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Resumen
Casa Campo es un club moderno y relativamente nuevo en el mercado, cuenta con
diferentes areas como ser: piscina, sauna, vapor, canchas de futbolito, tenis, fatbol
profesional, gimnasio, clases de natacién, artes marciales, entre otros. Se necesita
desarrollar estrategias de crecimiento para el club a través de la implementacion de
actividades deportivas, sociales, y culturales, durante el periodo vacacional de los
estudiantes de las escuelas bilinglies. Se hara uso del método de encuesta a los
estudiantes y padres de familia de DelCampo International School para conocer los
requerimientos técnicos, financieros, gustos y preferencias de ese segmento. Uno de
los factores que influyen en la toma de decisién de los padres es la seguridad, variedad
de actividades que se ofrecen, transporte, alimentacion, por ello, el club debe buscar la
manera de solucionar los factores que le impiden al padre tomar la decision de dejar a

su hijo participar de dichas actividades.

Palabras claves: Estrategias, Implementacion, Requerimientos, Segmento, Summer

Camp.
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Abstract

Casa Campo is a modern club and relatively new to the market , has different areas such as:
swimming pool, sauna, steam room , tennis football, tennis , pro football , gym , swimming
lessons , martial arts, among others. You need to develop growth strategies for the club through
the implementation of sports, social, and cultural activities during the holiday period students in
bilingual schools. Use of survey method to students and parents of DelCampo International
School for the technical, financial, tastes and preferences of this segment will be done. One of
the factors that influence the decision making of parents is safety, variety of activities on offer,
transport, and food; therefore, the club must find ways to address the factors that prevent the

parent make the decision to let your child participate in such activities.

Keywords: Strategies, Implementation, Requirements, Segment, Summer Camp.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se detallan los antecedentes de estrategias, la definicion del problema,
las preguntas de investigacién, objetivo general, especificos, hipotesis y la justificacion,

se aborda la problemética sobre la cual se hara la investigacion posteriormente.

1.1 INTRODUCCION

Cuando los jévenes terminan su afio escolar empiezan sus anheladas y merecidas
vacaciones, es la oportunidad apropiada para que estos practiquen deportes, se
diviertan, aprendan y desarrollen diferentes actividades, como menciona Medina,
(S.Fa), los nifios:

“‘Aprenderan a ser mas tolerantes, a convivir con personas que no son de su entorno,
haran amigos nuevos, compartirdn juegos, actividades y participaran en la toma de

algunas decisiones.”

Lo cual contribuyen al desarrollo educativo, social y moral de los jovenes, ademas de
contribuir a tener mayor confianza y por ende mejorar la autoestima, permite expandir

sus conocimientos, aprovechar y disfrutar de las actividades programadas.

Existen diferentes tipos de actividades que pueden realizar los nifios en sus vacaciones,
pero claro, el poder realizarlas van a depender de si el lugar es adecuado o si retne las
condiciones apropiadas para desarrollar dichas actividades, como ser: aprender y jugar
futbol, tenis, basquetbol, voleibol, natacion, arte y manualidades, gimnasio, artes
marciales, baile, excursiones al cine, parque o bosque, etc.

Debido a que el periodo vacacional tiene una duracion aproximada de 2 meses los
jovenes a veces se ven en problemas como ser el aumento de ocio y adiccion a los
aparatos tecnolégicos como ser los video juegos, television, ipad, iPod, computadoras,

etc.,


http://www.guiainfantil.com/educacion/amigos.htm

El propésito de esta investigacion es conocer las alternativas de crecimiento para el
club Casa Campo mediante la implementacion de actividades recreativas, deportivas y
educativas durante el periodo vacacional de las escuelas bilinglies del Distrito Central

de Honduras

1.2ANTECEDENTES

Fernandez G., (2006, p. 39) explica que la palabra “Estrategia” viene del término griego
(Estrategos) combinacion de stratos (ejercito) y egos (lider) dentro del ambito militar, el
termino estrategia se puede definir como el arte de conducir un ejército hasta la
presencia del enemigo y dirigir las operaciones para lograr el objetivo deseado (...) [Los
primeros que aplicaron el concepto de estrategia fueron los militares] hace 2,300.00
aflos con el estratega chino Sun Tzu (...). Pero fue hasta en la década de 1950
[cuando] se desarrollo la planificacion a largo plazo (...) la tarea de planificacion
consistia en desarrollar la mano de obra y las posibilidades de la empresa para
acomodarlas anticipadamente al crecimiento previsto (...).

En la época de 1990, se desarrollo el contexto planificacion estratégica y participativa,

buscando enfoques del negocio y participacién de todos [departamentos de la] empresa

1.3DEFINICION DEL PROBLEMA A INVESTIGAR

1.3.1 Enunciado del problema

Casa Campo, actualmente cuanta con gimnasio, canchas deportivas de tenis y futbolito,
piscina, parque infantil, restaurante entre otras areas, es una empresa relativamente
nueva que tuvo sus origines como Club en enero de 2011, por ende necesita buscar
diferentes alternativas de crecimiento para poder desarrollarse aun mas y darse a
conocer entre su segmento exclusivo, pensando en el tipo de cliente con el que cuenta,
gue son, clase media alta y alta, donde la mayoria de estas familias tienen a sus hijos
en escuelas bilinglies, es una buena oportunidad para implementar actividades
recreativas y deportivas durante el periodo vacacional de las escuelas bilingles de

Distrito Central de Honduras.



1.3.2 Formulacion del problema
¢Cuéles son las alternativas de crecimiento para el club Casa Campo mediante la
implementacion de actividades recreativas y educativas durante el periodo vacacional de

las escuelas bilingtes del Distrito Central de Honduras?

1.3.3 Pregunta de investigacion

- ¢Cuales son los requerimientos del segmento de mercado para la
implementacion en Casa Campo de actividades deportivas y recreativas durante
el periodo vacacional de las escuelas bilingtes del Distrito Central de Honduras?

- ¢Cudles son los requerimientos técnicos y financieros necesarios para
implementacion de las actividades recreativas y deportivas necesarias en los
joévenes durante su periodo vacacional?

- ¢Cudles son los factores para determinar la implementacién de las actividades
durante el periodo vacacional de las escuelas bilingies del Distrito Central de

Honduras en el club Casa Campo?

1.40BJETIVOS

1.4.1 Objetivo general
Evaluar las alternativas de crecimiento para el club Casa Campo a través de la
implementacién de actividades recreativas y educativas durante el periodo vacacional

de las escuelas bilingties del Distrito Central de Honduras

1.4.2 Objetivos especificos
- Determinar los requerimientos del segmento de mercado para la implementacion
en Casa Campo de las actividades recreativas y educativas en el periodo
vacacional de las escuelas bilingties del Distrito Central de Honduras
- Diagnosticar las condiciones técnicas y financieras para la implementacién de
las actividades recreativas y deportivas destinadas a los jévenes estudiantes de
las escuelas bilingies del Distrito Central de Honduras durante el periodo

vacacional



- Identificar los factores que determinan la implementacion de las actividades
durante el periodo vacacional de las escuelas bilingies del Distrito Central de

Honduras en el club Casa Campo.

1.5 HIPOTESIS Y/O VARIABLES DE INVESTIGACION
A continuacion se muestra la hipétesis de investigacion y las variables de estudio

1.5.1 Hipoétesis

Hi: A mayor conocimiento de los requerimientos del segmento de mercado para la
implementaciéon de las actividades deportivas y recreativas durante el periodo
vacacional de las escuelas bilingies del Distrito Central de Honduras mayor

oportunidad de crecimiento para Casa Campo

Hi: A mayor cumplimiento de los requerimientos técnicos y financieros necesarios para
la implementacion de actividades recreativas y deportivas durante el periodo vacacional
de las escuelas bilinglies mayor aceptacion en los jovenes y por ende mayor alternativa

de crecimiento para el club

Hi: A mayor identificacion de los factores que determinan la implementacion de las
actividades durante el periodo vacacional de las escuelas bilingles del Distrito Central

de Honduras, existiran mayores alternativas de crecimiento para el club.

1.5.2 Variables

Variable dependiente (Y)

- Requerimientos del segmento de mercado

- Requerimientos técnicos del mercado

- Requerimientos financieros del mercado

- Implementacién de actividades durante el periodo vacacional
Variable independiente (X)
Desarrollo de estrategias de crecimiento



Figura 1 Variables

La figura nimero 1 muestran la relacidon entre variables dependientes y la variable

independiente
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Figura 2 Explicacion de variables
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1.6 JUSTIFICACION

Segun Medina, (S.F) menciona lo siguiente:

Las vacaciones escolares traen satisfacciones, pero también preocupaciones ya que
muchos padres no saben qué hacer con sus hijos durante las vacaciones escolares.
Cuando son pequefios, muchas familias optan por la guarderia, una cuidadora e incluso
por la casa de los abuelos, tios u otros familiares. Pero cuanto mas mayor son los
nifios, mas dificil es satisfacerles. Sus exigencias también crecen y ellos necesitan de

mas actividades.

La mayoria de los jovenes en vacaciones dedican muchas horas jugando con aparatos
tecnoldgicos, volviéndose casi una adicion a estos, actividades que no son
necesariamente malas, pero el exceso de tiempo que se dedica a estas es lo que
realmente perjudica la salud y la mente de los pequefios que estan en pleno desarrollo,
como se menciono anteriormente algunos padres simplemente no saben qué hacer con
sus hijos durante el periodo vacacional ya que estos, pasan muchas horas en sus
lugares de trabajo y como padres algunos se sienten hasta frustrados porque

reconocen que sus hijos no estan invirtiendo bien su tiempo durante las vacaciones.

Medina, (S.F) antes mencionada comenta:
Los padres necesitan un campamento de verano que sea econdmico, un lugar
conveniente, ambiente seguro, educativo, limpio, en cambio, los nifios necesitan
un ambiente para hacer amigos, construir relaciones personales con adultos
confiables, desarrollar pasatiempos e intereses, redefinir sus habilidades y que

se destine parte del tiempo a jugar y relajarse


http://www.guiainfantil.com/servicios/Viajes/viajes_con_ninos.htm
http://www.guiainfantil.com/educacion/escuela/elegirguarderia.htm
http://www.guiainfantil.com/1150/guarderia-o-cuidadora.html
http://www.guiainfantil.com/educacion/familia/abuelos/nineras.htm
http://www.guiainfantil.com/servicios/vacaciones/actividades.htm

Relevancia

Beneficios paralos jovenes

Los beneficios obtenidos por la participacion de las actividades recreativas y deportivas

durante el periodo vacacional pueden ser muchos, a continuacién se muestran algunos

de estos:

Reduccioén del ocio en los nifios

Ayuda a mejorar la autoestima

Aprendizaje y practica de diferentes actividades deportivas

Interactuar con jovenes de las mismas edades pero de diferentes culturas
Desarrolla espiritu de comparfierismo y apoyo al préjimo

Ensefianza de buenos modales

Aprenden a respetar a sus comparfieros, entrenadores y por ende a sus padres
Practican deporte por lo que reduce el nivel de obesidad en los nifios
Evita llevar una vida sedentaria

Evitan la monotonia y por ende el aburrimiento durante las vacaciones
Desarrollo de las habilidades motrices en los nifios

Reduce las horas frente a television, computadoras, video juegos, etc.
Mayor aprovechamiento del tiempo libre

Establecimiento de lazos fuertes de amistad

Beneficios para el club Casa Campo

Realizar actividades durante las vacaciones trae los siguientes beneficios para el club:

Lograr mayores ingresos para el club

Atraer a clientes potenciales

Captar nuevos miembros

Aprovechar las instalaciones durante horas de poca afluencia en el club

Lograr mayor publicidad la cual permite alcanzar el posicionamiento de la marca
Casa Campo.

Mostrar las variedad de actividades que se pueden realizar en las instalaciones

de Casa Campo



Es por ello, que conviene analizar la implementacion de dichas actividades recreativas y
de aprendizaje durante el periodo vacacional de las escuelas bilingies del Distrito
Central de Honduras en el club Casa Campo, teniendo como meta los jovenes
estudiantes de las escuelas bilinglies que asisten actualmente a Casa Campo y

DelCampo International School.

Conveniencia
El estudio es conveniente realizarlo, porque, en El Heraldo en la seccion VIDA

(Lopez, 2013) se muestran algunos beneficios y comenta:

“El periodo vacacional es una excelente oportunidad para desarrollar habitos y descubrir
habilidades”

Es decir, que los nifios pueden divertirse, desarrollar su creatividad y aprender a
trabajar en equipo, fomentando el liderazgo a través de las actividades deportivas,
artisticas y emprendedoras

Con el desarrollo de este proyecto se podra obtener un diagnostico de las condiciones
técnicas y financieras que se necesitan, para la implementacion de las actividades
recreativas, deportivas y de aprendizaje durante el periodo vacacional de las escuelas

bilingties del Distrito Central de Honduras en Casa Campo.



CAPITULO Il MARCO TEORICO
Al tener el problema de estudio definido, en este capitulo se sustenta tedricamente el
estudio, explicacion de conceptos que se utilizaran en todo este trabajo, ejemplos de
empresas que han implementado estrategias, teorias y perspectivas de autores,
antecedentes generales que se consideran validos y necesarios para ampliar este
estudio.

2.1 CONCEPTOS Y DEFINICIONES

Compromiso: ElI compromiso que puede existir en la alta direccibn para apoyar las
diferentes estrategias (Soriano. D. 1998) Si en las empresas no hay esa garantia,
respaldo o seguridad en los lideres de apoyar la mejor toma de decisién, la cual genera
esa diferenciaciéon en el mercado, que permite a la empresa ser lider, dificiimente,
podran alcanzar las metas, por ello, es muy importante contar con el compromiso hacia

la empresa.

