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1. RESUMEN EJECUTIVO

La Casa Rural de Forcall presenta su proyecto para relanzar su casa debido al
bajo nimero de ventas que esta obteniendo. Para ello la se dirigira a dos tipos de
publico objetivos muy claros por una parte las parejas jévenes que quieran disfrutar
de un fin de semana romantico y de relax en compaiiia de su pareja y por otra, los

grupos de amigos que van a disfrutar de unos dias practicando deporte juntos.

Para este proyecto, la casa ha determinado como principal objetivo el trato
directo con el cliente y una atencion personalizada con éste, de manera que se
sientan como en su casa, comodos y con ganas de disfrutar de su estancia.

Los clientes representan el pilar fundamental para cualquier empresa, pero
para la Casa Rural de Forcall es diferente, el principal objetivo de la empresa es
satisfacer sus necesidades, conocer sus preferencias y ofrecerles asi aquello que les
haga disfrutar de una estancia inolvidable, con ello se pretende fidelizar al cliente y
que su visita no se trate de una Unica visita a la casa, sino que se conviertan en
clientes habituales.

Como se ha comentado, este proyecto trata de relanzar la casa con el objetivo
de aumentar sus beneficios, para ello el principal objetivo sera darla a conocer. Para
ello se va utilizar el marketing digital, como ya se ha comentado, se pretende dar a
conocer la casa pero reduciendo el coste lo maximo posible, por eso, la necesidad
de mejorar tanto la pagina web como tener una presencia fuerte en las redes
sociales, de manera que se facilite la comunicacion con el cliente y que al mismo

tiempo éste se pueda comunicar con la empresa.

Para su distribucion se registrara a la Casa Rural de Forcall en paginas web
de turismo rural. En la empresa se cree imprescindible la presencia de la casa en
este tipo de paginas web, las cuales son referentes en el turismo rural espafiol. En
estas paginas se encuentra informacion de todo tipo en cuanto a como es la casa,
precios y actividades que se puedan hacer una vez alli. A través de estas paginas se

pretende obtener un alto porcentaje de reservas.
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En un plazo largo de tiempo no se pretende realizar acciones offline para dar
a conocer la casa, no se invertira en television o revistas especializadas. A partir del
afo y dependiendo del aumento de ventas, se empezara a publicar anuncios en los
principales periddicos de tirada provincial para dar a conocer la casa y obtener, poco
a poco nuevos publicos objetivos.

Por dltimo y en cuanto al presupuesto se refiere, se realizardn algunas obras
en la casa para poder adaptarla a los publicos objetivos determinados. Como es el
caso de la habitacion doble de matrimonio que se hara en la primera planta, asi
como la compra de una barbacoa para los grupo de amigos que deseen realizar
barbacoas en la casa, con el paquete que se les ofrecera, o simplemente para
cualquier cliente que desee usarla.

Ademas, se ha tenido en cuenta el nUmero de ventas estimadas para un afo
y con ello y los costes fijos y variables se han determinado los precios para los
distintos paquetes ofrecidos por la casa.

Con todas las acciones que se van a llevar a cabo, la Casa Rural de Forcall
pretende obtener un mayor reconocimiento y notoriedad de marca en el municipio de
Forcall y en los pueblos de los alrededores. El deseo de la casa es que el cliente la
conozca y que se cree una imagen de la casa que posteriormente coincida con la

imagen que ha percibido una vez haya llegado a la casa y haya disfrutado de ella.

Como ya se ha comentado anteriormente y como se hara en los préximos
apartados, la casa pretende crear un vinculo con el cliente especial y que éste se
sienta como en su casa, la casa desea que cuando el cliente piense en sus
vacaciones 0 en descansar unos dias, su primera opcion sea la Casa Rural de
Forcall, consiguiendo estos objetivos, obtendremos un mayor namero de ventas y

por consiguiente aumentaran los beneficios de la empresa.
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2. CARACTERISTICAS DEL PROYECTO.

Realizar un proyecto de estas dimensiones no resulta facil, sobre todo si se tiene
en cuenta el gran nimero de competidores existentes, ya no so6lo en la comarca

donde se sitta Forcall, Els Ports, si no en la provincia de Castellén en general.

Existe un elevado numero de casas rurales en la comarca, lo que resulta
especialmente complicado destacar entre ellas. Para ello, la Casa Rural de Forcall
se va a esforzar de manera especial en contar con un producto y servicio

diferenciado al que ya se ofrece en la zona de Els Ports.

Para conseguirlo ha disefiado paquetes especificos para los grupos objetivos
determinados y va a realizar también algunos cambios dentro de la casa que
facilitaran la estancia de los clientes en la misma. Ademas se han creado uno
servicios de desayunos y cenas, que ninguna casa rural de los alrededores ofrece,
para los clientes que contraten estos paquetes, de manera que su estancia se lo

mas comoda y agradable posible.

El proyecto que a continuacion se presenta, cuenta con las estrategias
adecuadas para hacer de la Casa Rural de Forcall, la mejor casa donde hospedarse,
bien sea con la pareja o con amigos para disfrutar de unos dias de auténtico relax,
lejos de la ciudad, donde lo mas importante es conectar con la naturaleza, disfrutar
de la pureza de los paisajes y lo que éstos pueden brindar a aguellos que se pasean
por ellos, de la gastronomia del municipio y de los municipios de los alrededores,
conocer el interior de Castellon, pero sobre todo disfrutar uno dias con la mejor

companfia y evadirse del estrés que el dia a dia hace mella en las personas.
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3. ANALISIS INTERNO.

3.1 Caracteristicas de la empresa.

La casa Rural de Forcall esta situada en dicha localidad de 510 habitantes, la
cual pertenece a la comarca de “Els Ports”. Forcall esta a 13km de Morella y a
120km de Castellon.

S
=

Av Dl
AY. Filar

En el mapa se aprecia la localizacion de la Casa y que esta ubicada a las afueras

del municipio.

Originariamente la casa era de un familiar de una de las Hermanas de la
Consolacion, nacida en Forcall, la cual dejo en herencia la casa a la congregacion.
Desde 1982 y hasta hace pocos afos, se utilizaba solamente en los meses de

verano para formacién y expansion de las Hermanas jovenes.

Ha sido utilizada también, como Residencia para los ancianos de Morella,

mientras estaban en remodelando la actual Residencia.

En 2002, se les ofrecié a las Hermanas de la Consolaciéon de Morella, la casa
colindante, comprada por la congregacion y que posteriormente se obr6 por dentro
para remodelaras y construir Io que actualmente es la Casa Rural de Forcall. A partir
de 2003 y se empez6 a utilizar como casa rural para pequefios grupos

congregacionales.
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En 2005, se realiz6 una importante reforma en la casa que asumié la
congregacion de las Hermanas de Morella y en 2012 se reformaron los tejados lo
cual dej6 a la casa en perfectas condiciones y se tramité en el Ayuntamiento de

Forcall el permiso de casa rural abierta a todos los publicos.

La Casa Rural de Forcall, es una casa dotada de tres pisos y tiene una

capacidad para dieciséis personas.

En la planta baja esta la entrada, un recibidor con un sofa, una mesa y dos
sillones. En la primera planta, estd la cocina completa equipada con todo lo
necesario para cocinar. En la misma planta se encuentra también un lavabo con
ducha y el salén comedor con una mesa grande para las comidas y sillas, asi como

la television y dos muebles con vajillas completas.

En la segunda planta, se encuentran las dos primeras habitaciones para cuatro
personas cada una y con lavabo y ducha en el pasillo para compartir. Una de las
habitaciones cuenta con una litera y dos camas individuales. La habitacion contigua
estd compuesta por cuatro camas individuales, ambas habitaciones estan dotadas

de armarios con la ropa de cama.

En la tercera planta, hay dos habitaciones mas, para cuatro personas cada una,
con cuatro camas individuales, y al igual que en la planta de abajo, tienen un armario

cada una con la ropa de la cama asi como el lavabo y la ducha para compatrtir.

La casa rural esta gestionada por las Hermanas de la Consolacion de Morella. No
es una empresa como tal, sino que forma parte de la Iglesia, asi que todos los

beneficios obtenidos van destinados a esta entidad.

No existe un organigrama como tal, donde se pueda especificar una directora de
la casa y trabajadores, ya que son éstas las que se encargan de la gestion de la
misma. Aun asi, es importante sefialar que, aunque no cuentan con un organigrama
es la hermana superiora la encargada de todos los aspectos a lo que a la casa se
refiere, desde la gestion de reservas mediante teléfono o mediante la pagina web,
asi como de los problemas que puedan surgir. Al mismo tiempo, cuentan también
con la ayuda de una sefiora que colabora con ellas en la poblacion de Forcall, donde
se encuentra la casa. Es la encargada de recibir a los clientes, de la entrega de las

llaves a los mismos, asi como el proceso de cobro. Entre sus funciones estan, el
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explicar el funcionamiento de la casa, la limpieza de la misma, facilitar informacion
sobre el municipio y alrededores a los clientes que asi lo deseen, asi como la gestién
de aspectos de menor responsabilidad como puede ser la compra de productos de
limpieza o de menaje. Por otra parte también, cuentan con la ayuda de otro

colaborador encargado de la pagina web y su disefio.

Ante la existencia de problemas de mayor responsabilidad, es la Hermana
Superiora la encargada de resolverlos, estos problemas o inconvenientes pueden
ser de tipo, cancelacion de una reserva por parte de los clientes, o aumento del
namero de clientes en una reserva, etc, es entonces cuando La Hermana Superiora

se desplaza al municipio de Forcall para tratar de resolverlos.
3.2Misién, Vision y Objetivos.

La mision de una empresa define la labor o la actividad en el mercado de la
misma. En el caso que se presenta, la mision de la Casa Rural es la de aportar
beneficios adicionales a las Hermanas de la Consolacion de Morella. Como se ha
comentado anteriormente, la casa forma parte de la Iglesia, por lo tanto, no se tiene
una objetivo claro de crecer en el mercado del turismo rural sino, mas bien de
obtener ingresos extra. Aln asi, existe un interés por parte de las Hermanas de la
Consolacion, por crecer dentro del ambito geografico de accion, en este caso en la
“Comarca dels Ports” y tratar de aumentar tanto en clientes como en numero de

estancias y pernoctaciones.

La vision de la empresa define las metas que se pretenden conseguir en un
futuro, las cuales tienen que ser realistas y alcanzables. Es por eso, que la vision de
la Casa Rural, es la de seguir dando servicio a sus clientes para asi obtener
beneficios, como ya se ha comentado anteriormente. Dentro de sus obijetivos,
destacan el permanecer dentro del sector turistico y seguir ofreciendo un servicio de

calidad a sus clientes.
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4. ANALISIS DE LA SITUACION.

4.1 Analisis PESTEL

A continuacion se presenta un analisis del entorno de la empresa, para ello
se ha llevado a cabo un andlisis PESTEL donde se analizan los factores Politicos,

Econdmicos, Sociales, Tecnologicos, Ecoldgicos y Legales.

Factores Politico-Leqgales.

Dentro de los factores legales, cabe destacar en primer lugar el Decreto
188/2005" que regula el alojamiento turistico Rural en el interior de la Comunidad
Valenciana, en éste quedan determinados los requisitos indispensables para que un
alojamiento sea denominado “rural”, aguel cuyo municipio no limite con el mar o que
se encuentre incluido o vinculado a un area metropolitana o cuyo término rural no

responda al modelo rural tradicional.

Reconoce, también, como edificios singulares las “masias” “alquerias” y
“riuraus” como construcciones tipicas de la Comunidad Valenciana en el medio rural
y quedan distinguidas, al mismo tiempo, de las casas de pueblo. También posibilita
la ampliacion del nUmero de plazas de las casas rurales y al mismo tiempo facilita la

clasificacion del alojamiento en dos categorias, “estandar” y “superior”.

