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CAPÍTULO IV 

PLAN DE MARKETING 

4.1 Introducción 

El plan de marketing de FeelEcuador constituirá la guía que brindara él 

marco y estructura para llevar a cabo nuestro proyecto con sus respectivos 

objetivos y metas. 

Dentro de FeelEcuador el plan de marketing va involucrar a distintos 

departamentos y áreas. El plan establecerá quiénes serán los responsables y 

se encargarán del cumplimiento en tiempo y forma, también incluirá 

mecanismos de seguimiento y control, para que estos responsables puedan 

analizar acciones preventivas y correctivas de ser necesario. 

En el plan de marketing propone una forma de alcanzar los objetivos 

estratégicos que ya han sido establecidos en el capitulo anterior de esta 

investigación.  Para poder desarrollar acciones del plan de marketing se ha 

efectuado un análisis de situación actual. 

 

4.2 Visión.  

Posicionar a FeelEcuador con el producto turístico de la ciudad de Quito 

como el destino ideal para congresos, convenciones y eventos ofreciendo 

una experiencia atractiva, innovadora y de calidad.  

 

4.3 Misión.  

Posicionar a FeelEcuador  entre los cinco primeros DMC en Quito, logrando 

la preferencia del sector asociativo profesional, corporativo y entidades de 

gobierno, obteniendo una rentabilidad superior y entrega de servicios de alta 

calidad, acorde a la exigencia de los mercados seleccionados.  

http://definicion.de/proyecto
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Esta visión y misión se lograra alineando al sector público y privado como un 

sólo equipo altamente profesional, desarrollando un trabajo coordinado y 

planificado, utilizando como pilares de este desarrollo la capacitación de toda 

la cadena de servicios, el turismo de reuniones, marketing de destino de 

primer nivel, marketing de reuniones agresivo y siguiendo las tendencias 

internacionales y la innovación permanente. 

 

4.4 Objetivos del Plan Estratégico 

 

 Lograr un fuerte y marcado posicionamiento de la empresa 

FeelEcuador como operadora de reuniones del destino Quito. 

 Aumentar en al menos 10% el número de reuniones y eventos en los 

próximos 5 años en todos los segmentos de mercado.  

 Incrementar los ingresos por concepto de turismo de reuniones.  

 Maximizar el retorno de las ferias especializadas del sector a las que 

FeelEcuador planea participar.  

 Aumentar la comercialización de los productos turísticos dentro de 

Ecuador con delegados que concurren a las reuniones, congresos y 

eventos.  

 Establecer un cronograma de captación anual.  

 Maximizar la venta de otros productos de directa conexión con las 

reuniones.  

 

 

“Los clientes no compran productos, compran ideas, imágenes, resultados, 

orgullo, prestigio o sueños, eso debemos entender y satisfacer”. 
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4.5  Mercadeo 

Se debe considera estrategias a largo plazo más que el día a día como se 

está trabajando, considerar  la expansión de productos o mercados, 

programar volumen de ventas alrededor de utilidades, finanzas, 

presupuestos, efectos de pérdidas y ganancias (real, estimado y propuesto).  

La asistencia a ferias y visitas puerta a puerta dentro del ámbito turístico son 

el canal más efectivo para el acercamiento a lo mejor de la oferta y demanda 

turística.  Existen ferias de turismo especializados para toda la gama de 

ofertas que la industria posee; turismo de aventura, de lujo, asociaciones, 

especializados por destino y por su puesto para el segmento MICE, las 

cuales se encuentran listadas a continuación como parte de nuestro 

presupuesto de promoción y han sido calificadas internamente en base a los 

siguientes factores: 

a) El producto vs la competencia (últimos 5 años , ventas, tipo de 

distribución, participación en el mercado) 

b) Factores demográficos de los compradores 

c) Alternativas de Publicidad y Relaciones Públicas 

d) Promoción y venta de nuestros productos  

e) Datos Estadísticos  

f) Plan de comunicaciones e investigación de mercadeo  

A continuación se detallan el listado de ferias y eventos a los que se 

recomienda asistencia para FeelEcuador por su costo-beneficio en función a 

presupuesto, potencial, tipos de clientes que asisten y relevancia en el 

mercado basado en la encuesta realizada. 
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Cuadro # 47 Cronograma de mercadeo 

 

Elaborado por: Los Autores 

 

4.6 Mapa Estratégico 

Es prioritario establecer procesos, indicadores, registros y responsables para 

la gestión de ventas que permita una mejora continua así como indicadores y 

hacer los procesos medibles y cuantificables. 
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Cuadro #48 Mapa Estratégico Gestión de Ventas 

