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RESUMEN 

“HOSTAL RUNA PACHA” es un establecimiento hotelero ubicada en la cuidad de Otavalo, 

dedicado al servicio de hospedaje de turistas nacionales y extranjeros, por sus años de servicio se 

ha convertido en un establecimiento hotelero competitivo dentro del sector.  

En el primer capítulo mediante el análisis interno como externo del establecimiento se obtendrá 

un panorama más claro sobre la situación por la que atraviesa el hostal en donde se tomara en 

cuenta las fortalezas y oportunidades que tiene el Hostal Runa Pacha, en el entorno en donde 

realiza sus operaciones, además la identificación de las debilidades y amenazas las cuales son de 

suma importancia debido al grado en los cuales afecta al establecimiento Hotelero. 

El segundo capítulo se desarrolla la propuesta estratégica el cual mediante a la identidad e imagen 

corporativa que mantiene el Hostal se definirá el público objetivo permitiendo direccionar de 

manera precisa las estrategias de marketing, además de la implementación del método de 

investigación el cual permitirá obtener resultados confiables, las herramientas de investigación a 

utilizar son: la encuesta y el Custumer Journey Map.  

El tercer capítulo se aplicará las estrategias y tácticas que permitan solucionar la problemática por 

la que atraviesa el Hostal, identificada en el análisis situacional. 

El cuarto capitulo mediante los datos financieros obtenidos por el Hostal, se estima los costos por 

tácticas aplicadas en el presente proyecto, la estimación de ventas y el retorno de la inversión, 

además se detalla el cronograma el cual permitirá la aplicación de las tácticas en tiempos 

determinados. 
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ABSTRACT 

“HOSTAL RUNA PACHA" is a hotel establishment located in the city of Otavalo, dedicated to 

hosting domestic and foreign tourists, for its years of service it has become a competitive hotel 

establishment within the sector. 

In the first chapter, through the internal and external analysis of the establishment, a clearer picture 

of the situation that the hostel is going through will be obtained, where the strengths and 

opportunities of "Hostal Runa Pacha" will be taken into account, in the environment where it 

develops its operations, as well as the identification of the weaknesses and threats that are of the 

utmost importance due to the degree to which they affect the hotel establishment. 

The second chapter develops the strategic proposal that through the identity and corporate image 

maintained by the Hostel, the target audience will be defined, allowing the precise direction of 

marketing strategies, in addition to the implementation of the research method which will allow 

obtaining results. reliable, the research tools used are the survey and the Customer Journey Map. 

In the third chapter, strategies and tactics will be applied to solve the problem that the Hostel is 

going through, identified in the situational analysis. 

The fourth chapter, through the financial data obtained by the Hostel, estimates the costs of the 

tactics applied in this project, the estimation of sales and the return on investment, in addition to 

detailing the schedule that will allow the application of the tactics at the specified times. 
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1. Capítulo I 

1.1. Análisis Situacional 

1.1.1. Antecedentes  

El turismo en las últimas décadas ha sido una de las actividades con mayor crecimiento en 

Ecuador, siendo un factor muy importante para el desarrollo socio económico y cultural del país, 

dado a la diversidad de actividades favorables que atraen beneficios económicos. Siendo el sector 

de la hotelería parte esencial en las actividades turísticas debido a su infraestructura, capacidad y 

servicios, traen consigo el posicionamiento de la cuidad como destino turístico. 

En el cantón Otavalo, existen muchas empresas dedicas a la prestación de servicios de 

turismo y hospedaje, la mayoría de los emprendimientos están organizados por asociar negocios 

familiares, con bajo capital y procesos administrativos desarrollados de manera empírica, pero que 

aportan significativamente al PIB del país, al empleo y a la inversión. 

El Hostal Runa Pacha, brinda los servicios de alojamiento y hospedaje. Está ubicada en la 

parroquia San Luis de Otavalo unas cuadras de la Plaza de Pochos y el Terminal Terrestre. Su 

operación se centra en el Cantón Otavalo, lugar donde la empresa ha ganado reputación por los 

servicios de alojamiento y hospedaje brindados. Actualmente el Hostal cuenta con tres personas 

encargadas del funcionamiento, al ser una pequeña empresa las funciones se ven establecidos de 

la siguiente forma: personal encargado en la recepción, una persona responsable de la limpieza de 

habitaciones y el gerente que es polifuncional que se encarga de la parte administrativa, operativa, 

y logística que se cumple con el trabajo. 

El Hostal “Runa Pacha” ubicada en la cuidad de Otavalo se define como un lugar rodeado 

de naturaleza y lugares turísticos, la cual ha venido ofertando servicios de alojamiento y hospedaje 
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de calidad y calidades el cual busca dar a conocer los servicios en atención a turistas nacionales y 

extranjeros, las cuales pueden satisfacer todas y cada uno de los requerimientos y exigencias que 

sus clientes demandan hoy en día. 

1.1.2. Definición del Problema  

En la actualidad el Hostal Runa Pacha, pese a contar con la infraestructura necesaria para 

brindar los servicios de hospedaje a turistas nacionales y extranjeros, el nivel de ocupación que 

poseen es inferior a lo necesario para que su operación deje rentabilidad que los propietarios 

buscan, más aún cuando varios de los competidores superar los niveles en capacidad e 

infraestructura en temporadas altas y bajas. En una breve reunión con los propietarios se realizó 

un análisis de la problemática identificando a la causa de la raíz del problema las siguientes: 

• Baja interacción y participación en redes sociales debido a la falta de personal capacitado 

en el uso y creación de contenido. 

• Alta intensidad competitiva, la competencia cuenta con mejores estrategias para captar la 

atención de turistas nacionales y extranjeros. 

• Presupuesto limitado para invertir en publicidad y marketing. 
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1.1.3. Integración del Diagrama Causa – Efecto 

Ilustración 1  

Diagrama Causa – Efecto   

Fuente: Elaborado por el autor 

1.1.4. Objetivos  

1.1.4.1. Objetivo General  

• Desarrollar estrategias de Geoposicionamiento y Social Media para el fortalecimiento del 

“Hostal Runa Pacha”. 

1.1.4.2. Objetivos Específicos 

• Realizar un diagnóstico de la situación actual del Hostal Runa Pacha, atreves del desarrollo 

interno como externo, con la ayuda de la Matriz FODA, 5 fuerzas de Porter y Análisis 

PEST. 

• Desarrollar estrategias operativas que permitan solventar el desarrollo del estudio de la 

situación actual del Hostal. 
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• Plantear estrategias de marketing utilizando diferentes tácticas que permitan resolver las 

problemáticas encontradas en el diagnostico situacional del Hostal.  

• Desarrollar un análisis económico financiero donde se defina la rentabilidad de las 

estrategias de geoposicionamiento y social media basados en aspectos económicos de la 

empresa. 

1.2. Análisis Externo 

1.2.1. Macroentorno 

1.2.1.1. Análisis PEST  

1.2.1.1.1. Político  

El turismo es considerado como la primera fuente de ingreso no petroleros del país, las propuestas 

de políticas consideran al turismo como un elemento impulsador del desarrollo económico y social 

del Ecuador, con su rol en la generación de oportunidades de empleo, mejora en la calidad de vida 

de la población, y desarrollo de emprendimientos. En este este sentido desde el ministerio de 

turismo es importante mencionar que todas las acciones son encaminadas en la consecuencia de 

resultados sobre:  incremento de número de empleados turísticos, incremento del número de 

turistas, incrementos del ingreso de divisas por concepto de turistas (MINTUR,2019).  

El Ministerio de turismo cuenta con una normativa para la declaración de las zonas turísticas el 

“Proyecto de ley reformatoria a la Ley de Turismo” en el cual establece aspectos fundamentales 

que regulan y atienden la problemática del sector turístico en el Ecuador (Pamela & Miranda, 

2020) señala: “Los gobiernos a nivel provincial, cantonal y parroquial, las cámaras de turismo 

dentro del territorio de manera coordinada establecerán el plan de desarrollo turística territorial 

con la rectoría del ministerio de turismo (Pag,7)”.                                                                                                                
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“Los gobiernos autónomos descentralizados destinaran como mínimo el 10% del presupuesto 

general institucional al ejercicio de la competencia de turismo, bajo los lineamientos del Plan de 

Desarrollo y Ordenamiento Territorial y el plan de desarrollo turístico de acuerdo con los 

lineamientos que emitirá el ministerio de turismo”. “Los emprendimientos nuevos y los proyectos 

de mejora de innovación establecidos en materia de turismo que impulsen la innovación, la 

sostenibilidad y el cuidado ambiental podrán ser beneficiados con incentivos de conformidad con 

las regulaciones que proponga el rector nacional durante los tres primeros años de 

funcionamiento”. (Pag,8). 

Por otro lado, con las nuevas elecciones realizadas en el año 2021 el presidente Guillermo Lasso 

quien durante las elecciones presidenciales del mismo año fue nombrado presidente electo de 

Ecuador, presento firmes decisiones las cuales permitan transformar al Ecuador en un país de 

oportunidades en materia social, económica, productiva y de seguridad, así como el compromiso 

de desarrollar reformas que favorezcan la inversión extranjera (Presidencia de la Republica del 

Ecuador, 2021). Sin embargo, debido a las consecuencias ocasiones debido a la pandemia, Ecuador 

ha resultado ser uno de los países afectados por la misma, siendo uno de los retos para la nueva 

presidencia la extrema pobreza el cual ha aumentado en Ecuador desde el 7,6% hasta el 12,8% 

(LOZANO, 2021). Frente a esta situación el nuevo gobierno ha introducido nuevas modalidades 

contractuales para el sector agrícola permitiendo que los trabajadores en sectores rurales tengan 

mayores ingresos, teniendo la reactivación agrícola créditos a 30 años plazo y 1% de interés 

(PLAN DE GOBIERNO, 2021). Junto a la debilidad económica, el plan de vacunación es otro de 

los retos el cual consiste en inmunizar a nueve millones de ecuatorianos en sus primeros 100 días 

para esto, Lasso se ha comunicado con EE. UU., Rusia, Reino Unido y China para la adquisición 

de dosis (LOZANO, 2021).  
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Durante el año 2021 antes de la segunda vuelta (el 9 de abril) el riesgo país que se colocaba 1.169 

puntos, en los cuales bajo a 824 puntos apenas se supo el resultado de las elecciones presidenciales, 

en los cuales ha habido varios eventos que han mejorado la imagen del país ante los mercados 

internacionales, entre los cuales están el triunfo del presidente elector Guillermo Lasso, sus 

primeras actuaciones, su intento de entrar a la Alianza con el Pacífico y la aprobación de la Ley 

Para Crespo “ la ley impide que el Banco Central sea caja chica del gobierno de turno” (Sandoval, 

2021). 

1.2.1.1.2. Económico  

Según (Ortiz, Cuétara, Bernando & Mera,2020) el turismo se ha convertido en una de las 

alternativas para alcanzar el crecimiento económico del país, siendo así que durante el 2018 el 

ingreso de extranjeros creció en 11% con su aporte a la economía de 2,392 millones de dólares, 

manteniéndose como la tercera fuente de ingresos no petroleros después del banano y el camarón.  