Habilidades y recursos: La existencia en la empresa de las habilidades y recursos
necesarios para la implementacion de las estrategias (Soriano. D. 1998) son muy
importantes, ya que en muchas empresas el recurso sea financiero, humano,
tecnolégico entre otros, son fundamentales para poder continuar con el rubro de la
misma, las empresas de servicios se valen mucho del talento o las habilidades

humanas para lograr esa diferenciacion obteniendo ventaja competitiva en el mercado

Coherencia: La coherencia en cada una de las estrategias con los restantes programas
y planes de la empresa (Soriano. D. 1998) es importante. Para lograr el cumplimiento
de estas es necesario que todos en la empresa tengan claro el rol que cada uno de sus
integrantes tiene, asi podran trabajar en conjunto y seguir paso a paso los objetivos
para el cumplimiento de metas, por eso, los planes de la empresa deben tener una

secuencia o coherencia logica
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Flexibilidad: La flexibilidad y adaptabilidad de las estrategias para poder responder a
los cambios que pudiesen producir en el entorno durante su implementacion (Soriano.
D. 1998) Las estrategias no pueden ser rigidas, una empresa innovadora es la que se
mueve al dia con los cambios en el mercado, avances tecnolégicos, existen muchas
fuerzas en el mercado que impulsan en algunos casos a cambiar un poco el rumbo de
la estrategia establecida, la empresa que logra cumplir sus objetivos siguiendo una

estrategia que sea flexible a los cambios en el mercado es una empresa exitosa

Mercado: Es un conjunto de compradores y vendedores (...) grupo de individuos o
instituciones con necesidades similares que pueden ser satisfechas por un producto en
particular (Ferrell & Hartline, 2012) independientemente del lugar fisico donde se
encuentren, antes solo se consideraba mercado el lugar o una ubicacion especifica, sin
embargo, este concepto a cambiado ya que ahora no se define un lugar especifico,
porque ahora con los avances tecnoldgicos ya no se necesita un lugar fisico, ejemplo

de esto son las compras por internet que se realiza, empresas como Amazon o Ebay

Servicios: Son productos intangibles que consisten en actos o acciones dirigidos hacia
las personas o sus posesiones, los bancos, hospitales, abogados, empresa de
mensajeria, aerolineas, hoteles, técnicos de reparacion, nifieras, amas de llaves,
consultores, choferes de taxis, todos ofrecen servicios. (Ferrell & Hartline, 2012, p. 12)
hoy en dia existen muchas empresas de servicios 0 personas que brindan sus servicios

COMO Se menciona anteriormente.

Segmentacion de mercado: Es la subdivision de un mercado en grupos menores y
diferentes de clientes segun sus necesidades y habitos de compras (Fred R, 2003, p.
278) la segmentacion se utiliza cuando los productos o servicios son especializados o
dirigidos para un mercado especifico y es importante para la implementacion de
estrategias, ya que esto permite definir claro que estrategia aplicar dependiendo del

segmento.
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Demanda: La cantidad de un bien o servicio que la gente se encuentra dispuesta a
comprar a distintos precios dentro de un cierto periodo, al mantenerse constantes otros
factores distintos al precio (...) la palabra dispuesta implica que los consumidores estan
preparados para comprar un bien o servicio, porque tienen tanto la intension
(preferencia por el) como la capacidad (cuentan con el ingreso para apoyar esta
preferencia) de hacerlo (Paul & Philip, 2004, p. 78)

Oferta: La cantidad de un bien o servicio que la gente se encuentra dispuesta a vender
a distintos precios dentro de cierto periodo al mantenerse constantes otros factores
distintos al precio (...) la diferencia entre la definicion de demanda es la palabra vender

en lugar de comprar (Paul & Philip, 2004, p. 83)

Direccion estratégica: Arte y ciencia de formular, implementar y evaluar las decisiones
a través de las funciones que permitan a una empresa lograr sus objeticos (...) se
centra en la integracion de la gerencia, la mercadotecnia, las finanzas, la contabilidad,
la produccion, las operaciones, la investigacion, sistemas de informacion por
computadora para lograr el éxito de la empresa (...) y es un sinénimo de planeacion
estratégica (Fred R, 2003, p. 5) para el cumplimiento de las estrategias es muy
importante contar con el apoyo de toda la empresa y que todos sigan la misma

direccién para poder alcanzar los objetivos.

Rentabilidad: Rentabilidad prevista de cada una de las estrategias (Soriano. D. 1998)
las empresas con fines de lucro lo que buscan alcanzar es su rentabilidad, por ello, es
fundamental desarrollar estrategias que permitan generar mas ingresos, que sean

rentables desde el punto de vista econémico.

Ventaja competitiva: Capacidad de las diferentes estrategias para generar una ventaja
competitiva sostenible (Soriano. D. 1998) Es muy importante para las empresas hoy en
dia generar esa ventaja que lo hace ser diferente de la competencia y por ende volver el
producto o servicio mas deseado en el mercado, las empresas deben siempre buscar

ese cualidad o caracteristica que permite tener una ventaja sobre la competencia.
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2.2ESTUDIO SOBRE LAS ESTRATEGIAS

Schnaars, (1991), contradice la afirmacion de que las empresas siguen una sola
estrategia, porque “las empresas de éxito (...) son vendedores que compra y venden
barato y también son vendedoras de productos diferenciados. En cierto sentido,
“compran barato y venden caro”. Continua citando como ejemplo a Hall (1980) examiné
sesenta y cuatro empresas en ocho sectores empresariales, la mayoria de las
empresas estudiadas seguia una sola estrategia. Pero las empresas de mayor éxito de
la muestra, aparentemente, seguian ambas estrategias al mismo tiempo. [Otro ejemplo
de estudio que continua diciendo es] realizado por White (1986), quien obtuvo
resultados similares. Diecinueve de las sesenta y nueve empresas que el estudio

seguian tanto una estrategia de diferenciacion como una de producto bajo costo.

Tanto Hill como Murray argumentan que las dos estrategias genéricas de Porter no son
excluyentes entre si. De hecho, una empresa puede utilizar la diferenciacién para lograr
una posicion de bajo costo. La presencia de ambas estrategias genéricas conduce al

logro de una ventaja competitiva sostenible.

La figura 3 siguiente muestra el modelo que Porter utiliza para explicar sobre las

ventajas estratégicas.

VENTAJA ESTRATEGICA

Cardcter tinico

percibido por Posicién de
el consumidor bajos costes
=]
=
=)
=
=<  Todo el LIDERAZGO GLOBAL
E sector DIFERENCIACION EN COSTES
@
o
2
B Sdlo un
M  segmento SEGMENTACION
©  especifico i

Figura 3 Modelo de Porter sobre ventaja estratégica
Fuente: Schnaars, (1991)
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2.2.1 Tipos de estrategias

A continuacion se explican los diferentes tipos de estrategias que existen:

2.2.1.1 Estrategia de bajos costos

En la estrategia de bajos costos no es aplicable a todas las empresas, ya que para esto
se necesita que la empresa tenga muy buena participacion de mercado y va mas con
las economias de escalas, las cuales entre mas venden mas pueden disminuir sus
precio al consumidor por ende logran posicionarse en el mercado, claro esto siempre

gue la calidad se mantenga y se logre la satisfaccion del cliente, un ejemplo de esto es:

El modelo de Excel, de Hyundai, entro primero en los mercados canadienses, luego,
paso a los mercados, mas grandes, de EE.UU, después de haber adquirido experiencia
en Canada. En su primer afio en EE.UU, Hyundai vendié mas automdviles que los que
habia vendido ningun otro nuevo “entrante” en la historia en su primer afo (...) evito la
competencia frontal al centrarse en el nivel mas bajo del mercado, en los pocos
competidores podian igual sus precios, evito la competencia al lograr que sus puntos
fuertes respondiesen a las necesidades de los mercados. (Steven P. Schnaars s. f., p.
140)

Trampas de una estrategia de bajo costo

Ingresos de otros competidores con precios aun mas bajos: podria existir otra empresa
gue posea la estructura de costos aun mas bajos y al entrar al mercado ofreciendo
precios mas bajos los puede ubicar en una posicion lider.

Reduccion de la flexibilidad: por lo general cuando una empresa en algunos casos
decide bajar costos, debe primero invertir para alcanzar los niveles de eficiencia
solicitados por el mercado, esa eficiencia se logra sacrificando la flexibilidad ante los
posibles cambios de mercado, [es decir] si los gustos de los consumidores cambian
rapidamente, los vendedores que producen y venden barato pueden encontrarse con
instalaciones muy eficientes que elaboran productos obsoletos. (...) Esta estrategia esta

mas orientada a la eficiencia de la produccion. Steven P. Schnaars (s. f. p. 140)
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2.2.1.2 Diferenciacion del producto

Lo mas importante en esta estrategia es hacer que los “aspecto tangibles e intangibles
de un producto sean diferentes de los que ofrecen los competidores (...) se centra en
crear y ofrecer un producto unico” (Steven P. Schnaars s. f., p. 140), es decir que las
empresas para poder lograr posicionamiento en el mercado es importante la
implementacién de estrategias, al hacer la diferenciacion del producto, hace que la
empresa se vuelva Unica y especial en el mercado, por lo que puede lograr ser lider

gracias a esa diferenciacion de su producto con respecto a la competencia.

2.2.1.2.1 Tipos de diferenciacion

Kotler & Lane (2006) explican los diferentes conceptos
Producto: La marca se diferencia por los atributos del producto como la forma,
resultados, duracion, confiabilidad, estilo o disefio. Ejemplo: Crocs se diferencia por su

comodidad sin igual en comparacion con otro calzado.

Personal: La empresa puede diferenciarse si su capacitacion es superior a la de la
competencia. Formando una fuerza de venta especializada, ofreciéndole al cliente un
asesor en lugar de un vendedor. El asesor le ayudara al cliente a seleccionar la mejor
opcién de acuerdo a sus necesidades. Ejemplo: Pizza Hut se destaca por atender al

cliente de una forma estandarizada.

Imagen: Las personas reaccionan positivamente ante los productos que les brindan un
estatus o una aspiracion. Ejemplo: Rolex, le brinda un estatus sin igual, porque su

promesa de venta es: No es un reloj, es una joya.

Canal: Las empresas pueden destacarse por su cobertura en los canales de
distribucion, porgue le facilita a su cliente adquirir el producto. Ejemplo: Amazon que fue
uno de los primeros en vender libros en linea, lo cual lo diferencio de las otras librerias

gue comercializan tradicionalmente.
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2.2.1.3 Segmentacion de mercado

En esta estrategia la empresa debe buscar su especializacion en algun tipo de mercado
geografico o demogréfico en particular, el principal objetivo, es servir a un publico
determinado o compra particular, al tratar de buscar o atender a ese mercado especifico
la empresa puede lograr conseguir el liderazgo tanto en costos como en diferenciacion,

ya que esta atendiendo a alguien especifico.

Ventajas que produce aplicar la segmentacion
- Reduce el nivel de rivalidad

- Reduce la presién de los productos sustitutos

Desventaja de aplicar la segmentacion

- Atrae a los competidores mas grandes

Refiriéndose a si las empresas deben implementar una 0 mas estrategias Steven
Schnaars en 1991 cito de Porter (1980, P. 25) quien decia que “se diluye si existen mas
de un objetivo principal”’ las habilidades para implementar con éxito cada estrategia son
tan diferentes que seguir mas de una de ella, es muy posible que conduzca a una

situacion en la que nada se haga bien.

2.2.1.3.1 Tipos de Segmentacion
Los tipos de segmentacion segun Schiffman & Kanuk, (2005, pp. 53-58) son:

Segmentacion geogréafica: El mercado se divide por localidades, las personas que
viven en lugares cercanos comparten ciertas necesidades y deseos similares, son
diferentes a los que viven en otras zonas. Un ejemplo es, las empresas que se dedican
a la venta de ropa para el frio en nuestro pais, la gente de Tegucigalpa es quien compra

mMas en comparacion con la gente de la gente de la zona sur del pais.
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Segmentacion demogréfica: Entre las caracteristicas estd la edad, género, estado
civil, ocupacion y educacion, son las que se emplean mas a menudo como base para la

segmentacion de mercado. La demografia ayuda a localizar un mercado.

Segmentacion psicoldgica: Las caracteristicas psicolégicas se refieren a las

cualidades internas o intrinsecas del consumidor individual.

Segmentacion psicograficas: Esta estrechamente relacionado con la investigacion
psicologica, en especial a la personalidad y actitudes. A que dedican su tiempo, si a
ellos mismo o a sus familias, a jugar o practicar algun deporte, servir como voluntarios
en algun lado, ejemplo que aplican esto es las vitaminas Centrum Performance uno de
los objetivos principales es que las personas utilicen su hora de comida activamente al

aire libre y no para comer.

Segmentacion sociocultural: Ofrecen base adicional para la segmentacion del
mercado, por ejemplo, dividirlos dentro del ciclo de vida familiar, clase social, los valores

culturales fundamentales, las afiliacion sub culturales y la membresia transcultural.

Segmentacion relacionada con el uso: Divide a los consumidores en categorias
mediante caracteristicas de uso del producto, el servicio de la marca, nivel de uso,
nivel de conciencia y el grado de lealtad a la marca. Esta distingue entre usuarios

intensos, medianos, ligeros y no usuarios de un producto, servicio o0 marca especifico.

Segmentacion por la situaciéon de uso: La frecuencia determina lo que los
consumidores decidiran comprar 0 consumir, a veces las empresas centran su atencion
en las situaciones de uso como variable de segmentacion, ejemplo de esto son las

floristerias ofrecen productos para épocas u ocasiones especiales.

Segmentacion por beneficio: Trata sobre los beneficios que otorga el producto o

servicio a sus clientes, entre algunas de las ventajas que se destacan al momento de
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hacer publicidad estan: aliento fresco (pastas de dientes) protecciéon de informacion

(lomega).

2.2.1.3.2 Importancia de conocer los requerimientos del segmento de mercado

Conocer los requerimientos del mercado es importante para toda empresa ya que el
lograr identificar, que es, lo que el cliente quiere, es la pregunta se hacen la mayoria de
los mercadologos, gerentes, directores, etc. Las empresas deben tener definido cual es
el segmento de mercado que quieren satisfacer, de lo contrario, no podré brindar un
buen servicio, como vimos anteriormente, hay varios tipos de segmentacion y cada
mercado es diferente, por ende, es importante identificar el publico meta y saber cual es

la forma correcta de llegar a él, para de este modo asegurar la inversion realizada.

Al segmentar permite conocer cuéles son esos requerimientos, necesidades, deseos,
gustos, preferencias que tiene el mercado, asi como las necesidades no satisfechas
que existen, lo cual puede generar una nueva oportunidad de crecimiento para la

empresa a traves de ofrecer ese servicio y cubrir ese segmento no satisfecho.

Un cliente es un factor muy importante en la empresa, ya que él puede determinar si
esta se mantiene en el mercado o no, por eso se necesita conocer a los clientes
actuales y a los posibles clientes del futuro. Si una empresa conoce que es lo que el
cliente quiere le permitira ser pionera o buscar satisfacer esa necesidad como se
menciono anteriormente, ejemplo de esto es: El hotel Holiday Inn de Estados Unidos
fueron los primeros en ofrecer un plan de pagos centralizados para las reservas de
agencias de viaje, ese mismo afo, fueron los primeros en garantizar sus habitaciones
(es decir, satisfaccion garantizada o se devuelve el dinero).