Por ultimo este Decreto, recoge también, en sus distintos articulos, los
aspectos generales que deben cumplir los alojamientos turisticos rurales
(abastecimiento de agua apta para el consumo humano, sistemas autorizados de
eliminacion de residuos, disponibilidad de comunicacion telefonica, equipo sanitario
de primeros auxilios, etc), el tipo de edificaciones y como deben ser las superficies

destinadas a salones, comedores y el mobiliario.

Por lo que respecta a los factores politicos, cabe sefalar que la crisis
econdémica en la que se encuentra Espafia en estos ultimos afios, ha llevado a una

reduccion de las subvenciones para las empresas turisticas rurales en su conjunto.

1 . . .
https://www.camaracastellon.com/creacion-de-empresas/documentacion/creacion-de-
empresas/turismorural.pdf
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Factores Econémicos.

Por lo que respecta a los factores econémicos, es importante destacar, al
igual que se comentara en el apartado de los factores socioculturales, el importante
cambio en la mentalidad de la sociedad espafiola, en cuanto a las vacaciones se
refiere. Aunque cada vez mas estd aumentando el numero de viajeros en Espafia y
sobretodo en la Comunidad Valenciana, no hay que olvidar la crisis econémica que
esta afectando aun a la sociedad esparfiola y también a las entidades publicas las
cuales, han reducido las ayudas a las empresas del sector turistico. Aun con todo,
existen en este caso, por parte de la “Agencia Valenciana de Turisme”, planes de
ayuda para el impulso y ejecucién de la politica turistica y del desarrollo del sector
turistico. En concreto el Plan Estratégico Global, una realidad en beneficio del

turismo o el Plan de Espacios Turisticos ambos de la Comunidad Valenciana.

Tiene un especial interés el Plan Director Turismo de Interior 2011-2015, el
cual tiene como objetivo principal “Consolidar los destinos de interior de la
Comunidad Valenciana mediante un modelo de desarrollo turistico basado en la
creacion de productos atractivos para el mercado, que permitan la puesta en valor
del patrimonio de la Comunidad, incrementen la competitividad empresarial y

contribuyan al desarrollo sostenible de los municipios”.?

Una de las metas que pretende conseguir dicho plan es la consolidacion de
demandas continuadas que permitan aumentar los niveles de rentabilidad de la
actividad turistica en el interior de la Comunidad Valenciana, de manera mas

concreta, aumentar el nimero de viajeros, pernoctaciones, ocupacion y gasto medio.

Factores Socioculturales

En cuanto a los factores socioculturales, cabe sefialar que la inestabilidad
tanto economica como laboral, que esta viviendo el pais en los Ultimos afos, ha
dado lugar a un cambio en la mentalidad de los consumidores. Se han reducido el
namero de pernoctaciones en hoteles, mientras que han aumentado en alojamientos

rurales, los cuales han registrado una subida del 22.1% en el periodo de Enero-

® http://www.turisme.gva.es/turisme/es/files/pdf/planificacion/Plan_Director_Turismo_Interior.pdf
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Mayo de 2014. Segun la Agencia Valenciana de Turismo?®, la cual recoge los datos
del Instituto Nacional de Estadistica, las pernoctaciones en alojamientos turisticos
extra hoteleros (campings, apartamentos y alojamientos de turismo rural)

aumentaron en un 10.2% con respecto al mismo periodo de 2013.

Los resultados del mes de Mayo de 2014 en cuanto a la ocupacion en
alojamiento rural, registra los mejores resultados de toda la oferta extra hotelera.
Han aumentado el numero de viajeros, con un total de 10.669, lo que supone un
30.4% mas respecto al mismo mes de 2013 y un total de 29.606 pernoctaciones, un

26.9% mas interanual.

Es importante sefialar también, el aumento de viajeros extranjeros que ha
registrado la Comunidad Valenciana en este ultimo periodo de Enero-mayo respecto

al mismo periodo de 2013, como se aprecia en la siguiente tabla.

Turistas extranjeros con destino principal en la
Comunitat Valenciana.
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En ella se aprecia, un ligero aumento de los turistas extranjeros respecto a los
afos anteriores. Entre los primeros meses del afio 2014, este tipo de turistas crecio
un 7.1%.

3 http://www.comunidad-
valenciana.org/opencms/opencms/turisme/es/contents/home/noticia/noticia_1404123959000.html
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Por lo que respecta a la provincia de Castellon, ha experimentado una fuerte
subida de la demanda nacional y extranjera, aunque ésta Ultima ha sido de manera
mas moderada. Respecto al mes de Mayo de 2013, han aumentado de manera
destacada, tanto los viajeros en un 5.3%, asi como las pernoctaciones, con un
5.9%."

De dichas pernoctaciones, un 29.9% son residentes en Espafia mientras que
s6lo un 3.9% lo son del extranjero.

Factores Tecnoldgicos.

Aungue la tecnologia, se puede decir que no va ligada al turismo rural, por su
filosofia, si que existen avances tecnoldgicos importantes en dicho sector, donde

gran parte de los usuarios acceden a los alojamientos a través de internet.

Internet fue, a partir de los afios 90 el gran revolucionario y desde entonces
ha hecho que sea imprescindible en cualquier empresa con independencia de su
tamafio. Internet hizo posible la universalizacién de los intercambios y las relaciones

poniendo en contacto a ciudadanos de todo el mundo.

No cabe duda, que las tecnologias han modificado las industrias hoteleras, de
restaurantes, servicios de viajes, etc. La importancia y ventajas de las nuevas
tecnologias son incuestionables en cuanto al incremento de la competitividad,
reduccion de errores y creacion de nuevas funcionalidades en el sector turistico en

concreto y en cualquier sector en general.

Internet es el medio que permite a las personas encontrar informacién con
rapidez y con mucha exactitud sobre cualquier destino, hotel o actividad que les
interese, ofrece la posibilidad de buscar opiniones de otros viajeros o clientes de

cualquier hotel o alojamiento con el fin de reducir el riesgo a equivocarse.

Todo esto ha llevado también a un amento de las redes sociales en Internet, y
por ello se cree imprescindible la presencia de la Casa Rural de Forcall en éstas. La
presencia de las empresas turisticas rurales son cada vez mas importantes, en este

punto existen, por ejemplo, un gran numero de blogs sobre turismo rural que los

* http://www.turisme.gva.es/turisme/es/files/pdf/observatorio/coyuntura/Extrahotelera_mayo_2014.pdf
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usuarios visitan cada vez mas para informarse a la hora de planificar sus

vacaciones.

Entre los numerosos blogs de turismo rural destacan por ejemplo el club
rural, donde se puede encontrar informacion sobre casas rurales a lo largo de
Espafa, noticias y entrevistas a empresarios del sector rural o fiestas y eventos de

interés en el interior del pais.

Han aumentado también el nimero de aplicaciones para mévil sobre turismo
en general y también rural, aplicaciones que facilitan tanto la planificacion de las
vacaciones o la busqueda de lugares concretos, como puede ser la aplicacién de
Pueblos Bonitos de Espafa, asi como aquellas que facilitan rutas de senderismo
como es el caso de la aplicacion Naturapps la cual ayuda a la busqueda de
senderos rurales para todo tipo de niveles.® Existen también aplicaciones centradas

en el turismo de sol y playa asi como de servicios turisticos en general.

No hay que olvidar, los grandes avances en cuanto a los sistemas y
programas de reservas online para las empresas turisticas. Hoy en dia la mayoria de
las empresas utilizan este tipo de programas informaticos para poder facilitarle las
reservas a los clientes y a la empresa, pero también facilita tanto la contabilidad de
la empresa como el registro de reservas, clientes que se han hospedado en la casa.

Factores Ecoldqicos.

La ecologia tiene un papel importante dentro del turismo rural, se trata de un
concepto ligado tanto a dicho sector como a los usuarios del mismo, los cuales
valoran cada vez mas, los factores ecoldgicos. Para avanzar en este sentido, el
sector dispone de elementos de mejora como son los sistemas de gestion de la

calidad, los sistemas de gestion ambiental, la formacién e innovacion.

Existe un importante nimero de certificaciones ecoldgicas para las empresas,
que al mismo tiempo les ayuda a diferenciarse del resto de empresas y que resulta
una puesta a punto para propiciar una estancia agradable para el visitante y al
mismo tiempo resulta ser un motivo de tranquilidad y seguridad para el mismo.

Algunas de estas certificaciones son, el conocido sistema de Gestion de la Calidad

> http://www.segittur.es/es/proyectos/proyecto-detalle/Concurso-The-AppTourism-Awards-
2014#.U82J3_|_vT8
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ISO 9001, la cual permite a la empresa avanzar hacia otras certificaciones de
sistemas de gestion del medio ambiente y al mismo tiempo permite a las pequefias y
medianas empresas poder competir con las mismas posibilidades dentro del

mercado del turismo.

El Sistema de Gestion Ambiental ISO 14001, permite a las empresas a
gestionar de manera facil los aspectos medioambientales que realizan en las
actividades que lleva a cabo la empresa en cuestion, al mismo tiempo promueve la
proteccion medioambiental y trata de prever la contaminacion de las mismas. La
certificacion del Sistema de Gestion Medioambiental ISO 14001, posiciona a la
empresa como socialmente responsable, de esta manera queda diferenciada del

resto de empresas dentro del sector y al mismo tiempo refuerza su imagen.

Por ultimo, la Marca Q de calidad Turistica Espafiola otorgada por el
Instituto para la Calidad Turistica Espafiola-ICTE, facilta a la empresa la
optimizacion de los recursos y la disminucion de los costes, asi como la promocion

del establecimiento y lograra aumentar los clientes y su fidelizacion.®

Los alojamientos que ostentan la “Q” de Calidad, superan unas estrictas
auditorias que aseguran que la prestacién de servicios de éstas, sea de calidad,

seguridad y profesionalidad.

Para poder obtener la “Q” de calidad, sera necesario cumplir una serie de
normas cuyo cumplimiento es una condicidn para la certificacion mediante la Marca
de Calidad Turistica Espafola. Estas normas incluyen dos tipos de requisitos, unos
relativos a la prestacion del servicio y otros relacionados con los sistemas y procesos
para asegurar el nivel de calidad de los servicios. Las normas son de caracter
voluntario, pero tendran caracter obligatorio para aquellas empresas que deseen la

certificacion de la Marca de Calidad Turistica Espafiola, gestionada por la ICTE.

Actualmente se han desarrollado normas de Calidad de 20 subsectores
turisticos, por tanto la Casa Rural se acogera uUnicamente a las normas de

Alojamientos Rurales.

® http://www.aenor.es/aenor/certificacion/sectores/turismo.asp#.U8zRpP|_vT8
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4.2 Analisis del entorno competitivo (PORTER.)

Como ya es sabido el analisis PORTER permite analizar una industria o un
sector, a través de la identificacion y analisis de sus cinco fuerzas. La finalidad de
dicho andlisis, sera entre otras, conocer el grado de competencia que existe en una
empresa, asi como realizar un analisis interno que sirva como base para formular
estrategias destinadas a aprovechar las oportunidades y/o hacer frente a las

posibles amenazas.

Rivalidad entre Competidores.

Esta primera fuerza hace referencia a la competencia directa de la “Casa Rural de
Forcall”, casas rurales que ofrecen el mismo producto y servicio. La rivalidad entre
competidores tiende a aumentar a medida que éstos aumentan en numero y van

igualando los servicios que prestan, asi como el tamafio y capacidad de los mismos.