Por otro lado, para 2014 y 2019 el área de alojamiento y servicios de comida tuvo una participación 

promedio sobre el PIB del 1,75%, en el año 2019, se reportó un crecimiento del 2,2% con su aporte 

a la economía de $601,3 millones (Corporación Financiera Nacional, 2020).  

Con la afirmación de (Suárez,2021) debido a la pandemia en el 2020 el turismo fue la sexta fuente 

de ingreso no petroleros, con una contribución del 1,2% al PIB del Ecuador, el cierre de fronteras 

y el confinamiento afectaron fuertemente el turismo y las cifras lo reflejan en un decremento del 

70,25% en la llegada de extranjeros, la apertura de fronteras aéreas para vuelos domésticos e 

internacionales género que la llegada de extranjeros incremente paulatinamente con una 

recuperación de $199,6 millones.  
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     Ilustración 2 

     Consumo turístico 2016 – 2020 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Fuente: Banco Central del Ecuador – Boletín Trimestral de la balanza de pagos No 71- 2016. IT 

– 2020 .IT 

Por otro lado, Ecuador se ha visto propenso por graves crisis económicas y políticas, en el cual el 

gobierno ha declarado el estado de excepción en todo el país en respuesta a las protestas callejeras 

por la eliminación de los subsidios a los combustibles. Durante una semana fue suspendida la 

producción de tres pozos petroleros en medio de manifestaciones que se oponen al plan de ajuste 

económico anunciado por el aquel entonces presidente Lenin Moreno, lo cual genero con carreteras 

bloqueadas en 17 de las 24 provincias del país (Barría,2019).  Mismo situación ocurrió en el año 

2021 a puertas de un largo feriado por el día de los difuntos y las fiestas de Cuenta, el sector 

turístico se vio afectado por el anuncio de nuevas jornadas de protestas por parte del movimiento 

indígena, generando un impacto negativo, en el cual durante el primer día de movilización y cierre 

de carreteras provoco una reducción en un 10% de las reservaciones en establecimientos hoteleros, 
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este tipo de protestas han generado la disminución de la  llegado de turistas extranjeros los cuales 

optan por otros destinos turísticos (Villón, 2021). 

 

1.2.1.1.3. Social 

El turismo es considerado una de las actividades económica y social de gran importancia para el 

país, siendo considerado el turismo como fuentes de ingresos económicos y empleo, en el Ecuador, 

1 de cada 11 empleados son del sector turístico que representan un 5,6% del total de empleados en 

el país (Tafur, Vélez, & Jacome,2018).  Por otro lado, el incremento de la inseguridad ciudadana 

ha resultado ser uno de los factores por los cuales la actividad turística se ha visto afectada, la 

delincuencia y el crimen organizado están ganando terreno, en la zona 8 (Guayaquil, Samborondón 

y Durán) reflejan una situación preocupante, en la que el índice de robo de bienes, accesorios y 

autopartes, de enero a julio del 2019, se han presentado 1512 casos en Quito, 1497 en la zona 8, 

436 en Azuay, 163 en Tungurahua, 129 en Guayas, Pichicha 122, Cotopaxi 108, Los Ríos 101 y 

100 Imbabura (El Comercio,2019). 

Por otro lado, el mercado turístico ha evolucionado muchos en los últimos años, los turistas son 

más exigentes en la calidad del servicio provocando nuevas tendencias enfocándose a las 

necesidades de los turistas, debido a que sus gustos y necesidades pueden ser variados. La conducta 

del consumidor ha cambiado como respuesta al crecimiento económico general y a la mayor 

disponibilidad de tiempo para viajar, el modelo de demanda turística está variando hacia 

vacaciones más cortas, más frecuentes e intensivas, creciente demanda de productos turísticos 

alternativos a los tradicionales (Plantur, 2020) 
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1.2.1.1.4. Tecnológico  

Las nuevas tecnologías de comunicación e información tienen como objetivo mejorar la calidad 

de vida del ser humano, logrando almacenar y recuperar información, generando un cambio radical 

en distintas áreas como por ejemplo promocionar destinos turísticos alrededor del mundo. En la 

actualidad quienes están en busca de destinos turísticos, se informan por medio del internet, usando 

una computadora o el teléfono móvil para encontrar alternativas, experimentado a través de una 

imagen en una red social o una página web el sitio que buscan visitar (UTPL, 2020). 

EL turismo va evolucionando de acuerdo con el desarrollo, uso y avances de las comunicaciones, 

el internet y la web han permitido una nueva forma de ventas y mercadeo para los consumidores, 

las empresas pueden utilizar campañas de publicidad, soporte al cliente entre otros con el fin de 

tener una interacción y comunicación más precisa con los consumidores, permitiendo así que los 

clientes realicen pedidos o servicios desde sus computadoras a través de la web (MINTUR,2019). 

         Ilustración 3 

         Indicadores de crecimiento digital 

 

 

 

 

 

 

         Fuente: (Branch,2021)  
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En Ecuador el número de dispositivos móviles conectados supera los 13.82 millones, lo cual 

constituye un 77,8% de la población, de los cuales 10.17 millones de usuarios de internet y 14 

millones cuentan con perfiles de redes sociales número que representa el 78,8% de la población.  

En el 2021 se observa un incremento en los usuarios de internet de un 1,5% integrando a 147.00 

de usuarios, así como un incremento en los usuarios de las redes sociales 16.7% de los cuales 

suman a 2 millones de nuevos perfiles (Alvino,2021) 

1.2.2. Microentorno 

1.2.2.1.  Análisis 5 Fuerzas de Porter  

1.2.2.1.1. Poder de negociación del cliente  

 Los clientes que más frecuentan al Hostal son turismos nacionales y extranjeros edad entre los 26 

a 45 años en busca de un lugar agradable que le permita relajarse y compartir momentos, en familia, 

grupo amigos o parejas. Debido a que el Hostal Runa Pacha solo cuenta con los servicios de 

alojamiento y hospedaje, el poder de negociación de los clientes es alto, debido a que tienen varias 

opciones de hospedaje similares en otros establecimientos cercanos al Hostal. 

1.2.2.1.2. Poder de negociación de los proveedores  

La mayoría de los proveedores que maneja el Hostal  son almacenes que brindar suministros de 

limpieza, artículos de aseo y otros productos necesarios para brindar el servicios de hospedaje, en 

caso de proveedores no siempre son los mismos, es por ende que el poder que ejerce sobre el hostal 

es bajo, debido a que pueden cambiarse fácilmente de proveedores dado a que ninguno es 

indispensable y los productos no son especializados, además estos pueden ser sustituidos por otras 

empresas que presenten los mismos servicios. 
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1.2.2.1.3. Amenazas de nuevos competidores 

La posibilidad de nuevos competidores en el sector hotelero de la localidad depende de las 

condiciones de la industria, logrando no ser muy difícil entrar al mercado de servicios en 

alojamiento y hospedaje, es por ende que las amenazas de nuevos competidores es medio debido 

a que se necesita un capital inicial como mínimo de 15,000 dólares para la construcción del 

establecimiento también se debe tener en cuenta la ubicación y las condiciones que exige el 

municipio y por último el diseño al que se va construir este dependerá si se un hostal o un hotel.  

1.2.2.1.4. Amenazas de nuevos servicios sustitutos 

La amenaza de nuevos servicios sustitutos para los establecimientos como hostales y hoteles se ha 

visto afectado debido a los nuevos comportamientos de los consumidores, se podría sustituir el 

servicio de hospedaje que brinda el Hostal Runa Pacha con distintos establecimientos como 

departamentos, casa de huéspedes, haciendas, cabañas, cuartos amueblados y pensiones, las cuales 

se pueden acceder mediante aplicaciones móviles tales como: Airbnd, Couchsufing, las cuales 

brindas diferentes opciones de hospedaje para turismos, actualmente este tipo de servicios de 

hospedaje se ha vuelto muy  notorio en la cuidad de Otavalo, es por ende que la amenaza de nuevos 

servicios sustitutos es alto, debido a que estos nuevos servicios de hospedaje tiene una gran 

participación en el Cantón Otavalo. 

1.2.2.1.5. Rivalidad entre competidores  

El grado de rivalidad con respecto a la competencia del Hostal Runa Pacha es alta debido a su 

ubicación, esta se encuentra rodeado de varios establecimientos tanto como hostales y hoteles que 

prestan los mismos servicios de hospedaje y alojamiento. La inversión en publicidad que maneja 

la competencia se ha vuelto un factor muy importan en la captación de atención de los turistas. 

Siendo la competencia directos los siguientes establecimientos:  
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• Hostal Aly  

• Hostal Santa Fe 

• Hostal Curiñan 

• El Tío Hostal 

• El Andariego 

1.3. Análisis Interno 

1.3.1. Cadena de Valor  

Ilustración 4  

Cadena de Valor Servicios  

Fuente: (Alonso,2008:89) 

1.3.1.1. Actividades primarias 

1.3.1.1.1. Marketing y Ventas 

El Hostal en lo referente al marketing solo hace uso de una página web en cual sirve para realizar 

las reservaciones de las habitaciones, sin embargo, el hostal al contar con buenas referencias de 
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los turistas quienes se hospedan en dicho establecimiento genera que otros turistas visiten el 

Hostal. 

1.3.1.1.2. Personal de Contacto 

El personal que intervine directamente para la prestación de servicios a los turistas es el 

recepcionista siendo la persona encargada de: registrar la entrada y salida de los clientes, atención 

al cliente y las formas de reservación de las habitaciones. También existe otras personas 

encargadas de dar soporte al servicio de hospedaje tales como la persona encargada de la limpieza 

de las habitaciones y el gerente quien se encarga de supervisar las actividades del recepcionista y 

el personal de ase. Sin embargo, al no contar con una manual de funciones el personal que labora 

en el hostal se encarga muchas veces de actividades diferentes a las de área de trabajo.  

1.3.1.1.3. Soporte físico y habilidades 

El hostal cuenta con 18 habitaciones, con una capacitada para 40 turistas equipadas con todo lo 

necesario para su descanso, con un diseño tradicional y un sistema de limpieza de las habitaciones, 

el hostal ofrece hospedaje a turistas nacionales como extranjeros.  

1.3.1.1.4. Prestación  

El Hostal cuenta con una infraestructura diferencial al de su competencia, dado a que las 

habitaciones son amplias los cuales cuentas con baño privado amplios para que los turistas puedan 

sentirse a gusto en su habitación, además para la seguridad el hostal prioriza las pertenencias de 

los turistas lo cual al momento de la limpieza de habitaciones las pertenencias deberán ser puestas 

en su lugar y en caso de reclamos se da solución inmediata con el personal a cargo de dichas 

labores, otro aspecto es la atención en el área de recepción ya que existe un personal a cargo que 

brindara solución a los turistas las 24 horas, esto claro con una previa antelación sobre los 

inconvenientes que existan. 
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1.3.1.1.5. Clientes 

Los clientes son uno de los elementos muy importante para el funcionamiento del hostal es por 

ende que los clientes más usuales con grupos de amigos, parejas, y familias tanto nacionales como 

extranjeros, los clientes eligen las habitaciones de acuerdo con sus preferencias, en la cuales están 

habitaciones de tres camas y baño privado, habitaciones para parejas o matrimoniales con baño 

privado y habitaciones individuales con baño privado o baño compartido. 