También han sido los primero en tener un programa para clientes habituales. Muchas de
las normas de la industria, tales como el estacionamiento gratuito, hielo gratis, television
en color, piscina, peliculas de video en las habitaciones y estadia gratis para nifios

menores de 12 afios se han iniciado con este hotel. (Denton, 1991, p. 45)
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Como podemos observar el conocer cuales son los requerimientos del segmento de
mercado permite a las empresas brindar mejor servicio y por ende obtener mas lealtad

de sus clientes actuales asi como nuevos clientes.

Por eso es importante realizar la investigacion de mercado y conocer que son €so0s
gustos, preferencias y necesidades, un ejemplo de esto es: Dulcelandia, una compaiiia
productora de dulces tipicos, lider en el mercado centroamericano desde hace una
década, desea entrar ahora en el mercado de los chocolates y las golosinas en general.
Esta compafiia piensa que, aun cuando este segmento se encuentre sumamente
competido, es factible obtener una parte de ese “pastel” ya que probablemente la
empresa crecera mucho durante los préximos afios, sin embargo, antes de lanzar su
nueva linea al mercado, Dulcelandia debe conocer cuales son los gustos y preferencias
de los consumidores, que precio pagarian, que presentaciones prefieren y los sitios
donde habitualmente compran las golosinas, esto significa que necesita investigar el

mercado. (Benassini, S.F, p. 2)

2.2.2 Cinco fuerzas competitivas

Hay muchos factores o indicadores que deben trabajar en conjunto para lograr una
estrategia, Porter, (2009, p. 11) menciona que existen cinco fuerzas competitivas que
forman la estrategia (...) amenazas de nuevos aspirantes, poder de negociacion de los
proveedores, poder de negociacion de los compradores, rivalidad entre los
competidores existentes, amenaza de productos o servicios sustitutivos,. A continuacion

se detallan las cinco fuerzas que menciona Porter anteriormente:

Amenaza de nuevos aspirantes: todo nuevo aspirante que entra al mercado “aporta
una nueva capacidad y un deseo de obtener una cuota de mercado que ejerce presion
en los precios, los costos y el indice de inversion necesario para competir’ (Porter,
2009, p. 37) estas nuevas empresas generalmente entran ofreciendo al mercado
nuevos opciones para los clientes, algunos quizas les guste ver nuevas opciones y por
ende cambian de proveedor, es cuando las empresas empiezan a bajar precios, ofrecer

mas beneficios como ampliar plazos de pagos, brindar mas cuotas de pagos, generar
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mas publicidad, promocién, mejorar o renovar la imagen entre otro, esto desde luego
representa mas inversion para las empresas. Lo anterior tiene que ver con barreras que

utilizan las empresas actuales para limitar el acceso a las nuevas empresas.

La influencia de los proveedores, cambiar de proveedor es dificil si las empresa han
invertido mucho en equipamiento especializado o en aprender a utilizar el equipamiento
de un proveedor (...) o cuando las empresas han situado sus lineas de produccién junto

a las instalaciones de su proveedor (Porter, 2009, p. 44)

Entonces resulta dificil que las empresa cambien a su proveedor porque esto
incrementaria sus costos, especialmente en los casos como Se mencionan
anteriormente, cuando una empresa hace una inversidn en maquinaria que representa
un porcentaje de su gastos no cambiara tan facil de proveedor, por el contrario, la
empresa debe tener muy buena relacion con el mismo, establecer una especie de
alianza para que juntos puedan apoyarse, claro, en este caso el proveedor se convierte

en una influencia poderosa en el mercado.

La influencia de los comprados, en algunos casos, estos exigen que se les brinde
precios preferencia, descuento, mas plazo en el tiempo de pago, nuevas formas de

pagos y desde luego todo esto hace que aumente el costo.

Si uno compra en volimenes grande en comparacion al tamafio de un solo vendedor
(...) si los compradores creen que siempre pueden encontrar un producto equivalente,
entonces tienden a comprar y enfrentar a los distintos vendedores (...) los compradores
pueden amenazar con retirarse y producir ese mismo producto si los vendedores son
demasiado rentables. (Porter, 2009, p. 44 y 45)

Amenaza de los sustitutos, el problema radica cuando el producto sustituto pasa a
ser el principal producto, entre las amenazas de un producto sustitutivo se encuentra
cuando “ofrecen una atractiva equiparacion entre precio y prestaciones al producto”

(Porter, 2009, p. 47). Es por esto, que las empresas deben cuidarse de los productos
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sustitutos ya que estos podrian convertirse en producto principal si no se analizan y se

atacan.

Rivalidad entre competidores existentes, la cual “adopta muchas formas conocidas,
entre las cuales se incluyen los descuentos en los precios, nuevas mejoras en el
producto, camparfas de publicidad y mejoras en el servicio” (Porter, 2009, p. 48 y 49) En
este caso las empresas sufren en la parte de rentabilidad ya que el bajar los precios el
mayor beneficiario es el cliente y no tanto la empresa en si. Por ello, las empresas
buscan otras opciones por las que competir como por ejemplo, ofrecer mejor atencion

personalizada.

2.3POSICIONAMIENTO DE MERCADO

2.3.1 Posicionamiento en el mercado

Una vez que la empresa ha definido los segmentos a los qué dirigirse debe decidir qué
posicidn quiere ocupar en estos segmentos. El posicionamiento se define como la
accion de disefiar la oferta y la imagen de un producto o marca con el objetivo de
ocupar un lugar distintivo en la mente de los consumidores. (Talaya & Mondéjar, 2013,
p. 198) Esta deberia ser una de las metas principales en las empresas, porque la marca
que aparece en la mente del consumidor posicionada en primer lugar es la que en
muchos casos genera el impulso de la compra y esto a su vez genera mas ingresos

para la empresa.

Es por esto, que muchas empresas inviertes millones en publicidad tratando de colocar
su marca, logotipo, eslogan en todas los posibles lugares que sus clientes actuales y/o
potenciales visitan para de este modo estar siempre presente y a la vista de ellos,
ahora debido a tanta competencia que existe, las empresas tiene que ser innovadoras
al momento de publicitarse, por eso, los departamentos de mercadeo y las agencias de
publicidad buscan nuevos método para ser mas creativos y lograr captar la atencion de

los clientes, hacer ese impacto en la mente del consumidor para motivarlos a la compra.
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En el 2011 y 2012 las 10 marcas a nivel de Centro América que mas invirtieron en
publicidad para lograr mantener ese posicionamiento en la mente del consumidor

utilizando la television, diarios, radios, exterior(vallas), revistas, cines, fueron:

Marca Valor en délares
1 Pepsi Mas de 33 millones
2 Coca Cola Mas de 31 millones
3 Sears Més de 30 millones
4 McDonald’s Mas de 25 millones
5 Bco. G&T Continental Mas de 23 millones
6 Colgate Més de 21 millones
7 Diunsa Mas de 20 millones
8 Quetzalotto Mas de 19 millones
9 Slper Extra Mas de 19 millones
10 Ficohsa Mas de 17 millones

Figura 4 Inversion publicitaria de la region
Fuente: (Correa, Clautier, & Portillo, 2013, p. 13)

Algunos ejemplos de atributos que son claves para lograr el posicionamiento de las

marcas son:
Marcas Atributos de posicionamiento
1 Sanex Piel Sana
2 Duracell Larga duracion
3 Lego Juguetes educativos
4 Red Bull Energia
5 Fairy Poder anti grasa
6 Apple Apple- Innovacion / disefio

Figura 5 Marcas y atributos de posicionamiento
Fuente:(Talaya & Mondéjar, 2013, p. 198)
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Otro ejemplo de posicionamiento es el de BMW, cuando lanzo su primer ataque
competitivo en el mercado estadounidense a principio de los 80, posiciond su marca
como el unico vehiculo automdvil que ofrecia tanto lujo como excelencia en el
funcionamiento. En aquel momento, se consideraba que los automoviles de lujo
estadounidense no ofrecian buen rendimiento y que los autos que ofrecian rendimiento
no eran lujosos. Con base en el disefio de sus vehiculos, en su herencia alemana y en
otros aspectos de un programa de marketing muy bien disefiado, BMW fue capaz de
conseguir al mismo tiempo: 1. Un factor de diferenciacion con el lujo de los vehiculos y
un factor de similitudes con su rendimiento, respecto de los vehiculos mas confiables y
2. Un factor de diferenciacion de sus vehiculos y un factor de similitud con el lujo de sus

automoviles, respecto de los coches de lujo.

El inteligente eslogan “El auto de conduccion suprema” envolvié a la recién creada
categoria formada por los autos de lujos con excelente rendimiento. (Kotler & Lane,
2006, p. 314)

Las empresas hoy en dia deben tener definido las estrategias que implementaran para
lograr ese posicionamiento, en una empresa de servicios es muy importante brindar al
cliente la calidad que el solicita, si logra satisfacer y superar las expectativas de estos
es una empresa que trabaja para obtener el posicionamiento en la mente del

consumidor.

2.3.2 Competencia

Desde el punto de vista del consumir, la competencia se considera cualquier oferta que
genere un valor superior en la satisfaccion de una necesidad concreta, [es decir]
mayores beneficios 0 menos costos (Talaya & Mondéjar, 2013, p. 158). Las empresas
deben constantemente innovar, generar nuevas experiencias a los clientes actuales
para lograr la fidelizacion de ellos ya que hoy en dia es una de los factores del cual
dependen muchas empresas debido a la competencia que existe o a los nuevos
competidores que aparecen en el mercado, un ejemplo lo dice Marvin Pérez Gerente de

mercadeo de Pizza Hut: 500 nuevos restaurantes se han abierto en Costa Rica del
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2010 al 2013, por lo que los clientes tienen mas opciones y las marcas ahora dependen
de la fidelizacibn como clave para poder sostener los presupuestos de inversion
publicitaria (Ampié et al., 2013, p. 19)

2.4 IMPORTANCIA DE LOS REQUERIMIENTOS TECNICOS DEL MERCADO

Para poder realizar cualquier tipo de proyecto, producto y/o servicio se debe cumplir
ciertos requerimientos técnicos, es decir, saber si la empresa cuenta con la logistica,
equipo, mobiliario, recurso humano, espacio, entre otros. Las empresas de servicio
especialmente deben hacerse una autoevaluacion para conocer, si no lo saben aun,
cuales son sus fortaleces, virtudes, ya que esto permitird poder brindar y garantizar la
satisfaccion del cliente, mejorar la perspectiva de una marca de la organizacion.

El recurso humano es una parte muy fundamental en toda empresa de servicios, ya que
es a través del trabajo en equipo que se logran los mejores resultados y junto a la
participacion creativa, su voluntad para querer ser diferente y lograr esa diferenciacion
para llegar a ser los mejores.

De igual manera, para el desarrollo de cualquier actividad y de acuerdo a las
necesidades propias de los productos o servicios que se realice, es conveniente
disponer de la infraestructura necesaria, como son: edificio, equipo y servicio de apoyo
[adicionalmente contar con la capacidad instalada] (...) el propésito es definir si se
cuenta con todas las facilidades necesarias. (Nava Carbellido & Jiménez Valadez, 2005,
p. 28)

El siguiente es un ejemplo de los requisitos que se deben cumplir al momento de
ofrecer actividades durante las vacaciones de los nifios (Medina, S.Fb):

Variedad de actividades. Deportivas, ludicas y educativas que complementen las
habilidades escolares de los nifios y les animen a tomar buenas decisiones.

Filosofia de entendimiento. Los grupos sociales forman relaciones sociales nuevas,
gue deben basarse en el respeto y comprension hacia los nifios.

Seguimiento del programa. La experiencia de afos anteriores puede ayudarte a
obtener referencias respecto al cumplimiento del programa pactado con los padres.
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Seguridad: Es importantes cuando se trata de menores y conciernen al traslado,
alojamiento, actividades y excursiones, que seran desarrolladas durante la estancia del
nifio.

Certificado médico: Debe exigir también una ficha sobre el estado de salud del nifio,
calendario de vacunacion, alergias o intolerancias. Si son asmaticos, alérgicos,
celiacos, diabéticos, o tengan problemas de suefio, de conducta o de alimentacion.

Especificacién del programa de actividades. Se debe evitar, por lo menos para
nifos mas pequefos, los deportes de riesgo 0 que presenten alto grado de
competitividad.

Personal y servicios sanitarios. Deben contar con un botiquin de auxilios basicos y
personal con conocimientos para atender posibles problemas de picaduras, cortes,
golpes, diarrea, fiebres, vomitos, catarros, etc.

Personal médico especializado. Para atender a algun caso grave de salud que pueda
ocurrir, y que el lugar (...) ofrezca una salida rapida, si necesario, a un centro
hospitalario.

Personal cualificado. Los tutores y monitores de las actividades deben ser
profesionales con las formaciones educativas y cuidadosas en el trato.

Instalaciones y comodidad. Todas las instalaciones deben reunir estos requisitos para
garantizar el bienestar de los nifios durante su estancia.

La empresa que cumpla estos requisitos podra ofrecer al cliente que busca este tipo de
servicio una buena opcién, todo negocio que ofrece a un cliente un servicio o producto
debe tener la logistica, recurso humano y técnico necesario para su creacion o

implementacion.

2.5 IMPORTANCIA DE LOS REQUERIMIENTOS FINANCIEROS DEL MERCADO

Lo que las empresa con fines de lucro buscan al momento de ofrecer productos o
servicios es lograr obtener rentabilidad, en el caso de las empresas sin fines de lucros

como las ONG, lo que buscan es obtener otro tipo de beneficios, sin embargo, todas
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tienen en comun, obtener resultados. Es muy importante para las comercios obtener
ese ingreso necesario que les permita cubrir todos los gastos incurridos y generar
utilidad para la empresa. Hay empresas que dependiendo del rubro al que se dedican
por cada proyecto, producto, servicio que ofrecen a los clientes solicitan un porcentaje
de utilidad. No se puede realizar ningun actividad sin tener establecido un presupuesto,
el cual se menciona anterior debe contener todos los ingresos esperados, gastos

planificados y utilidad esperada.