En este caso de la “Casa Rural de Forcall”, existe un importante nimero de
competidores ya no solo en la misma localidad, sino en los municipios de alrededor,
como es el caso de la poblacion de Morella, donde existen numerosos alojamientos
rurales, tanto casas como hoteles, lo que resulta una importante fuerza a tener en
cuenta, ya que la diferenciacion de los productos y servicios es muy reducida, lo que
conlleva a que aumente la rivalidad entre las empresas. Cabe destacar Morella que
ha aumentado el turismo durante los meses de julio y agosto, respecto al mismo
periodo del afio pasado’. Tanto el castilo de Morella, como el Museo han
aumentado en un 10% sus visitas, asi como las Torres de San Miquel y el Museo de
Sis en Sis[1]. Todo ello convierte a Morella en un importante competidor, ya no solo
para el municipio de Forcall sino a nivel de la provincia de Castellon. Entre sus
alojamientos, destacan casas como, La Masia Torre Gargalla, Allotjiaments Querol o
la casa rural Font d’En Torres, todas ellas dotas con las comodidades suficientes
para la estancia de los clientes. Ademas cuentan con las mejores opiniones en la
pagina web Top Rural, referente en el sector turistico rural y con una amplia oferta

de actividades rurales que llevar a cabo en Morella y alrededores, como son rutas de

" http://www.laplanaaldia.com/els-ports/noticias/110595/morella-mejora-los-indicadores-
turisticos-del-verano-respecto-a-2013
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senderismo, rutas a caballo o deportes de aventura como la escalada, tiro con arco o

rutas con mountain-bike.

En la comarca de “Els Ports” destaca también el municipio de Sant Mateu, el
cual cuenta con un numero importante de alojamientos turisticos. Es importante
nombrar “La Casa del Arbres”, la “Casa Manxalo” o la “Casa Rural Claciet”. Al igual
que en el caso de Morella, todas estas casas cuentan con las Ultimas comodidades
que una casa rural pueda ofrecer a sus clientes. El municipio tiene también una
amplia oferta turistica, con las visitas a sus diferentes museos, como puede ser el
Museo Paleontolégico, el cual cuenta con la mejor coleccion privada de
paleontologia de la Comunidad Valenciana, o las Bodegas Besalduch & Valls que
ofrecen paquetes turisticos con visitas a sus olivares y vifledos con cursos de

iniciacion a catas.

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Este punto hace referencia a la entrada potencial en la industria de empresas
que venden el mismo servicio que la empresa que se esta analizando, ello
dependera del atractivo que ofrezca la industria, en este caso el sector del turismo
rural en Castellon y sus niveles de rentabilidad.

En este caso y debido al gran nUmero de alojamientos rurales que existen en
la provincia de Castellén y en concreto en la Comarca dels Ports, se entiende que se
trata de un mercado atractivo en el que no existen grandes barreras de entrada para
nuevos competidores, no hay una gran diferenciacion del producto, la mayoria de las
casas rurales de la comarca ofrecen servicios muy parecidos y tampoco se requiere
un elevado capital, en muchas ocasiones las casas rurales son propiedades de los
mismos duefios o herencias de familiares, esto hace que abrir una casa rural no
represente un importante desembolso econdmico y que se limiten a las reformas
internas de la casa, asi como dotarla de las necesidades béasicas y sobre todo las
licencias pertinentes para la apertura de alojamientos turisticos.

Por tanto, analizar la entrada de nuevos competidores serd de gran

importancia para conocer sus ingresos y asi poder determinar las estrategias
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oportunas para fortalecer las barreras de entradas o hacer frente a los posibles
competidores.

Amenaza de nuevos productos sustitutivos.

Los productos sustitutivos son aquellos que realizan las mismas funciones
que la empresa a analizar, en este caso la Casa Rural de Forcall. Estos productos o
servicios pueden representar una alternativa para satisfacer la demanda y al mismo
tiempo suponen una importante amenaza para el sector si cubren las mismas
necesidades a un precio inferior y con un rendimiento y calidad superior.

En este caso, los productos sustitutivos podrian ser tanto los hoteles rurales
como los campings, tanto del municipio como de la comarca. Para ello la Casa Rural
de Forcall debera ofrecer un servicio rural a la altura de los servicios prestados por
las diferentes empresas turisticas del sector, pero con aspectos diferenciadores
como pueden ser un trato mas directo con los clientes, que como ya se ha
comentado, hasta el momento es muy débil y con estrategias tanto de precios como
de imagen que mas a delante se detallaran.

Poder de neqgociaciéon de los proveedores.

Este punto hace referencia a la capacidad de negociacion con que cuentan
los proveedores en el mercado y como en ocasiones pueden definir el
posicionamiento de una empresa.

Como ya se ha comentado en apartados anteriores, la Casa Rural de Forcall
es una casa gestionada por las Hermanas de la Consolacion de Morella, por tanto la
finalidad de ésta serd la de aportar beneficios extra al convento. La casa,
actualmente, no dispone de servicio de comidas o cenas, ni tampoco cuenta con
personal directo que trabaja en ella, por lo que los proveedores de la Casa se
reducen a los proveedores que pueda tener una casa convencional, en este caso el
proveedor de la luz, el agua o el gas, esto conlleva a que el poder de negociacion de
los proveedores sea considerablemente alto, hay que tener en cuenta que a menor
cantidad de proveedores, mayor sera su poder de negociacion. Debido a la escasa
oferta de materias primas, los proveedores podran facilmente subir sus precios y ser

Menos CONCesIVos.

21| Pagina



Poder de negociacion de los Consumidores.

El dltimo punto del analisis PORTER hace referencia al poder de negociacién
de los consumidores, este poder se traduce en la fuerza que tienen los
consumidores para obtener buenos precios. Los consumidores con un fuerte poder
de negociacion pueden limitar la rentabilidad de la industria, al demandar mejores

precios, mejores condiciones de pago o caracteristicas y servicios adicionales.

En el caso que se esta estudiando, el mercado del turismo rural cuenta con un
gran namero de consumidores mayor que el numero de vendedores, por lo que los
clientes tendrdn un poder de negociacion mas limitado. Al tratarse de un gran
namero de clientes, éstos no podran reclamar, precios mas reducidos o mejores
condiciones. Aunque si que podran, en algunos casos, cambiar facilmente de
marcas o productos, en este caso y debido a la gran oferta de Casas Rurales que
existen en la comarca, sera mas frecuente que los consumidores decidan cambiar

de tipo de alojamiento en el que hospedarse, bien sea Hoteles o Casas Rurales.

5. PROCESO DE DECISION DE COMPRA

5.1 Definicion del tipo de compra

El tipo de compra a la que se enfrenta un individuo a la hora de planificar sus
vacaciones, es un tipo de compra planificada, en este caso necesaria, ya que el
consumidor la realiza por producto (en este casa una casa rural) pero sin prevision
de marca, se adapta al perfil del consumidor, a ofertas que ofrecidas por las casas
rurales, descuentos etc. El consumidor no tiene en mente una casa rural en concreto

por marca.

La planificacién y compra de las vacaciones, en muchas ocasiones representan
un importante desembolso econdémico, ademas y desde que empezd la crisis

econdmica, los espafoles han reducido sus dias de vacaciones, lo que hace que se
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tenga un especial cuidado en el momento de prepararlas®, esto conlleva a que la
toma de decisiones sobre éstas determine un proceso de deliberacién detallado y
que el individuo presente una alta implicacion, esto se traduce en que el consumidor
presenta un alto grado de relevancia personal en la decision de compra. Hay que
tener en cuenta, que cuando los consumidores planifican sus vacaciones, no solo
deciden el alojamiento, sino que también deciden el medio de transporte o las
actividades a realizar en el lugar de destino, lo que resulta una toma de diferentes

decisiones, las cuales el consumidor planificara de manera detallada.

5.2 Descripcion del proceso de compra.

El proceso de compra se inicia mucho antes que la compra en si y tiene

consecuencias mucho después que se ha realizado la compra.

El primer paso es el reconocimiento de la necesidad, dicho proceso de compra
comienza cuando el consumidor reconoce un problema o necesidad, la cual puede

ser accionada por estimulos internos o externos.

La planificacion de las vacaciones, representa en muchas ocasiones, una
importante recopilacion de informacion sobre destinos vacacionales, ya que el
consumidor tiende a una busqueda exhaustiva de la informacién debido a alto nivel
de implicacidon del mismo. La decision supone la eleccion entre las diferentes

alternativas, de forma que se plantea la seleccion entre dos 0 mas cursos de accion.

Una vez se tiene claro el destino de las vacaciones, el tipo de alojamiento es,
segun el Observatorio de Turismo Rural, la segunda decision que toma un viajero a
la hora de planificar sus vacaciones. El 94.7% de los viajeros, buscan informacion
sobre alojamientos en Internet, ello supone una importante implicacion a la hora de
informarse con la finalidad de conocer alternativas, conocer los atributos de las
mismas o resolver el conflicto de si comprar o no realizar la compra. En cuanto al
tipo de informacién sobre dénde hospedarse, ésta se puede encontrar bien sea en

foros especializados sobre turismo como www.toprural.com, www.masrural.com,

paginas web o0 blogs también especializados como blog.ruraldir.com o]

www.escapadarural.com.

® http://www.diariocritico.com/ocio/turismo/turismo/ahorro/460460
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Todo esto hace que, el consumidor esté atento y receptivo a toda la informacion
relacionada con este tipo de compra, por lo que se interesard mas en anuncios de
ofertas vacacionales y sobre todo una busqueda mas intensa y perseverante. A
través de recabar informacion, el cliente conoce las marcas existentes en el mercado
y sus caracteristicas. A medida que reina mas informacion, sélo algunas marcas
permaneceran como alternativas importantes y otras quedaran en un segundo grupo

de opciones.

Una vez conocidas las alternativas, el consumidor procedera a su evaluacion. No
existe un proceso unico de evaluacion que utilicen todos los consumidores. Hay un
gran numero de procesos de evaluacion de las alternativas; los modelos mas
utilizados estan orientados en forma cognoscitiva, es decir, que ven al consumidor
formandose juicios de producto, principalmente sobre bases conscientes y
racionales. En el caso que se esta estudiando, cabe destacar que en el mercado
turistico y en concreto en el de las casas rurales, no existe gran diferenciacion entre
los productos y el servicio que prestan es muy similar, por tanto la evaluaciéon de las
alternativas sera un proceso costoso para el cliente y en el cual las empresas
deberan hacer todo lo posible mediante estrategias de marketing para formar parte

del grupo de alternativas a tener en cuenta a la hora de tomar una decision.

Tras definir la eleccion de la compra, se realiza la propia compra, y aun mas
importante sera el proceso pos compra. Este ultimo paso sera de vital importancia,
puede aparecer la llamada disonancia en el consumidor, que en el caso que se esta
analizando puede surgir debido al elevado compromiso que se adquiere con la
compra y a que para el consumidor, se trata de una adquisicion importante ya que

se trata de sus vacaciones y sobre todo porgue no es una eleccion facil de tomar.

5.3 Andlisis de los factores influyentes en el proceso de compra.

En cualquier proceso de compra es importante analizar los factores que influyen
en la decisién de compra del consumidor. Estos factores pueden ser tanto internos
como externos y dependiendo del tipo de compra o del grado de implicacion del

cliente tendran mas influencia unos que otros.
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En primer lugar, y en cuanto a los factores externos, habra que tener en cuenta
el estrato social del consumidor, es decir, la posicibn que ocupa en el entramado
social; bien es sabido que los ciudadanos no consumen de forma aislada y que la
pertenencia a una sociedad o cultura determinara, la forma de consumir de los

mismos

Por lo que respecta a los consumidores de La Casa Rural de Forcall, se habla de un
tipo de consumidor con un poder adquisitivo medio, perteneciente a un estatus
social con una ocupaciéon, un nivel de educacion y un patrimonio no muy elevado.
Tienen un estilo de vida dentro de la normalidad, eso si se podria decir que con
rasgos ecologistas, preocupado por la naturaleza y por el medio ambiente y rasgos
deportistas, personas interesadas en actividades deportivas al aire libre
(senderismo) y deportes de aventura. Se trata, en general, de un consumidor que
quiere disfrutar de la naturaleza, perteneciente a un grupo social en el cual, el resto

de familiares y amigos tendran los mismos intereses.

En cuanto a los factores internos influyentes en el consumidor, la motivacion
sera el punto de partida de la conducta de compra y de consumo y por tanto, uno de
los factores internos mas importantes, hay que saber qué les motiva a comprar y
porqué y sera en este punto, donde habra que intervenir para realizar un cambio en

la conducta del individuo.