1.3.1.1.6.       Otros clientes 

El sector de hospedaje está compuesto por diferentes clientes: siendo estos aquellos que tiene 

diferentes estilos de vida, motivaciones, gustos y preferencias sin embargo al ser un sector muy 

competitivo los establecimientos hoteleros se ven en el aprieto de recibir clientes no tan frecuentes, 

tales como son las parejas, o personas que buscar el descanso por un tiempo determinado. 

1.3.1.2. Actividades de Apoyo  

1.3.1.2.1. Dirección General y Recursos Humanos 

En la dirección general el gerente quien a la vez es el dueño es el encargado de supervisar de forma 

empírica de todas las actividades que se realiza dentro del hostal para su correcto funcionamiento, 

para ello se destaca aspecto importante para el control de actividades: 

1.3.1.2.2. Supervisión de actividades del Personal 

Al ser un negocio familiar las actividades dentro del Hostal lo realizan la propia familia, sim 

embargo existe la contratación de personal en temporadas altas en donde el flujo de turistas es 

mayor, siendo así que la supervisión del personal se encarga el gerente, en las cuales se da a 

conocer las actividades que va a desempeñar el empleado, sin embargo, muchas de las veces el 

personal que contra no cuenta con la experiencia suficiente para ocupar los puestos necesarios para 

un correcto desempeño del Hostal. 
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1.3.1.2.3. Supervisión de gestión administrativa  

El hostal no cuenta con ninguna área administrativa ni de finanzas del gerente se encarga de llevar 

las cuentas y los gastos que se realizan dentro del establecimiento. 

1.3.1.2.4. Organización Interna y Tecnológica  

La organización interna del hostal ha resultado ser unos de los factores cruciales al momento de 

brindar el servicio de hospedaje a turistas, peso a no contar con personal profesional en cada área, 

los años de experiencia en bridar el servicio de hospedaje ha resultado ser de gran ayuda para dar 

solución a los problemas presentes dentro del establecimiento. 

• Área de recepción y atención al cliente 

El Hostal internamente se maneja desde el momento en que el turista o huésped llega al 

establecimiento del hostal, donde se procede con el registro de los datos personales del turista, en 

el área de recepción, en este se da a conocer las habitaciones disponibles y el precio que tiene cada 

uno, en cual se hace la entrega de la llave, siguiendo el proceso se le acompaña al turista a su 

habitación y se lo ayuda con sus maletas en caso de que el cliente lo permita. 

• Área de mantenimiento y Limpieza 

Esta área se encarga de mantener limpia las instalaciones externas e internas del Hostal 

para brindar una buena imagen a quienes acuden, proporcionando un ambiente confortable y un 

servicio de calidad, las actividades del personal de limpieza están enfocadas a tener listo las 

habitaciones en todo momento, la limpieza de las habitaciones se lo realiza cuando el turista deja 

la habitación, en caso de que el huésped se hospede  por más días la limpieza se lo realiza cuando 

el huésped esta fuera de su habitación, pero teniendo en cuanta el permiso de los huéspedes esto 

con la finalidad de procurar la privacidad y sus pertenencias. 
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1.3.1.2.5. Infraestructura y Ambiente 

El Hostal RUNA PACHA tiene tres plantas en las cuales se distribuye las 18 habitación con sus 

respectivas características las cuales se describen en la siguiente tabla:  

Tabla 1  

Infraestructura Hostal Runa Pacha 

 

Elaborado por el: Autor  

El hostal cuenta con la infraestructura necesaria para brindar los servicios de hospedaje a los 

turistas, pese a no contar con un restaurante, no ha sido impedimento para su funcionamiento. La 

infraestructura cuenta con un diseño rustico que se acopla a las características tradicionales de 

cuidad.                     

   Características                                                                  Detalle 

    Número de habitaciones                                                        18 

    Habitaciones con baño privado                                             12 

    Habitaciones con baño compartido                                        6 

    Habitaciones individuales                                                      6  

    Habitaciones dobles                                                               8 

    Habitaciones triples                                                               4 

    Número de camas                                                                 24 

     Garaje                                                                                 1 (Capacidad 4 vehículos) 

     Área de recepción y limpieza                                               1  

     Restaurante                                                                          No posee 

     Locales disponibles                                                              1 
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1.3.1.2.6. Abastecimiento  

El Hostal se abastece de producto de limpieza periódicamente con la finalidad de mantener limpio 

el hostal tanto interna como externamente, además cada cierto tiempo se provee de artículos para 

acondicionar las habitaciones productos tales como: cobijas, sábanas, almohadas y demás 

implementos que son los principales artículos de abastecimiento que busca Hostal. 

1.3.1.2.7. Margen de Servicios  

El Hostal cuenta con una ventaja competitiva dentro de la categoría de hostales que se encuentra 

en la cuidad de Otavalo, debido a que la infraestructura de las habitación son amplias los turistas 

cuentan con una mayor experiencia al momento de hospedarse, además de la atención al cliente 

en los cuales se requiere de un proceso desde la llegada del turista a nuestras instalaciones, la 

entrega de la habitación y la salida, todo esto se genera con la presencia el recepcionista que es el 

encargado de brindar ayuda a nuestros clientes. 

1.3.2. Factores claves del éxito 

Tabla 2  

Factores claves del éxito 

Matriz FCE 

Factores claves del éxito                    Importancia  

Experiencia                                                   9 

Servicios de calidad                                     10 

Turismo en crecimiento                                9 

 

Elaborado por el: Autor  
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1.3.3. Matriz FODA  

Tabla 3 

 Matriz FODA 

 

Elaborado por el: Autor  

 

 

  FORTALEZAS   DEBILIDADES  

1. Ubicación del establecimiento 

2. Amplias instalaciones  

3. Infraestructura propia  

4. Años de prestación de servicios. 

5.  Precios accesibles. 

6. Buena atención al cliente. 

7. Experiencia en el sector hotelero. 

 

1. No cuenta con una base de datos 

digitaliza. 

2. Falta de publicidad  

3. No existe capacitación adecuada al 

personal contratado.  

4. Poca presencia en redes sociales 

5. Falta de planificación de 

actividades de los empleados. 

6. Personal limitado.  

  OPORTUNIDADES     AMENAZAS 

1. Existencia de actividad turística 

2. Apoyo de instituciones 

gubernamentales para fomentar la 

actividad turística. 

3. Tecnología en constante evolución  

4. Riqueza de la biodiversidad 

contribuye a la llegada de turistas. 

5. Brindan buenas referencias los 

huéspedes. 

6. Alianzas estratégicas con otros 

establecimientos. 

 

1. Inestabilidad económica 

2. Presencia de delincuencia  

3. Nivel de competencia alta  

4. Existencia de nuevas formas de 

hospedaje. 

5. Mercado cambiante y más 

exigente. 
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1.3.4. Matriz Priorización Análisis Interno  

Tabla 4  

Matriz PAI - Fortalezas 

Elaborado por el: Autor  

  

MATRIZ PRIORIZACIÓN ANALISIS INTERNO  

 

            
 

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES 

CLAVES DEL ÉXITO FACTORES DE ÉXITO 

 

 

MATRIZ PAI (ANALISIS INTERNO) 
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IMPORTANCIA      9   10 9     
 

FORTALEZAS           
 

1. Ubicación del establecimiento 
    8 10 9 253 1 

 

2. Amplias Instalaciones      9 9 8 243 5 
 

3.Infraestructura propia  
    9 10 7 244 4 

 

4. Años de prestación de servicios  
     8 9 8 234 6 

 

5. Precios accesibles       9 9 9 252 3 
 

6. Buena atención al cliente 
     9 10 8 253 2 

 

7. Experiencia en el Sector Hotelero 
     8 8 7 215 7 
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1.3.5. Matriz Priorización Análisis Interno  

Tabla 5  

Matriz PAI - Debilidades 

Elaborado por el: Autor  

  

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO  

 
             

APOYO AL LOGRO DE LOS 

FACTORES CLAVES DEL ÉXITO  FACTORES DE ÉXITO 

 

 

MATRIZ PAI (ANALISIS INTERNO) 
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IMPORTANCIA  9 10 9      

DEBILIDADES             

1. No cuenta con una base de datos digitalizado 
8 8 8 224 6 

 

2. Falta de publicidad 
8 9 8 234 3 

 

3.No se da capacitación adecuada al personal 

contratado 9 10 8 253 1 

 

4. Poca presencia en redes sociales  
8 8 9 233 4 

 

5. Falta de una planificación en las actividades 

a los empleados 9 9 9 252 2 
 

6. Personal limitado 7 9 8 225 5 
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1.3.6. Matriz Priorización Análisis Externo 

Tabla 6  

Matriz PAE – Oportunidades 

Elaborado por el: Autor  

  

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO  
 

             

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES 

CLAVES DEL ÉXITO  FACTORES DE ÉXITO 

 

 

MATRIZ PAI (ANALISIS EXTERNO) 
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IMPORTANCIA  9 10 9     
 

OPORTUNIDADES           
 

1. Existencia de actividad turística en el sector 
9 10 9 262 1 

 

2. Apoyo de instituciones gubernamentales para 

fomentar la actividad turística 
9 8 8 233 5 

 

3.Riqueza de la biodiversidad contribuye la llegada de 

turistas a la zona. 
8 8 8 

 

224 6 

 

4. Tecnología en constante evolución 
8 9 8 234 4 

 

5. Alianzas estratégicas con empresas que prestan 

servicios a turistas 9 10 8 253 2 

 

6. Las personas brinda buenas referencias del 

establecimiento 9 9 8 243 3 
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1.3.7. Matriz Priorización Análisis Externo 

Tabla 7  

Matriz PAE - Amenazas 

Elaborado por el: Autor  

 

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO  
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IMPORTANCIA  9 10 9    
 

AMENAZAS           
 

1. Inestabilidad económica 

8 8 7 215 4 

 

2. Presencia de delincuencia 

9 9 7 234 2 

 

3.Nivel de competencia alta 
9 7 7 214 5 

 

4. Existencia de nuevas formas de 

hospedaje 
9 9 8 243 1 

 

5. Mercado cambiante y más exigente 
8 8 8 224 3 
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1.3.8. Matriz de Evaluación Análisis Interno  

Tabla 8  

Matriz Evaluación Análisis Interno 

Elaborado por el: Autor  

253 0,082 4 0,33

243 0,078 3 0,24

244 0,079 4 0,32

234 0,076 3 0,23

252 0,081 4 0,33

253 0,082

215 0,069 3 0,21

206 0,067 2 0,13

234 0,076 2 0,15

253 0,082 1 0,08

233 0,075 1 0,08

225 0,073 2 0,15

252 0,081 1 0,08

3097 1,000 2,31

QUETAN IMPORTANTE ES LA DEBILIDAD EN LA EMPRESA

QUE TAN IMPORTANTE ES LA FORTALEZA EN LA EMPRESA

1.No cuenta con base de datos digitalizado

2. Falta de publicidad

6. Buena atención al cliente

5. Personal limitado

4. Años de prestación de servicios

5. Precios accesibles 

MATRIZ EVALUACIÓN ANÁLISIS INTERNO (EAI)
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TOTAL
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s