2.6 DIVERSIFICACION DE SERVICIOS

2.6.1 Importancia de la diversificacion de servicios

Muchas empresas de hoy en dia buscan ampliar su gama de servicio, esto les permite
obtener mas ingresos, es muy comun la implementacién de estrategias generales de
diversificacion que consiste en: Introducirse en mercados nuevos aplicando [puede ser]
tecnologia relacionada con los servicios que prestan. Por ejemplo, algunas compafiias
aéreas han conseguido aumentar sus ingresos mediante la oferta de viajes que incluyen
la estancia en hoteles seleccionados por ellas. Ademas de transporte ofrecen un
servicio nuevo, que es el alojamiento. En Espafia ha sido posible comprar paquetes de
viajes de vacaciones que combinan el desplazamiento en avion junto con la estancia en

un hotel y coche de alquiler. (Esteban, 2005, p. 190)

2.6.2 Existen varios tipos de diversificacién

Diversificacién concéntrica: la antigua produccién y los nuevos productos estan
intimamente relacionados en términos de tecnologia y mercado, por ejemplo, cuando
un productor de radiorreceptores se diversifica hacia la produccion de grabadoras de

cinta.

Diversificacion contigua: cuando los productos son tecnolégicamente diferentes, pero
los mercados estan relacionados entre si, por ejemplo, esquis y ropa para esquiatr, o,
por el contrario los productos son tecnolégicamente similares, pero sus mercados

diferentes, ejemplo, productos farmacéuticos y cosméticos.
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Conglomerados: tiene lugar cuando, tanto la tecnologia como los mercados son
radicalmente diferentes (...) por ejemplo, Armour, esta en el negocio de los jabones, sin
embargo, su area basica es la produccion de alimentos, [a simple vista pareciera que no
concuerdan en nada, sin embargo] el hecho de entrar Armour en el negocio de los
jabones le permitié usar algunos productos derivados de ese proceso en su industria de
alimentos empaquetados. (O’'Shaughnessy, 1991, p. 72,73)

2.6.3 Ejemplos de diversificacion de servicios por temporadas

Los estadios de futbol son elaborados para que en ellos se jueguen partidos de fatbol,
sin embargo, por temporada son alquilados para conciertos, desfiles, entre otros

eventos no deportivos netamente.

Otro ejemplo, el distribuidor de material de oficina puede utilizar su almacén y su
personal para la distribucion de muebles, pues al fin y al cabo no son actividades tan
distintas. Ademas, puede ofrecer estos productos a sus clientes actuales, aprovechando
que son empresas y del mismo modo que necesitan material de oficina pueden

necesitar renovar su mobiliario. (Jiménes, 2012)

Empresas que se dedican al rubro de recreacion y deporte, como ser los clubes son
otro ejemplo de diversificacion por temporada, ya que estas empresas durante las
vacaciones de los estudiantes ofrecen actividades recreativas, deportivas, entre otros, a

continuacion se muestran ejemplos de clubes:

MEXICO — CLUB CASA BLANCA: nace hace 37 afos para brindar a la gente, un
espacio calido y seguro en el cual tengan un punto de reunidn para convivir con la
familia y amigos, hacer deporte y divertirse. Por [sus] pasillos, han caminado figuras del
deporte con reconocimiento nacional e internacional, [a] visto nacer a grandes
promesas [es] semillero de futuros deportistas profesionales. En este lugar el deporte, la

cultura y la convivencia familiar se unen para darle equilibrio a (...) [la vida familiar].
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Entre sus instalaciones se encuentra canchas de tenis, basquetbol, voleibol, squash,
futbol sala, piscina, clases de tae kwon do, baile, gimnasia, cardio dance, jazz, zumba,
pilates, aquaerobic, cycling, aerobics, area de juegos, gimnasio con area de pesas y
cardio entre otros. («http://clubcasablanca.com.mx/home.html», s. f.) Este club todos los
afios durante las vacaciones implementa campamentos o cursos de veranos en los
meses de junio y julio que es la época de las vacaciones de los estudiantes, con esto

logra incrementar sus ingresos en esta temporada del afo.

GUATEMALA - FUTECA: Fundado en 1988 como una pequefia Academia, hoy en dia
Futeca es la organizacion deportiva privada mas grande de Centroamérica. Durante 21
afios han brindado un lugar sano y seguro, a un gran numero de deportistas que no
encontraban en Guatemala donde realizar su deporte favorito y compartir con los
amigos.

Cuenta con diferentes instalaciones en donde a lo largo de este tiempo se ha
fomentado un espiritu deportivo en la juventud y la nifiez con la apertura de las
Academias Futeca, Camp Elite Academia de alto rendimiento en la cual se promueven
becas a través del Futbol a universidades reconocidas de Estados Unidos. Ademas se
realizan cursos de vacaciones y campeonatos de futbol de 5 jugadores por canchas,
campeonatos de futbol de 7 jugadores por cancha, campeonatos de futbol de 9
jugadores por canchas y campeonatos de futbol de 11 jugadores, que van desde la
categoria de 3 afios hasta la Liga de Veteranos. Ademas se ofrece el servicio de alquiler

de canchas.

Hoy en dia Futeca interesado en el desarrollo de los nifios y del fatbol empieza un
nuevo proyecto Futeca Camp Elite que es una academia de alto rendimiento, que
promueve el deporte y mejora la vida de los jévenes deportistas guatemaltecos,
brindandoles por medio de su deporte, oportunidades de estudio en las mejores
universidades de Estados Unidos. En el programa Futeca Camp Elite cuentan con la
participaciébn de nifios y nifias entre 4 a 20 afios, a quienes se les fomenta la
importancia de las cinco filosofias de Camp Elite, las cuales son: rendimiento

académico, rendimiento fisico, rendimiento futbolistico, servicios comunitarios y
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educaciéon familiar; para que en el futuro sea mas factible la obtenciéon de una beca
universitaria.

Con estos grupos se realizan periddicamente viajes a campeonatos internacionales,
clinicas deportivas y campamentos internacionales en Guatemala para que se fogueen
y sean vistos por busca talentos de universidades estadounidenses en las que podrian

obtener una beca.

Para Futeca Camp Elite es un orgullo contar hoy con méas de 80 jévenes con becas
universitarias en Estados Unidos asi como un semillero que promete muchas mas
exitosas historias. El futuro de Futeca Camp Elite es cada vez mas prometedor y poco
a poco ir crecimiento y pueda llegar a tocar el corazén de muchos guatemaltecos
(«www.futeca.com», s. f.) Futeca ya que cuenta con sedes en diferentes paises, durante
el periodo vacacional de los jévenes en los meses de junio y julio realiza campamentos
de veranos, los cuales permiten que los nifios puedan aprovechar sus vacaciones

divirtiéndose y aprendiendo

EL SALVADOR - CLUB MAYA: Es considerado como el mejor grupo de juegos para
nifios, rancho ssocial, casa club, canchas de tenis de arcilla, canchas de squash,
piscina, gimnasio equipado con area de pesas, cycling, salones para clases para
miembros de yoga, aquaerobic, pilates y mas, estos son algunos de servicios que
ofrecen, ademas, se realizan competencias respaldadas por la Federacion Internacional
de Tenis. Organizan dos campamentos de vacaciones, el primero en los meses de junio
y julio, el segundo durante noviembre y diciembre de tenis y natacion.

(«http://www.mayacountryclub.com.sv», s. f.)

COSTA RICA TENNIS CLUB: Es el “decano” de los clubes sociales de Costa Rica. Su
fundacion se inicié en el afio 1901 por un pequefio grupo de ciudadanos ingleses
residentes en San José y su primera ubicacion fue en una casa de Dofia Amparo de
Zeledon, situada en Sabana Norte, donde estd actualmente el edificio del I.C.E. El
interés del grupo, ademas de realizar actividades sociales, era el poder jugar golf en La
Sabana; para eso obtuvieron permiso de la Gobernacion de San José y luego
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construyeron una cancha de 9 hoyos (...) En el afio 1969 se construyo el hotel anexo al
club; con una inversion aproximada a un millon de colones y financiada por el Banco de
Costa Rica.

En junio de 1975 se compro a dofia Isabel Rojas un lote de 9452 metros cuadrados,
con un precio razonable y buenas condiciones de pago. En parte de ese lote se
construyeron en el afio 1977, el actual gimnasio y el salon de boliche, uno de los més
modernos boliches con que cuenta el pais (...)

En diciembre de 1996, se inicia un periodo que fija como prioridad de la junta directiva,
afinar las estrategias para mantener las finanzas estables y renovar las instalaciones.
Durante los primeros cuatro afios de este grupo, liderado por don Javier Apéstegui
Arias, Carlos Herrera Amigueti, Toscano Luconni Bustamante y Alfonso Guevara
Pacheco, se mantuvieron equilibradas las finanzas y mediante un crédito de 200
millones de colones que concedié don Rolando Salas Arce, sin ninguna garantia real y
aprobado por la asamblea general, fue que el club inici6 una nueva era. Con esta
inyeccion economica fueron techadas las canchas de tenis 10, 11 y 12. Se realizaron
modificaciones importantes en el boliche, spa, la piscina social, el vestidor de caballeros

y reconstruccion de las canchas 1, 2, 3,4,5,7,8y 9.

Esto motivo a que los socios pasivos se volvieran a reactivar, creciendo asi la base de
socios y permitiendo al club mantener sus finanzas sanas. Para el afio 2001 y con el
objetivo de dar continuidad al plan trazado 4 afios atras, asume a la presidencia don
Carlos Herrera hasta el afio 2004. Durante su gestion se construyeron las cuatro
canchas de squash existentes; se remodeld la piscina social, se adquirieron varias
propiedades y se realizd un incremento y division del capital social.
(«http://www.crtennis.com/nuestro-club», s. f.) Este club durante el periodo vacacional
de los nifios ofrece campamentos de verano donde incluyen actividades como tenis,

boliche, basquetbol, cocina entre otros.

Los ejemplos anteriores muestran la importancia de la diversificacion ya que las
empresas pueden llegar a nuevos nichos de mercado al ofrecer variedad de servicios

por temporadas, siempre que estas cuenten con instalaciones, equipo, recurso humano,
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financiero. Los clubes antes mencionados han adoptado nuevas estrategias que les
permiten generar mas ingresos y llegar a mercados diferentes, una de las ventajas que
tienen al ofrecer servicios por temporadas, es que, llegan personas que posiblemente
nunca han llegado a conocer las instalaciones por lo que es una buena oportunidad
para que ellos conozcan sobre sus servicios, instalaciones, recurso humano, entre

otros.

2.6.4 Importancia de realizar actividades deportivas, sociales y culturales durante

el periodo de vacaciones de los nifios

Las empresas de servicio que estan bajo el rubro de diversion y salud tienen que
aprender a expandir sus servicios, cuando los jévenes terminan su afio escolar
empiezan sus anheladas y merecidas vacaciones, es la oportunidad apropiada para que
estos realicen actividades sociales, deportivas, ademas es una buena oportunidad para
captar nuevos clientes, ofrecer variedad de servicios, generar mas ingresos, atender un

segmento diferente y exclusivo, por otra parte los jévenes pueden:

“Aprenderan a ser mas tolerantes, a convivir con personas que no son de su
entorno, hardn amigos nuevos, compartiran juegos, actividades y participaran en

la toma de algunas decisiones”. (Medina, S.Fb)

Lo cual contribuyen al desarrollo educativo, social y moral de los jovenes, ademas de
contribuir a tener mayor confianza y por ende mejorar la autoestima, ya que por lo
general se rednen en pequefios grupos de las mismas edades, acompafiados siempre
de personas adultas las cuales les brinda el apoyo necesario para que estos se sientan
en confianza, les animan a participar en los juegos esto permite expandir sus

conocimientos, aprovechar y disfrutar de las actividades programadas.

Los padres necesitan de un lugar que sea econdmico, un lugar conveniente, ambiente
seguro, educativo, limpio, en cambio, los nifios necesitan un ambiente para hacer
amigos, construir relaciones personales con adultos confiables, desarrollar pasatiempos
e intereses, redefinir sus habilidades y que se destine parte del tiempo a jugar y

relajarse (Medina, S.Fb)
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CAPITULO Il METODOLOGIA

La presente investigacion se tiene como proposito determinar las alternativas de
crecimiento para el club Casa Campo durante el periodo vacacional de las escuelas
bilingies del Distrito Central de Honduras, haciendo aplicacion de encuestas para

conocer los gustos, preferencias, necesidades del segmento de mercado.

3.1Enfoque

Los tipos de enfoques que mencionan Hernandez Sampieri R. Fernandez C. Baptista P,
(2010, pp. 4-12) son “cualitativo, cuantitativo y mixto” [para esta investigacion se
utilizara el enfoque cuantitativo porque permite] “usar la recoleccion de datos para
probar hipotesis, con base en la medicidon numérica y el andlisis estadistico, para
establecer patrones de comportamiento y probar teorias” esto permitié tener una idea
mas clara sobre los requerimientos del mercado, técnicos y financieros asi como
identificar cuéles son los factores influyentes que determinan la implementacion de las
actividades recreativas, deportivas y educativas durante el periodo vacacional de la

escuelas bilingties del Distrito Central de Honduras en el club Casa Campo.

3.2Tipo de Investigacion

Existen diferentes métodos de investigacion, uno de ellos es el método descriptivo,
donde, “buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y perfiles de personas,
grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenémeno que se someta a un
analisis (...) describe tendencias de un grupo o poblaciéon” (Hernandez Sampieri R.
Fernandez C. Baptista P, 2010, pp. 80, 81)

Es por eso, que en esta investigacion se utilizo el método descriptivo y explicativo para
describir los fenbmenos, situaciones, contexto y eventos, detallas como son y como se

manifiesta.

3.3Disefio de la investigacion
El disefio que se considera para realizar esta investigacion es “no experimental” ya que

“solo se observa fenémeno tal y como se dan en su contexto natural, para
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posteriormente analizarlos” (Herndndez Sampieri R. Fernandez C. Baptista P, 2010, pp.
149, 150)

El tipo de disefio de investigacion no experimental que se utilizo para realizar esta
investigacion es el transaccional o transversal, porque la recoleccion de datos se hizo
en un momento Unico, con estos, se describen las variables y se analizo su incidencia e

interrelacion en un determinado momento.

3.4 Delimitacion del disefio de la investigacion

3.4.1 Ubicacién
La investigacion se realizo en el departamento de Francisco Morazan, Distrito Central,

Honduras.

3.4.1.1 Ubicacion Temporal
La investigacion se realizo en DelCampo International School, institucién ubicada en
Aldea Agua Dulce, prolongacion de Residencial Las Hadas, en el Distrito Central de

Honduras.

