales con un crecimiento en el mercado del 4.35% al 6%

Realizado por: Karla Daniela Vaca
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Cuadro 4.3: Participacién en el Mercado durante el 2008

Participacion en el Mercado de Competidores (2008)
Ventas Anuales
Promedio

Alojamiento % Participacion

Fuente: Camara de Comercio de Esmeraldas / Camara Provincial de Turismo
Realizado por: Karla Daniela Vaca

Cuadro 4.4: Participacién en el Mercado Proyectada

Participacion en el Mercado de Competidores (2010)
reduccion del 3% proyectado
Ventas Anuales
Empresas Promedio % Participacion

Hosteria las Gaviotas 33.756,00 3,98%
Club del Pacifico 58.200,00 6,87%
Hotel Puerto Vallarta 56.260,00 6,64%
Hotel Iguazu 50.440,00 5,95%
Hotel Brisa Azul 51.410,00 6,07%
Hosteria “Costa de Oro” 36.860,00 4,35%
Complejo Cabafias Familiares 46.560,00 5,49%
Hoteles ubicados en la zona del Malecon 242.500,00 28,61%
Apartamentos Privados 271.600,00 32,04%

TOTAL 847.586,00 100,00%

Realizado por: Karla Daniela Vaca



Cuadro 4.5: Objetivo de Productividad

OBJETIVO DE PRODUCTIVIDAD:
Aumentar la productividad de agentes de ventas.

ORD ETAPA

EMPRESA

MERCADO

1 Dénde estamos?

La hosteria “Costa de Oro”
cuenta con agentes de ventas
FreeLancer que tienen una
productividad del 20%, es decir
que de 10 visitas que se
realizan para ofrecer los
servicios de la hosteria 2 son
finalmente concretados.

El mercado turistico decrecera
para el periodo del 2010 en un
3% y la hosteria “Costa de Oro”
tiene por el momento mas de
150 competidores en el canton
de Atacames

Doénde vamos segun
la tendencia?

De seguir la tendencia
disminuira la productividad y la
capacidad de ocupacion de la

Se incrementara el nimero de
competidores en el sector por
el atractivo turistico de la zona,
la mejora en la infraestructura
del sector de la construccion en
la zona de ubicacion del hotel

hosteria. ya que hay una oferta de de
departamentos de verano y
sitos de hospedaje con

mejores y nuUevos Servicios.

A donde deseariamos
llegar?

Que se incremente la productividad de la hosteria, es decir de 10
visitas que se realizan mensualmente para ofrecer los servicios de
la hosteria llegar a concretar al menos 7 ventas y a la vez se
incremente la capacidad de ocupacion de la misma ya que solo
en épocas de turismo se llega a tener una capacidad de
ocupacién del 100%, mientras que en los meses restantes se
ocupa entre un 5% a 30%.

A donde debemos
llegar?

A incrementar la productividad de la hosteria al menos en un
70%, es decir de la capacidad de uso que tiene para 90 personas
al menos se ocupe mensualmente con 63 personas

5 Fijacion de objetivo

Incrementar la capacidad instalada de la hosteria a un 70% y la
productividad de agentes de ventas en un 90% en el afio 2010

Realizado por: Karla Daniela Vaca
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Cuadro 4.6: Objetivo de Productividad

OBJETIVO DE PRODUCTIVIDAD:
Mejorar la calidad del servicio
ORD ETAPA EMPRESA MERCADO
La hosteria “Costa de Oro” no : .
X La competencia aplica
. cumple todas las expectativas de . .
1 Dénde estamos? . . . estrategias para mejorar la
sus clientes, se estima un nivel de . L
. I o calidad del servicio.
satisfaccion del 70%.
. . . | Abarcard& mayor numero de
. . De sequir la tendencia, perdera . .
Ddnde vamos segun . . turistas que buscan satisfacer
2 . clientes leales y se creara una . .,
la tendencia? . . sus necesidades con servicios
mala imagen de la hosteria. .
de calidad.
A donde A que la hosteria “Costa de Oro” ofrezca calidad en cada una de sl
3 . lineas de servicio. A mejorar el nivel de satisfaccion del cliente al 95% ¢
deseariamos llegar? ~
el afio 2010.
. Implementar recompensas laborales, que incentiven a los empleados
A dbnde debemos o . . . ) .,
4 llegar? a ofrecer servicios de calidad. A mejorar el nivel de satisfaccion del
' cliente al 95% en el afio 2010.
5 Fijacion de objetivo Incrementar el nivel de satisfaccién del cliente al 95% en el afio 2010.

Realizado por: Karla Daniela Vaca

Cuadro 4.7: Objetivo de Innovacién

OBJETIVO DE INNOVACION:
Desarrollar una pagina Web

ORD ETAPA EMPRESA MERCADO
No se conoce especificamente los
Actualmente, la hosteria no cuenta | procesos de innovacion que estan
. con una pagina web que le permita | aplicando, sin embargo se asume
1 Dénde estamos? pag que ‘e p plicando, S go s
mostrar su oferta turistica en el | que utilizarén las herramientas y
mercado nacional niinternacional. | servicios en Internet para abarcar
mayor mercado.
De seguir asi, el numero de
Donde vamos clientes sera restringido y la . .
. ) . ; . A consolidar  presencia Y
2 segunla hosteria no sera reconocida a nivel -
: g demanda turistica.
tendencia? tanto en nuestro pais como en el
resto de paises
A dénde A que sus visitantes puedan acceder a una pagina web en la cual
3 deseariamos obtengan toda la informacion deseada, y ésta sea atractiva para turistas
llegar? nacionales y extranjeros en el afio 2010.
. Disefiar una pagina web, la misma que se actualizara periédicamente
A dénde debemos o . L .
4 para incluir novedades y atractivos paquetes turisticos que podran
llegar? " h ,
encontrar los visitantes en la hosteria “Costa de Oro”.
Fijacion de - ~
5 jacl Desarrollar una pagina Web para el afio 2010.
objetivo