1.Ubicacion del establecimiento

4. Poca presencia en redes sociales

5. Falta de planificación de actividades correspondientes a los 

empleados

6. Experiencia en el sector Hotelero

2. Amplias Instalaciones

3. Infraestructura Propia 

3. No se da capacitaciones adecuada al personal contratado

LISTADO FORTALEZAS Y DEBILIDADES

FORTALEZAS

DEBILIDADES
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262 0,102 4 0,41

233 0,090 3 0,27

224 0,087 3 0,26

234 0,091 3 0,27

253 0,098 4 0,39

243 0,094 4 0,38

215 0,083 2 0,17

234 0,091 1 0,09

214 0,083 2 0,17

243 0,094 1 0,09

224 0,087 2 0,17

2579 1,000 2,67

5. Mercado cambiantes y mas exigentes

TOTAL

LISTADO OPORTUNIDADES Y AMANAZAS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1.Inestabilidad económica

2. Presencia de la delincuencia 

3. Nivel de competenia alta

4. Existencia de nuevas formas de hospedaje

3. Riqueza de la biodiversidad contribuye la llagdada de turistas a la zona

4. Tecnología en constante evolución

5. Alianzas estrategicas con empresas que prestan servicios a 

turistas

6. Las personas brindan buenas referncias del estableciento

QUE TAN IMPORTANTE ES LA AMENAZAS EN LA EMPRESA
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1.Existencia de actividad turistica en el sector

2. Apoyo de instituciones gubernamentales para fomentar la 

actividad turistica

QUE TAN IMPORTANTE ES LAS OPORTUNIDADES EN LA EMPRESA

MATRIZ EVALUACIÓN ANÁLISIS EXTERNO 

1.3.9. Matriz de Evaluación Análisis Externo 

Tabla 9 

 Matriz Evaluación Análisis Interno 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor  
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3.0

2.0

1.0

2.67

CONSERVAR 

Y MANTENER

4.0 3.0 2.0 1.0
2,31

Solido de 
3.0 a 4.0

Promedio 
de 2.0 a 

2.99

Débil de 
1.0 a 1.99

Alto de 
3.0 a 4.0

Medio de 
2.0 a 2.99

Bajo de 
1.0 a 1,99
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 D
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IZ
 E

A
E

PUNTAJE DEL VALOR DE MATRIZ EAI

Alto

3,0 a 4,0

Medio

2,0 a 2,99

Bajo

1,0 a 1,99

Conservar y mantener

II III

Crecer y 

construir 

Totales de la 

matriz EFI

Total Matriz EFI

Cosechar o enajear 

IV V VI

VII VII IX

Solido 3,0 a 

4,0

Promedio 2,0 a 

2,99

Débil 1,0 a 

1,99

I

1.3.10.  Matriz EFI 

Ilustración 5  

Matriz EFI 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor  

 

1.3.11. Matriz de Síntesis Estratégico FODA 

Tabla 10  

Matriz de Síntesis Estratégico FODA 

 

 

 

 

 

 

   Elaborado por el: Autor  
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1.3.12. Planteamiento de estrategias  

1.3.12.1. Estrategias para crecer y mantener  

Con toda la información recopilada y en con el análisis FODA se logró ubicar al Hostal con una 

puntuación promedio, de tal forma que se utilizaran estrategias acordes a la sección marcada, en 

este caso la penetración de mercado, el posicionamiento digital, la diversificación de mercado que 

a continuación se detallara: 

1.3.12.2. Penetración de mercados  

Como estrategia la penetración de mercados ayudara al hostal a incrementar las ventas utilizando 

propuesta de valor el cual permita captar a los clientes potenciales aumentando el número de ventas 

en el cual el Hostal ya opera esto se lo puede realizar con la implementación se estrategias de social 

media. 

1.3.12.3. Posicionamiento digital  

Hacer uso de medios y plataformas digitales para posicionar a la marca junto con la propuesta de 

valor el cual permitirá captar la atención de clientes potenciales y retener a clientes actuales, 

diferenciándolo de la competencia por medio de una marca bien constituida. 

1.4. Fundamentación Teórica  

1.4.1. Geoposicionamiento  

Según (Villaseñor,2021) el geoposicionamiento hace referencia a ubicar una persona o una 

casa, sobre la superficie terrestre, generalmente especificando la latitud o longitud, actualmente es 

cada vez más común hacer geoposicionamiento a través de una unidad GPS, el cual para poder 

usar dicho sistema se requiere que el receptor GPS capte, e identifique las señales de cuatro 

satélites GPS. Sin embargo (Inetum,2015) afirma que este escenario ha cambiado radicalmente, 
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especialmente al generalizarse el uso de dispositivos móviles que incluyen herramientas que 

permiten no solo la geolocalización sino también la trasmisión de datos, que influyen en la creación 

sencilla y automática de perfiles y patrones de conductos del titular del dispositivo.  

Actualmente los servicios de geoposicionamiento permiten ofrecer contenidos al usuario 

en función del lugar en el que se encuentre, en el turismo se utiliza habitualmente el 

geoposicionamiento para encontrar lugares de interés cercanos y averiguar cómo llegar hasta ellos. 

1.4.2. Social Media  

El Social Media es una parte estratégica del marketing, que se desarrolla en las redes social, 

siendo el conjunto de estas acciones destinadas a dar a conocer las servicios o productos de una 

empresa logrando de esta forma generar un vínculo en su comunidad estableciendo una relación 

con sus clientes (Rodríguez, 2020). 

Según (Olivier, 2016) a diferencias de los medios tradiciones donde los lectores son 

participantes pasivos, las redes sociales se con convertido en un lugar donde los clientes participan 

activamente e intercambian información, logrando interactuar con los clientes en tiempo real y 

beneficiarse de la comunicación. Sin embargo (Inbuze, 2019) argumenta que una estrategia de 

social media define como la empresa va usar las redes sociales para alcanzar los objetivos de 

comunicación como se pretende alcanzarlos, para ello es importante identificar la actual presencia 

que tiene la empresa en las redes sociales. Por otro lado, la aplicación de social media en el turismo 

han supuesto un cambio en la forma de entender el turismo tanto por parte de los usuarios como 

por las empresas, las nuevas tendencias en redes sociales influyen en la toma de decisiones de 

compra de los consumidores (Gingles, 2021).  
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Las actividades de estrategias de social media podemos considerar como el uso de 

diferentes canales de medios sociales, el cual tiene la finalidad de promocionar una empresa sus 

productos o servicios, este tipo de marketing puede ser considero con un subconjunto de 

actividades de marketing digital. 

1.5. Identificación del problema diagnóstico 

Con el análisis de la situación interna y externa de Hostal y determinar cuál es la situación 

por la que atraviesa del establecimiento, se identificaron varios problemas de los cuales puede ser 

tomadas en cuantas como las siguientes: 

El Hostal Runa Pacha, carece de una gestión administración esto debido al ser una empresa 

familiar en las cuales las funciones dentro del establecimiento no son realizadas por profesionales 

quienes puede dar mejor manejo en atención a los clientes, esto genera que el establecimiento no 

cuente con una base de datos de sus clientes más frecuentes. Por otro lado, la comunicación externa 

cuanta con debilidades tales como su falta de gestión de publicidad y manejo de redes sociales, los 

cuales no permiten mantener un posicionamiento digital de la marca, generando poca interacción 

con sus clientes actuales y potenciales. 

Actualmente el uso de medios y plataformas digitales se ha convertido en una forma en las 

cuales las empresas interactúan y se comunican con sus clientes, sin embargo el Hostal carece de 

conocimiento sobre el manejo y uso de redes sociales, esto por la falta de personal capacitado lo 

que genera que el hostal cuente con clientes de forma limitado o cliente que tiene un conocimiento 

de su existencia por medio de la experiencia obtenido en dicho establecimiento, generando que su 

competencia cuente con mayor presencia en dichas redes sociales y tenga mayor reconocimiento 

por quienes pueden ser sus clientes potenciales. 
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Después de analizar esta información se procede a la realización de “ESTRATEGIAS DE 

GEOPOSICIONAMIENTO Y SOCIAL MEDIA PARA EL HOSTAL RUNA PACHA EN EL 

CANTÓN OTAVALO PROVINCIA DE IMBABURA”. 

 

2. Capítulo II 

2.1. Propuesta Estratégica  

2.1.1. Objetivos 

2.1.1.1. Objetivo General  

• Desarrollar la propuesta estratégica para solucionar la problemática actual del Hostal.  

2.1.1.2. Objetivos Específicos 

• Desarrollar la identidad corporativa de la organización de la marca RUNA PACHA 

• Plantear la metodología y técnica de la investigación  

• Determinar el público objetivo 

• Elección de estrategias corporativas  

2.2. Identidad Corporativa  

2.2.1. Misión  

Ofrecer a nuestros clientes servicios de hospedaje de calidad que hagan que su estancia sea 

una experiencia para recordar, a través de la amabilidad y profesionalismo de nuestro personal, los 

cuales buscan satisfacer las necesidades, gusto y preferencias de todos los turistas que visitan 

nuestro establecimiento.  
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2.2.2. Visión  

Para el 2028 lograr los estándares de calidad requeridos en la prestación de servicios de 

hospedad siendo reconocidos en todo la Zona 1 del país ofreciendo servicios competitivos, 

enfocándose siempre en la excelencia por medio de la innovación y mejoramiento continuo que 

contribuye al crecimiento profesional y al desarrollo socioeconómico y turístico de la región. 

2.2.3. Filosofía  

Ofrecer a nuestros clientes un servicio de calidad y calidez que haga de su estancia una 

experiencia para recordar.  

2.2.4. Valores  

• Responsabilidad  

• Amabilidad  

• Ética  

• Integridad  

• Trabajo en equipo 

2.2.5. Cultura de servicios  

2.2.5.1. Responsabilidad  

El Hostal Runa Pacha trabaja arduamente para cumplir con los metas planteados como 

establecimiento hotelero el cual permita cumplir las expectativas necesarias de todos los turistas 

que visitan nuestro establecimiento, ofreciendo servicios de alojamiento de calidad y calidez, 

siendo responsables del cuidado de las pertenencias de todos los clientes. Dentro de la empresa se 

realiza auditorías a sus trabajadores con el fin de atender inquietudes y conocer la situación actual 
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de cada empleado, permitiendo así que todos quienes conforman el Hostal Runa Pacha se sientan 

motivados y dispuestos a realizar su trabajo. 

2.2.5.2. Trabajo en equipo  

El trabajo en equipo es uno de los factores que permite cumplir con los objetivos del Hostal, el 

cual busca compartir un propósito en común, mediante el respeto y la colaboración, con el objetivo 

de alcanzar buenos resultados la ahora de brindar nuestros servicios de hospedaje. 

2.2.5.3. Compromiso  

La predisposición por parte del personal para alcanzar los objetivos y metas propuestos por parte 

del hostal con el cliente. 

2.2.5.4. Atención a los clientes  

La llegada del cliente al hostal constituye el primer contacto directo entre ambos. El cliente ya 

tiene una imagen del hostal, a raíz del proceso de reserva, y se ha formado unas expectativas. 

El mostrador debe esforzarse por mantener estas expectativas y cuidar la imagen del 

establecimiento (decoración, ambiente, uniformidad, trato del personal). Una buena o mala 

acogida del cliente puede condicionar el resto de la estancia del turista, afectando la imagen de la 

empresa. 