3.4.1.2 Descripcion de la Poblacion y Muestra
Especificamente estudiantes de DelCampo International School ya que es una escuela

bilingtie y donde el target de esta, son familias de la clase media alta y alta.

3.4.1.3 Unidades de anélisis
Seran todos los estudiantes y padres de familias de DelCampo International School

ubicados en el Distrito Central de Honduras.

3.4.2 Marco Muestral
DelCampo Internacional school, ubicada en aldea Agua Dulce, prolongacion de
residencial Las Hadas en el departamento de Francisco Morazan, Distrito Central

Honduras.

33



3.4.2.1 Poblacion
400 estudiantes de DelCampo International School, entre primer a sexto grado y 400

padres de familia de los alumnos entre primer y sexto grado.

3.4.2.2 Tamafio muestral
Estudiantes de primero a sexto grado y padres de familia de estos que pertenecen a

DelCampo International School

3.4.2.3 Tipo de muestra

Para esta investigacion se selecciono la muestra probabilistica donde todos los
elementos de la poblacién tienen la misma posibilidad de ser escogidos y se definieron
caracteristicas de la poblacion, el tamafio de la muestra, por medio de una seleccién
aleatoria 0 mecénica de las unidades de andlisis.

En el tipo de muestra probabilistica se selecciono la muestra estratificada el interés es
comparar sus resultados entre segmentos, grupo, nichos de la poblaciéon” (Hernandez
Sampieri R. Fernandez C. Baptista P, 2010, pp. 180, 181)

3.4.3 Calculo de la muestra

Del total de muestra que son 400 estudiantes de lero a 6to grado mas 400 padres de
familias que pertenecen a DelCampo International School

Para determinar el tamafio de la muestra fue a través de la formula para poblaciones

finitas donde:

n" = Tamano de la muestra

N = Tamafio de la poblacién 800

S 2 = Varianza de la muestra

P = Probabilidad de éxito del 50% = 0.50

P = Probabilidad de no éxito del 50%= 0.50

V = Varianza de la poblacion o nivel de error estandar al cuadrado 5%

Nivel de confianza del 95%
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Tamafo de muestra sin ajustar
n= 5?2
V2

Formula despejada

S2=p (1-p= 05 (1-0.5)=0.25

V2 =50% = 050 =0.025
2 colas
n = S = 0.25 = 400
v 2 (0.025) 2

Muestra Ajustada

n= 400 = 400 = 266.67 =268

1+ 400
800 15

Total de la muestra para aplicar las encuestas es de 268 personas
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3.5 Método de seleccién de muestra estratificado

Tabla 1 Detalle de muestra estratificada

La tabla 1 indica el detalle de la muestra por estrato y el detalle de las encuestas que se

aplicaron a cada individuo

Individuos

Factor

Muestra

Srace por grado multiplicado estratificada AL LLEY
lero estudiantes 60 0.335 20.10 20
lero Padres 60 0.335 20.10 20
2do estudiantes 80 0.335 26.80 27
2do Padres 80 0.335 26.80 27
3ro estudiantes 70 0.335 23.45 23
3ro Padres 70 0.335 23.45 23
4to estudiantes 80 0.335 26.80 27
4to Padres 80 0.335 26.80 27
5to estudiantes 50 0.335 16.75 17
5to Padres 50 0.335 16.75 17
6to estudiantes 60 0.335 20.10 20
6to Padres 60 0.335 20.10 20
800 268.00 268
F= n = 268 0.335
n 800
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3.6 Disefio del instrumento de mediacion

3.6.1 Disefio de la encuesta

El disefio de la encuesta lleva el nombre de la empresa “Casa Campo” nombre del
proyecto “actividades durante las vacaciones”, seguido de las instrucciones para
contestar la encuesta son dos formatos, uno primero es para los padres y contiene 7
preguntas para contestar, seguido de los datos demograficos en cada encuestado (ver
anexo 1).

El formato dos es la encuesta para los alumnos de primer a sexto grado de DelCampo
International School, llevan instrucciones para contestar la encuesta, 6 preguntas para

contestar seguido de los datos demograficos en cada encuestado (ver anexo 2).

3.6.2 Escalas de medicidén

3.1.1 Tipo de escalas
Para la formulacion del cuestionario se utilizo la escala ordinal que permite evaluar la
magnitud de la respuesta y descubrir cual respuesta representa mayor valor para el
entrevistado y la escala de intervalo que demuestra las diferencias entre cada punto de

escala.

3.1.2 Recoleccion de datos
El método para la recoleccion de datos que se utiliza en esta investigacién es la
encuesta la cual sera aplicada de manera personal, recolectando los datos con los
estudiantes y padres de familia de DelCampo International School, como se explico en
la parte del disefio de investigacion.
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CAPITULO IV ANALISIS DE RESULTADOS

Ya se defini6 anteriormente, el planteamiento del problema, marco teérico, tipo de
metodologia, se calculo la muestra, por lo que, todo esto sirve de guia para desarrollar y
mostrar el analisis de los datos obtenidos durante la investigacion, ya que a través de la
aplicacion de encuestas a los alumnos de primer a sexto grado y padres de familias de
DelCampo International School, se obtuvieron los siguientes resultados.

4.1 Requerimientos del mercado

4.1.1 Demanday aceptacion de actividades
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5.00%
0.00% —
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lergrado 2dogrado|3er grado|4to Grado|5togrado 6togrado

Figura 6 Interés de los padres en actividades durante las vacaciones

Cuando se les entrevisto a los padres de familia de la escuela DelCampo, si les
interesan las actividades deportivas, culturales y sociales para sus hijos todos los
grados respondieron que si el 97% de los encuestados y solo el 3% dijeron que no. Es
un porcentaje de aceptacion bastante alto, por lo que , la demanda es alta para este tipo
de servicio, posiblemente esto se debe a que los padres continuan en su horario normal
de trabajo y los niflos tienen que quedarse en casa, asi que ofrecer este tipo de servicio
es una buena alternativa para los padres de familias que no tienen con quien dejar dejar
a sus hijos en casa o0 a los que les gusta que sus nifios se mantengan activos,

practicando deportes.
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Figura 7 Interes de los jovenes de las actividades vacacionales

Cuando se les pregunto a los estudiantes si les interesan las actividades durante el

periodo de las vacaciones los grados 3er, 4to y 5to dijeron todos los encuestados que si

les interesa, en los grados de ler, 2do, 6to aunque el porcentaje de interes es alto hay

un pequefio porcentaje que dicen no interesarle, sin embargo, el porcentaje de

aceptacion total es bastante alto.
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Figura 8 Tipo de actividades que les interesa a los padres
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Al preguntarle a los padres sobre que tipo de actividades les gustaria que sus hijos
participaran se les presentaron las siguentes opciones: tenis, natacion, fatbol, baile,
gym kids, baloncesto, juegos de campamentos, arte. El grado de aceptacion resulto ser
un 84% del total de la poblacion encuestada quienes respondieron que les gustaria
todas las actividades descritas antes. Por lo que la demanda de crear actividades
deportivas, recreativas y sociales para los nifilos durante el periodo vacacional es alta,
ademas podemos ver que les gusta mas la variedad asi los nifios pueden participar en
actividades que quizas nunca lo han hecho esto le permitira despues elegir un deporte
de su preferencia y especializarse aun mas.

Algunos respondieron que les interesaba solo 1, 2, 3, 4 o 5 actividades de la variedad

de opciones que se le presentaron.

4.1.3 Factores de toma de decision de los padres
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Figura 9 Factores que influyen en la toma de decision

Otro de los requerimientos de mercado referente a los factores de influyen para que los
padres puedan tomar la decision de permitir a sus hijos ir a un lugar a practicar
actividades deportivas, culturales y sociales segun los resultados son: 54%
respondieron que la seguridad es lo primero, seguido por nivel de atencion con 19%
gue va muy relacionado con el anterior, variedad de actividades con 12%, precio 11% e
instalaciones con 2%. Es comprensible por el tiempo en el que se vive que los padres

consideren en primer lugar la seguridad de sus hijos y ya que estas familias son clases
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media alta y alta, algunos d eelllos andan resguardados, por eso, Casa Campo siendo

un lugar para este segmento tan exclusivo es necesario brindar el servicio con estos

valores.

4.1.4 Numero de hijos
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Figura 10 Cantidad de hijos por familia

El 48% del total de los padres dijeron tener 1 hijo, 42% tienen 2 hijos, 10% tienen 3, lo
que podria ser un buen nimero ya que estos padres que tienen mas de un hijo y que
les interesan las actividades durante las vacaciones podria interesarles inscribir a
ambos hijos en el campamento. Por lo que la demanda podria ser mayor, a estas
familias les interesa mucho el cuidado de cada uno de sus hijos asi que al tener como

alternativa este tipo de servicio permite al padre verlo como opcién para ambos.
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4.1.5 Gustos y preferencias de las actividades
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Figura 11 Gustos y preferencias de las actividades en los nifios

A los nifios que se encuestaron y se les mostro las variedad de actividades que se

ofrecerian durante las vacaciones, podemos ver en la figura 11 los valores mas altos

representan la respuesta de que les gustaria practicar todas las actividades, en

comparacion a los que eligieron 1, 2 o 3 actividades como ser: tenis, natacion, futbol,

juegos de campamentos, voleibol, basquetbol, baile, kids gym o artes marciales.

4.1.6 Alimentacién

Cuando se les pregunto a los padres de familia si les interesa el servicio de

alimentacion para sus hijos durante las vacaciones los resultados fueron:
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Figura 12 Interés de los padres en el servicio de alimentacion

En todos los grados los padres representan gran porcentaje de interesados en el
servicio de alimentacién, esta es otra oportunidad para que la empresa busque
opciones de comida. Por otra parte, al encuestar a los nifilos y preguntarles sus gustos
sobre los tipos de snack posibles:
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Figura 13 Tipo de snack

Los estudiantes prefieren pan con frijoles, queso o mantequilla, sin embargo, como la
primera opcién durante el snack que son los valores mas altos, sin embargo, todas las
opciones que se presentaron no fueron descartadas, ya que como segunda opcién les
gustan las frutas en todos los grados. Al momento de ofrecer desayunos para los nifios

43



que son los que van a comer es importante conocer sus gustos, como se miro en la

figura 12 un bien porcentaje de padres eligieron que si les interesa el servicio de

alimentacion para sus hijos
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Figura 14 Tipo de almuerzo que les interesa a los nifios
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Como se puede observar la pizza es una de las comidas que mas les gusta a los nifios,

agui la empresa puede establecer alianzas con empresas de comidas rapidas para

buscar precios preferenciales, para ofrecerles este servicio a los jévenes durante las

actividades en las vacaciones, otra de las opciones que surgieron fueron los espaguetis

durante el almuerzo, sin embargo, el menu presentado a los jovenes quienes

manifestaron a través de la investigacion aceptacion.

4.1.7 Posicionamiento
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Figura 15 Conocimiento del club Casa Campo
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4.2 Requerimientos Técnicos

Contar con los requerimientos técnicos como ser instalaciones, capacidad instalada y
equipo son fundamentales para la realizacion de actividades durante las vacaciones. Al
momento de realizar actividades es necesario contar con las aéreas adecuadas para
realizarlas, es decir, si se ofrecen clases de tenis, se debe contar con la cancha,

pelotas, raquetas y entrenadores.

4.2.1 Infraestructura casa campo
Actualmente cuenta con piscina semiolimpica e infantil
Gimnasio equipado con lo ultimo en maquinas de cardio y pesas
Clases grupales de: Dance, pilates, circuito, intervalo, yoga, trx, spinning, pilates, etc.
Clases de ballet y tae kwon do
Cancha de fatbol soccer con grama artificial
2 canchas de fatbol sala con grandes estandares de calidad en césped
4 canchas de tenis aprobadas por la federacion de tenis de honduras
Academia deportiva de: tenis, futbol y natacion para todas las edades y futbol para los
jovenes de 4 a 16 afios
Parque infantil que cuenta con casas en arboles, saltarines, columpios, entre otros
Sauna y Vapor
Restaurante Nine
Tienda deportiva
Salén de belleza
Area social y terraza

Espresso americano
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4.2.2 Capacidad instalada
La empresa debe conocer su capacidad instalada lo cual permite saber el espacio que
tiene para ofrecer sus servicios, Casa Campo cuenta una capacidad tanto en el

estacionamiento como en nimero de membresia.

- Estacionamiento: para el personal que labora en la empresa la capacidad es
para 80 automéviles y en el estacionamiento exterior que es para los socios
cuenta con capacidad para 250 vehiculos.

- Membresia: la capacidad de membresias es de 3000 personas.

- Capacidad para realizar el Summer camp: capacidad de atender a 150 nifios

semanales (Sergio Casco, 2011, p. 2)

Por ello, Casa Campo busca ofrecer otros servicios como ser actividades durante
ciertos periodos al afio, uno es durante las vacaciones de los estudiantes de escuelas

bilingues.

4.2.3 Ubicacion
La ubicacion estratégica permite a la empresa ofrecer sus servicios, por ejemplo, para
realizar actividades durante las vacaciones se necesita de un lugar amplio que permita
tener la realizacién de las mismas. La ubicacién de Casa Campo permite que los
alumnos de DelCampo International School sean los primeros en ver al club como una
opcién para pasar sus vacaciones debido a la cercania con el club, ademas muchos de

ellos ya hacen uso de las instalaciones durante sus clases de educacion deportiva.

Casa Campo esta en una ubicacion cerca de 3 escuelas bilingies: Mayan School.
Estancia School, International School, lo que lo vuelve como una oportunidad para que
estos estudiantes puedan ir a Casa Campo durante sus vacaciones

La ubicacién de Casa Campo es Aldea Agua Dulce prolongacion de residencial Las
Hadas, contiguo a DelCampo International School y el anillo periférico sur salida a

mateo.
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4.2.4 Transporte

Los resultados obtenidos durante la encuesta cuando se les pregunto a los padres de

familia si les interesa el servicio de transporte el 63% de los encuestados dijeron que si

les interesa, si agregamos a este el 9% de los que respondieron quizas y solo el 28%

dijeron que no, como se muestra en la siguiente figura

4.2.5 Servicio de transporte
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Figura 16 Interés en el servicio de transporte
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Esto se puede deber a diferentes factores como ser el hecho de que los padres

contintan con sus horarios de trabajo normal durante ese periodo y por ende no tienen

el tiempo, o no puede llegar tardes a sus trabajos, por ello, al ofrecer la gran variedad

de actividades recreativas y deportivas durante el periodo de las vacaciones para los

estudiantes de las escuelas bilinglies es importante considerar ofrecer el servicio de

transporte, porque al no ofrecer este tipo de servicio significa que el 63% no podrian

llegar a Casa Campo y el club dejaria de percibir este ingreso, como se mostro

anteriormente, dado que esta empresa es relativamente nueva necesita generar mas

trafico de personas para obtener mas ingresos.
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4.3 Requerimientos financieros

Es importante para toda empresa con fines de lucro lograr la rentabilidad al realizar

eventos, lanzar un producto, brindar un nuevo servicio, en los aspectos financieros es

donde se muestran los gastos, ingresos y la utilidad esperada.