Realizado por: Karla Daniela Vaca
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Cuadro 4.8: Objetivo de Recursos Humanos

OBJETIVO DE RECURSOS HUMANOS:
Capacitar al personal
ORD ETAPA EMPRESA MERCADO
La competencia no desarrolla
La hosteria “Costa de Oro” lleva tres | talleres de capacitacion ya que no
afos en funcionamiento y no ha lo ha hecho durante los tres
] planificado talleres de capacitacion ultimos afios y cuenta con cierto
1 Dénde estamos? . \
para el personal. Por lo tanto un personal calificado en el area
indice de capacitacién horas- turistica, que aplica sus
hombre/afio es 0. conocimientos de administracion
hotelera.
. Segun la tendencia, “Costa de Oro” | Se asume que buscaran nuevas
Ddnde vamos . . S
9 sequn la no contgra con pers_onal comp_etente formas de mejorar los servicios,
tendencia? y capacitado que atienda a turistas entre éstas capacitar al personal
' nacionales y extranjeros exigentes. interno.
A dénde A contar con un personal totalmente capacitado que se desenvuelva en sus
3 deseariamos tareas diarias y que mantenga cultura de servicio ante sus clientes en el
llegar? afio 2010, otorgando 40 horas-hombre/afio para talleres de capacitacién.
Realizar periédicamente talleres de capacitacién a través del Ministerio de
, Turismo o Camara de Comercio de Esmeraldas, considerando 30 horas-
4 A dénde debemos hombre/afio asi q N | I
llegar? ombre/afio asi como empresas de capacitacion, para lograr una plena
' satisfaccion del cliente interno; evaluando al personal sus aptitudes,
actitudes y destrezas que se desarrollan en servicio al cliente.
5 Fijacion de Elaboracion y ejecucion de talleres de capacitacién para el afio 2010
objetivo considerando 30 horas-hombre/afio.

Realizado por: Karla Daniela Vaca
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Cuadro 4.9: Objetivo Social

OBJETIVO DE RESPONSABILIDAD SOCIAL:

Desarrollar un proyecto de ayuda comunitaria y preservacion ambiental.

ORD

ETAPA

EMPRESA MERCADO

Donde estamos?

La hosteria “Costa de Oro” no ha
previsto desarrollar un proyecto para

Actualmente no han planteado
ningun proyecto en el cual se plantee

contribuir con la comunidad de g
ayuda comunitaria.
Tonsupa
De seguir la tendencia no se | No obtendrén ayuda de la comunidad
9 Dénde vamos seguin | formalizard ningun proyecto, creando | en cierto momento que lo necesiten y
la tendencia? descontento en la comunidad y | no incentivaran a la proteccién del
perjudicando la imagen de la hosteria. | medio ambiente.
, ] A que la hosteria contribuya con el desarrollo comunitario de Tonsupa,
A dénde deseariamos . . :
3 lleqar? mediante proyectos que se pueden realizar con la comunidad y hoteleros de la
gars zona.
A donde debemos Dialogar con los propietarios y administradores de los hoteles de la zona asi
4 llegar? como los moradores cercanos a la misma, para proponer un proyecto de
' imagen y limpieza en la zona de acceso de los hoteles a la playa
I - Desarrollar y ejecutar un proyecto de medio ambiente sobre reciclaje de basura
5 Fijacion de objetivo

y arreglo del acceso a la playa para el afio 2010.

Realizado por: Karla Daniela Vaca

4.1.4.2 CUADRO DE FIJACION DE OBJETIVOS

Cuadro 4.10. Resumen de Objetivos

RESUMEN DE OBJETIVOS

ORD

TIPO DE OBJETIVO

DESCRIPCION

Marketing

Incrementar las ventas para el afio 2010 de $38.000 a
$50.855 anuales con un crecimiento en el mercado del
4.35% al 6%

Productividad

Incrementar la capacidad instalada de la hosteria a un 70%
y la productividad de agentes de ventas en un 90% en el
afio 2010

Incrementar el nivel de satisfaccion del cliente al 95% en el
ano 2010.

Innovacion

Elaborar una pagina Web para el afio 2010.

Recursos Humanos

Elaborar y ejecutar talleres de capacitacion para el afo
2010 considerando 30 horas-hombre/afio.

5

Responsabilidad Social

Desarrollar el proyecto de medio ambiente sobre reciclaje
de basura y arreglo del acceso a la playa para el afio 2010.

Realizado por: Karla Daniela Vaca
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4.2 ESTRATEGIAS
4.2.1 DEFINICION E IMPORTANCIA DE LAS ESTRATEGIAS 25

Es la determinacion del proposito o mision y de los objetivos basicos a largo plazo de una empresa, asi
como la adopcion de los cursos de accion y de la asignacion de recursos necesarios para cumplirlos.