2.2.5.5. Políticas internas  

Imagen institucional 

• El uso del uniforma consistirá un distintivo institucional, el cual consista en la 

prende tradicional del Cantón. 

• Los accesorios, peinados y maquillajes para el personal femenino deberán ser 

discretos. 
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• El uso del idioma este será requerimiento como mínimo, el español, english y 

kichwa como forma de comunicación dentro del establecimiento. 

• Conservar una imagen personal sin ninguna inseguridad. 

• La recepción de atención al cliente deberá permanecer ordenado y limpio 

2.2.5.6. Manual de atención al cliente 

2.2.5.6.1. A la llegado del huésped 

• Dar a una cordial bienvenida al huésped y proceder con el registro de entrada o Check in. 

• En caso de no tener reservación llenar la tarjeta o hoja de entrada llenando los datos 

necesarios por parte del cliente. 

• Solicitar la firma en la hoja de registro, la aceptación de la tarifa negociada y su respectiva 

cancelación  

• Designar a una persona que le ayude con el equipaje. 

• Trasladar al huésped hasta la habitación. 

• Verificar que las instalaciones donde el cliente se hospede estén en buenas condiciones. 

• Ofrecer ayuda en cualquier situación o requerimiento que se presente 

2.2.5.6.2. Durante la estadía del cliente  

• Facilitar información de los tractivos naturales y culturales a través del área de recepción. 

• Ejecutar un cambio de habitación o tarifa en caso de que el huésped lo solicite, ayudándose 

de un formato para registrar los cambios. 

• Recoger y entregar en caso de que haya correspondencia de forma inmediata, si el huésped 

no se encuentra en la habitación, se la guardará y se informará al turno siguiente para que 

realice la entrega. 
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• Averiguar informalmente el nivel de satisfacción de los huéspedes, mediante el diálogo e 

investigar cualquier contratiempo o mal entendido con algún colaborador y solucionarlo. 

2.2.5.6.3. A la salida de los clientes  

• Enviar a una persona para que le ayude con el equipaje una vez notificado la salida por 

parte del huésped. 

• Proceder con la realización del registro de salida o check out, tomando en consideración la 

entrega de la llave de la habitación y el pago de productos solicitados por parte del cliente 

en la recepción. 

2.2.6. Estrategias de marketing interno 

2.2.6.1. Capacitación al personal 

Dentro del hostal uno de los factores que permitirá la mejor atención al cliente es la capacitación 

a su personal, es por ende que el hostal deberá llevar a cabo un plan de capacitación el cual permita 

el mejoramiento continuo de su personal de trabajo en actividades laborales y atención al clientes 

generando buenos resultados, para una empresa el personal de trabajo es uno de los recursos más 

importantes debido a mantiene una relación directa en atención con los clientes, surgiendo la 

importancia de implementar un plan de capacitación para mejorar las habilidades del personal. 

2.2.6.2. Incentivos para el personal  

Los incentivos para los empleados permitirán recompensar y motivar el desempeño por su fuerza 

laboral, permitiendo atraer y retener el talento humano.  
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             Ilustración 6  

             Incentivos para empleados  

 

 

 

 

 

 

Fuente: (QuestionPro,2019) 

2.2.7. Logotipo 

Ilustración 7  

Logotipo Hostal Runa Pacha 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Hostal Runa Pacha 

El imagotipo del Hostal presenta la conectividad con sus clientes y la transmisión de valores 

culturales de la región, el nombre del Hostal tiene un significado en el idioma kicwa nativo de la 
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región con esto lo que el hostal pretende transmitir a sus clientes es la comodidad, tradición y 

cultura que se puede encontrar en Otavalo. 

2.2.7.1. Tipografía  

            Ilustración 8 

            Tipografía  

               Elaborado por el: Autor 

El tipo de letra es Aqum Two Bold este tipo de letra son ideales para empresas que tiene una 

relación cercana con su público, el cual transmite confianza y elegancia del mismo modo que 

genera seguridad de la empresa por parte de sus servicios, este tipo de letra es ideal para aquellas 

empresas que buscan una interacción directa con su público. 

2.2.7.2. Colores  

            Ilustración 9  

           Panel de colores 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor 
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La psicología del color es unos de los campos de estudio en los cuales está dirigido en analizar 

como percibimos y nos comportamos antes la presencia de distintos colores, así como las 

emociones que generan en nosotros dichos tonos de colores.  

Los colores por los que está compuesto el imagotipo del Hostal Runa Pacha son los 

siguientes: 

• Color Vino: su color se relaciona con el rojo, el cual transmite, pasión, la energía y la 

fortaleza. 

• Blanco: es un color que transmite paz, pureza y limpieza. 

• Azul: está relacionado con la tranquilidad y el control de la situación y la protección. 

• Gris: está relacionado con la sensación de brillantes, lujo y elegancia. 

2.3. Metodología de Investigación  

2.3.1. Metodología de la Investigación Digital 

La metodología de investigación digital se refiera a las formas o técnicas utilizados para 

identificar procesos y analizar la información sobre un tema en específico, permitiendo a los 

lectores evaluar la fiabilidad de la investigación, mediante técnicas para recopilar, reunir y evaluar 

los datos recopilados en la investigación a través del internet (Consultores, 2020). 

Como metodología de investigación digital tiene por objetivo reorientar los datos masivos 

almacenados en internet o plataformas virtuales tales como (Facebook, Twitter, Google, entre 

otros) han favorecido en la generación de bases de datos públicos como privados, transformando 

a internet en un amplio campo para la investigación científica como social. 
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2.3.2. Explicación del Enfoque Metodológico en la Investigación Digital 

La presente investigación tiene como propósito encontrar una solución para el Hostal Runa 

Pacha, a la problemática de baja interacción y posicionamiento en el entorno digital mediante la 

aplicación de estrategias de geoposicionamiento y social media. Para lograr el objetivo, se 

necesitará usar el método cualitativo en la investigación que describirá, interpretará resultados, 

contextualizará y obtendrá una visión más detallada de conceptos específicos. 

2.3.3. Descripción de los Métodos de Recopilación de Datos 

Para el trabajo de investigación se utilizará los siguientes métodos: páginas web, redes 

sociales, blogs, revistas, libros electrónicos y documentos digitales los cuales en cada uno de estos 

métodos se eligió siempre y cuando se comprueben que son fuentes confiables y verídicos además 

estén fundamentados bajo comprobación teórica. Con la utilización de los distintos métodos 

usados en la investigación, se podrá elaborar un buyer persona preciso en base a toda la 

información recopilada en la investigación. 

2.3.4. Descripción de los Métodos de Análisis  

Para el procesamiento de información y datos se realizó una investigación general que 

proporciones la información necesaria para una conclusión objetiva de los temas que abarca a la 

investigación mediante el buscador de Google. 

2.3.5. Evaluación y Justificación de las Elecciones Metodológicas  

Las fuentes utilizadas para la realización de la investigación son confiables y verídicas que 

brindaran información necesaria, se eligió este método de investigación debido a la realidad actual 

por la que a traviesa el país por presencia del COVID – 19 y el peligro de realizar una investigación 

de campo, por otro lado, dicho método podrá brindar información de manera globalizada, lo que 

ayuda a tener un enfoque más objetivo y amplio 
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2.4. Definición del Publico Objetivo 

2.4.1. Segmentación B2C 

2.4.2.1. Buyer Person Actual l 

 Ilustración 10  

Buyer Persona Actual Pte. 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

            Elaborado por el: Autor  

           Ilustración 11  

           Buyer Persona Actual Pte. 2  

 

 

 

 

 

  

Elaborado por el: Autor  
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Ilustración 12  

Buyer Persona Actual Pte. 3  

Elaborado por el: Autor  

 

2.4.2.2. Buyer Person Actual II 

Ilustración 13  

Buyer Persona Actual II Pte. 1 

 Elaborado por el: Autor  
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Ilustración 14  

Buyer Persona Actual II Pte. 2 

Elaborado por el: Autor  

 

Ilustración 15  

Buyer Persona Actual II Pte. 3  

Elaborado por el: Autor  
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2.4.3. Buyer Person no deseado  

Ilustración 16 

 Buyer Persona no deseado Pte. 1 

Elaborado por el: Autor  

 

Ilustración 17 

 Buyer Persona no deseado Pte. 2 

Elaborado por el: Autor  
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             Ilustración 18 

             Buyer Persona no deseado Pte. 3 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor  

 

2.4.4. Atractivos de mercado  

2.4.4.1. Tamaño de mercado  

El mercado del sector hotelero es amplio debido a que en la cuidad de Otavalo la actividad turística 

se ha considerado como un motor impulsador de las actividades comerciales dentro de la cuidad, 

actualmente el Hostal cuenta con un porcentaje de posicionamiento en el mercado local debido a 

sus años de prestación de servicios. El propósito del hostal es alcanzar un porcentaje alto en la 

participación dentro del mercado local permitiendo obtener más clientes para su establecimiento. 

2.4.4.2. Competencia 

En la cuidad de Otavalo existen establecimientos Hoteleros que se dedican a la prestación de 

servicios de hospedaje y el manejo de precios diferentes a los que el Hostal Runa Pacha ofrece. En 

el caso del Hostal los atractivos de mercado se reflejan por el número de competidores directos e 



43 

 

 

 

indirectos que se encuentran cerca del establecimiento, sim embargo el hostal se mantenido en su 

actividad de servicio de hospedad por medio de la atención al cliente y las amplias instalaciones 

dentro del Hostal.  

2.4.4.3. Ubicación geográfica  

La ubicación en donde se encuentra el hostal permite captar la atención de más clientes potenciales 

dado a que se encuentran cerca de zonas turísticas. 

2.4.5. Buyer Persona Ideal  

Ilustración 19  

Buyer Persona Ideal Pte. 1  

Elaborado por el: Autor  
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Ilustración 20 

 Buyer Persona Ideal Pte. 2  

Elaborado por el: Autor  

             Ilustración 21  

          Buyer Persona Ideal Pte. 3  

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor  
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2.5. Selección de estrategias  

2.5.1. Posicionamiento digital  

En el actualidad, el afán por ser reconocidos se ha convertido en una necesidad, por ende 

realizar, posicionar la identidad corporativa del Hostal en plataformas digitales proporciona 

comunicar la Filosofía en atención al clientes, aumentando su alcance sin limitaciones geográficas, 

captando a clientes potencial y captando clientes potencial para el hostal, los cuales podrán obtener 

información detallada sobre el establecimiento y reservas, permitiendo una mejor atención y 

satisfacción a los clientes. 

2.5.2. Matriz Ansoff 

Ilustración 22  

Matriz de Ansoff  

 

 

 

 

 

Fuente: www.RobertoEspinosa.es 

La matriz Ansoff es una herramienta de análisis estratégico y marketing que permite 

enfocarse en identificar las oportunidades de crecimiento de una empresa. Tomando en 

consideración la matriz de Ansoff y el cuadrante Penetración de mercado de establecer estrategias 
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enfocadas al geoposicionamiento y social media una serie de actividades entre la cuales se 

encuentran: aumentar las actividades publicitarias y promociones con el fin de atraer más clientes.                                                  

2.5.3 Penetración de mercado 

La penetración de mercado permitirá expandir la marca del hostal logrando así ganar más 

clientes dentro del segmento el cual se ha venido manejando con una mayor difusión de servicios 

para captar a los clientes potenciales a través de una propuesta de valor mediante el uso de social 

media como estrategia para mejorar la participación en mercado. 

