
 



 



 



 



 



  

*Análisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) 
En conjunto con la plantilla ejecutiva del Proceso de Comercialización y Marketing se 

realizó el análisis DAFO en lo relacionado a toda la parte comercial de nuestros 
xiva, visualizar y dia   

  

servicios. Este análisis nos permunó de una manera ob 
muestro producto para poder delinear nuestra estrate 

    

Nos ayudó a plantear las acciones que deberiamos poner en marcha para aprovechar las 
oportumdades detectadas y a preparar a muestra organización contra las amenazas 
temiendo conciencia de nuestras debilidades y fortalezas 

  

“Definición de Producto 

Luego del análisis del BENCHMARKING y el DAFO se procedió a la cla 
la nueva oferta de -ies áreas operadas (alojamiento y alimentos £ 
bebidas) Ca aboradas de acuerdo a nuestra 
infraestructura, capacidad instalada y alcance de servicio: de esta manera garantizamos. 
4 nuestros clientes el fiel cumplimiento de lo ofrecido, Adicionalmente es importante 

  

oración de 

  

¡cios en las di 
< indicar que dichas ofertas fueron 
  

    

    
resaltar que las tarifas aplicadas a cada uno de los servicios se otorgaron de manera 
técnica, temiendo como base costos y gastos tanto administrativos como operativos. de   

igual forma temiendo en cuenta nuestra investigación de mercado cn relación a la     

En la actualidad se están diseñando las nuevas ofertas para las arcas de recreación 
(balnearios, piscinas y Spa), siguiendo como procedimiento los mismos p 
  

considerados anteriormente 

*Estrate 

  

  En virtud a la Def 
desarrollo del Ma 
lo siguente 

del Producto se delincaron las estrategias a seguir para el 
«cting de nuestros servicios. Dentro de esta plamficación se considera     

1 Organización de la Estructura del Proceso de Comercialización y Ventas y   

2 Actualización y Posicionamiento de nuestra Imagen Comporativa 
3 Reestructuración de nuestra página Web. 
4. Implementación del Motor de Reservas en Linca 
5. Segmentación de Mercados 
6 Canales de Distribución de acuerdo alos Segmentos de Mercado. 
7 Alranzas Estratogicas 
8. Visitas rectas alos diferentes segmentos de Mercado. 

  

wvolucradas     9 Capacitación de las áreas 1 Proceso de Comercialización



 



 



 