Por lo tanto, los objetivos son parte de la formulacién de las estrategias.

Principios y rutas fundamentales que orientaran el proceso administrativo para alcanzar los objetivos a
los que se desea llegar. Una estrategia muestra como una institucion pretende llegar a esos objetivos.
Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, mediano y largo plazo segun el horizonte

temporal.

Los objetivos y las estrategias estdn estrechamente ligados, mientras el objetivo revela qué se

pretende alcanzar, la estrategia indica como se va a alcanzar el objetivo propuesto.

Por esta razén es de vital importancia para la empresa definir las estrategias ya que permitira el

desarrollo y progreso en las areas que se proponga.

La importancia de las estrategias radica en las siguientes razones:

o Permiten guiar la accion de la empresa, al establecer varios caminos para llegar a un determinado
objetivo.

« Facilitan la toma de decisiones al evaluar alternativas tomando en cuenta las que ofrezcan mejores
resultados.

« Ayudan a concretar y ejecutar los objetivos.

« Desarrollan la creatividad en la solucién de los problemas.

« Analizan alternativas preventivas para posibles fallas en la ejecucién de proyectos.
4.2.2 CLASIFICACION DE LAS ESTRATEGIAS
En la cuspide de la piramide esta la estrategia corporativa, dénde los ejecutivos trazan la estrategia

general de una compaiiia diversificada. Se toman decisiones respecto de las industrias en las que la
compafiia desea competir. Estas se agrupan en cuatro categorias.

2 www.gestiopolis.com
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Cuadro 4.11: Cuadro Sindptico de las Estrategias de Desarrollo

Liderazgo de costos

Basicas Diferenciacion

Concentracion
e Desarrollo de mercados

Intensivo o Desarrollo de productos
o .,
- e Penetracion
o . . .
= De + Integracion hacia arriba
<
% crecimiento | Integracion ¢ Integracion hacia abajo
(=)
u # Integracion horizontal
< o = Diversificacion concéntrica
o Diversificado o
E = Diversificacion pura
E Estrategias de Lider

Estrategias del Retador
Competitivas _ .
Estrategias del Seguidor

Estrategias del Especialista

Innovacion | Estrategias Administracion del

Tecnolégica | conocimiento

Realizado por: Karla Daniela Vaca

4.2.3 CARACTERISTICAS DE LAS ESTRATEGIAS

Entre las caracteristicas mas importantes estan:

Objetividad: Las estrategias deben ser SMART.

Proactividad: Anticiparse a los cambios o tendencias que pueda presentarse en el entorno.

Direccionamiento: Contienen las politicas, guias y acciones que alcanzaran las metas.

Visionaria: Anticipa lo impredecible y esta preparada para lo desconocido.

4.2.4 CUADRO COMPARATIVO DE LAS ESTRATEGIAS Y SU APLICABILIDAD
A continuacion se presentara un cuadro comparativo de la clasificacion de las estrategias en el cual se
encontraran los conceptos, usos, ventajas y desventajas que ayudard a seleccionar el tipo de

estrategia acorde al proyecto.
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Cuadro 4.12: Cuadro Comparativo de Estrategias y su Aplicabilidad

PREREQUISITOS PARA APLICAR

los recursos.

= =
o o
2 2 FIN QUE CUANDO CUANDO NO HA ESTRATEGIA APLICACION/INO
S |2 : !
T |@g| DEFINICIN PERSIGUE | UTILIZARLO | UTILIZARLO AL |3 AT APLICACION
< 2 COSTA DE
= o EMPRESA ORO
= Cuandola = Cuando se = Creabarreras | =Requiere = Conocer de = Seconoce la
empresa cuente con de entrada a capacitacion manera real la situacion real de Esta estrateqia es
maneje un estructura nuevos continua y empresa y sus la hosteria y sus ; 9
. . . e ) aplicable en cuanto a
elevado nivel productiva competidores conocimiento en tareas actividades una volitica de
de eficiencia inadecuada el campo auster? dad que se
Obtener en el uso de = Esunarma excelencia en el = Produccién y = No posee un maneia en Ia ﬂosteria
roductos de los recursos = Cuando se poderosa en un servicio y toma reglas adecuado focU rjan doa rovecha’r
» o | Eslaobtencion de una P menores encuentre perdida | guerra de precios | tiempo la estandarizadas sistema de gl maximo Iosprecursos
g O | ventaja de la empresa costos = Existaun la percepcién de cultivacién de una control de como son el uso de ’
) a sobre su competencia L estricto control | Calidad por parte | = Ubicaala cultura de uso = Sistemas de costos. . -
< unitarios que la . . hojas reutilizables para
o o en los costos de ; de costos del cliente empresa en una eficiente de los control de costos .
= . . competencia, "y . correspondencia
2 i funcionamiento y " posicién recursos = Supervision .
< o o permitiendo interna, uso de correo
o = operatividad; lo que le fener meiores = Cuando no se favorables frente = Procesos de al personal de electronico para
E E permite mantener ers ecgivas cuente con un asus mejoramiento servicios. confirmacionZS de
o o precios menores y asi dpe mzrca doe sistema de costos | competidores continuo reservas v publicidad
n 2 superar los esfuerzos | . = Inversién en yp '
w 3 , incrementando . Y en cuanto a temas de
de los demas = Automatizar y capacitacién y . 9
L el grado de - o cocina, preparacion de
participantes del " optimizar disefio de ;
rentabilidad . platos por pociones
mercado = | aboresy sistemas para el .
- exactas , evitando el
tareas uso eficiente de

desperdicio de los
alimentos, uso racional
de la energia eléctrica,
etc.
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PREREQUISITOS PARA APLICAR LA

del segmento
escogido.