Para influir en la motivacion de los consumidores, la Casa Rural de Forcall debera
cumplir con las caracteristicas basicas que una casa rural debe tener para satisfacer
a los consumidores. Se habla ya no de la casa en si, la cual debera contar con las
mejores cualidades y comodidades de una casa en la montafia 0 en un municipio del
interior, sino también debera contar con actividades complementarias, comentadas
en apartados anteriores, para que asi la casa cuente con un valor afiadido con
respecto a sus competidores en la zona, ya que éste valor sera, en muchas

ocasiones, la Unica variable sobre la que la Casa Rural tiene cierto grado de control.
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6. INVESTIGACION DE MERCADOS

6.1 Introduccion.

Justificacion del estudio.

La investigacion de mercados que a continuacion se presenta, se ha realizado
con el fin de conocer los gustos de | de los encuestados sobre las casas rurales en
general y sobre la Casa Rural de Forcall en particular. A partir de esta encuesta, la
empresa conocera de una forma mas detallada tanto los gustos, como las

necesidades de los consumidores o el precio que estan dispuestos a pagar.

Realizar un cuestionario es de vital importancia a la hora de realizar un plan de
Marketing, para asi poder presentar las propuestas necesarias para un mayor

aumento de las ventas.

Objetivo general.

Como objetivo general, se pretende conocer cual es el interés por parte de los

consumidores en el turismo de casas rurales.

Objetivos especificos.

Los objetivos especificos se centran en la casa Rural de Forcall, era de

importante interés conocer los siguientes aspectos:

v" Los motivos por los que, los clientes se hospedarian en una casa rural,
con el fin de adaptarla lo mejor posible a esta necesidad. Teniendo en
cuenta que no se ofrece una Casa Rural de igual manera para unos
clientes cuyo motivo principal es realizar actividades deportivas, que
ofrecer la casa para una estancia de una pareja la cual viaja sola.

v Para la empresa es importante conocer cual es el principal medio por el
que realiza la reserva, a fin de mejorarlo y facilitarlo para los clientes.
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v' Conocer si los clientes creen necesaria la existencia de un lugar
especifico (recepcién) en el municipio de Forcall, ya que actualmente
carece de este.

v" Averiguar los atributos mas importantes para los clientes, que una casa
rural debe tener.

v En cuanto a los servicios de comidas, es importante conocer si los
clientes los consideran necesarios 0 no y en caso afirmativo, cuales de

ellos.

6.2 Presentacién del estudio.

En el estudio que a continuacion se presenta, se ha utlizado el método
cuantitativo, con la realizacion de 100 encuestas a mayores de 18 afios los
cuales han hecho alguna vez turismo rural. Para la recoleccion de informacion se

ha realizado un cuestionario semi-estructurado.

Ficha técnica.

FICHA TECNICA

Universo de Estudio Poblacion Provincia de Castellon.

Método de recogida )
. Encuesta libre estructurada
de Informacion

o ) Casas Rurales. En concreto la Casa Rural de
Ambito de estudio
Forcall

Tamarfo de la Muestra | 100 encuestas.

Localizacion de la Encuestas realizadas en su totalidad en la provincia
Muestra de Castelldn.

Procedimiento de Aleatorio y estratificado cumpliendo las cuotas
Muestreo establecidas de ciudad, edad y sexo.

Error Muestral P=g=0.5% nivel de confianza= 95.5%

Semi-estructurado con preguntas cerradas (Escalas
Likert 1-5)

Cuestionario

Trabajo de campo Fecha de Recoleccion: Octubre 2014.
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Escalas medida.

Como se ha comentado anteriormente, la investigacion se ha realizado
mediante un cuestionario semi-estructurado, con el fin de conocer los aspectos

comerciales mas importantes para la Casa Rural de Forcall.

El cuestionario cuenta con preguntas abiertas, en este caso no se considero
necesario realizar preguntas abiertas; en él se han utilizado variables discretas y
continuas. Se han realizado también, preguntas cerradas con la opcion de elegir
entre varias opciones, también se ha hecho uso de la técnica Likert, una escala del 1

al 5 donde se aprecia el grado de acuerdo o desacuerdo de los entrevistados.

Como todo cuestionario semi-estructurado, la primera pregunta ha sido una
pregunta filtro, para poder conocer si el entrevistado puede o no formar parte de la
poblacién objeto de estudio. La pregunta, trataba de saber si el entrevistado se ha

hospedado o no en el dltimo afio en un alojamiento rural.

En la pregunta 2, se trataba de conocer con qué frecuencia viaja el
entrevistado a este tipo de alojamientos y en la pregunta 3 se pretende conocer si se

ha alojado o no en una casa rural en concreto.

En las preguntas 4 y 5 se pretende conocer con quién viajaria (amigos,

parejas...) y por qué motivos (relax, escapada romantica...)

La pregunta 6, trata de saber si los entrevistado conocen la poblacion de Forcall,

lugar donde esta la casa rural a estudiar.

En las preguntas 7 y 8, se pretende conocer donde se busca informacion sobre las
casas rurales (paginas web especializadas en turismo, foros, consulta amigos y
familiares...) y donde realizaria la reserva de la Casa Rural (pagina web,

directamente llamando a la casa rural...) respectivamente.

En las siguientes preguntas, se trata de conocer la opinion de los entrevistados en
cuanto a la presencia en las redes sociales de la Casa Rural (p.9) y los atributos que

creen importantes en una casa rural (p.10).
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Para la Casa Rural de Forcall era importante conocer la opinion de los
entrevistados en cuanto a la importancia de tener un lugar (recepcion) en el propio
municipio ya que la casa es gestionada desde Morella, por tanto la pregunta 11 trata
de conocer si se cree necesario 0 no y en la pregunta 12 se pregunta en qué

medida.

En las preguntas 13, 14, 15 y 16 se pregunta por los servicios de comidas,
descuentos en bares y restaurante de la zona o servicios de comida en la propia

Casa Rural.

A partir de la pregunta 17, se pasa a tratar de conocer si las Casas rurales en
general deberian tener informacioén sobre actividades a realizar en los alrededores
del municipio o en la comarca y qué tipos de actividades creen los entrevistados que
serian interesantes que llevara a cabo la propia Casa Rural de Forcall (actividades
deportivas, taller de cocina artesanal, visitas guiadas a municipios de alrededor...)

Por ultimo, se introdujeron las preguntas de clasificacion, aquellas que nos
permiten conocer el perfil socio-demografico de los encuestados, a través de

preguntas como la edad, situacién laboral, nivel de ingresos o nivel de estudios.

Cuestionario. (Ver anexo 1)
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6.3 Andlisis de datos.

Descripcion de la muestra

La encuesta fue realizada a personas mayores de 18 afios, que se hayan
hospedado en un alojamiento rural en el dltimo afio. Tras realizar la muestra se
observa como el 64% de los encuestados han sido mujeres, mientras que el 35%
han sido hombres. (Ver tabla 1 y gréafico 1)

35 35
64 64 = Mujeres
100 100 Hombres

Tabla 1.Género

Gréfico 1. Género

Por lo que respecta a la edad, en la siguiente tabla se aprecia que el 51% de
los encuestados tienen entre 26-35 afios de edad, en segundo lugar con un 25% los
jovenes entre 18-25 afios, en tercer lugar y los encuestados entre 36-45 afios, con
un 12% y por dltimo lo mayores de 55 afios, con un 6%. (ver tabla 2 y grafico 2).

W 18 a 25 afos
51 51,0
Taba 2. Edad

Grafico 2. Edad
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En cuanto a la ocupacion de los encuestados y como se aprecia en la tabla 3,

el 64% son trabajadores, mientras que un 14% estan desempleados. Existe un

porcentaje importante en cuanto a los estudiantes, 19% y soOlo un 3% de los

encuestados estan jubilados.

ocupacion Fecuencia
_ 100 100,0

Tabla 3. Ocupacion

Ocupacion

H Estudiante
m Jubilado/a
i Parado/a

i Trabajador/a

Gréfico 3. Ocupacion

En la tabla 4, se puede observar la situacion familiar de los encuestados,

donde, el 39%, son parejas jovenes. A continuacion, con un 35% estan las personas

solteras, seguidamente y con un 14% las familias con hijos pequefios con un 14%,

seguidos de éstos se encuentran las familias con hijos adolescentes, con un

porcentaje del 5% y por ultimo, el porcentaje mas bajo, las familias con hijos

independizados con un 4%.

5 5,0

14 14,0
4 4,0
39 39,0
35 35,0
100 100,0

Tabla 4. Stuacion Familiar

Situacion Familiar

M Familias con
Hijos
adolescentes

M F. Hijos
pequefios

i F. Hijos

independizad
os

i Pareja Joven

Graéfico 4. Stuacion Familiar
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En la siguiente tabla (n°5) se presentan los resultados en cuanto a los
estudios de los encuestados se refiere. Con una gran diferencia frente a los demas,
el 45% de los encuestados tiene unes estudios universitarios medios, en segundo
lugar y con el mismo porcentaje, un 21% estan tanto los que tienen unos estudios
secundarios, asi como los que tienen unos estudios universitarios superiores. Por

ualtimo, el 12% de los encuestados tienen unos estudios primarios.

NIVEL ESTUDIOS | Frecuena | Foreeriaie. Nivel de Estudios

M Estudios
Primarios
12 12,0
mE.
Secundarios
= E.Univeristari
21 210 os Medios
E.U.
Superiores
45 45,0
21 21,0
100 100,0
Tabla 5. Nivel de Estudios. Gréfico 5. Nivel de Estudios
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Por los que respecta al nivel de ingresos de los encuestados, en la presente
tabla nimero 6, se aprecia que el porcentaje mas alto es el de ingresos de 0-1000€,
mientras que, existe muy poca diferencia entre 1001-1500€ (25%) y 1501-2000€
(26%), tan s6lo un 1%. Seguidamente se encuentran los ingresos de mas de 2500€,
con un 13% y por ultimo solo existe un 2% de los encuestados que su nivel de
ingresos es de entre 2001-2500€.

NIVEL INGRESOS Frecuencia Porcentaje Nivel de Ingresos

0 - 1000€ 33 33,0
1.001€ - 1.500€ 25 25,0 H 0-1000€
1.501 - 2.000€ 26 26,0 1001-1500¢€

1501-2000€
2.001€ - 2.500€ 2 2,0

2001-2500€
Més de 2.500€ 13 13,0

Mas de 2000€
Total 100 100,0

Tabla 6. Nivel de ingresos.
Gréfico 6. Nivel de Ingresos

6.3.1Andlisis Descriptivos.

En este segundo apartado se pasan a analizar aquellos aspectos que tienen
gue ver con el consumo de turismo rural por parte de los encuestados. En primer
lugar se preguntaba en la encuesta si, en el ultimo afio se habian hospedado en un

alojamiento rural, a modo de pregunta filtro.

Se puede apreciar que la diferencia (tabla 3.2.1) es tan sélo de 6 puntos, ya que el
53% respondio que si, mientras que el 47% de los encuestados contestaron que no.
Sin embargo, a la pregunta si en alguna ocasion han sido clientes de este tipo de
alojamientos, un 80% respondio que si mientras un tan solo un 20% respondi6é que
no (tabla3.2.2).
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Frecuencia  Porcentaje Frecuencia  Porcentaje

47 47,0 20 20,0
53 53,0 80 80,0
100 100,0 100 100,0
Tabla3.2.1 Tabla3.2.2

Para la Casa Rural de Forcall era importante conocer con quién viajarian los
encuestados a una casa rural, para ellos se les dio diversas opciones, en pareja, con

amigos, familia u otros.

¢ Con quién viajaria usted a una casa rural?

Frecuencia  Porcentaje

41 41,0
13 13,0
3 3,0
43 43,0
100 100,0 B Amigos M Familia @ Pareja i Otros
Tabla3.2.3 Grafico 3.2.3

En la tabla 3.2.3 se aprecia la poca diferencia que existe entre pareja (43%) y
amigos (41%). Esto es algo que habra que tener en cuenta mas adelante para las
propuestas de la casa rural. Por la familia, sin embargo, optaron solo el 13% de los

encuestados y por ultimo un 3% por otros.