4.3.1 Costos

Los costos del realizar actividades deportivas durante las vacaciones incluyen, compra

de equipos, materiales, entre otros, a continuacion el detalle que se necesita comprar:

Compra de 550 camisetas y 550 gorras las cuales seran entregadas a todos los
nifos inscritos y personal de apoyo

Compra 200 pelotas de tenis para que los nifios puedan practicar el deporte marca
Penn

Compra de 15 raquetas plasticas para los nifios menores de 8 afos y 5 raquetas
para los mayores de 8 afos.

Compra de 50 tablas para nadar las cuales seran utlizadas en las clases de
natacion, marca speedo

Compra de 15 balones de futbol, nimero 5, marca Adida

Compra de 15 balones de basquetbol, nimero 5, marca Spalding,

15 balones voleibol, nimero 5, marca Molten o Mlkasa

Compra de 100 temperas, 500 crayolas, 100 marcadores de colores, 250 lapices
para pintar, 250 cartulinas color blanco, 150 cartulinas color, azul, 150 cartulinas
color verde, 100 botes de pegamento, 100 botes de silicon.

Compra de 200 botellones de agua.

Compra de equipo de primeros auxilios; gazas, alcohol, vendas, panadol infantil,
acetaminofeén, etc.

Compra de 9 resmas de papel opalina para imprimir diplomas

Adicionalmente se deben incluir gastos de sueldos, salarios, depreciacion de equipos,

mobiliario, mantenimiento de canchas, piscina y demas aéreas.
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4.3.2 Horarios de las actividades
Los horarios al momento de realizar estas actividades es importante determinarlo para
analizar la cantidad de horas que debe el recursos humanos trabajar, se deben
considerar las horas extras brindadas, si es de noches el costo de luz, sin embargo para
este proyecto las actividades se realizaran durante el dia, a continuacion los horarios de

acuerdo a las preferencias de los padres:
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Figura 17 Horarios de las actividades

Como se muestra en la figura 17 uno de los horarios que les gustaria a los padres que
se ofreciera en Casa Campo durante las vacaciones de las escuelas bilingles es de
9:00 a.m — 2:00 p.m el cual esta representado por 52% y que corresponde a 69
personas de la poblacion encuestada, en segundo lugar se encuentra la opcion de 9:00
a.m — 12:00 m. Esto podria deberse a factores como los que venimos mencionando
anteriormente, que los padres no tienen con quien dejar a sus hijos en casa por ende
buscan como opcién que los chicos participen en dichas actividades.

Casa Campo debe evaluar este horario y brindarle de este modo la satisfaccion que el
cliente busca recibir, esto le permitira tener una estrategia eficiente que pueda cumplir

con las expectativas de sus clientes actuales y generar nuevos clientes potenciales.
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4.3.3 Cantidad de inscripciones esperadas e indice de matricula anteriores
En un informe presentado por el departamento de mercado de Casa Campo, donde se

mostro la cantidad de nifios inscritos en afios anteriores fueron de los siguientes:

Tabla 2 Cantidad de inscritos en Casa Campo durante las vacaciones

Semanas Afio 2012 Afio 2013
Semana 1 150 120
Semana 2 182 147
Semana 3 104 134
Semana 4

Total 436 401

Fuentes (Maradiaga & Balletta, 2013, p. 3)

En base a estos datos de afios anteriores la cantidad minima de inscripciones
esperadas para el 2014 son 450 representando un 12.5 % de incremento comparado al

ano anterior.

4.3.4 Precio
Establecer el precio para un producto es una labor dificil se necesita realizar muchos
estudios, sin embargo, para efectos de este proyecto el precio sera establecido de

acuerdo a la cantidad de semanas que les interesa a los padres inscribir a sus hijos
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Figura 18 Cantidad de semanas que les interesa
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Al observar la figura 18 los valores mas altos son los que representan a la poblacién

gue respondid que les interesaria que sus hijos participen de las actividades durante 3

semanas del periodo vacacional, esto es un dato muy satisfactorio para la empresa ya

gue podria significar mas ingreso, fortalece el posicionamiento de la marca en la mente

de los clientes, un dato interesante es que los padres de 3ero a 6to grado les interesa 3

semanas, sin embargo, los padres de ler y 2do grado les interesa mas las dos

semanas, esto quizas puede deberse a que estos son los mas pequefios.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 CONCLUSIONES

1. De acuerdo a los requerimientos del mercado el realizar un campamento que
cumpla con factores como seguridad, transporte, alimentacion, variedad de
actividad, resulta ser aceptado por el mercado, ya que a los padres es lo que mas
les interesa en el caso de los jovenes lo que les interesa son la variedad de
actividades que van a realizar como ser: tenis, basquetbol, voleibol, fatbol, natacién,
juegos de campamentos, gimnasio Kids, artes y manualidad, baile, tae kwon do, es
decir, que la variedad de actividades juegan un papel importante en la toma de

decision de los nifos.

2. Los requerimientos técnicos para la realizacion de las actividades deportivas,
educativas y social durante el periodo vacacional de los jovenes son: contar con la
infraestructura, equipo, personal capacitado, certificado, alimentacién y materiales
necesario para ofrecer variedad de actividades, es decir, contar con canchas de
tenis, futbol, piscina, salén para clases de tae kwon do, artes y manualidades, baile,

kid gym, tener areas amplias para realizar los juegos de campamentos.

3. Los requerimientos financieros estan determinados por los intereses de los padres
como ser: seguridad, servicio de transporte, alimentacion, actividades a realizar,
horarios, estos indicadores determinan sueldo, salario de los entrenadores, personal
administrativo y de apoyo, compra de materiales entre otros, por eso, es muy
importante contar con ser: un presupuesto detallado de todos los gastos, ingresos y
obtener un margen de rentabilidad aceptado para la empresa, todo esto va a

determinar el valor de la inscripcion de dichas actividades.

4. Entre los factores que determinan la implementacién de las actividades estan los
indices de aceptacion de afios anteriores como se puedo observar todos los afios se
inscriben varios nifios, a través de la encuesta se logro validar la aceptacion de

dichas actividades durante las vacaciones.
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5.2 RECOMENDACIONES

1. Es importante prepara al departamento de Atencion al Cliente de Casa Campo para
gue puedan brindar toda la informacion requerida por los interesados, mostrar el
equipo de profesionales con los que se cuenta durante las actividades, asi como las
instalaciones equipadas, etc. De este modo los padres que visitan el club en busca
de una posible opcidn para sus hijos durante las vacaciones ven el lugar acogedor,
seguro y que reune las condiciones que generan su confianza para matricular al nifio

en Casa Campo.

2. Establecer politicas de calidad en el servicio y evaluarlas al finalizar las actividades
en Casa Campo, ya sea a través de consultas o encuesta a los padre de familia y a
los nifios, esto permitird medir la excelencia, ayuda a la mejora continua y fortalece a

la empresa ya que logra identificar sus debilidades.

3. Ya que UNITEC es reconocida a nivel international todas las personas que tenemos
conciencia de la importancia de prepararnos académicamente hacemos un enorme
esfuerzo tanto fisico como monetario para estudiar en dicha institucion, porque
sabemos que la educacién que ofrece es excelente, entiendo que los maestros
tienen su agenda muy apretada y que es realmente dificil ser asesor de todos los
estudiantes que les piden ayuda, sin embargo, no es un problema directo de ellos,
en este caso la universidad como parte de su mejora continua deberia hacer un
estudio de cuantos graduados van a tener y cuantos asesores se necesitaran,
contratar maestros exclusivamente para ser asesores de tesis, de este modo no

sobre cargar al personal actual.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

En el presente capitulo, se detalla el plan de accion para la desarrollar las alternativas
de crecimiento para el club Casa Campo, a través de la implementacion de actividades
recreativas y educativas durante el periodo vacacional de las escuelas bilinglies en el

Distrito Central de Honduras.

6.1ALTERNATIVAS DE CRECIMIENTO PARA EL CLUB CASA CAMPO, A TRAVES
DE LA IMPLEMENTACION DE ACTIVIDADES RECREATIVAS Y EDUCATIVAS
DURANTE EL PERIODO VACACIONAL DE LAS ESCUELAS BILINGUES

6.1.1 Alternativas durante el periodo vacacional de los estudiantes de escuelas
bilingues

En Estados Unidos es muy comun que los jévenes asistan a Campamentos de Veranos
o Summer Camp como se le conoce en ingles y ya que los estudiantes de escuelas
bilingties en el Distrito Central de Honduras siguen mucho la cultura americanizada, se
esta volviendo muy comun que estos también quieran ir a campamentos, ya que en
estos los chicos disfrutan de una serie de actividades recreativas, deportivas, sociales y
gue les ayudan al desarrollo fisico, mental y emocional, ademas de ser una opcién para
los padres que continlan su jornada laboral normal y que se preocupan por no tener
con quien dejar a sus hijos.

A continuacién se muestra un poco de historia sobre donde surgen los campamentos de

veranos.

6.1.2 Primer campamento

Los primeros Summer Camp se realizaron en Estados Unidos de América, y el primer
campamento fue realizado por Frederick Williams Gunn fue en 1861 como parte de un
programa de verano para los alumnos de su colegio Otras de las instituciones pioneras
fue la Escuela Nacional de Educacion Fisica de Estados Unidos en 1876 y la Asociacion
Cristiana de Jovenes para el ano de 1880 realizaban “gira” o Vagabundeos” durante el

verano, en 1885 se encomienda la organizacién del primer campamento de Newbusgh
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a un hombre llamado Summer F. Dudley compuesto por 7 muchachos realizandolo en
las orillas del lago Orange por un periodo de 8 dias, Dudley influyo poderosamente en
la evolucién de los campamentos de Estados Unidos y Canada por sus excelentes idea
y procedimientos.

En 1903 se realiza el primer campamento de sefioritas, casi simultaneamente con este
hecho, la accion de Luther Gulick otro hombre de la Asociacion Cristiana de Jovenes,
forma dos grupos dedicados casi exclusivamente a la practica y difusion de los
campamentos: Los “BOY SCOUTS OF AMERICA” y su equivalente femenino las
“CAMP FIRE GIRL"... (Vigo, 2005)

Origenes en Europa, La primera Guerra Mundial sirve de medio para introducirse en
Europa, lo realizan las que las instituciones Americanas y Canadienses que trabajaron
con los combatientes y prisioneros de la guerra, Finalizada la guerra, fue adoptada por
las sociedades civiles y publicas y desde entonces quedo afincado junto al montaiismo,
el excursionismo, las acampadas en pequefios nucleos, a los que fue siempre tan

afecto el espiritu europeo...

Origenes en Sudamérica, en 1903 el Sr. Bertrand A. Shuman, secretario general de la
Asociacion Cristiana de Jovenes de Buenos Aires, organizo un campamento junto con
miembros de la institucion de Costa Uruguaya, en Riacheli, [pero las personas no se
animan a pasar la noche en las carpas, asi que la actividad se realizo en el dia]... (Vigo,
2005)

Actualmente existen cerca de 1400 campamentos a los cuales asisten unos 200,000
nifios y jévenes de ambos sexos solo en estados unidos, sefiala Vigo (2005) en su libro
titulado Manual para dirigentes de campamentos organizados.

Los campamentos ha surgido desde con el objetivo de dar un mejor aprovechamiento al

tiempo libre de los jévenes durante las vacaciones
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6.1.3 Tipos De Summer Camp

Segun Vigo (2005) (...) existen varios tipos de campamentos entre algunos de estos se

encuentra:

Segun a quien estan dirigidos:

Para menores: comprende las edades entre 9 y 13 afios.

Adolecentes: comprende las edades entre los 14 y 17 afos.

Jovenes: comprende las edades entre los 18 y 22 afios

Adultos jévenes: comprende edades entre 23 y 30 afios

Familia: [para todos los miembros de la familia] ofrece la oportunidad de que las
familias pasen juntas sus vacaciones y que puedan fortalecer las relaciones y el

sentimiento de pertenencia.

Segun quien los organiza:

Instituciones o Agencias sociales: son los patrocinados por organizaciones que
no buscan tanto extraer un beneficio econémico.

Campamentos privados: estan organizados por una empresa comercial

Puablicos: son sostenidos por departamentos del gobierno nacional o provincial
De fondos especiales: son los creados con la idea precisa de ayudar a nifios
pobres, enfermos o lisiados, imposibilitados para gozar de una vida plena al aire
libre, sea por falta de fondo, salud o ambos.

Escolares: pertenecen a escuelas publicas o privadas.

Segun sus propdsitos particulares:

De descanso: Se organizan para grupos de nifios jovenes o adultos, cuya salud
requiere un cuidado especial.

De estudio o profundizacion espiritual: realizan experiencias de este tipo, en las
gue el estudio de algun tema importante los ejercicios espirituales, el estudio de
la biblia i el desarrollo de una habilidad cultural determinada constituye un fin

primordial.
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- De trabajo: cuando se emplea el periodo de vacaciones en servir a la comunidad
efectuando un trabajo constructivo.

- Recreacion: consta de actividades formativas tendientes al desarrollo de la
capacidad creadora.

- Experimentales: procuran lograr una real experiencia de vida rustica.

- Bass: es el que sirve como punto de partida o base de operaciones, para que el

grupo pueda realizar excursiones con el equipo minimo

6.2 Casa Campo

Es un complejo deportivo que ofrece a las familias hondurefias un ambiente familiar,
seguro y agradable con una gran variedad de servicios deportivos y recreativos, donde
todas las personas que desean pueden hacer uso de las instalaciones a través de la
compra de una membresia, brindando la oportunidad a las diferentes edades para que
pueden participar en las actividades que mas les gustes.

6.2.1 Recursos
Casa Campo, cuenta con la infraestructura necesaria y adecuada como ser; canchas,
gimnasio, piscina, restaurante, duchas, bafios acondicionados, personal altamente

calificado y el fondo financiero para realizar este tipo de evento.