= Se provee de un
servicio o
producto que los
rivales no pueden
suministrar.

= Se logra lealtad
de los clientes.

= El segmento en el
cual se concentra
la empresa podria
desaparecer
debido al avance
tecnoldgico o al
cambiante gusto
de los
consumidores

w
w & .
B | < ‘ FIN QUE CUANDO CUANDO NO ESTRATEGIA APLICACION/NO
S| g bEE PERSIGUE UTILIZARLO UTILIZARLO pENTES CEEN APLICACION
o 2 EMPRESA COSTA DE ORO
« Cuando el =as empresas =En ocasiones Combinacion de Existe combinacién
seqmento pueden obtener debido al nivel de | habilidades y de habilidades y
rgsenta una cuotas de mercado| compras, las capacidades para | capacidades para
fen dencia altas dentro del empresas estan | cumplir un objetivo | cumplir un objetivo
decreciente segmento al que bajo el poder de log estratégico estratégico
Cuando se quiere se dirigen. proveedores especifico especifico.
. satisfacer las
Safisfacer las necesidades del Esta estrategia no es
necesidades y segmento de mejor | « Cuand = Conoce, atiende y | =Las empresas que aplicable debido a que
S expectativas de | . | wandopor 1 satisface de mejor | se dedican ala la hosteri

. econcentraen | RS 50C0S orma que los falta de | docoe y a hosteria se
S | z [lasnecesidades [ ool "o | competidores, esta | decision manera 10 proauccion pueden encuentra en la
% | g |deunsegmento | " o estrategia emplea | directiva el requerimientos tener costos actualidad cubriendo
@ | < |odeungrupo brindpando . bien sea: liderazgo | enfoque de un cambiantes del | superiores al el mercado turistico
< [ & |particular de servicio mas en costos, segmento se selgmendto escolgludo ﬁezﬁzogar de la zona y no existe
w | & |compradores eficiente a diferenciacion o traslada a ylogra desarrollar | habilidades un segmento Unico
=| 3 y ambas a la vez, todo el habilidades distintivas e que sea rentable para
7 comparacion de pero solo dentro mercado distintivas para introducir concentrarse en él.
w sus competidores satisfacerlo innovaciones.
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PREREQUISITOS PARA APLICAR LA

0 servicios en el
mercado.

productos y
mejorar la
calidad.

= Sila empresa
posee una
estructura
financiera estable
para ejecutar la
estrategia.

= Permite mejorar
los productos
actuales

= Requiere una
alta inversion.

= Ser creativos.

creatividad para
desarrollar nuevos
servicios y
dispone de
recursos
financieros.

también de turismo y
reacreacon

w
Ll »n ESTRATEGIA 5
wnl| < 5 FIN QUE CUANDO CUANDO NO APLICACION/NO
S| & || BEhisel] PERSIGUE UTILIZARLO UTILIZARLO CELEELE CEEN APLICACION
© 2 EMPRESA COSTA DE ORO
= Consiste en
incrementar las
ventas de los « Exolotar més
productos y/o P = La empresa
g eficazmente la .
servicios que la otencialidad =Laempresatiene | nose « Aumenta la Esta estratedi
empresa brinda ge los una buena encuentra participacién en el Se conoce el aplizaabfespsrﬁglgf: la
= en los osicion dentro lista para i :
Q productos o P 4P mercado. Se Qet[enen ¢l . mercado hotelero- | hosteria “Costa de
(=} mercados - | del mercado. aplicar esta crecimiento Conocer bien el L . " .
2 | actuales servicios en e estrateqia ] of mercado en el turistico del canton | Oro” busca conseguir
= ’ mercado gia. porque s enfoca ereado en el Atacames y de la una mayor
Q| Y | explotandola duct U y y
=| & P a productos que aclia. arroquia e articipacion en el
= a potencialidad actuales. 'FI)' g paricip q
& de 10S Mismos. onsupa mercado.
=
2 =Elmercadoen | =Se trata de " Disminuyen los * Puede
= . . . riesgos porque o = Alto poder de
i el que actua la incursionar en e originar una s
= optimizan negociacion con
S empresa esta nuevos - gran .
Q - actividades . los cliente.
L en crecimiento. | mercados. competencia.
S actuales.
a = Siel ,
o L}
2 = Cuando el desarrollo de « Puede que Ia gf?ggfrrsgz
ol » Afadir mercado actual nuevos = Cumple con las que N
El o - . competencia financieros =Se conocen las .
<| 5 . caracteristicas a esta saturado por | productos necesidades L . Esta estrategia es
x| S Consiste en los | duct h biantes de | llegue a imitar para poder necesidades de licabl hosteri
productos, os productos 0 ace que cambiantes de los ) aplicable para hosteria
@ | 8 |aumentar las tender | servicios cambie el clientes los nuevos desarrollar los clientes. “Costa de Oro’
x |ventas extender ' gama : RN ' productos. nuevos osta de Uro’, ya
o dosarmollando de productos, existentes. giro inicial del oroductos que quiere ofrecer no
a rejuvenecer la negocio. ' solo opcion de
o | nuevos productos i .
= inea de = Poseen hospedaje sino
o
o
o
<
(72}
w
[=]
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PREREQUISITOS PARA APLICAR LA