 

Elaborado por: Los Autores 

Se evidencia la necesidad del trabajo en conjunto de ventas, marketing, el 

sistema interno de calidad donde se establecen procesos de entrada y salida 

en función a actividades de ventas, manejo de estadísticas y reporte. 
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Cuadro #49 Mapa Estratégico Proceso de Evaluación Gestión de Ventas 

 

 

Elaborado por : Los Autores 

En base a la necesidad de posicionamiento en el mercado es necesario la 

implementación de una estrategia de desarrollo de material promocional, 
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actividades en internet, investigación y desarrollo en conjunto con marketing 

y ventas.   Se generan además indicadores de gestión para la medición de la 

efectividad de marketing directo, contacto a clientes y presupuesto de 

promoción. 

 

4.7 Metas del Plan de marketing  

 Ubicar a FeelEcuador entre las mejores 5 operadoras de turismo de 

negocios en Quito. Crecer un mínimo del 15% anual, garantizando la 

viabilidad de la unidad estratégica. 

 Lograr un posicionamiento de marca de un 80% en términos de 

penetración y percepción de marca, en la mente de los iniciadores e 

intermediarios en los 3 primeros años, para lograr ser el “top of mind” y 

lograr un rápido reconocimiento en el mercado para maximizar la 

captación.  

 Realizar 20 contactos mensuales con asociaciones profesionales 

locales, corporaciones y otros dentro del territorio ecuatoriano, que 

tengan contacto con sus pares regionales e Internacionales.  

 Obtener un 30% de efectividad en la concreción de candidaturas en el 

primer año. 

 

4.8 Mercado Objetivo 

En las siguientes clases de reuniones se trabajara en propuesta de 

postulación: 

-Congresos Científicos Internacionales, promovido por Asociaciones 

Internacionales.  

-Congresos Técnicos Internacionales.  

-Ferias y Exposiciones.  
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-Eventos Deportivos internacionales.  

-Otros (sociales, militares, educación, religiosos, familia- SMERF).  

- La propuesta deberá incluir en su programa oficial paquetes de turismo pre 

y post reunión, que consideren como mínimo 2 destinos diferentes al destino 

sede elegido.  

 

4.9 Estrategias 

a) Alianza estratégica con orientación para que se establezcan las 

negociaciones necesarias con los actores locales de este negocio; centro de 

convenciones y predios, hoteles, gobierno, compañías aéreas, entre otros. 

b) Elaboración de material de promoción impreso, banners, carpetas, afiches, 

branding, etc. 

c) Canalizar el apoyo del Buro de Convenciones de Quito con los incentivos 

para la captación de eventos que se detalla a continuación:  

Reuniones hasta 500 participantes máximo dólares 5.000.  

Reuniones hasta 1000 participantes máximo dólares 10.000.  

Reuniones mayores a 1000 participantes máximo dólares 15.000.  

En estos acuerdos el apoyo financiero es de vital importancia debido al 

limitado presupuesto de promoción de FeelEcuador, mediante esta alianza 

estratégica podemos cumplir con los objetivos de promoción, 

posicionamiento y concretar las propuestas comerciales con los potenciales 

clientes. 

El apoyo financiero solicitado al Buro de Convenciones de Quito podrá ser 

aplicado y utilizado en los siguientes ítems como parte del desarrollo del 

evento, convención y congreso: 
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 Pasajes aéreos (clase económica), noches de hotel, traslados y 

comidas para un máximo de 2 personas pertenecientes 

obligatoriamente a la asociación solicitante o en su defecto puede ser 

mixto integrando un representante de la asociación y un representante 

de Quito Turismo y el Bureau de Convenciones de Quito para 

presentar la candidatura, en este último caso será de común acuerdo 

de partes este tipo de solicitud.  

 Organización de espectáculos artísticos ecuatorianos y degustación 

de productos típicos del país/ciudad para los delegados o juntas 

directivas de la asociación internacional, durante la presentación de la 

candidatura o una vez ganada, en sedes previas a nuestra reunión en 

Quito.  

 Contratación de empresa de transporte de carga aérea para envío de 

material promocional.  

 Producción de material promocional especifico para la reunión 

(banners, folletos, DVD, web, carpetas, bidding books, postales) y 

entrega de material general de promoción de Quito.  

 Contratación de shows ( musicales, danza y cultura)  

 Organización de Fam tours de Directores de Asociaciones 

Internacionales, CEOs, AMC, Core PCO.  

 Organización de Site Inspections.  