Se pregunto también, por los motivos por los que se hospedaria en una casa
rural y como se aprecia en la tabla 3.2.4 que el principal motivo por el que los
encuestados se hospedarian en una casa rural es para relajarse (36%) pero con
s6lo una diferencia de dos puntos, esta el realizar actividades deportivas con un
34%.
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Resulta interesante, que el motivo de la escapada romantica ocupa el tercer
lugar con un 26%, mientras que en la pregunta anterior, con quién viajaria a una
casa rural (tabla 3.2.3) la respuesta pareja, fue la que mas porcentaje tenia. Por

altimo, la visita a amigos/familiares en el lugar de destino, cuenta sélo con un 4%.

Motivos por los que

vigjariaauna C. Frecuencia  Porcentaje
Rural

Escapada
Roméntica & A8y
Realizar
actividades 34 34,0
deportivas
Relax 36 36,0
Visita de
Familiares/Amigos
en el lugar de & Y
destino
Total 100 100,0

Tabla3.2.4

Conclusiones principales.

En cuanto a las conclusiones principales, que se obtienen de estos primeros
analisis, cabe destacar que en existe muy poca diferencia entre las personas que se
han hospedado en un alojamiento rural, sélo un 7%. Lo que habra que tener en
cuenta a la hora de las propuestas a llevar a cabo en cuanto a comunicacion, sin
embargo, un 80% respondié que se habian hospedado en alguna ocasion en una

casa rural, lo que resulta positivo para la investigacion.

Por otra parte y en cuanto a los resultados a la pregunta con quién viajarian a
una casa rural, el porcentaje mas elevado ha sido la respuesta “pareja” con un 43%,
pero sin embargo, en la pregunta de los motivos por los que viajaria a una casa
rural, la opcion “escapada romantica” ha sido la tercera opcion, por detras de
realizar “actividades deportivas” y la opcién “relax”, lo cual no deja de ser interesante
y que habra que contemplar de manera determinada a la hora de llevar a cabo las

propuestas de mix de comunicacion.

Las preguntas 6 y 7, resultaban muy importantes e interesantes para la
investigacién que se esté llevando a cabo, para saber si los encuestados conocian o

no, el municipio de Forcall en concreto y la comarca en general, de el resultado de

35| Pagina



estas respuestas dependerda en gran medida las estrategias de comunicacion
llevadas a cabo por la Casa Rural de Forcall, para asi dar a conocer la ubicacion de

la misma.
¢Conoce el municipio de Forcall? @Cor]sideraria la C.R de Forcall una
opcién para conocer la comarca?
Frecuencia  Porcentaje Frecuencia  Porcentaje
No 44 44,0 No 14 14.0
Si 55 55,0 Si 81 81,0
Total 100 100,0 Total 100 100,0
Tabla3.2.5

Tabla 3.2.6

En la tabla 3.2.5, se observa que el 55% de los encuestados si conocen el
municipio de Forcall, mientras que un 44% no lo conoce. Se puede observar que

existe una diferencia minima entre ambos grupos.

Por su parte, la tabla 3.2.6, la cual corresponde a la pregunta de si los
encestados consideran la casa de Forcall como una opcién para viajar y conocer la

comarca, el 81% respondieron que si, mientras que el 14% contestaron que no.

Conclusiones principales.

Tras estos analisis, se aprecia que la diferencia entre los encuestados que
conocen el municipio y los que no, apenas 9 puntos, es muy poca, sin embargo, se
ve una oportunidad de conocer tanto el municipio de Forcall, como la comarca de Els
Ports, ya que en la pregunta que le seguia un 81% de los encuestados contesté que
si seria una buena oportunidad viajar a la Casa Rural de Forcall para poder conocer
el municipio y sus alrededores. Solo un 14% respondio que no lo consideraria una

opcion.

36| Pagina



Para el apartado de comunicacion, era importante conocer cuales eran las
principales fuentes de busqueda de informacion sobre casas rurales a la hora de
hospedarse en una de ellas, por tanto la pregunta 8 tenia diferentes opciones de

respuesta. En la siguiente tabla, 3.2.7, se aprecian los resultados.

N Minimo Maximo Media
Péaginas web especializadas
en Turismo Rural 98 1 5 3,88
(TopRural...)
Foros especializados. 85 1 5 2,38
Aplicaciones para movil. 83 1 5 1,64
Consulta a amigos y 85 1 5 334
familiares. '
Prensa especializada. 87 1 5 1,82
Agencias de Viajes. 85 1 5 1,79
N vélido (segun lista) 81
Tabla3.2.7

Los encuestados respondieron con una media de 3.88 que la mejor opcidn
eran las paginas web especializadas como Top Rural, en segundo lugar, con una
media de 3.34, era la de consultar a amigos y familiares, en tercer lugar con una
media de 2.38, estan los foros especializados de turismo rural. Seguidamente se
encuentra la prensa especializada con una media de 1.82 y con muy poca
diferencia las agencias de viajes, con un 1.79, mientras que en ultimo lugar, se

encuentra la busqueda en aplicaciones para mévil con una media del 1.64.

En la siguiente pregunta, la numero 9, se trataba de conocer cuéles eran las
fuentes por las que los encuestados realizarian una reserva, se preguntaba si
reservarian mediante la pagina web de la casa rural, o en paginas web de
buscadores o si, directamente llamarian a la casa rural en cuestion para realizar la

reserva.
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En la tabla 3.2.8 se aprecian los resultados.

¢Donderealizariala Frecuencia Porcentaje
reserva?
Directamente llamando 43 43,0

a la Casa Rural.

Pagina web de la propia 38 38,0
Casa Rural.
Paginas web de 19 19,0

buscadores (booking,
tripadvisor...)

Total 100 100,0
Tabla 3.2.8

Los resultados son bastante significativos, un 43% de los encuestados
respondieron que realizarian la reserva llamando directamente a la casa rural y un
38% respondieron que lo harian mediante la propia pagina web de la casa rural.
Curiosamente, s6lo un 19% de los encuestados respondieron que lo harian
mediante paginas web de buscadores de hoteles y casas rurales como podrian ser

booking o tripadvisor.

Debido a que la Casa Rural de Forcall no esta presente en las redes sociales,
se preguntoé en el cuestionario si se creia conveniente dicha presencia, para asi
tener una mejor comunicacion con los clientes. En la siguiente tabla (3.2.9) se
aprecia que un 91% respondio que si que lo creia conveniente, mientras que un solo

8% respondié que no.

38| Pagina



Estos resultados seran importantes a la hora de mostrar las propuestas en
cuanto a marketing digital, ya que los clientes, en su mayoria, creen importante que
una empresa esta en activo en las redes sociales, y es algo de lo que carece la Casa

Rural de Forcall.

i . Presencia en Redes
z,Cree necesaria la presencia en las

redes sociales de la C.R de Forcall? Sociales
Frecuencia  Porcentaje
No. 8 8,0
si 91 91,0 msi
Total 100 100,0 No
Tabla 3.2.9

Grafico 3.2.7

Conclusiones generales.

En cuanto al apartado de comunicacion, ha resultado interesante destacar
que el 43% de los encuestados hacen una reserva en una casa rural, llamando por
teléfono directamente a la misma, mientras que un 38% lo hace en la pagina web
propia de ésta y solo un 19% lo hace en paginas web de buscadores. Por otra
partes, en cuanto a la presencia de la Casa Rural de Forcall en las redes sociales,
un 91% lo cree necesario para asi facilitar la comunicacion de ésta con sus clientes,

mientras que un 8%, no lo cree necesario

Por lo que respecta a los atributos que una casa rural debe tener, en el
cuestionario se presentaban algunos de estos atributos, que se creian importantes.
Se observa que, con una media de un 4.32, lo mas importante es tener una cocina y
bafios completos, mientras que lo menos importante ha resultado el mobiliario estilo

moderno.

Es importante destacar que la casa rural cuente con aire acondicionado o
calefaccion ya que ha sido el tercer atributo con una media de 4.14. Resulta
interesante que la Wifi gratuita, tenga una media de 3.47 y que se encuentre en
sexto lugar, mientras que la television, con una media de 2.96, ocupe el noveno

puesto.
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Es interesante también, que el mobiliario estilo “rural” cuenta con una media
de 3.67 y ocupa el quinto puesto por delante de aspectos como la plaza de garaje,

gue se espaciosa o incluso la wifi o la television.

 Mobiliario Estilo "Rural” 89 1 5 3,67

Tabla3.2.1

Como se ha comentado en apartados anteriores, la Casa Rural de Forcall
esta gestionada desde Morella, por tanto, era importante conocer la opinion de los
encuestados en cuanto la importancia de tener un espacio o lugar, a modo de
recepcion, donde la gente pudiese acudir en caso de necesitarlo, o si por el
contrario, creian que una persona residente en el municipio de Forcall era necesario.

El 67% de los encuestados, cree necesario una recepcién en el propio
municipio al que poder acudir, mientras que un 31% no lo cree necesario.

67 67,0

31 31,0

Tabla3.2.11
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Tras esta pregunta, se pedia a los encuestados que habian contestado que si
qgue lo creian conveniente (la pregunta 12) que respondieran en qué medida lo
creian necesario, en una escala del 1 al 5, mientras que los que habian contestado
que no, directamente pasaran a la siguiente pregunta. Por tanto los resultados

fueron los siguientes

Otro aspecto importante para la investigacion, era el servicio de comidas en la
propia casa rural. En su mayoria, las casas rurales no ofrecen este tipo de servicio,
pero aun asi, se penso que seria interesante preguntarlo, para conocer la opinion de
los clientes, ya que el poder ofrecer este tipo de servicio, podria ser un elemento de
diferenciacion respecto a las casas rurales del municipio o de la comarca de Els

Ports.

¢ Estaria dispuesto a pagar un precio
por un servicio de comidas?

Frecuencia  Porcentaje

No 13 13,0
Si 86 86,0
Total 100 100,0
Tabla3.2.12

Seguidamente, se preguntd si se creia interesante que las Casas Rurales en
general ofrecieran a sus clientes descuentos en bares y restaurantes de la zona
(municipio y alrededores) para asi fomentar el comercio local y al mismo tiempo
ofrecer un servicio que posiblemente pocas o ninguna de las casas rurales ofrece.
Los resultados se pueden apreciar en la tabla 3.2.12 donde el 86% respondio que si
gue cree interesante que las casas rurales ofrecieran este tipo de descuentos,

mientras so6lo un 13% respondid que no lo cree interesante.

En la siguiente pregunta, se trataba de conocer si, los encuestados harian uso
de estos descuentos si éstos fueran ofrecidos por la Casa Rural de Forcall. Tal y

como se aprecia en la siguiente tabla (tabla 3.2.14) un 91% de los encuestados
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contestd que si que usarian estos tipos de descuentos, y sélo un 8% contestd que
no haria uso de éstos.

Tabla

3.2.13
¢Cree interesante que las Casas Rurales )
ofrecieran descuentos en bares y ¢Haria usted uso de estos descuentos?

restaurantes de la zona?

. . Frecuencia Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
No 13 13,0 No 8 8,0
Si 86 86,0 Si 91 91,0
Total 100 100.0 Total 100 100,0
n la
Tabla 3.2.14

pregunta 16 del cuestionario, se pregunto si los encuestados estarian dispues.uo «
pagar un precio extra por un servicio de desayuno, comida o cena, servido en la
propia Casa Rural de Forcall. Tras ver los resultados (tabla 3.2.15) se puede
concretar que un 65% de los encuestados respondid que si, mientras que un 31%

respondié que no.

¢ Estaria dispuesto a pagar un precio extra por un
servicio de comida?