6.2.2 Lo que se necesita para ser parte de casa campo
Debe ser socios para ser parte de Casa Campo y eso es a través de comprar una
membresia anual en cualquiera de los planes individual, pareja o grupal, estudiante y

nifos.

6.2.3 Los beneficios de ser miembro en casa campo
Entre los beneficios que se obtiene al ser miembro de Casa Campo se encuentran:
Puede participar en las clases grupales de spinning, pilates, yoga, circuito, dance fit,
TRX, aquaerobic, etc. Ademas puede hacer uso de todas las instalaciones, tener

acceso al restaurante Nine, tienda deportiva y salon de belleza.
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6.2.4 Concepto de las actividades que realiza Casa Campo
En un informe sobre conceptos para clases grupales en gimnasios, (S. Casco, 2011, pp.
2-4) explica a continuacion algunos de estos conceptos y dichas actividades son

implementadas en el gimnasio de Casa Campo

Cycling: Es un programa de ejercicios especialmente utilizado con bicicletas fijas y
designadas por una serie de movimientos que provee un instructor donde la mente y el
cuerpo sano son las principales fuentes de trabajo. La bicicleta estd ampliamente
preparada con pedales a la medida del participante, y cavidades especiales en las
cuales no solo (...) permitira "pedalear" sino que también realizar una amplia gama de

movimientos.

Pilates: es un sistema de ejercicios fisicos, tan elegante como efectivo, que enfatiza el
desarrollo equilibrado el cuerpo, basandose en la fuerza del centro y la flexibilidad, a
través de movimientos eficientes y estéticos que requieren de una maxima

concentracion.

Yoga: El Termino Yoga proviene de la raiz sanscrita "Yuj~ (...) Esta palabra esta referida
a un conjunto de disciplinas, nacidas en la India, que se concentran en los aspectos
tanto fisicos como mentales del ser humano, ayudando al mismo a lograr un progreso
espiritual y relacionarse con lo infinito; también se denomina “Yoga™ a las diversas

practicas que proceden de aquellas disciplinas.

Circuito: Es un método para aumentar la fuerza y resistencia muscular, al mismo
tiempo que se disminuye la grasa corporal. La palabra circuito se refiere a un grupo de
ejercicios conformados en forma ordenada, consta de 12 estaciones este niumero varia
de acuerdo a cada programa y cada participante pasa de una estacibn a otra

ejecutando en cada estacion el ejercicio asignado a la misma.

Dance Fit: El arte de expresar nuestros sentimientos y emociones por medio de

movimientos que siguen los diferentes ritmos musicales, los cuales son adquiridos a
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través de una técnica que ensefa a utilizar esos movimientos fisicos con seguridad y

eficacia.

TRX: El sistema TRX se refiere a un régimen de entrenamiento extremo que trabaja con
el peso del cuerpo en suspension y que se practica con diferentes grados de dificultad
utilizando una banda ajustable. Es la novedad en el campo del ejercicio y se perfila
como herramienta util para desarrollar fuerza, balance vy flexibilidad y quema de grasa,
(...) [cada persona] regula la forma facil o dificil, segun lo que desea trabajar, sea
alguien un atleta profesional o solo quiere obtener forma, el TRX le ayudara alcanzar su
meta de fitness.

Aguaerobic: En el agua, los musculos trabajan en contra de la fuerza de gravedad por
la propia flotabilidad del cuerpo, y esto posibilita a trabajar facilmente los grupos de

musculos opuestos al ser eliminado virtualmente el impulso o impacto.
6.3 Implementacién del Campamento
6.3.1 Las actividades durante el campamento deportivo incluiran:
Tenis, Artes Marciales, Gym, Natacion, voleibol, Juegos de campamentos, Futbol, Artes
y manualidades, Baile, Basquetbol, Area de juegos infantiles como ser saltarines.,

Paseo/salidas a chiminike y el cine

Las actividades se haran de lunes a jueves y se tendran los viernes salidas o viajes a

Chiminique y el cine.

La siguiente tabla muestra cuales son las actividades, areas disponibles, encargado y
cargo y cargo que desempefia
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Tabla 3 Actividades y responsables de las actividades

Actividad a ) ; ; ~ .

) Area disponibles Encargado Cargo que desempefa | Certificado
realizar

i . ] Coordinador de la Entrenador en nivel 2 de
Tenis 3 canchas de tenis Elvin Obando ) ) .

academia de Tenis Tenis
. Saldn estudio # 2 del o Coordinador de artes Cinta Negra de tae

Artes Marciales Raul Alvarez

gimnasio

marciales

kwon do

Coordinador de

Licenciado en

Voleibol 1 Cancha de voleibol Evans Torres ] ) o
Academia de Voleibol educacion fisica
) o Salon estudio # 2 del Coordinadora de clases .
Gimnasio kid ) ) Vanessa Rosa Entrenadora certificada
gimnasio grupales
) ) Licenciada en Cultura
. o Anaquila Coordinadora de la . _
Natacion 1 Piscina ) _ Fisica orientada a la
Ponce Academia de Natacion y
natacion
) _ Coordinador de la Licenciado en
Futbol 2 cancha de futbolito Carlos Medina i i o
Academia de Futbol educacion fisica
Maestro de arte en
Artesy . . o .
) 1 aula para artes Cesar Girén DelCampo International | Disefiador grafico
Manualidades
School
) Director atlético de ) )
Juegos de 1 cancha de fatbol Manuel ) Licenciado en
_ ) DelCampo International o
campamentos profesional Mancia educacion fisica

School

Baile o dance

Salén estudio # 1 del

gimnasio

Marcela Rosa

Instructora de baile en

clases grupales

Certificada en Zumba

Basquetbol

1 Cancha de basquetbol

Manuel

Escoto

Coordinador de

basquetbol

Licenciado en

educacion fisica

Fuente (S. Casco, 2012, p. 2)
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6.3.2 Grupos y edades
La edad para el Summer camp seré de 4 a 12 afios, y se dividirdn en grupos de 25 cada
uno, de acuerdo a la edad:
4 a 5 anos
6 a 8 afios
9 a 12 afios

6.3.3 Duracion
El campamento tendrd una duracion de 3 semanas consecutivas una vez hayan salido
a vacaciones los estudiantes. En las siguientes fechas:
Primer semana 9 al 13 de junio
Segunda semana 16 al 20 de junio

Tercer semana 23 al 27 de junio

6.3.4 Descripcion del equipo y materiales
El equipo y material utilizado para implementar el Summer Camp es el siguiente:
1 cancha de tenis, 15 raquetas plasticas para nifios, 5 raquetas para adolecentes, 1
cajas de pelotas para tenis punto verde y 1 caja de pelotas para tenis punto rojo marca
Penn.
50 tablas para nadar marca speed, color indiferente.
1 area de jugos infantiles para los nifios
15 balones de futbol, nimero 5, marca Adida, color indiferente.
15 balones de basquetbol, nimero 5, marca Spalding, color indiferente
15 balones voleibol, nimero 5, marca Molten o Mlkasa
2 equipos de sonido, actualmente se llaman L1, para las clases de baile.
25 pares de raquetas para jugar ping pong, marca indiferente,
100 pelotas para jugar ping pong, marca indiferente.
100 temperas, 500 crayolas, 100 marcadores de colores, 250 lapices para pintar, 250
cartulinas color blanco, 150 cartulinas color, azul, 150 cartulinas color verde, 100 botes
de pegamento, 100 botes de silicon.

200 botellones de aguazul.
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6 oasis

60 mesas para que puedan almorzar

25 maquinas de cardio o bicicletas

2 buses grandes con capacidad de 45 nifios, mas 2 buses medianos con capacidad de
nifos 35 nifios y 2 buses pequefios con capacidad de 20 nifios.

Equipo de primeros auxilios; gazas, alcohol, vendas, panadol infantil, acetaminofén, etc.
9 resmas de papel opalina para imprimir diplomas

550 camisetas y 550 gorras que les proporcionara para todos los inscritos y el personal

de apoyo

6.3.5 Transporte

se ofrecera el servicio de transporte para los nifios que a sus padres se les dificulte
trasladarlo, siendo un valor agregado al Summer camp y una opcion muy favorable para
los padres, este tendra un costo adicional a la inscripcion y dependerd si es ruta:

- Corta: 1 a 4 kilometros

- Media: 5 a 10 kilometros

- Larga: 10-15 kilometros

- Extra larga mas de 15 kilometros

6.3.6 Numero inscritos de nifio esperados
Nifios que se esperan durante las 3 semanas que durard el Summer camp son 450 es
decir 150 niflos por semana, este dato se emite de acuerdo a la capacidad instalada del

club.

6.3.7 Estrategias de mercadeo

Se implementaran tres estrategias para captar la atencion de los clientes

6.3.7.1 Descuentos
- Se le proporcionara descuento por cantidad:

- Nifio socios de Casa Campo: 10% de descuento
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- Alumnos de la escuela: 10% de descuento

- Al pagar 3 semanas por anticipado: 10% de descuento

6.3.7.2 Publicidad

El plan de comunicacion para informar sobre el campamento que se utilizara seré el

siguiente:

Tabla 4 Plan de comunicacién

Medio Canal Obijetivo
) ) Se programaran visitas a las cabinas de
] Emisoras Unidas ] ) . )
Radio: i Emisoras Unidas con el propésito de informar
Vox F.M, XY, La hora del Té
sobre el campamento
1 pagina completa full color
La Tribuna o
Media pagina full color
Periddico
1 pagina completa full color
El Heraldo pag P

2 Media péagina full color

Envios masivos

A bases de datos de Casa Campo y

DelCampo International School

Durante mayo se haran 1 envié semanal

hasta iniciar el Campamento

Dentro de las instalaciones de

Valla ) Durante todo el mes de mayo y mitad de junio
DelCampo International School
Banners En la entrada a casa Campo Durante todo el mes de mayo y junio
Volantes En empresas que se tienen alianza Cines, DelCampo International School
Programa Buena vida
TV Canal 10

Esta Pasando

Tele marketing

Gerentes de Recursos Humanos
A los nifios inscritos en afos

anteriores

Enviar informacién por email

En las direcciones de preescolar, primaria,

Poster En DelCampo International School . ~ . )
administracioén, caja y la tienda escolar.
_ Estilo
Revista En mayo
Cromos

Redes sociales

Facebook de Casa Campo

Se colocara el arte

Pagina web

Casa Campo

Se colocara el arte

Figura 19 Cronograma del plan de comunicacion
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Plan de Comunicacién Summer Camp Casa Campo 2014

Junio
LMHJYSDLMMHJYSDLMHJIY
El L] E 2R 20 AN 2K 2N

Detalle J¥50D
1234 MWNI1213141516 171819 # 21

w <
=
= o

LMMJYSODLMMJYSDLMMJYSDLMHMJYSD
HEZBHISEITIEN #2108 £ 4 8 8 84 8 8 43112345678
Cromos Maya
Extilo Maya
El Heraldo F&
ElHeraldo C6
LaTribuna ZPG
LaTribuna F&

Enwin Masivo a socios
Enwios magivos aPadres OCIS
YorF.M
LaHora del Té
Hi
Facebook
WallaOCIS
Bianner entrada a Casa Campo
Wolanteo en OCIS
Telemarketing a inscritos en afios anteriores
Telemarketing 2 gerentes
TV visita a canal 10

Fosteren OCIS
Pagina web de Caza Campo

Figura 20 Plan de comunicacion con fechas para el campamento

6.3.7.3 Alianzas estratégicas con comercios
Se buscara formar alianzas, patrocinios, canjes, con empresas que les interesa este
tipo de segmento como ser:
Cine: obtener entrada gratis para ir a ver una pelicula durante los viernes que son
salidas fueras del club.
Chiminique: conseguir precio especial por volumen
Empresas de serigrafia: gratis las camisetas o precio preferencial por publicitarse en el
club
Empresas de comida: conseguir gratis o precios preferenciales al comprar por volumen
0 por publicitarse en el club.
Medios de comunicacion: hacer entrega de membresias gratis a cambio de publicidad o

patrocinios
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6.3.8 Presupuesto de gastos e ingresos

Costos
Sueldos y salarios:
Publicidad
Promocionales (camisetas y gorras)
Materiales
Papeleria
Alimentacion
Gastos de despedida
Paseos o salidas

Total de gastos

Ingreso esperado
450 nifios a un costo de L. 1575.00 por semana=

La utilidad esperada

Valor del Summer camp al publico.
Gasto por cada nifio es de L. 485,000 / 450 nifios=
Porcentaje de ganancia del 46.10%

Precio del Summer camp para cada nifio

Valor a inscripcion por nifio L. 1575.00

. 45,000.00

. 85,000.00

. 80,000.00

. 60,000.00
5,000.00
. 60,00.00

. 50,000.00

. 100,000.00

. 485,000.00

L. 708750.00

L. 223750.00

L. 1077.78 clu

= 496.87

=L.1574.65 =

65



VIl. BIBLIOGRAFIA

Ampié, J., Portillo, S., Rios, B., Vargas, M., Aguilar, K., & Cedillos, K. (2013, diciembre).
Advertising Age. Marcas preparan estrategia agresivas para consumidores, 52.
Benassini, M. (S.F). Introduccién a la investigacion de mercados: un enfoque para
América Latina. Pearson Educacion. Recuperado a partir de
http://books.google.es/books?id=7bCyEpYEXIEC&pg=PA2&dg=importancia+de+conocer
+los+gustos+y+preferencias&hl=es&sa=X&ei=cn8vU8GyOoyvkAeDpoCoBQ&ved=0CG
QQBAEWCQ#v=0nepage&qg=importancia%20de%20conocer%2010s%20gustos%20y%2
Opreferencias&f=false

. Casco, S. (2011). Capacidad Instalada (Informe Interno de Casa Campo). Distrito
Central de Honduras, Honduras: Casa Campo.

. Casco, S. (2011). Conceptos de Clases Grupales para gimnasio (pp. 2-4). Distrito
Central de Honduras, Honduras: Casa Campo. Recuperado a partir de about:home

. Casco, S. (2012). Informe interno de Casa Campo sobre responsabilidades por areas
(Responsabilidades por areas). Distrito Central de Honduras, Honduras: Casa
Campo.

. Correa, J. F., Clautier, R., & Portillo, S. (2013, noviembre). Advertising Age. EI Camino de
la inversién publicitaria en la regién, 50.