 Contratación de servicios de terceros (Azafatas, recepcionistas, 

maestros de ceremonias, fotógrafos, seminaristas etc.).  

 Contratación de espacios (salas) para realizar algún evento 

relacionado a la captación, o durante el evento ya captado.  

 Alquiler de equipos técnicos (computadoras, proyectores, pantallas, 

TV, audio, interpretación simultánea.)  

 Contratación de empresas montadoras de stands.  

 



127 

 

 

 

Cuadro #50. Formulario de soporte Buro de Convenciones Quito.  

  

Fuente: Bureau de Convenciones de Quito. 

d) Contactos  

Levantamiento y actualización de Bases de Datos de miembros de 

asociaciones especializadas en MICE tal como ICCA u otra asociación que 

aparezca en el futuro para la promoción de nuestros productos y servicios. 

e) Generación de Negocios 

Elaboración de 5 propuestas semanales a la base de datos de ICCA. 

Acompañado de seguimiento via email, teléfono o visita personal. 
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f) Proveedores  

Afianzar relaciones con proveedores de servicios antes mencionados, por lo 

que se deberá tener información actualizada y disponible respecto a precios, 

disponibilidades, facilidades, novedades, etc. Con un conocimiento profundo 

para el posicionamiento de nuestros servicios. 

g) Pre y Post Tours 

Proponer y colaborar con el desarrollo de programas de acompañantes, así 

como los pre y post tours de los propios participantes del evento.  

h)Promoción  

Utilizará entre otros medios de promoción: campañas de mails, notas de 

prensa, publicidad, tele marketing y por supuesto, relaciones públicas en 

asociaciones del medio MICE y Turismo importantes.  Debido a los altos 

costos de producción, impresión y distribución de catálogos de promoción se 

recomienda la organización y actualización de  la pagina web, además de 

incursionar en el posicionamiento en redes sociales, youtube, google, etc. 

 

Cuadro #51 Presupuesto de publicidad 

 

Elaborado por: Los Autores 

 



129 

 

Cuadro #52  Pagina web de inicio de FeelEcuador 

 

Fuente: FeelEcuador Tours 

 

i) Establecimiento de la Marca “FeelEcuador, relacionado con las fortalezas 

de la ciudad. Una marca distintiva como sede de reuniones, que estará 

impresa en todo el material que se publique del producto, para lograr el 

posicionamiento del destino.  

j) Realizar un correcto Branding internacional de la Marca elegida para 

“FeelEcuador para sus reuniones y eventos!”, con todos sus valores, para 

posicionarla adecuadamente en la mente de nuestros mercados objetivos. 

 

4.10 Producto 

A continuación se han elaborado las cotizaciones de productos disponibles 

por parte de FeelEcuador para la demanda.  Estas varían dependiendo del 
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presupuesto, número de días del evento, días extras para pre y post tours así 

como las necesidades puntuales de cada cliente con precio de venta bruto. 

Cuadro #53. Paquete evento, básico Quito  

 

Elaborado por: Los Autores 
 

Cuadro #54. Paquete evento,  extenso Quito 
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Elaborado por: Los Autores 
 

Cuadro #55. Pre o Post tour evento, 10 días deluxe. 

 

Elaborado por: Los Autores 
 

Cuadro #56. Pre o Post tour evento, 6 días tourist superior. 
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Elaborado por: Los Autores 
 

Cuadro #57. Pre o Post tour evento, 7 días tourist superior. 

 

Elaborado por: Los Autores 
 

Cuadro #58. Pre o Post tour evento, 7 días budget. 
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Elaborado por: Los Autores 
 

4.11 El Programa General 

Esta propuesta tiene como principal objetivo incrementar de forma 

permanente el turismo receptivo en el sector MICE además pretende apoyar 

y contribuir activamente en el sector turístico mediante el posicionamiento de  

FeelEcuador. 

A continuación el cronograma de trabajo para la consecución de objetivos del 

plan de marketing donde se ha buscado optimizar la utilización de los 

recursos, establecer tiempos y responsables, trabajar en equipo y en función 

a resultados, para la satisfacción de nuestros clientes y proveedores. 

Se ha priorizado la elaboración de manuales internos, reportes 

personalizados por evento en función al estudio de mercado realizado.  

Además de la incorporación de nuevas tareas para lograr una mejora 

continua, así como productos y servicios de alta calidad. 

 

Cuadro #59. Cronograma de trabajo plan de marketing MICE 

FeelEcuador 
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Elaborado por: Los Autores 
 

 

Cuadro #60. Cronograma de trabajo plan de marketing MICE 

FeelEcuador 

 

Elaborado por: Los Autores 
  