2.5.4. Estrategias de social media  

Los medios sociales son las plataformas sobre las que interactúan y socializan personas y 

comunidades, con el fin de compartir ideas, noticias e intereses particulares. A diferencia de los 

medios tradicionales donde el contenido es generado por un gran emisor, en los medios sociales el 

contenido es generado mayoritariamente por la misma comunidad y es precisamente su 

participación lo que los convierte en medios sociales. Si no hay interacción no es un medio social.  
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3. Capítulo III 

3.1. Estrategias y tácticas 

Tabla 11 Estrategias y Tácticas 

Estrategias Políticas Objetivos 

estratégicos 

Acciones Tácticas 

Posicionamiento Implementa

r acciones 

para dar a 

conocer los 

servicios 

ofertados 

por el 

Hostal. 

Crear acciones 

que 

contribuyan a 

posicionar al 

Hostal en un 

20% 

basándose en 

su filosofía de 

servicios y 

propuesta de 

valor en 

medios 

digitales 

Crear perfiles 

en plataformas 

virtuales de 

geolocalizació

n. 

 

  

Diseñar perfiles 

corporativos. 

• Elaboración de 

ficha en Google 

my business. 

• Fijar ubicación 

en Google 

Maps. 

• Utilizar Google 

Ads. 

Aplicación de 

Geotargeting para 

orientar campañas 

publicitarias mediante 

la ubicación del 

usuario. 
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Aplicar 

Geofencing para 

segmentar campañas 

publicitarias con datos 

GPS. 

 

 

Penetración de 

mercados  

Realizar 

acciones 

que 

permitan 

atraer 

clientes 

potenciales 

y aumentar 

el nivel de 

participació

n dentro del 

mercado 

actual. 

Aumentar el 

reconocimient

o de la marca 

15% mediante 

la captación y 

seguimiento 

de leds a través 

de estrategias 

de social 

media  

Desarrollo de 

marketing de 

contenidos  

Desarrollo de una 

página web. 

Creación de Perfiles en 

redes Sociales tales 

como: Facebook, 

Instagram y TikTok. 

Crear una campaña 

publicitaria en 

Facebook mediante la 

herramienta de 

anuncios dirigido 

nuestro público 

objetivo. 

Crear contenido 

gráfico. 
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3.2. Selección del Mix de Marketing 

Tabla 12  

Mix de Marketing 

 

 

Estrategias  Indicador Impulsador Actividades  Medición Responsable Presupuesto  

Geo posicionar el 

Hostal, para mejorar 

la identidad visual en 

plataformas virtuales  

 

 

Georreferenciación  Posicionamiento 

y reconocimiento 

de marca. 

Localización 

geográfica en 

plataformas 

virtuales  

Semestral  Gerente 

General/ 

Propietario 

      

   

     380,00 

Establecer 

estrategias de 

comunicación que 

permitan una mejor 

interacción con los 

clientes potenciales  

 

 

-KPIS 

-Likes, 

comentarios 

Aumento de 

seguidores 

Trafico online  Atraer al público 

objetivo 

mediante 

publicaciones y 

mensajes en 

redes sociales  

Mensual  Gerente 

General/ 

Propietario 

 

 

  

   1064,00 
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3.2.1 Crear perfiles corporativos en plataformas virtuales de geolocalización  

Para lograr un posicionamiento digital SEO, se tendrá que aplicar opciones que Google 

ofrece para un mejor posicionamiento digitales, de esta manera cualquier empresa que busque 

servicios de hospedaje pueda encontrarlo fácilmente, por medio de buscadores que frecuenta. 

3.2.1.1. Elaboración de perfil en Google My Bussines  

Ilustración 23  

Ficha de Google My business 

 Elaborado por el: Autor 

 

 

 

 



51 

 

 

 

3.2.1.2 Fijar ubicación en Google Maps  

            Ilustración 24  

            Ficha de Google My Bussines   

 

 

 

 

 

 

 

 

            Elaborado por el: Autor 

3.2.2.  Utilizar Google Ads   

Ilustración 25 

 Estructura de anuncios publicitario en Google Ads 

Elaborado por el: Autor 
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            Ilustración 26 

            Proceso de creación de anuncio publicitaria 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor 

Ilustración 27  

Anuncio publicitario en Google  

           Elaborado por el: Autor 
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3.2.2.1. Aplicación de Geotargeting para orientar campañas publicitarias  

El contenido personalizado es importante para cautivar a nuestros clientes, mientras más relevante 

es la información de los usuarios mayor posibilidad existe de que se interese por el contenido, es, 

por ende, que para la aplicación del Geotargeting se utilizara eventos cercanos al lugar donde existe 

mayores turistas para que el contenido publicitario sea visualizado por nuestros clientes. 

Ilustración 28  

Aplicación de Geotargeting  

Elaborado por el: Autor 
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3.2.2.2. Aplicar Geofencing para segmentar campañas publicitarias con datos GPS 

Con la aplicación del geofancing permitirá direccionar la publicidad en un área geográfica 

estableciendo limites virtuales, permitiendo recoger información sobre el comportamiento de 

nuestros clientes, logrando crear campañas o anuncios en un perímetro delimitado. 

Ilustración 29  

Aplicar Geofencing  

Elaborado por el: Autor 
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3.2.3. Desarrollo de la Página Web 

El diseño de una página es un elemento muy importante debido a que el usuario sentirá 

confianza en entrar a un sitio web que comprometa una experiencia profesional, siendo como 

principal función la de informar al usuario y permitirá realizar acciones tales como reservas o 

información sobre los precios disponibles mediante nuestra página web. 

      Ilustración 30 

     Diseño de Página Web  

 

       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    Elaborado por el: Autor 
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3.2.4.  Creación de perfiles en redes sociales  

 Para comenzar con el posicionamiento digital, el hostal debe contar con perfiles 

corporativos en plataformas virtuales, específicamente en Facebook, Instagram y Tik Tok, que son 

las redes sociales que más interacción se puede visualizar por parte de usuarios, por ende, dichas 

redes sociales se utilizaran para realizar campañas publicitarias que permitan posicionar y penetrar 

en el mercado, la misma que estará ligada a la página web. 

3.2.4.1. Diseño de perfil corporativo en Facebook  

            Ilustración 31  

           Página de Facebook  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor 
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3.2.4.2. Estructura una campaña publicitaria en Facebook Ads  

Con la aplicación de estrategias de social media se necesita atraer la atención de buyer persona, 

esto se logrará con campañas pagadas en la red social de Facebook, las mismas que deberán contar 

con todos los lineamientos y especificación necesarias para que el Hostal pueda llegar de manera 

directa a su buyer persona ideal. 

 

       Ilustración 32 Estructura de Campaña en Facebook Ads Pte. 1  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

         Ilustración 33 Estructura de Campaña en Facebook Ads Pte. 2  
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               Ilustración 34 Estructura de Campaña en Facebook Ads Pte. 3  
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3.2.4.3. Crear una campaña publicitaria en Facebook Ads 

Mediante las campañas publicitarias en el administrador de anuncios en Facebook Ads se 

empezará a la aplicación de la estrategia de segmentación y penetración, en lo cual con la ayuda 

de la segmentación, contenido gráfico y el copywrite, se podrá llegar de manera directa al cliente 

y llamar su atención 

             Ilustración 35  

            Campaña Publicitaria en Facebook Ads 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor 
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3.2.4.4. Valoraciones y comentarios  

Un factor importante que Facebook realiza para las métricas a nivel de publicaciones es el número 

de personas que realizan clic en me gusta, comenta y comparte las publicaciones, pero también 

están las personas que han hecho clic en los enlaces siendo llagando a ser un aspecto importante 

para la generación del call to action.  

  Ilustración 36  

Valoración y comentarios  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor 

            Ilustración 37  

            Recomendaciones y opiniones  

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor  
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3.2.4.5. Contenido gráfico para Facebook  

            Ilustración 38  

           Fechas especiales  

 

 

 

 

 

 

 

          Elaborado por el: Autor  

          Ilustración 39  

          Descuentos por temporada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

           

          Elaborado por el: Autor  
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          Ilustración 40  

         Promoción de lugares turísticos  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        Elaborado por el: Autor  

 

3.2.5. Diseño de perfil corporativo en Instagram  

La importancia de la creación de un perfil corporativo en Instagram se debe a su gran unión 

con la audiencia, permitiendo la creación de contenido con estrategias de fidelización, al ser una 

red social que se focaliza en lo visual, posibilita que la marca de a conocer sus servicios por medio 

de contenido visual. 
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         Ilustración 41  

        Perfil de Instagram 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

            Elaborado por el: Autor  

3.2.5.1. Campaña publicitaria en Instagram  

Con la ayudad de campañas publicitarias en Instagram y la promoción de nuestros servicios por 

medio de contenido gráfico, se pretende llamar la atención de los usuarios, además de la ayuda de 

varios hashtags sobre el turismo, y un estilo de vida tradicional y natural, se prende dar a conocer 

sobre las actividades turísticas que se puede encontrar en Otavalo. Además, la utilización de los 

hashtags permitirá la clasificación de los contenidos publicitarios lo cual genera mayor interacción 

entre el contenido y usuarios interesados en el tema. 

#turismo #cultura de Otavalo #viejes #tours #naturaleza #otavalotravel #Runa Pacha 

#Hospedaje #Otavalo #Imbabura 

# Otavalo Ecuador  
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Ilustración 42  

Campaña Publicitaria en Instagram  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor  

 

3.2.5.2. Valoraciones y comentarios  

Mediante las estadísticas que Instagram ofrece podremos observar información sobre la 

interacción que existe entre la marca y los usuarios. 
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             Ilustración 43 

            Estadísticas de publicación en Instagram  

 

 

 

 

 

            Elaborado por el: Autor 

3.2.5.3. Contenido grafico para Instagram  

            Ilustración 44  

            Habitaciones disponibles Hostal Runa Pacha 

 

 

 

 

 

 

 

 

            

           Elaborado por el: Autor  
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           Ilustración 45  

           Contenido gráfico para Instagram  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

          Elaborado por el: Autor  

           Ilustración 46  

           Precios de habitaciones  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Elaborado por el: Autor  
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3.2.6. Diseño de perfil corporativo en Tik Tok 

 Ilustración 47  

               Perfil en Tiktok 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

    

Elaborado por el: Autor  

3.2.6.1. Campaña publicitaria en Tiktok 

El manejo de las campañas em tiktok estarán dirigidos para ambos géneros masculino y femenino 

de una edad de 25 a 35 años, con el objetivo de mostrar los paisajes y eventos culturales que existe 

en Otavalo, permitiendo crear un vínculo emocional a todas las personas a las que va dirigido 

nuestro contenido publicitario. Para su elaboración se pretende crear videos en collage de 3 partes 

en los cuales se a conocer los lugares turísticos de Otavalo, la tradición y cultura y los servicios de 

hospedaje que ofrece nuestro Hostal. 