w
w | »n ESTRATEGIA 5
» | < < FIN QUE CUANDO CUANDO NO APLICACION/NO
S| a| PEFNCON PERSIGUE UTILIZARLO UTILIZARLO pENTES CEEN CurRESA | COSTADE 0RO APLICACION
=2
(72}
o
% Cuando la = Existen altas . .
= empresano | =Se puede tener un barreras de = Investigar qué
Elg = Si el mercado tiene un incremento en entradas en los nuevos =No dispone de
o < Esta estrategia Sacar provecho actual esta conocimiento yentas”por la NUEVOS segmentos son recursos Esta estrategia no es
Elx busca aumentar del producto de saturado. claro de los incursién a nuevos i rentables para financieros aplicable debido a que la
Y| = |lasventasdela P mercados a segmentos SEgMENIOS que & 1, empresa plicab! g
= | w una empresa que . . ' uiere incursionar. ' hosteria no cuenta con
q
o | o |empresa, ha d llad incursionar. | financi
D | o | ediante La a desarrollado 0s recursos financieros
O g incursion a en un segmento «No tiene un necesarios, ni un
a Z | uevos mercados. | 4€! mercado. =Cuando la «Si el nUevo *La empresa osicionamiento | Segmento de mercado
2 P ' experiencia de la mercadose | Explota atributos | = Alto riesgo en debe tener una gon do sobre un fiel
Q14 empresa puede del productoenel | dinero, esfuerzoy | posicién
= " encuentra . . segmento de
ser utilizada en nuevo mercado tiempo. economica
= saturado. mercado
= otros mercados. estable. o
@ especifico
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= os intermediarios
tienen margenes
de utilidad
elevados.

utilizar.

= Cuando no
existe un
nimero
elevado de
clientes

= Se genera una
relacion mas
cercana con el
cliente

= Disponibilidad

de recursos =No se dispone

humanos y de suficiente
financieros capital de
(capital de inversion.
inversion)

" w PREREQUISITOS PARA APLICAR
w| o ’ LA ESTRATEGIA 5
Z|S| oeFNCON | pepdeue | umizaRio | Umizagio | VENTAVAS | DESVENTAAS "APLCACION
o ?, EMPRESA | COSTA DE ORO
=La empresa
no cuenta
= os distribuidores | con los

son costosos, recursos

p.oco.conﬂables 0 humanp SV |aLa empresa puede = Dominio del =No se conoce el

bien incapaces de | de capital . = Altos costos de

. . mejorar los e Know-how de know-How de
cumplir necesarios o logistica para L o
pronosticos de la las actividades las actividades

o adecuadamente para d dad productos de del d
2 con las administrar el emanda de sus consumo masivo gelos de i
= ; . productos. intermediarios. intermediarios.
[T} ) necesidades de negocio .
ElS 5 Disponerla distribucion de los | nuevo de Esta estrategia no es
S| S La Integracion administracion bienes de la firma. | distribucion aplicable a la
= ::t hacia abajo busca |de la cadena de sus hosteria pues no
dla controlar o adquirir | intermediaria productos. cuenta con su propio
S | £ | el dominiode los | parallegar al canal de distribucién
e | B | distribuidores o usuario final con = Cuando la y requiere de
§ g detallistas las condiciones | * tztgnmeﬁr;S:sdesea empresa = La empresa  Fuerte voder de | =No existe alto intermediarios para
2|2 mas apropiadas. rapidamente la tiene poco podia distribuir en negociapci()n de | poderde oftecer los servicios.
ol|E . L conocimiento | forma rentable sus o
w| = informacion . la empresa ante | negociacion con
= de los propios productos
= procedente del canales de a precios mas los los
P mercado de distribucic precios distribuidores. distribuidores.
i demanda. istribucion a | competitivos.
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PREREQUISITOS PARA APLICAR

compite en una
industria que esta
creciendo.