Frecuencia Porcentaje
No 31 31,0
Si 65 65,0
Total 100 100,0

Tabla 3.2.15

Si se compara con la tabla anterior, se aprecia una importante diferencia,
debido a que a la pregunta sobre los descuentos ofrecidos por la Casa Rural si que
se ve una predisposicion a usarlos, mientras que si se plantea pagar un precio extra

por servir una comida en la propia casa, la diferencia no es tan reveladora.

A partir de esta pregunta, se creyd adecuado conocer cual de las tres
comidas (desayuno, comida y cena) estarian dispuestos a pagar un precio extra.
Tras analizar el gréfico (grafico 3.2.8) se puede observar que el 50% de los
encuestados respondieron que estarian dispuestos a pagar por el desayuno servido
en la propia casa. Un 12% respondieron por igual, tanto a la cena como al desayuno

y cena servidos en la propia casa rural. Por ultimo y con el mismo porcentaje, un 6%,

42 |Pagina



los encuestados respondieron que pagarian un importe extra tanto por la comida,

como por las tres, desayuno, comida y cena.

¢ Por cual de las tres comidas estaria dispuesto a pagar un precio adicional?

60
50
40
30
50%
20
10 . .
o 6% 12% 12% 6%
Desayuno Comida Cena Desayunoy Desayuno,
cena comiday
Grafico 3.2.8 cena

Por lo que respecta a las actividades que podrian ofrecer la Casa Rural de
Forcall o las que se podrian realizar en los alrededores de la misma o a lo largo de la
comarca. Por tanto, se preguntO si las casas rurales deberian ofrecer informacion

sobre qué actividades se podrian hacer en los alrededores de la misma.

En la tabla de resultados (tabla 3.2.16) se puede observar que el 95%
respondié que si deberian ofrecer informacion, mientras que un 2% respondié que
no y un 3% respondio que le era indiferente.
¢Cree que las Casas Rurales deberian ofrecer

informacion sobre qué hacer en los alrededores
de la misma?

Frecuencia Porcentaje
Indiferente 3 3,0
No 2 2,0
Si 95 95,0
Total 100 100,0

Tabla 3.2.16

En la siguiente pregunta, se pretendia conocer si la Casa Rural en concreto
deberia facilitar actividades extras, y el resultado (gréfico 3.2.9) fue que el 81% si

consideraria importante que la Casa Rural de Forcall ofreciera actividades extra,
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mientras que un 7% respondié que no. Por contrapartida, a un 12% de los

encuestados le resultaba indiferente.

éDeberia facilitar la casa rural
actividades complementarias?

12%
7%

m Si

® No

Indiferente
Gréfico 3.2.9

A continuacién, se presentaron una serie de posibles actividades que la casa
rural de Forcall podria ofrecer a sus clientes y que resultaban interesantes. Lo que
se ofrecia era, actividades deportivas, taller de cocina con productos artesanales,
visitas guiadas a los municipios de los alrededores o excursiones también por los

alrededores para descubrir la flora y fauna del municipio.

Se observa (tabla 3.2.17) que las actividades deportivas obtienen la mayor
media con un 4.11, actividades como el senderismo, rutas a caballo o rutas en quad,
en segundo lugar, se encuentras las excursiones por los alrededores del municipio
de Forcall para descubrir la flora y fauna de los alrededores y cuya media es de un
3.96. En tercer lugar, se encuentran las visitas guiadas a los municipios de los
alrededores o visitas guiadas a los museos. Por Ultimo se encuentra el taller de
cocina artesanal con productos artesanales del propio municipio, con una media de
2.99.
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Tabla 3.2.17

Por ultimo, se pregunté por el precio que estarian dispuestos a pagar los
encuestados por noche y por persona, por una Casa Rural. Para la investigacion,
era importante conocer el precio que los clientes querrian pagar por una noche en
una casa rural, aunque el precio de la Casa Rural de Castellon es de 16€ por
persona, resultaba interesante conocer la opinidn de los clientes en cuanto al precio.

_ Frecuencia  Porcentaje
Total 100 100,0

Tabla 3.2.18

Como se aprecia en la tabla 3.2.18, el 53% de los encuestados respondi6é que
estarian dispuestos a pagar entre 20 y 30 euros por persona y por noche, mientras
qgue el 35% sblo pagaria entre 15 y 20€. Por ultimo el 11% de los encuestados
respondi6 que pagaria entre 30 y 40€.
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CHI-CUADRADO.

La Casa Rural de Forcall en su afan por diferenciarse de la competencia y por
ofrecer a sus clientes el mejor servicio se interesd por la importancia que para sus
clientes podria tener que se les ofrecieran bonos descuentos una vez llegaran a la
casa y que podrian usar en los diferentes restaurantes y bares, con el fin de facilitar

su estancia en la casa.

Para ello se pregunté en el cuestionario si se creia interesante que la casa
ofreciera este tipo de descuento, a modo de regalo y como deferencia para el
cliente. Al mismo tiempo se preguntd, si, en caso que la Casa Rural de Forcall
ofreciera estos descuentos, los clientes harian uso de los mismos. Para saber el

resultado, se ha llevado a cabo un andlisis Chi-Cuadrado.

61,5% ,0%

66,188% '

Como se puede apreciar en la primera tabla, el 100% de las personas que
respondieron que si creian conveniente que las casas rurales ofrecieran estos
descuentos, contestaron también que, si la Casa Rural de Forcall ofreciera harian

uso de ellos.

La confirmacion a esta afirmacion, se encuentra en la prueba Chi-Cuadrado
de Pearson, en ésta se muestra, que efectivamente existe relacidbn entre ambas

variables ya que la probabilidad asociada a la Chi-Cuadrado es 0.00, inferior a 0.05.
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6.4 Conclusiones.

Como conclusiones finales destacan los siguientes puntos, los cuales seran
de vital importancia para la puesta en marcha de las estrategias en cuanto a

producto, precio distribucion y comunicacion. Las conclusiones finales son:

Como principal conclusion, destaca que el 80% de los encuestados se han
alojado alguna vez en una casa rural y el 43% lo hace con su pareja. Esto
ayuda a la casa rural a determinar de una manera el target al que van a ir
dirigidas las diferentes estrategias.

Los motivos principales por lo que se viaja a una casa rural son la realizacién
de actividades deportivas y la escapada romantica, donde se podria incluir el
viajar a estos alojamientos para relajarse. Esto ayudara a perfilar el producto y
Sus servicios.

En cuanto a comunicacion, a la pregunta de donde buscan informacion, con
una media de un 3.88 resultaron las webs de buscadores, lo que ayuda a la
casa rural a determinar la importancia que tiene para ésta la presencia en
este tipo de portales.

Un 43% de los encuestados respondié que realiza las reservas por llamando
directamente a la casas rurales. Aqui se aprecia el aspecto tan importante
gue tiene que representar la atencion al cliente. Donde se esforzara la Casa
Rural de Forcall de manera significativa.

Por lo que respecta a los posibles servicios que podrian ofrecer las casa
rurales en particular y la Casa Rural de Forcall en concreto, un 86% cree
interesante que éstas ofrecieran descuentos en bares y restaurantes de la
zona y un 91% haria uso de éstos, mientras que solamente un 65% estaria
dispuesto a pagar por un servicio de comidas llevado a su casa,
concretamente, el desayuno. Si con todo eso, se tiene en cuenta el andlisis
Chi-cuadrado realizado anteriormente, se puede observar que el 100% de los
encuestados que respondieron que efectivamente creen interesante que se

ofrezcan dichos de los descuentos, harian uso de los mismos.

Como ultima conclusién, la Casa Rural de Forcall no ha realizado mas andlisis
gue los mostrados anteriormente, ya que no se creyd necesario. La informacion que
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se ha obtenido tras la investigacion es la que se necesitaba para poder detallar los
objetivos y estrategias a llevar a cabo, para obtener los beneficios y ventas
esperadas. Por ello, se realizaron los analisis adecuados en cuanto a las cuatro P’s
que, de momento es aquello que mas necesita mejorar la empresa. El cuestionario
estaba disefiado para conocer las opiniones y necesidades de los clientes en cuanto
a producto, precio, distribucidon y comunicacion, y se cree suficiente todos los analisis
realizados para la puesta en marcha de las estrategias. Aun asi, no se descarta un
periodo de medio largo plazo, realizar otro cuestionario para conocer de manera mas
detallada y concreta los aspectos que en este primer cuestionario no se han
conocido.

6.5Recomendaciones.

Por lo que respecta a las recomendaciones que la Casa Rural de Forcall
deberia seguir, en primer lugar seria aconsejable, que la casa se adaptara a los dos
posibles tipos de publico objetivo que surgen tras la investigacion, que son las
parejas jovenes y los grupos de amigos. Haciendo de la casa un producto atractivo

con paquetes especializados para ambos publicos.

En segundo lugar y por lo que a comunicacion se refiere, se deberia aumentar
los anuncios en paginas web especializadas en turismo rural ya que existe un
importante porcentaje que acude a éstos para reservar sus estancias. Ademas, se
cree importante para la Casa Rural de Forcall y par que cada vez sea mas conocida,
gue se tenga presencia en las redes sociales ya que casi la mayoria de los
encuestados lo creen importante para mejorar la comunicacién de la empresa con

sus clientes.

En tercer lugar, tras analizar detalladamente los andlisis, se recomienda a la
casa que preste algun tipo de servicio en cuanto a la comida se refiere,
concretamente un servicio de desayuno o en su defecto, la cena. Estos aspectos

han sido los mas valorados por los clientes en el cuestionario.

En cuarto lugar, se recomienda a la casa que ofrezca actividades
complementarias para realizar una vez los clientes estén alojados en ella, para éstos
es importante que durante su estancia se les ofrezca qué hacer en la casa.

Actividades como rutas de senderismo guiadas por los diferentes parajes naturales
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de la zona, rutas a caballo por el municipio o por sus alrededores, etc. Es decir, se
trata de que el cliente tenga actividades que hacer una vez se hospede en la casa

para que disfrute de su estancia y desee volver a ella.

7. ANALISIS DAFO.

Debilidades.

La principal debilidad de la Casa Rural de Forcall es la falta de vision de negocio
0 empresa que ésta tiene. Como ya se ha comentado en el analisis interno, su
mision a dia de hoy es la de aportar beneficios adicionales a la Convento de las
Hermanas de la Consolacién, es por eso que no se tiene un objetivo claro de ser

pioneros en el sector del turismo rural en la provincia de Castellon.

No cuenta, tampoco, con una idea clara de crecimiento de la empresa, también
debido a la falta de preparacién de las personas que gestionan la Casa y de
momento no existe una predisposicion a cambiar esta situacion. Todo esto hace que
la empresa, apenas invierta en comunicacion, ni en estrategias de precios para dar a

conocer la Casa.
Amenazas.

En cuanto a las amenazas, cabe sefialar la importancia de la competencia en el
sector turistico rural en la provincia de Castellon. Existe un gran niumero de casas
rurales en la provincia en general y en la Comarca de Els Ports en concreto, como
es el caso de Morella donde hay una gran oferta de Casas Rurales o el municipio de
Todolella, también perteneciente a la misma comarca, en la cual existe un gran
namero de alojamientos rurales. Ademas de la competencia en si, cabe destacar las
ofertas de estos alojamientos, los cuales no so6lo venden un alojamiento, sino que
también ofrecen actividades en la naturaleza como senderismo, o algunas de ellas
ofrecen servicios de desayuno, por ejemplo, pero sobre todo tienen una vision de
empresa, invierten en ella, lo que aflade una valor a las casa rurales que la Casa

Rural de Forcall no tiene en este momento.
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Fortalezas.

Dentro de las fortalezas de la empresa destaca, en primer lugar la ubicacion de la
Casa, la cual esta situada en una de las calles exteriores del municipio, lo cual
facilita la llegada a la misma y el aparcamiento de los clientes. Como se ha
comentado en el andlisis interno, se trata de una casa grande con capacidad para 16
personas, esto se considera una fortaleza ya que las Casas Rurales de Forcall o de
poblaciones colindantes no tienen la misma capacidad, lo que le facilita a la Casa

Rural aceptar grupos grande s de amigos o familias, que pueden hospedarse juntas.