#culturaotavaleña  

#Otavalotravel 

 #tradicioncultura 

 #Otavalo_Ecuador 
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            Ilustración 48  

            Contenido publicitario en Tiktok 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor 

3.2.7. Indicadores KPIs 

Tabla 13  

Indicadores KPIs 

Estrategia Actividad Resultados 

Esperados 

Métricas 

Posicionamiento 

digital 

Desarrollo de 

perfiles 

corporativos en 

plataformas 

virtuales   

Generación de tráfico 

en plataformas 

virtuales. 

Mayor interacción en 

redes sociales  

Gestores de Traficc 

Analitics 

Base de datos 

interna. 

Retorno de la 

inversión (ROI). 
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3.2.8. Gestión de redes sociales  

Para la gestión de redes sociales y campañas publicitarias se utiliza las plataformas 

BITRIX24, el cual es un software de gestión integral que proporciona un conjunto de herramientas 

de colaboración social, administración, comunicación y análisis de datos, el cual será de ayuda 

para el manejo de campañas publicitarias y el manejo de información que serán de utilidad para la 

gestión de la base de data del Hostal. 

 

 

 

 

Costo por 

conversiones 

Penetración de 

mercados 

Generación de 

contendió grafico  

Crecimiento de la base 

de datos interno 

Mayor difusión de la 

marca y servicios del 

Hostal. 

 

Aumento de cantidad 

de reservas online. 

Mayor interacción en 

redes sociales  

Captación de 

nuevos clientes. 

Costo por 

conversiones  

Retorno de la 

inversión (ROI). 

Gestores de Traffic 

Analitycs  

Tasa de rebote. 
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Ilustración 49  

Bitrix24 

Elaborado por el: Autor  

            Ilustración 50 

           Gestión de campañas publicitarios  

 

 

 

 

  

 

 

 

Elaborado por el: Autor  
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            Ilustración 51  

            CRM Analytics Bitrix24 

Elaborado por el: Autor  
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4. Capítulo IV 

4.1. Cronograma de actividades  

Tabla 14  

Cronograma de actividades  

Elaborado por el: Autor  

 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
CRONOGRAMA

Aplicación de geotargeting para orientar campañas 

publicitarias

Aplicar geofencing segmentar campañas publicitarias con 

datos GPS

Actividad 1: Creación de perfiles en plataformas 

virtuales de geolocalización 

Elaboración de ficha en Google My Business

Actividad 2: segmentar campañas publicitarias 

Utilizar Google Ads 

Fijar ubicación en Google Maps

Desarrollo de campañas en Facebook 

Desarrollo de campañas en Google ads

Actividad 4: campañas publicitarias 

Desarrollo de redes sociales 

Desarrollo de una página web

Desarrollo de contenido grafico para redes sociales 

Noviembre Diciembre

Desarrollo de contenido publicitario en tiktok

Gestión de redes sociales CRM

Junio Julio Agosto Septiembre OctubreEnero Febrero Marzo Abril Mayo

Actividad 3: Desarrollo de marketing de contenidos 

Desarrollo de campañas en Instagram 



73 

 

 

 

4.2.      Presupuesto de Marketing 

4.2.1. Costo por estrategia  

Tabla 15  

Costo para la estrategia de posicionamiento digital  

Elaborado por el: Autor  

 

 

 

 

 

 

380,00$                Total

Aplicar Geofencing  para segmentar campañas 

publicitarias

CostoEstrategia Actividad Táctica

Posicionamiento Digital 
Crear perfiles en plataformas virtuales 

de geolocalización

Elaboración de ficha en Google my Business

Campañas en Google Ads

Aplicación de Geotargeting para orientar campañas 

publicitarias 

30,00$                  

350,00$                

-$                     
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4.2.2.  Costo para la estrategia de Penetración de Mercados  

Tabla 16  

Costo para la estrategia de Penetración de mercados  

Estrategia  Actividad Táctica Costo 

Penetración de 

Mercados  

Desarrollo de marketing de 

contenidos  

Desarrollo de una página web que incluya enlazas 

de reservas en booking  
$650,00 

Perfiles en redes sociales (Facebook, Instagram, 

TikTok) 
$40,00 

Atraer el público objetivo mediante 

publicaciones y mensajes en redes 

sociales  

Campañas publicitarias Facebook  $55,00 

Campañas publicitarias Instagram $55,00 

            Contenido Grafico Facebook $100,00 

            Contenido grafico para Instagram  $100,00 

            Edición de videos para Tiktok $25,00 

            
Adquisición de CRM 

  

            $39,00 

            Total $1.064,00 

Elaborado por el: Autor  

 

 

4.3.      Presupuesto de marketing para el proyecto 

4.3.1. Costo por Táctica  

Tabla 17  
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Costo por Táctica  

  Táctica Costo Costo Total Porcentaje 

  Elaboración de ficha en Google My Business  $                    -     $                           -    0% 

  Desarrollo de Campañas en Google Ads  $               30,00   $                   360,00  6% 

  
Aplicación de geotargeting para orientar campañas publicitarias 

 $             350,00   $                1.750,00  31% 

  
Aplicar geofencing segmentar campañas publicitarias con datos GPS 

  Desarrollo de una página web  $             650,00   $                   650,00  11% 

  Desarrollo de redes sociales (Facebook, Instagram y Tik Tok)  $               40,00   $                     40,00  1% 

  Desarrollo de contenido gráfico para Facebook  $             100,00   $                   600,00  11% 

  Desarrollo de contenido gráfico para Instagram  $             100,00   $                   600,00  11% 

  Desarrollo de campañas en Facebook   $               55,00   $                   495,00  9% 

  Desarrollo de campañas en Instagram   $               55,00   $                   495,00  9% 

  Desarrollo de contenido publicitario en Tik Tok  $               25,00   $                   225,00  4% 

  Gestión de redes sociales CRM  $               39,00   $                   468,00  8% 

  TOTAL    $                5.683,00  100% 

Elaborado por el: Autor  

 

4.4.     Justificación  

4.4.1. Matriz Costo-Beneficio 

Tabla 18 
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  Matriz Costo-Beneficio 

Elaborado por el: Autor  

 

4.5.     Indicadores de presupuesto  

4.5.1. Estimación en ventas  

Proceso Situación actual Propuesta Situación desarrollada

Aumentar las formas para realizar 

las reservas de habitaciones por 

medio de redes sociales.

El hostal no cuenta con alternativas 

para realizar las reservaciones de 

habitaciones.

Crear campañas no invasivas 

mediante plataformas digitales 

como Facebook e Instagram 

direccionada a la página web.

Aumentar el número de 

reservaciones por parte de los 

clientes. 

Generación de contenido para 

fidelizar al cliente.

El Hostal no cuenta con contenido 

gráfico que permita captar la 

atención a nuevos clientes, además 

esto permite a la competencia 

captar a los clientes potenciales que 

tiene el Hostal.

Generar contenido grafico que 

trasmita la filosofía del Hostal, 

permitiendo interactuar y llamar la 

atención de nuevos clientes y 

mantener a nuestros clientes 

potenciales.

Generar un reconocimiento de 

marca mediante contenido gráfico 

por medio de redes sociales. 

Implementación de 

georreferenciación del Hostal en 

Google.

No posee georreferenciación en 

Google.

Desarrollo de perfil en Google My 

Bussines para geolocalizar al 

Hostal.

Aumentar el geoposicionamiento 

digital del Hostal en Google Maps. 

Generar visibilidad en plataformas 

digitales para la captación de nuevos 

clientes.

No cuenta con presencia en 

plataformas digitales.

Creación de cuentas en Facebook, 

Instagram, Tiktok y pagina web. Aumentar la visibilidad en 

plataformas digitales. 
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En el año 2020 por motivos de pandemia el Hostal Runa Pacha no conto con tantos ingresos debido a la falta de turistas y las 

restricciones autorizadas por el gobierno por el aumento de casos de COVID 19, sin embargo, para el siguiente año se realizó 

adecuaciones, tales como la implementación de nuevos rótulos, gigantografías tarjetas de presentación, además de la 

adecuación de precios más accesibles para los turistas. 

Tabla 19 

 Ventas anuales 

Elaborado por el: Autor  

 

           Tabla 20  

            Indicadores de presupuesto  

 

 

 

 

 

Elaborado por el: Autor  

 

4.6.    Escenarios  

Tabla 21 

  Año 2017 2018 2019 2020 2021 Incremento Anual 

  Ventas  $    16.835,00 $    18.770,45 $      21.165,50 $      10.822,70 $     25.980,75     

  Incremento  0,19 0,24 -1,03 1,52 0,18   

  Ventas estimadas para el 2022        $        30.733,02    

  INDICADORES DEL PRESUPUESTO 

  VENTAS ESTIMADAS AÑO 6:  $      30.733,02  

  COSTO PLAN DE MKT:  $        5.683,00  

  PORCENTAJE 18% 
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 Posibles escenarios con la aplicación del proyecto 

  Pesimista Esperado Optimista   

Factores del entorno 

No existe presencia digital en 

redes sociales  

Aumento de interacciones por parte de 

los clientes mediante redes sociales  

Reconocimiento de la marca 

por medio de campañas 

publicitarias en redes sociales  
 
 

 

La competencia tiene más 

conocimiento sobre el uso de 

plataformas digitales 

Hacer frente a la competencia mediante 

la presencia de plataformas digital 
Captar nuevos clientes   

 

 

 

Disminución de las 

reservaciones por parte de los 

clientes 

Mejorar la forma de comunicación para 

aumentar las reservaciones de las 

habitaciones  

Aumentar el número de 

clientes que se hospeden en el 

Hostal 

 

 

 

Aumento de casos de 

coronavirus que afecten las 

actividades turísticas 

Estabilidad en la disminución de casos 

de coronavirus  

Concientizar la importancia de 

la vacunación contra el virus 

 

 

 

Volumen ventas   
 

Con proyecto                

$ 
$ 

 $                                              

26.123,07  

 $                    

30.733,02  
  

 $                          

35.342,97  
 

Con proyecto                

% 
-15% 

            
15% 

  
 

Sin proyecto                  

$ 
$ 

 $                                              

24.681,71  

 $                    

25.980,75    

 $                          

27.279,79  
 

Sin proyecto                  

% 
-5% 

            
5% 

  
 

Elaborado por el: Autor  



79 

 

 

 

4.6.1. Estado de resultado sin proyecto 

Tabla 22  

Estado de resultado sin proyecto  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.6.2. ROI sin proyecto  

Tabla 23 ROI sin proyecto  

 

 

HOSTAL RUNA PACHA 

Estado de Resultado 

31 de diciembre de 2021 

INGRESOS     

Ventas    $         25.980,75  

Costo de las ventas    $           4.047,11  

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS    $         21.933,64  

      

Gastos Administrativos    $              680,00  

Gastos de Ventas     $           1.237,78  

Gastos de Operación    $              340,00  

Gastos de Marketing     $                               -    

FLUJO OPERACIONAL    $         19.355,86  

      

Otros gastos    $              930,80  

Otros ingresos    $           2.350,00  

UTILIDAD/PERDIDA ANTES DE 

IMPUESTOS  $         20.775,06  

      

  15%  $           3.116,26  

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS    $         17.658,80  

  22%  $           3.884,94  

UTILIDAD DEL EJERCICIO    $         13.773,86  

Beneficio Obtenido    $         13.773,86  

Inversión     $           5.683,00  

      

ROI =(Beneficio-inversión) /Inversión     

ROI   1,35 
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4.6.3. Estado de resultados proyectados  

Tabla 24 

 Estado de resultado proyectado  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.6.4. ROI con proyecto 

Tabla 25 ROI con proyecto 

Beneficio Obtenido    $    14.189,60  

Inversión     $      5.683,00  

      

ROI =(Beneficio-inversión) /Inversión     

ROI   1,50 

 

HOSTAL RUNA PACHA 

Estado de Resultado 

31 de diciembre de 2022 

INGRESOS     

Ventas    $    30.733,02  

Costo de las ventas    $      4.047,11  

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS    $    26.685,91  

      

Gastos Administrativos    $         680,00  

Gastos de Ventas     $      5.855,00  

Gastos de Operación    $         340,00  

      

FLUJO OPERACIONAL    $    19.810,91  

      

Otros gastos    $         930,80  

Otros ingresos    $      2.350,00  

UTILIDAD/PERDIDA ANTES DE IMPUESTOS  $    21.230,11  

      

  15%  $      3.184,52  

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS    $    18.045,59  

  22%  $      3.970,03  

UTILIDAD DEL EJERCICIO    $    14.075,56  
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5. CONCLUSIONES 

- La fortaleza que más destaca para el Hostal es sus años de experiencia, lo cual ha permitido 

convertirse en un establecimiento hotelero competitivo, en la categoría de hostales que 

existe en la región. 