e CUANDO LA ESTRATEGIA :
0 |2 = P FIN QUE CUANDO APLICACION/NO
) >
5 8 2 DEFINICION PERSIGUE UTILIZARLO NO VENTAJAS DESVENTAJAS APLICACION
ol © UTILIZARLO EMPRESA COSTA DE ORO
-Cuandollas =Cuando los = Disponibilidad
economias de problemas . X
=Mejoran la . del capital de .
escala del . = Dificultad para . s =No se dispone
representan competidor a transferencia de coordinar mas MVErSIon como 1 ¢ capital de -
) recursos y . parte de una P Esta estrategia no es
ventajas absorber son . unidades. inversion. aolicable en la
" ; competencias. propuesta p
o competitivas de calidad de importante hosteria “Costa de
g Abarcar la importantes. los bienes. ' Oro”, debido a que no
o La Integracion administracion de requiere de fusiones o
= E;' horizontal busca | ciertos tipos de absorciones y no
o|Z controlar o adquirir | operaciones, por = Se cuenta = Aumento en Ia cuenta con la
Z | N | el dominio de los | absorcién o toma | =Cuando los con los o = [dentificar y =No se conocen | capacidad econdmica
w | ) L =La empresa puede | planeacionyen la )
= | o | competidores. de participacion, problemas del recursos . ; S conocer las las para adquirir
S| ) . . ingresar a nuevos | investigacion para e L
w | = [Paralocual se que permitan competidor a necesarios y caracteristicas caracteristicas empresas de la
A I . ) . . segmentos de enfrentarse a : . ad
o | & |utilizalas fusiones | crear una mejor absorber son de no hay riesgo : del socio del socio competencia ni su
wl2 . L L " mercado. operaciones en . . -
o | 2 |y absorciones posicion administracion. de debilitar la mayor escala potencial. potencial. posicion en el
g g competitiva empresa ' mercado lo bastante
Q1= L . solida para incurrir en
= = Para sobrevivir, la «Permite Ia = Ajuste de los una in\f)ersi()n de gran
= empresa necesita e = Pueden surgir estilos ;
[= . diversificacion del . S magnitud
@ incrementar su . . mercados mas administrativos
S riesgo en varias . .
participacion de heterogéneos en las firmas
empresas .
mercado. asociadas
=Cuando la
organizacion
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PREREQUISITOS PARA APLICAR

estan en la etapa
de declinacién del
ciclo de vida del
producto.

de la oportunidad
ala empresa de
crecimiento.

conocer el
grado de
aceptabilidad
del producto.

estudio de
mercados.

w
wl| & "
s | - FIN QUE CUANDO CUANDO NO LA ESTRATEGIA APLICACION/INO
5| & | ErbEel PERSIGUE UTILIZARLO UTILIZARLO CELEELE CEEN APLICACION
ol 3 EMPRESA COSTA DE ORO

Cuando la

empresa

mantiene La empresa se .

. beneficia de los = Que el mercado . = Se dispone de
=Cuando la varias =Disponer del ;
o . efectos de la no acepte el . capital para
Q organizacion oportunidades | .-~ capital
Q . sinergia que se nuevo . proceder con
2 compite enuna | de desarrollo : . s necesario para | -
S . Se basa en saber | . ) consigue gracias a producto/servicio introduccién de
=2 Consiste en el industria que con los - . proceder con la
i aprovechar la . | la complementacion | que ha sido . P un nuevo
7] desarrollo de crece lentamente. | productos/servi . inversion. .
e S empresa su . . | de nuevas disefiado. servicio.
actividades fuera > cios que esta o
= actividades
5 del sector experiencia produciendo .
ol & . técnica Esta estrategia es
E| o ' actualmente. 9
£l 2 comercial o ial et licable debid
il industrial comercial, efc., « Cuando afiadi c .S aplicable debido a que
= | & | Luscando anagir | Para asi orientar uando anadir = Que la inversion ontar con e cuenta con | |3 hosteria requiere de
w| 2 sus inversiones | Productos nuevos, realizada no sea | Persenal personal nuevos servicios para
S| 9 nuevas i pero relacionados, competente que | competente que st
o g hacia los recuperada en el . . los visitantes
i actividades y roductos se puedan ofrecer . . garantice el garantice el
complementarias p y . periodo de tiempo | 3. . "

2] p ; a precios muy . éxito de dicha éxito de la
< de | mercados mas ” establecido. N NS
o exizt :n¥:s cercanos alos | competitivos. inversion. inversion.
5 ' suyos actuales | = Cuando los = Realizar previa
= productos de la = Alto riesgo de que | investigacion de
w organizacion el mercado no le mercados para | =Se realiz6 un
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PREREQUISITOS PARA APLICAR LA

desarrollara el
Nuevo Negocio.

LL
L o ESTRATEGIA A
7} < 5 FIN QUE CUANDO CUANDO NO APLICACION/NO
= G || el PERSIGUE UTILIZARLO UTILIZARLO VENTAJAS DESVENTAJAS APLICACION
© 2 EMPRESA COSTA DE ORO
= Cuando la
Cuando los empresa no = Las habilidades | = Requiere de = Disponer del .
mercados posee los y N : = No se Dispone
X adquiridas por la mayor dedicacion | capital .
existentes para recursos . del capital
) . empresa pueden y esfuerzo del necesario para .
los productos financieros . necesario para
mejorar la personal tanto proceder con la
presentes de la para N L o emprender un
o eficiencia de sus administrativo aplicacion de la .
o organizacion emprender un - . ; nuevo negocio.
a . : actividades. como operativo. estrategia. )
S Esta estan saturados. | negocio Esta estrategia no se
ic e distinto. icara
7 diversificacion se r?c?slslt%?ir: ygoqsltJ: (ljae
i produce cuando . = Cuando la = Cuando los Oro’ se dedica
g la empresa actua | Afiadir nuevos organizacion actuales . = Dificil : -
o en oroductos roductos no L = Mejorar la - . = No se tiene Unicamente a ofrecer
E productosy | produ cuenta con el accionistas " coordinacion y = Experiencia -
& mercados relacionados con i rentabilidad S . toda la servicios de
= < capital y el carecen de ! administracién de | previa en el . L e
= | 2 |iotamente la competencia , - mediante la : ! informaciony | hospedaje turistico en
ol > p talento gerencial | conocimiento : " los diferentes ingreso a o
@ | & |giferentesasu |interna . introduccion de . experiencia el la playa de
o : que necesita de nuevos negocios que se nuevos .
o camoo de , ; un nuevo que el negocio Tonsupa
w p para competir negocios que ; pueden mercados. . aprovechando los
a actividad iy negocio. requiere. p ando
2 il con éxito en una | se pueden emprender. recursos disponibles
< rincipal. ' '
o princip industria nueva. emprender. . que posee.
E = Realizar un
royecto de
= L] p
2 = Cuando la Cuando la prefactibilidad
. L empresa se . .
industria basica = Elevado riesgo de | para medir el
desenvuelve en
dela que la nueva grado de
o .| unmercado o
organizacion esta empresa fracase aceptacion de
. normal con .
registrando cada . en el intento. los productos
oportunidades
Vez menos. reales que
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PREREQUISITOS PARA APLICAR LA