En segundo lugar, existe una atencion totalmente personalizada por parte de las
Hermanas de la Consolacion, que aunque la casa no cuente con una recepcion, las
casa rurales no suelen tenerla, tienen un gran interés y preocupacion por atender y
facilitar a los clientes a su llegada a la casa y preocuparse de ellos durante toda la

estancia.
Oportunidades.

En primer lugar cabe destacar la situacion de Forcall como una oportunidad para
aquellas personas que disfruten con la naturaleza, y con todo lo relacionado con el
turismo rural. En el municipio de Forcall cuenta con un gran numero de los llamados
“Masos” los cuales forman parte de la historia del interior de la provincia ya que se
trata de las tipicas casas de la Edad Media y que se pueden visitar. Cuenta también
con el Paraje Natural “Mola de la Vila” declarado por la Generalitat Valenciana en
2005, donde se pueden realizar numerosas rutas en las que destacan la excursion
de la Cueva de los Maquis o la ruta a la “Moleta dels Frares” donde se encuentra el
yacimiento arqueologico de la ciudad ibero-romana de Lesera. Es importante sefialar
también que la zona del término de Forcall tiene un gran interés ecoldgico y
paisajistico, donde se podra contemplar el vuelo de los buitres, asi como una gran

multitud de variedades vegetales.

En segundo lugar y como se ha comentado en puntos anteriores, el turismo rural
esta creciendo en Espafa, las pernoctaciones han experimentado un aumento del
12.1% respecto a 2013 en alojamientos rurales, lo que representa oportunidades
nuevas para el sector que ha visto, en los primeros siete meses de 2014, cobmo han

aumentado las pernoctaciones en un 3.5% respecto al mismo periodo del afio
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anterior. Esto representa claramente una oportunidad para el turismo rural en

general y para la Casa Rural de Forcall en concreto.

8. DEFINICION DEL PUBLICO OBJETIVO

8.1 Proceso de Segmentacion.

Segun la investigacion de mercados realizada, se observa que en su mayoria
los encuestados respondieron que viajarian a una casa rural con su pareja, lo que
ayuda a centrar el publico objetivo en parejas jovenes sin hijos, los cuales disfrutan
mas de las actividades deportivas como bien estad detallado en la investigacion,
ademas representa una oportunidad para dar a conocer el municipio de Forcall asi
como la comarca. Es por tanto, que este es uno de los publicos objetivos al que la

Casa Rural de Forcall quiere atraer, para ampliar asi su target.

Aln asi, no sera este su unico publico objetivo al que la Casa Rural se quiere
dirigir. Existe también, segun la investigacion, un grupo interesante, que son los
grupos de amigos, los cuales se desplazan también para poder disfrutar de la
naturaleza, pero mas concretamente de actividades como el senderismo, rutas a
caballo o deportes de aventuras. Debido a que la casa es amplia y esta adaptada
para grandes grupos, seria muy interesante dirigirse a este tipo de grupos y asi
ofrecerles aquello que buscan en cuanto a comodidad, descanso y deporte se

refiere.

Sin embargo, La Casa Rural de Forcall ya contaba con dos tipos de publico
concretos. Su principal target son las familias con nifios pequefos, que tratan de
disfrutar de unos dias juntos. Las familias actuales, en las que ambos padres
trabajan no tienen todo el tiempo libre que quisieran y es por ello que las
“escapadas” como asi las llaman en muchas ocasiones, a una casa rural, es para
ellos un tiempo de desconexion de su trabajo y rutina diaria, para poder disfrutar de
la familia y sobretodo de los mas pequefios de la casa, que, son sin duda los que
mas disfrutan de este tipo de alojamientos. Conocen la montafia, quién vive en ella 'y

descubren actividades nuevas que hacer lejos de la ciudad.
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Por otra parte, la Casa Rural de Forcall tiene otro tipo de publico objetivo, muy
distinto. Como se ha comentado anteriormente, la Casa esta gestionada por las
Hermanas de la Consolacion de Morella y uno de sus publicos objetivos mas asiduos
son los grupos de jovenes de las distintas parroquias de la provincia que realizan
encuentros y jornadas de fines de semana. Se trata de un publico objetivo joven muy
importante, son grupos entre 10 y 15 personas, que vienen acompafados de adultos
(catequistas, guias) y vienen dispuestos a pasar unos dias de convivencia entre ellos

y con la naturaleza.

8.2 Seleccion de un mercado objetivo.

El mercado objetivo estara representado por los jovenes. Como ya se ha
comentado en el apartado anterior, existen dos nuevos publicos objetivos, los cuales
rednen caracteristicas similares. Ambos publicos son jovenes, con edades
comprendidas entre 26 y 30 afos. Representan un mercado con ganas de vivir,
amantes del deporte o simplemente, personas que disfrutan de la naturaleza y de

practicar deporte en ella.

Por lo general se trata de individuos clientes de la casa, los dos targets tiene
necesidades similares. Uno de ellos, mas focalizado en el relax, en el poder disfrutar
de la pareja en un ambiente tranquilo, rodeado de unos paisajes naturales ideales
para desconectar del estrés de la vida cotidiana y “olvidarse del mundo”.

Los grupos de amigos, cuentan con unas caracteristicas similares, también
disfrutan de la naturaleza y todo lo que ésta les pueda ofrecer. Se desplazan con la
idea de practicar algun deporte, pero sobretodo de disfrutar de los amigos de su
compafia, de pasar unos dias juntos inolvidables todo ello en un ambiente relajado,

sano.

Ambos grupos, forman un mercado claramente objeto de las estrategias de
marketing de la empresa, a ellos irdn dirigidas las acciones que la casa realizara en

su afan de conseguir los objetivos que se detallaran en el siguiente punto.
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8.3 Definicién del Posicionamiento.

Como ya se conoce, el posicionamiento es esa decision de la empresa de
elegir los beneficios que la marca debe presentar para ganar un lugar distintivo en el
mercado y respecto a la competencia.

Actualmente, la casa cuenta con un claro error de posicionamiento, el llamado
sub posicionamiento, ya que los clientes no conocen o no saben distinguir
exactamente cual es la declaracion distintiva de la marca, qué la hace diferente. A
dia de hoy los clientes, ven la Casa Rural de Forcall como otra casa rural mas del
municipio y no encuentran en ella nada distinto o nada que les invite a pasar unos

dias en ella.

Para ello habrd que modificar tanto la creencia de la marca actual que se
tiene de la casas y al mismo tiempo modificar las creencias sobre las casas
competidoras, y hacer de la Casa Rural de Forcall una casa distinta con un valor

afiadido que no tenga el resto de la competencia.

Para las parejas jovenes, la Casa Rural de Forcall se quiere posicionar en la
mente de los consumidores, como una casa acogedora, en la que se podra disfrutar
de un fin de semana mas que romantico, un fin de semana para descansar, pasar
tiempo con la pareja, en un ambiente tranquilo. La Casa Rural de Forcall pretende
ser pionera en las famosas “escapadas romanticas” donde las parejas inviertan el
tiempo en ellos mismos, visitando Forcall, los municipios de alrededor y degustando

la comida mas tipica de la comarca.

En cuanto a los grupos de jovenes que pasan el fin de semana con los
amigos, la Casa Rural de Forcall pretende presentarse como un lugar en el que se
pueden reunir y en el que disfrutar de tiempo con los amigos, en muchas ocasiones,
las personas mas importantes en nuestras vidas, y ademas de todo eso, poder
disfrutar del deporte con amigos.

Por tanto, y aunque a priori parezcan publicos objetivos distintos, la Casa
Rural de Forcall esta convencida que se podra dirigir a ambos publicos de manera

segura y con mejores resultados de los que se cuentan actualmente.
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9. OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DE MARKETING.

9.1 Objetivos.

Tras conocer la Casa Rural de Forcall, su funcionamiento y como esta
gestionada, lo primero que se pretende hacer es darla a conocer a nivel de la
provincia de Castellbn. Como se ha comentado anteriormente, la casa esta
gestionada para obtener beneficios extra para las Hermanas de la Consolacion y no

esta teniendo el rendimiento que podria tener.

Es importante sefialar y tener en cuenta, el gran nimero de competidores,
comentado ya anteriormente, que existe tanto en el municipio de Forcall como en la
comarca, por tanto habra que tenerlo muy en cuenta a la hora de programar tanto
los objetivos de venta, como las estrategias a seguir, para poder asi, afiadir un valor
diferenciador a la Casa Rural de Forcall.

Por tanto, los objetivos principales seran, en primer lugar dar a conocer la
casa Yy hacerla presente en las redes sociales a modo de facilitar la comunicacion

con los clientes y crear comunidad la cual sera el primer valor.

Para la Casa Rural de Forcall es de gran importancia tener presencia en las
redes sociales, con ello se pretende conseguir una imagen cuidada consiguiendo
asi una buena reputaciéon on-line y lo mas importante. De esta manera se quiere
conseguir recomendaciones, reservas y sobretodo que los clientes conozcan la Casa

y que tengan interés por ella.

No hay que olvidar que estar presente en las redes sociales no aumenta el
namero de ventas. Asi que los esfuerzos para aumentar dichas ventas tendran lugar
en la propia casa. El trato con el cliente una vez haya llegado es fundamental para
hacerle sentir respetado, hacerle sentir que la Casa Rurald e Forcall se preocupa por
sus intereses y necesidades. Con esto se pretende crear una relacion con el cliente
para que él mismo, pueda transmitir a sus familiares y amigos la amabilidad y el trato

qgue ha recibido y lo que ha disfrutado esos dias en la Casa Rural de Forcall.

El objetivo de ofrecer una buena la atencion al cliente es fundamental para el
buen hacer de la empresa. La Casa Rural de Forcall no es un producto que se
pueda vender y que el cliente se pueda llevar a su casa para guardarlo. La Casa
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Rural de Forcall vende vivencias, recuerdos e ilusiones, se tiene que trabajar de
manera especial el contacto con el cliente para que éste no olvide su estancia en la

casay para qué, y tal vez esto sea lo mas importante, el cliente vuelva
9.2 Estrategias

Antes de detallar las estrategias que se van a seguir para poder alcanzar los
objetivos anteriormente planteados, hay que tener en cuenta, que tanto la Casa
Rural de Forcall, como las Hermanas de la Consolacion, no cuentan con un amplio

presupuesto.

Las estrategias a seguir por la Casa Rural de Forcall, para poder alcanzar los
objetivos anteriormente propuestos seran, teniendo en cuenta las estrategias de

Porter la estrateqgia de diferenciacion, donde se tratara de utilizar los atributos de la

empresa mas destacados y conseguir que los clientes los perciban como unicos.

La estrategia de diferenciacion se llevara a cabo tanto con el producto en si,
como con el servicio que se preste al cliente, ya que en la Casa Rural de Forcall el
trato directo con el cliente sera de vital importancia, para hacer de su estancia unos

dias inolvidables y que al mismo tiempo se sientan bien atendidos y cuidados.

La Casa Rural de Forcall quiere demostrar que todos los clientes son iguales
para ella y que existe un gran interés por hacerles sentir bien, para asi, intentar que
los clientes hablen bien y la recomienden y al miso tiempo tratar de que vuelvan y
que no se quede como una visita de un fin de semana, Si no conseguir que sean

clientes asiduos.

En cuanto a las estrategias de Miles y Snow, la estrategia Defensora, es quiza
la mas adecuada para la casa. Como bien explica dicha estrategia, lo que se
pretende es que la casa mantenga una posicion estable y segura, una posicion en
cuanto a su publico objetivo se refiere, se centrard en los dos tipos de target
explicados anteriormente y no se desviara de ellos, se busca la eficiencia de la
misma y con una gama de productos limitada, que es el caso de la Casa Rural de

Forcall, la cual sdlo tiene un producto, la propia casa.
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No se pretende liderar en innovacién tecnolégica, debido en parte, a la falta
de recursos presupuestarios tanto de la propia casa como la de sus propietarios,
pero si intenta maximizar su eficiencia tecnologica con algunas mejoras que mas
adelante se detallaran, para poder ahorrar y asi poder concentrar sus esfuerzos en
el incremento de la eficiencia a través de la optimizacion de las operaciones internas

de la casa.