- La oportunidad más relevante que se encontró es lograr ser más competitivo por medio de 

plataformas digitales, debido a que se puede aplicar estrategias los cual permitan posicionar 

a la marca. 

- La debilidad por la que el Hostal atraviesa es que por ser una empresa familiar no se han 

visto en la necesidad de contratar personal profesional, el cual permita mejor su desempeño 

en atención al cliente y nuevas formas en las cuales pueda comunicar e interactuar con 

clientes actuales y potenciales. 

- El Hostal Runa Pacha no cuenta con conocimiento sobre las estrategias de marketing ni el 

uso adecuado de plataformas digitales, es por ende que se propone dicho proyecto el cual 

busca posicionar a la marca en plataformas digitales estableciendo objetivos y estrategias 

de posicionamiento, penetración, diferenciación y fidelización permitiendo interactuar y 

comunicar a los clientas actuales y potenciales para el Hostal mediante presencia en 

buscadores y redes sociales, así mismo mediante la aplicación de contenido visual en 

plataformas digitales. 

- Con respecto al análisis financiero el proyecto en base a los estados financieros se observa 

que la aplicación el proyecto es rentable teniendo una recuperación y aumento en ventas 

de manera favorable mediante la aplicación del plan del marketing el cual proyecto un ROI 

de $ 1,50 por cada dólar invertido. 
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RECOMENDACIONES 

- Se debe tener en consideración los años de experiencia del Hostal y los clientes el cual 

cuenta dichos estableciendo, el cual permitirá realizar una base de datos, generando 

conocimiento sobre nuestros clientes y como llegar a ellos. 

- Realizar un sondeo el cual permita saber cuál es la opinión de los clientes acerca del 

Hostal y el servicio que proporciona, esto con la finalidad de tener en cuenta nuevas 

necesidades y aplicar estrategias que vayan de acuerdo con el perfil de los potenciales 

clientes. 

- El contenido grafico deber ser variado en las cuales es preferible la aplicación de videos e 

imágenes secuenciales, de esta manera se podrá elegir cual tiene mayor efecto en nuestro 

público objetivo esto con ayuda de nuestro Bayer persona, dado a que el mismo 

contenido grafico no funciona para todos los individuos 

- Las estrategias de geoposicionamiento y social media darán buenos resultas siempre y 

cuando se realice un control y seguimiento de los resultados que arroje las estrategias 

previamente planteadas, por ende, el Hostal debe contar con personal capacitado en el 

uso adecuado redes sociales y plataformas digitales. 

- Para aplicar las estrategias mencionadas y acciones referentes a cada uno es necesario 

tener en cuenta cuales son las acciones primordiales y cuáles son las redes sociales en los 

cuales se pretenda realizar dichas publicaciones esto con la finalidad de optimizar los 

recursos y obtener información sobre el comportamiento de nuestros clientes actuales y 

potenciales. 
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7. ANEXOS 

ANEXO 1 

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE 

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONÒMICAS 

CARRERA DE MERCADOTECNIA 

Entrevista dirigida al señor Luis Cotacachi Gerente General del Hostal Runa Pacha en la 

provincia de Imbabura, cantón Otavalo. 

Objetivo: La siguiente entrevista tiene como finalidad recopilar información sobre la 

situación interna del Hostal asociado a las cinco fuerzas de Porter. 

1. PODER DE NEGOCIACIÒN DE LOS CLIENTES 

• Pregunta 1º: ¿Quiénes son los clientes que se hospedan en el Hostal Runa Pacha? 

• Pregunta 2º: ¿Con cuántos clientes cuenta el Hostal? 

• Pregunta 3º: ¿Cuáles son los clientes que más se hospedan con mayor frecuencia? 

• Pregunta 4º: ¿De qué parte, sector o cuidad con la mayor parte de sus clientes? 

• Pregunta 5º: ¿Cuáles han sido las acciones que ha realizado para retener a sus 

clientes? 

• Pregunta 6º: ¿Que tan difícil ha resultado al Hostal captar nuevos clientes? 

2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES  

• Pregunta 1º: ¿Quiénes son los proveedores que abastecen de materiales necesarios 

para el funcionamiento del Hostal? 

• Pregunta 2º: ¿Cuál es el número de proveedores e intermediarios con los cuales el 

Hostal maneja para su funcionamiento? 

• Pregunta 3º: ¿Cuál es la estrategia de precios que le ofrece los proveedores por la 

adquisición de sus productos o servicios? 

• Pregunta 4°: ¿Cuáles son las condiciones en las cuales los proveedores brindan 

sus productos o servicios al Hostal? 

• Pregunta 5°: ¿Cuáles son las condiciones que el Hostal exige a sus proveedores? 
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• Pregunta 6°: ¿En caso de que uno de sus proveedores no cumpla con dichas 

exigencias o exista algún contratiempo en la entrega de sus productos o servicios, 

cuenta usted con más opciones para adquirir dichos productos o servicios 

necesarios para su establecimiento? 

• Pregunta 7°: ¿Cuáles son las características que Ud. considera a la hora de buscar 

proveedores para su Hostal? 

• Pregunta 8°: ¿Cómo es la calidad de los productos y servicios que ofrecen sus 

proveedores? 

• Pregunta 9°: ¿Cuáles son los precios de los productos o servicios que le ofrecen 

sus proveedores? 

• Pregunta 10°: ¿Cada que tiempo el Hostal debe adquirir los productos de sus 

proveedores? 

3. AMENAZAS DE NUEVOS COMPETIDORES  

• Pregunta 1°: ¿Cuáles son los requerimientos legales que debe obtener un nuevo 

establecimiento hotelero? 

• Pregunta 2°: ¿Considera que la capacidad de inversión es un factor muy 

importante a la hora de la creación de un establecimiento hotelero? 

4. AMENAZAS DE NUEVOS SERVICIOS SUSTITUTOS  

• Pregunta 1°: ¿Considera que los nuevos servicios de hospedaje que existe nos una 

amenaza para su Hostal? 

• Pregunta 2°: ¿Conoce si en la ciudad de Otavalo existe nuevos servicios que 

sustituyan al servicio de hospedaje que ofrecen los hostales u Hoteles? 

• Pregunta 3°: ¿Considera que las nuevas tendencias y estilos de vida que lleva la 

juventud actualmente es una de las condiciones para que exista nuevas formas de 

hospedaje? 

•  

5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES  

• Pregunta 1°: ¿Tiene conocimiento de cuentos establecimientos hotelero existen en 

la cuidad de Otavalo que ofrecen el mismo servicio a precios similares? 

• Pregunta 2°: ¿ Que productos o servicios hacen que su establecimiento hostelero 

se diferencia de la competencia? 
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• Pregunta 3°: ¿Como maneja los precios para ofrecer su servicio de hospedaje 

dentro del Hostal? 

• Pregunta 5°: ¿Cuál es la calidad de sus productos o servicios en comparación con 

los de la competencia? 

• Pregunta 6: ¿Conoce cuáles son las acciones que realiza la competencia para 

captar nuevos clientes? 

• Pregunta 7: ¿Considera que la competencia puede afectar a su establecimiento 

hotelero? 

ANEXO 2  

 UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE 

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONÒMICAS 

CARRERA DE MERCADOTECNIA 

Encuesta dirigida a los posibles clientes del Hostal Runa Pacha en la Cuidad de Otavalo 

Objetivo:  La presente encuesta tiene como objetivo principal recopilar información 

sobre los posibles clientes del Hostal Runa Pacha y determinar el Buyer Persona 

1. Género 

• (  ) Masculino  

• (  ) Femenino  

2. Edad  

• (  ) 18-24 

• (  ) 25-30 

• (  ) 31-35 

• (  ) 40 en adelante  

3. Estado civil  

• (  ) Soltero/a 

• (  ) Casado/a 

• (  ) Divorciado/a 

4. A que se dedica actualmente  
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5. Cuál es su ingreso salarial promedio  

• (  ) Entre USD 800 – 1000  

• (  ) Entre USD 600 –  800 

• (  ) Entre USD 400 –  600 

• (  ) Menos de USD 300 

6. ¿Cómo se considera usted en su estado de ánimo? 

• Tranquilo/a 

• Extrovertido/a 

• Comunicativo/a 

• Animado/a 

• Perfeccionista 

• Creativo/a 

• Inseguro/a 

• Activo/a 

7. ¿Cuál es su rol que desempeña en su trabajo? 

8. ¿Qué Habilidades se necesitan para tu puesto de trabajo? 

9. ¿Qué herramientas utilizas para realizar tus labores? 

10. ¿Cómo es la relación con tus compañeros de trabajo? 

• Muy buena  

• Buena  

• Regular 

• Mala  

• Muy mala  

11. ¿A que desafíos o retos se enfrenta en su día laboral? 

12. ¿Cuáles son sus motivaciones para conseguir sus objetivos o metas planeadas? 

• Familia  

• Estudio  

• Bienestar personal  

• Bienestar laboral  

13. ¿Cuáles son los métodos para obtener información relacionado con tu puesto de trabajo? 
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14. ¿Qué tipo de contenido lees? 

15. ¿Qué tipo de música son sus favoritas? 

16. ¿Qué le gusta hacer en los fines de semana? 

17. ¿En su tiempo libre que tipo de redes sociales utiliza? 

• (  ) Facebook – Instagram   

• (  ) WhatsApp – Telegram 

• (  ) YounTube – Tik Tok   

• (  ) Twiiter – LinkedIn  

• (  ) Otra  

ANEXO 3 
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ANEXO 4 

 

ANEXO 5 
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ANEXO 6 
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ANEXO 7 

Costumer Journey Map 

ANTES DE LA COMPRA COMPRA DESPUES DE LA COMPRA
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Registro de entrada, 

recepción 

Entrega de la habitación e 

implementos necesarios para 

su estadia 
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ANEXO 8 

Proforma costo para la gestión de redes sociales  

 

ANEXO 9 

Proforma costo diseño página Web 