w
wl o ESTRATEGIA A
n| < A FIN QUE CUANDO CUANDO NO APLICACION/NO
= 2| ke PERSIGUE UTILIZARLO UTILIZARLO e LSS APLICACION
© 2 EMPRESA COSTA DE ORO
Todo lo innovador - .
Cuando la empresa Quando no es . es desconocido « Existe un lider La hostgrlg hene Esta‘ estrategia no es
La empresa Fiesea ser lider del La empresa impone puede llevar al en el mercado | Y@ participacion | aplicable ya que la
o domina el innovadora mercado fracaso del 4,35% hosteria “Costa de
8 mercado e Captar todo el Oro” no domina el
2| - . mercado mercado de
<< Ll
=l @ te:lﬂgggiils *Lograr hospedaije turistico de
= ' participacion la zona de la playa
% = Imponer privada de TONSUPA.
g tendencias
= Cuando sus
o La empresa es
= uando la empresa | servicios no retador conoce la | El retador no tiene € posee l0s
‘: nuevg enel Cuando | ici El retad la | El retad ti « Conocer la S I .
€| iene la capacida estanala ortalezas y el conocimiento de . recursos para
[ mercado pero se . tiene | idad tanal fortal ! imiento del capacidad del Est.a estrategia es
el 8 siente en Quitar el para enfrentar al altura de lo debilidades del lider | mercado que tiene I dzr enfrentar a la ap||c§ble yaquela
E capacidad e mercadoola |lider que ofrece el | lo ha estudiado el lider. competencia. hosteria desea ganar
o ; participacion al lider mayor participacion en
- igualdad de .
w . lider. el mercado frente a la
o brindar los = Poseer los competencia
mismos servicios recursos para ’
del lider. enfrentarlos
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PREREQUISITOS PARA APLICAR LA

w
wl o ESTRATEGIA A
nl < A FIN QUE CUANDO CUANDO NO APLICACION/NO
ElNCE PERSIGUE UTILIZARLO UTILIZARLO e LSS APLICACION
© 2 EMPRESA COSTA DE ORO
Cuando no
Cuando se quiere | existe un Se descuida otros N Esta estrategia no es
e . = Capacitacion y | No se posee un . :
< enfocar o resaltar | servicio por Se brinda mayor factores por el conocimiento servicio aplicable debido a que
= La empresa se un servicio en cual calidad y beneficios | enfoque en uno actualizado especializado No posee un servicio
g < |perfeccionaen | Tener el total especial diferenciarse solo ‘ P ' especial Unico
= g un servicio en conocimiento de los demés
E & | especial que sobre el servicio
=l 2 brinda = Tener un
o e servicio
< especializado
(L]
Ll
'_ .
= | o Esta estrategia es
= Cuando sus . . .
»w | 8 |Laempresa Cuando la empresa - . No posee los Haber estudiado | No se ha aplicable debido a que
w| = . : servicios no La empresa tiene . . . .‘,
2 |copialas Llegar hacer esta en capacidad . .| recursos ni las estrategias estudiado las la hosteria “Costa de
< . : . . : satisfacen las | un modelo a seguir - o : " "
4 | estrategias de la | igual que el lider | de brindar la misma . ] experiencia que utilizadas por el | estrategias del Oro” seguira las
! ; , . necesidades | que es el lider ; ; p ; : .
o | empresa lider. calidad del lider del mercado tienen el lider lider lider. estrategias del lider
(]

cuando sea pertinente.
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PREREQUISITOS PARA APLICAR LA