Denton, K. (1991). Calidad en el servicio a los clientes. Madrid. Espafia: Diaz de Santos.
Recuperado a partir de

http://books.google.es/books?id=y3yWnHrzW-
0C&pg=PA2&dg=importancia+de+clientes+satisfechos&hl=es&sa=X&ei=4HUvUG--
BljtkQeO9IGABQ&ved=0CEAQB6AEWAg#v=0nepage&g=importancia%20de%20clientes

%20satisfechos&f=false

66



8.

10.

11.

Esteban, I. G. (2005). Marketing de los servicios (4ta ed.). Madrid. Espafia: ESIC.
Recuperado a partir de

http://books.google.es/books?id=qTBg-
0Z6WcYC&pg=PA188&dqg=diversificacion+de+servicios&hl=es&sa=X&ei=NawvU8jpNIO
SkQeX_ YHYBA&ved=0CDIQ6AEwWAA#v=0nepage&qg=diversificacion%20de%20servicio
s&f=false

Estrategias de marketing: un enfoque orientado al consumidor - Steven P. Schnaars -
Google Libros. (s. f.). Recuperado a partir de
http://books.google.hn/books?id=XMhruAii5X0C&pg=PA135&Ipg=PA135&dqg=estrategias
+de+porter&source=bl&ots=S9iamT6QCG&sig=HIKYXBKRFr6Q07c¢8glynOG3m10c&hl=
es&sa=X&ei=dEMBU73PI9T5kQe2-
0CYDA&ved=0CFsQ6AEWCTgK#v=onepage&q=estrategias¥20de%20porter&f=false
Fernandez G., J. (2006). Planificacion estratégica de ciudades: nuevos instrumentos y
procesos - José Miguel Fernandez Guell - Google Libros (lera Ed.). Barcelona. Espaia:
Reverté S.A. Recuperado a partir de
http://books.google.hn/books?id=LVLNRCpPdSgC&pg=PA39&Ipg=PA39&dg=jose+migue

[+fernandez+surgimiento+de+las+estrategias&source=bl&ots=GBJv_ovhau&sig=Vm5Nk

_76VE4Ju3GtDoaP_F_Vclw&hl=es&sa=X&ei=lgh3UtyhNoytkAeQ70DQDQ&ved=0CCM

Q6AEWAA#v=0nepage&q=jose%20miguel%20fernandez%20surgimiento%20de%20las

%?20estrategias&f=false

Ferrell, O. & Hartline, M. D. (2012). Estrategia de Marketing (5ta ed.). México: Cengage
Learning Editores S.A de C.v. Recuperado a partir de
http://books.google.es/books?id=PHHMsYlyh1lwC&printsec=frontcover&dg=estrategia&h
l=es&sa=X&ei=NROuU8ymBMmUKQfASICwAQ&ved=0CDQQ6AEWATgK#v=0onepage&q

=estrategia&f=false

67



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Fred R, D. (2003). Conceptos de administracion estratégica (9na ed.). México: Pearson
Educacion. Recuperado a partir de zotero://attachment/5/

Hernandez Sampieri R. Fernandez C. Baptista P. (2010). Metodologia de la investigacion
(Quinta.). México: Mc Graw Hill / Interamerica Editoriales S.A de C.V.
http://clubcasablanca.com.mx/home.html. (s. f.). Casablanca, Club deportivo y social -
Inicio. Deportivo y social. Recuperado 16 de febrero de 2014, a partir de
http://clubcasablanca.com.mx/home.htm|

http://www.crtennis.com/nuestro-club. (s.f.). http://www.crtennis.com/nuestro-
club/resena-historica.html. Deportivo y social. Recuperado 16 de febrero de 2014, a
partir de http://www.crtennis.com/nuestro-club/resena-historica.html
http://www.mayacountryclub.com.sv. (s. f). http://www.mayacountryclub.com.sv.
Deportivo y social. Recuperado 16 de febrero de 2014, a partir de
http://www.mayacountryclub.com.sv/index.php/contact

Jiménes, A. (2012, septiembre 3). Las estrategias de expansion y diversificacion en la
empresa | BBVA con tu empresa. http://www.bbvacontuempresa.es/. Informativa
comercial. Recuperado 24 de marzo de 2014, a partir de
http://www.bbvacontuempresa.es/desarrollo-negocio/las-estrategias-expansion-y-
diversificacion-la-empresa

Kotler, P., & Lane, K. (2006). Direccion de Marketing (Duodecima.). México: Pearson
Educacion.

Lopez, C. (2013). Actividades para las vacaciones - Diario El Heraldo de Honduras.
Tegucigalpa, Honduras. Recuperado a partir de
http://www.elheraldo.hn/Publicaciones/Revistas/Mia/Mia-15-de-noviembre-

2013/Actividades-para-las-vacaciones

68



20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

Maradiaga, S. & Balletta, A. (2013). Reporte de eventos Summer Camp 2012 y 2013
(Informe Interno de Casa Campo No. 10). Distrito Central de Honduras, Honduras:
Casa Campo.

Medina. (S.Fa). Beneficios de los campamentos de verano. guiainfantil.com. Familiar y
Estio de vida. Recuperado 9 de febrero de 2014, a partir de
http://www.guiainfantil.com/beneficios-de-los-campamentos-de-verano.htm

Medina. (S.Fb). Campamentos de verano para los nifios. guiainfantil.com. Familiar y
Estio de vida. Recuperado 9 de febrero de 2014, a partir de
http://www.guiainfantil.com/servicios/vacaciones/campamentoVerano.htm

Nava Carbellido, V. M., & Jiménez Valadez, A. R. (2005). ISO 9000:2000: Estrategias
para implantar la norma de calidad para la mejora. Limusa Noriega Editores.
Recuperado a partir de

http://books.google.es/books?id=urhlhU9eOcY C&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage
&q&f=false

O’Shaughnessy, J. (1991). Marketing competitivo: un enfoque estratégico (2da ed.).
Madrid. Espafia: Diaz de Santos. Recuperado a partir de
http://books.google.es/books?id=Zua9_ PZcmGcC&pg=PA72&dg=ejemplos+de+diversific
acion+de+servicios&hl=es&sa=X&ei=MrlvU8SCNB8etkAetilFA&ved=0CEIQ6AEWAW#V=0
nepage&qg=ejemplos%20de%?20diversificacion%20de%20servicios&f=false

Paul, G. K., & Philip, K. Y. Y. (2004). Economia de empresa (4ta ed.). México: Pearson
Educacion. Recuperado a partir de
http://books.google.hn/books?id=GPVj7aqTXZAC&pg=PA111&dg=concepto+de+oferta+ty
+demanda&hl=es&sa=X&ei=zzYuU9SLEJPpkQecnIDoBA&ved=0CDgQ6AEwWAzgK#v=0
nepage&g=concepto%20de%20oferta%20y%20demanda&f=false

Porter, M. E. (2009). Ser Competitivo. Barcelona. Espafia: Deusto. Recuperado a partir
de

69



http://books.google.hn/books?id=CIgKoErmS_MC&printsec=frontcover&hl=es&source=g

bs _ge summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false

27. Schiffman, L. G., & Kanuk, L. (2005). Comportamiento del consumidor (8va ed.). Pearson

28.

29.

30.

Educacion. Recuperado a partir de http://books.google.hn/books?id=Wqj9hixqW-
IC&pg=PA78&Ipg=PA78&dg=ejemplo+de+productos+diferenciados+y+segmentacion&so
urce=bl&ots=C07rA4pezz&sig=1Yho5yhzRaaFBch_mxGpqy_e-
2Y&hl=es&sa=X&ei=0GYBU-
H8C5HpkQewklGABA&ved=0CDYQ6AEWAwW#v=0nepage&q&f=false

Schnaars, S. P. (1991). Estrategias de marketing: Un enfoque orientado al consumidor.
Madrid. Espafia: Diaz de Santos. Recuperado a partir de
http://books.google.hn/books?id=XMhruAii5X0C&pg=PA135&Ipg=PA135&dqg=estrategias
+de+porter&source=bl&ots=S9iamT6QCG&sig=HIKYXBKRFr6Q07c¢8glynOG3m10c&hl=
es&sa=X&ei=dEMBU73PI9T5kQe2-
0CYDA&ved=0CFsQ6AEwWCTgK#v=onepage&q=estrategias%20de%20porter&f=false
Soriano, C. (Ed.). (1998). Estrategias de crecimiento - Ediciones Diaz de Santos S.A. -
Google Libros. Madrid. Espafia: Diaz de Santos. Recuperado a partir de
http://books.google.hn/books?id=01e0ufVVzVYC&pg=PA21&Ipg=PA21&dqg=los+criterio
s+para+la+selecci%C3%B3n+de+estrategias+santos&source=bl&ots=imP20OCtN3t&sig=
biAQoYszZWAZKXdzoLecUgDe-
r5l&hl=es&sa=X&ei=sQ33UqqJC6T4yQH49YG4Cw&ved=0CCMQ6AEWAA#v=0nepage
&Qq=los%20criterios%20para%?20la%?20selecci%C3%B3n%20de%20estrategias%20sant
os&f=false

Talaya, A. & Mondéjar, J. A. (2013). Fundamentos de marketing. Madrid. Espafia: ESIC.

Recuperado a partir de

70



http://books.google.com.ar/books?id=_cjy8 SogTUC&printsec=frontcover&dg=fundamen
tos+del+marketing&hl=es&sa=X&ei=vpMBU8eaOtG0OkQfc4YHwAw&sqi=2&ved=0CDAQ
6AEWAQ#v=0nepage&q=fundamentos%20del%20marketing&f=false

31.Vigo, M. (2005). Manual para dirigentes de campamentos organizados (lera ed.).
Buenos Aires. Argentina: Stadium S.R.L. Recuperado a partir de
http://books.google.hn/books?id=kawzV5zQKB0OC&pg=PA6&Ipg=PA6&dg=Frederick+Will
iams+Gunn+fue+en+1861&source=bl&ots=27ERevRH-z&sig=pXwnDZQiYnx44TLO-
kKWPiK3zMaw&hl=es&sa=X&ei=gpL5UqSTB-bY0gGQ-
oHoCw&ved=0CCMQ6AEwWAA#v=0nepage&q=Frederick%20Williams%20Gunn%20fue
%20en%201861&f=false

32. www.futeca.com. (s. f.). Historia. Deportivo. Recuperado 16 de febrero de 2014, a partir

de http://mww.futeca.com/main/content/historia

71



VIIl. ANEXOS

8.1 Anexo 1. Formato encuesta para padre

Casa Campo

Encuesta 1: sobre actividades durante las vacaciones

Instrucciones: buen dia, se realiza un estudio sobre las actividades que podrian

realizar los jovenes durante su periodo vacacional en Casa Campo, se le agradece nos

brinde unos pocos minutos para llenar el siguiente cuestionario marcando con una “X”

las respuestas que considere adecuadas

Durante el periodo vacacional de su hijo(a) le gustaria que practicara actividades

recreativas y deportivas en Casa Campo?
Si No
Si su respuesta es No, favor pasar a datos demograficos

Cuédl de las siguientes actividades le gustaria que realizara su hijo durante las

vacaciones

Tenis __  b.Natacibon c. Fatbol d. Ballet
e. Baile f.Gymkids g. Juegos de campamentos

h. Tae Kwon Do i. Artes y manualidades

j. Todas las anteriores k. Otras, especificar

¢Le interesaria el servicio de transporte durante estas actividades?
Si b. No c. Quizas

¢Le gustaria que se ofreciera el servicio de alimentacion?

Si b. No c. Quizas

¢,Cudl de los siguientes horarios le interesa mas para su hijo(a)

a. 7:00 a.m -12:00 m. b. 8:00 a.m — 12:00 m.

c. 9:00 a.m —12:00 p.m d. 9:00 a.m — 2:00 p.m
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e. 8:00a a.m —2:00 p.m f. Otros, especificar

¢, Cual de los siguientes factores evalia al momento de tomar la decisiéon?
a. Seguridad b. Precio C.
Instalaciones

d. Variedad de actividades e. Nivel de atencion a cada nifio f. Duracion __

Conociendo que el periodo vacacional comprende aproximadamente 2 meses,
¢, Cuénto tiempo le gustaria inscribir a su hijo (a) en las actividades que ofrecera
Casa Campo?

a.lsemana b. 2 semanas c 3 semanas

d. 4 semanas e. Mas de 5 semanas

Datos demogréficos:

Género: a. Masculino b. Femenino

Cantidad de hijos (as)
a.l b.2 c.3 d. Mas de 4

Nivel de ingresos

a. Menos de Lps. 15,000.00 b. De 15,000.01 a Lps. 25,000.00
c. De 25,000.01 a 35,000.00 _ d. De 35,000.01 a Lps. 45,000.01 _
e. Mayor de Lps. 45,000.01
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8.2Anexo 2: Formato encuesta para estudiantes

Casa Campo
Encuesta 2: sobre actividades durante las vacaciones
INSTRUCCIONES: buen dia, se realiza un estudio sobre las actividades que podrian
realizar los jovenes durante su periodo vacacional en Casa Campo, se le agradece nos
brinde unos pocos minutos para llenar el siguiente cuestionario marcando con una “X”

las respuestas que considere adecuadas

¢Conoce Casa Campo?
a. Si b. No

Le gustaria que Casa Campo ofreciera actividades deportivas y de
entretenimiento durante las vacaciones
a. Si b. No

Si su respuesta es No, favor ir a datos demograficos

Cual de las siguientes actividades te gustaria realizar durante las vacaciones

a.Tenis b. Natacion c. Futbol

d. Voleibol e. Baile f.Gymkids
g. Tae Kwon Do h. Artes y manualidades i. Baloncesto
J. Juegos de campamentos k. Todas las anteriores

l. Otros, especificar

¢, Cudl de las siguientes opciones de comida te gustan durante el snack?

a. Frutas b. Pan con jalea
c. Galletas salada e. Pan con frijoles, queso y mantequilla
f. Galleta dulce g. Otros, especificar

74



¢, Cudl de las siguientes opciones de comida te gustan durante el almuerzo?

a. Pizza b. Hamburguesas

c. Chicken tenders d. Sandwich de jamon

e. Otros, especificar

Cudl de las siguientes bebidas te gustan?
a. Jugo de naranja b. Jugo de pifia
c. Jugo de mora d. Té

e. Otros, especificar

Datos demogréaficos:

Género: a. Masculino

b. Femenino
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8.3Anexo 3 Fotografias de Summer Camp

8.4Anexo 4: Instalaciones de Casa Campo
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Fotografias de las canchas deportivas de Casa Campo
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