w
Ll o ESTRATEGIA A
nl| < 4 FIN QUE CUANDO NO APLICACION / NO
< g DEFINICION PERSIGUE CUANDO UTILIZARLO UTILIZARLO VENTAJAS DESVENTAJAS APLICACION
© 2 EMPRESA COSTA DE ORO
= La empresa no
Cuando la . o puede dirigir sus | =Brindar .
S empresa no tiene Egrrir;:r?téuﬁ;;g el | fecursosy facilidades para gol?czcc?élg de | Esta estrategia es
g E como objetivo cual se puede actividades hacia el estudio global IF;nificacién aolicable e?ra I
t S un proceso Cuando la empresa permanecer en el ual se p la consecuciéon de | de la empresa. praniiica P P
ordenado de . dirigir la empresa . - estratégica. empresa, en la
= iividad Dirigir cursos | desea tener mercado. un mismo objetivo resente tesis se
to | CIVICATES QUE | 40 o ccion para | direccionamiento. 0 meta. P
w | tienen como fin conseguirﬁos Facilita el desarrolla una
= u .
o o . ropuesta de la
8 ;Ir?]va;;:ala; propositos de cumplimiento de E:g? anizacione | ® Apoyo y = Apoyo y P pmi sma
§ curﬁ lr su la empresa. objetivos, metas y ineficigencia de conviccién de la | conviccion de '
= visFi)c’)n la visién de la actividades alta direccion. alta direccion.
3| 3 ' empresa. '
e ~ =Gente =Gente
3 predispuesta a predispuesta a
2 un cambio. un cambio.
Ll . s
= = Cuando una = Cuando el La empresa tiene 1, Costos mas altos . .
» . la capacidad de - =Necesita =No dispone de
< Sistema de empresa desea mercado busca ; porque se utilizan .
o iy O satisfacer las : recursos recursos Esta estrategia es
m gestion de tener mayor principalmente . insumos de o o :
= ) Y : ) necesidades del . €conoémicos. €conomicos. aplicable ya que
< calidad que productividad. precios bajos. dliente calidad. oS NECesaro
o .
i . Elimina ?absa;((;:?i\idtgggz = Cuando los considerar la
< |. . procesos de calidad en todas
= .
(= 'Zr?zrlfe?g'c%gis r}:a:nt;:;zrl]iz = Si el mercado en fabricacion no = Aumenta la =No puede cubrir | _ Abovo = Apoyo y las lineas de
o proce: que se encuentrala | funcionan de eficiencia y un mercado poyoy, conviccién de servicio de la
< | de fabricacién o | de la empresa, - : conviccion de la )
(=} iy . empresa es buena maneray | disminuye sus susceptible a s la alta hosteria.
= | prestacion del poniendo o : alta direccion. L
S . . competitivo. no se cuenta con | costos. precios. direccién.
o servicio. especial
énfasis en el recgrsoT para
. ; mejorarlos
cliente interno
: = En caso que el = Permite que la
mejora . . .
yme) consumidor busque empresa cobre un Gent‘e Gent‘e
continua. . . predispuesta a predispuesta a
calidad en sus precio mayor por ) )
un cambio. un cambio.
productos. su producto
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PREREQUISITOS PARA APLICAR LA

w
w | o ESTRATEGIA A
»n | < A FIN QUE CUANDO CUANDO NO APLICACION /NO
= |2 berbliel] PERSIGUE UTILIZARLO UTILIZARLO e LSS APLICACION
© 2 EMPRESA COSTA DE ORO
= Sila =Formar
Cuando los empresano |~ o mayor « Disefiar equipos de Es aphcat?le yaquela
- esta = Puede perder trabajo hosteria desea
recursos y la misién ; lealtad del . programas ; . ;
dispuesta a . mercado si no . capacitados y | satisfacer a los clientes
de la empresa . mercado a través orientados a la .
P realizar lograr acoplarse . - motivados para aumentar su
estan orientados . de una mayor . satisfaccion de . " .
. . g cambios . o a los cambios orientados posicionamiento en el
hacia la satisfaccion satisfaccion de las .
. basados en : del mercado. . hacia la mercado y elevar el
del cliente. : sus necesidades. necesidades. ; o
necesidades satisfaccion volumen de sus ventas.
del cliente. del cliente.
z | w = La empresa
S|k Satisfacer las no tiene = La empresa = Monit
<§) & | Investigar las necesidades del capacidad, ni | consigue ser mas D biidad omtor?ar t
] © | necesidades y cliente con el disponibilidad | competitiva ya que | _ Alt " q 'sponiorica conls an ergen
Z | = |requerimientos | objeto de tener para se ajusta a las 0 Costo € recursos ea merc;;a 0
5 |'Q |delosclientes  |una mayor adaptarse al | necesidades del economicos. patr.a pr elr
K| = | para satisfacerlos | lealtad y cambio del cliente. satistacerlo.
.E(—‘ @ | constantemente. | posicionamiento mercado.
e del mercado. - Apoyo y
" Encsaens | oo el | DT
Pl alta direccion. P '
posible que la
Coanzca dol | CTe omootn e
desaparezca del predispuesta a o alta
mercado. un cambio. o
direccion.
=Gente
predispuesta a
un cambio.

Realizado por: Karla Daniela Vaca
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4.2.5 CUADRO DE ALINEACION DE OBJETIVOS Y MATRIZ DE ESTRATEGIAS DE DESARROLLO

Cuadro 4.13: Alineacion de Objetivos Y Matriz de Estrategias de Desarrollo

ESTRATEGIAS

-
o

11

12

13

14

15

-
(=]

17

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Liderazgo de costos

Diferenciacion

Concentracion

Penetracion

Desarrollo de mercados

Desarrollo de servicios

Integracion hacia arriba

Integracién hacia abajo

Integracién horizontal

Diversificacion concéntrica

Diversificacion pura

Del Lider

Del Retador

Del Especialista

Del Seguidor

Planificacion Estratégica

Calidad Total

Orientacion al Cliente

Desarrollar nuevos
paquetes turisticos

>

>

>

Desarrollar un plan de
convenios
interinstitucionales

Disefar e Implementar un
proceso de control en las
areas de servicio

Desarrollar un plan de
reciclaje y cuidado
ambiental

Fortalecer la practica de
deportes acuaticos

Ampliar y Mejorar la
infraestructura fisica de la
Hosteria.

7

Desarrollar un plan
publicitario efectivo
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