10. DECISIONES DE PRODUCTO Y SERVICIO.

10.1 Definicion del producto.

Como se ha visto en apartados anteriores, la Casa Rural de Forcall se va a
dirigir a dos tipos de publico objetivos nuevos, las parejas jovenes y los grupos de
amigos que practican deporte, por lo que habra que disefiar dos tipos de productos
distintos, es importante destacar que la casa es el elemento mas importante y hay
que tener especial cuidado para disefiarla de manera adecuada para cada tipo de

target.

Se trata de amoldar la casa para ambos publicos, ya que las necesidades de
una pareja joven no seran las mismas que las de un grupo de amigos que van a

pasar un fin de semana para hacer deporte.

Por tanto para el primer grupo de publico objetivo, las parejas joévenes, se
pretende hacer algunos cambios en la propia casa para asi satisfacer sus

necesidades.

Como se comenté en el apartado interno de la empresa, la casa cuenta con
tres pisos, en la planta baja se encuentra el recibidor con sofa, una mesa con dos
sillas. En la primera planta esta la cocina completa, ademas del comedor con una

mesa para comer, sillas, la television y dos muebles con vajillas completas.

Para poder adaptar la casa a las parejas, lo que se va a realizar es una
habitacién de matrimonio, en esa misma planta, de manera que, las parejas que se

alojen en la casa, s6lo necesitaran esa primera planta y no les sera necesario subir a
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las otras dos donde estan las habitaciones con camas individuales. De esta manera
podran pasar los dias que estén hospedados en la primera planta.

La habitacién de matrimonio estara decorada siguiendo el mismo estilo que el
de toda la casa, con un toque rural, para darle asi mas encanto. Se pondran unas

vigas de madera en el techo y estara pintada de blanco.

En la foto modelo que se muestra, se aprecia el aspecto que se le quiere dar
a la habitacién. Las vigas tienen la funcion de sostener la casa junto con las paredes
principales, aun asi, no es esta su Unica tarea, las vigas de madera aportan también

calidez y un le dan un toque de personalidad a la casa.

Utilizar este material, puede resultar muy costoso para la casa, por tanto se
optara por las vigas rusticas de imitacion fabricadas con poliuretano, las cuales son
casi imposible distinguirlas de unas vigas auténticas, por lo que el efecto que causan
a la vista es el mismo que las vigas de roble o pino, cabe destacar que estan
fabricadas a partir de moldes sacadas de auténticas vigas de derribo.

En cuanto a la cama de matrimonio, se utilizara un tipo de cama que aporte
un ambiente rastico para que concuerde con toda la casa. Para ello se ha pensado
en una cama de color marron, comprada en IKEA. De esta manera se resultara
econdmico para la casa y el aspecto que se le dara a la habitacion sera de calidez y
tranquilidad para que los clientes disfruten de su estancia. La cama, sera una cama
de matrimonio grande tamafio King Size (200 por 200m), para asi ofrecer mas
comodidad y amplitud a los clientes. La cama ira a acompafiada de dos mesitas de

noche con dos lamparas en cada una.

Delante de la cama de matrimonio se construira
una pequefia chimenea, la cual aporta siempre una
magia especial y ayuda a crear ambientes muy
acogedores, ademas sera una buena eleccion a la hora

de frenar las frias temperaturas del municipio, que en

invierno oscilan por debajo de los 0 grados centigrados.
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El prototipo de chimenea que se quiere utilizar es, como la que se aprecia en
la fotografia, (entiéndase que se trata de un modelo y no de la chimenea definitiva).
El material utilizado sera de ladrillo refractario el cual es resistente al fuego. La

chimenea, quedara integrada en la pared, como se puede apreciar en la fotografia.

El resto de mobiliario de la habitacion tendra también un estilo rural. Esta se
dotara de armario de madera para que los clientes puedan guardar sus pertenencias
y que acabara de dar un toque especial a la habitacion, dotandola de un ambiento
rustico, que es lo que se pretende conseguir, para que los clientes se sientan como

€n Su casa.

Por dltimo en el suelo de la habitacion se pondra parquet, éste es
naturalmente célido y un excelente aislante del frio. Ademas, se trata de un tipo de
suelo duradero y muy resistente, facil de combinar con cualquier material que tenga
la habitaciébn en concreto y facil y rapido de limpiar, lo que facilitara el trabajo de

limpieza de la casa.

El aspecto de la habitacion de matrimonio sera muy similar a la foto
presentada a continuacion, para poder mostrar una idea de lo que se pretende

realizar.
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En cuanto al resto de la planta, no se realizarian mas cambios. Unicamente y
s6lo en lo que respecta al mobiliario, se cambiaran tanto la mesa por una mas
grande y mas coémoda como las sillas, debido a que las que estan actualmente dan

un aspecto poco acorde al que se le quiere dar a la casa.

La cocina, que actualmente estad ocupada con todo, de momento no estaria
sometida a ningun cambio. Los electrodomésticos no son ultimos modelos en
innovacién, pero son nuevos y de momento no se ve necesario cambiarlos por otros

nuevos.

En esta primera planta hay también un bafio completo en el cual se cambiara
el plato de ducha por una bafiera Jacuzzi. Este tipo de bafieras con hidromasaje
proporcionan la relajacion y bienestar ansiados, en muchas ocasiones, por las
personas mas estresadas. Son ideales para dolores de espalda, para relajarse
completamente, combate al mismo tiempo la ansiedad y el insomnio ya que ademas

de beneficiar al cuerpo, beneficia también la mente.

Para su compra, habra que cambiar la caldera que suministra el agua
caliente a toda la casa, debido a que la que hay actualmente, no podria suministrarla

a toda la casa, por no estar adaptada a este tipo de bariera.

Todos los cambios explicados anteriormente se adaptaran a la casa para el
publico objetivo centrado en las parejas jovenes. No se realizaran cambios en las
plantas dos y tres debido a que no van a ser utilizadas por este target, se entiende
que con el recibidor en la planta baja y la primera planta las parejas podran disfrutar

de unos dias de auténtica comodidad si necesidad de utilizar el resto de la casa.

Los cambios a realizar para adaptar la Casa Rural de Forcall a los grupos de

amigos, seran mucho menores que los anteriormente detallados.

Para éstos se dejaran las plantas dos y tres de la casa, las cuales y como se
ha comentado anteriormente, estan dotas de dos habitaciones cada una, con cuatro
camas individuales, o literas, en cada habitacién. Los bafios se encuentran en los

pasillos, por lo que en ningun caso se modificara este detalle.

Ademas, se dispondra de una barbacoa prefabricada donde los clientes

podran asarse ellos mismos la carne. Este tipo de barbacoas son ideales para reunir
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a los amigos y familiares para disfrutar mientras se cocina, de la compafia de los
mas allegados. Ademas son barbacoas prefabricadas, lo que resultan mucho mas
econdémicas que las convencionales, por lo que el

presupuesto no se elevaria tanto, que si se 'q'

comprara una de obra. Se trata de barbacoas '
prefabricadas, hechas con piedra artificial, un
material mucho mas fuerte y resistente que el
hormigon. La zona donde va el fuego esta

fabricada con piedra de chamota de alta

resistencia para elevadas temperaturas y ladrillo
Posible Modelo de Barbacoa.

refractario, listas para usarlas con lefia o carbon. Prefabricados Mengual.

La cocina y el comedor, se quedaran sin cambios que realizar, se podran
utilizar sin problemas por este segundo tipo de target. La habitacion de matrimonio

quedara cerrada y en ningun caso se podra utilizar para estos grupos.

Los cambios de la casa descritos tienen como finalidad hacer mas atractivo el

producto para atender las necesidades de los clientes.

Aln asi, se ofreceran algunos paquetes que faciliten la reserva a los clientes y
en los que puedan encontrar todo aquello que necesiten para disfrutar de un fin de

semana completo.

En primer lugar, a las parejas jovenes se les ofrecera un paquete que incluira
dos noches en la casa y el desayuno de ambos dias. En este paquete se ofreceran
los siguientes servicios. En primer lugar se les recibira con una botella de champan
dentro de una cubitera acompafada de unos dulces, como ya se ha comentado

anteriormente.

Para el servicio de desayuno se planteara de la siguiente manera: a la llegada
de los clientes a la casa y junto con la botella de champan, se pondran a su
disposicion dos hojas (una para cada dia) en las que tendran un listado de todo lo
gue se les puede ofrecer para desayunar (listado adjunto en anexos 3), en él tendran
gue marcar aquello que deseen. Tendran que marcar también, el rango de horas

qgue quieren que se les sirva el desayuno. Una vez marcadas sus preferencias para
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desayunar, tendran que depositar la hoja en el buzén de la casa, situado fuera en la
fachada.

La persona que colabora con las Hermanas de la Consolacién en Forcall y
que es la encargada de su mantenimiento, recogera por la noche las hojas del
buzon. Esta persona se encargara de comprar por la mafana, en la panaderia del
municipio, aquello que los clientes hayan marcado. Prepararé el café y la leche en
un termo en su propia casa. Se ofreceran también, en caso que sea demandado,

sobres de café descafeinado, cacao en polvo soluble, sacarina.

A la hora estipulada por los clientes, se les llevara el desayuno a la casa. Para
mayor comodidad de ambas partes, se les preguntara a los clientes si desean que
se recoja durante la mafana las sobras del desayuno o si por el contrario prefieren

gue no se les moleste y se recoja todo cuando abandonen la casa.

Este paquete incluira un recorrido por la zona Wellness-Spa del Hotel Spa
Balfagdn, situado en Cantavieja. El hotel esta situado a unos cincuenta minutos en
coche desde la Casa Rural de Forcall, por lo que se les facilitara a los clientes todas

las indicaciones necesarias para llegar hasta el hotel.

A su llegada a la casa, se les obsequiara con un bono, el cual tendran que
entregar una vez lleguen al hotel. Con este bono tendran incluido todo el recorrido
del spa, sauna seca y humeda, ducha automizada y de sensaciones, jacuzzi,
pediluvio y piedras redondas para masajear los pies, sala relax, ademas de

ofrecerles bebida y lo necesario para disfrutar de uno hora de recorrido.

Para los grupos de amigos, se ofrecera también un paquete especializado
para ellos. En primer lugar, se pondra a su disposicion en la nevera una variedad de
refrescos para que a su llegada a la casa tengan una buena impresion y puedan
descansar del viaje tomando algo.

En cuanto a las actividades que se les ofrecerd, podran elegir entre
senderismo por la ruta de la Rambla de les Sellumbres, en Morella. Se trata de un
paraje natural situado en los municipios de Portell de Morella, Castellfort, i

Cinctorres. En este paraje se puede disfrutar de un paisaje lleno de acantilados
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rocosos, de una vegetacion principalmente de pinos y carrascas y por lo que
respecta a la fauna se pueden ver especies como las aguilas reales, aguilas cabras

pirenaicas o gatos salvajes.

La segunda actividad incluida en el paquete y que podrian elegir en caso que
no les gustara la primer, es la de hacer Kyak en Montanejos. El municipio de
Montanejos esta a dos horas en coche desde Forcall, por lo que una persona
encargada de realizar la actividad (el monitor en este caso) iria hasta la casa para
buscarles con un coche, los clientes de la casa tendrian que seguirle detras hasta

Montanejos.

El rio labra un profundo cafién conocido como el Estrecho de Chillapajaros, el
cual alberga los rapidos mas potentes de la Comunidad Valenciana. Esto representa

otro modo distinto de conocer el interior de la provincia de Castellon.

Una vez terminada la actividad, los clientes de la Casa Rural de Forcall

volverian hasta ésta ya sin la compafiia del monitor.

En cuanto al servicio que se les ofrecera, en lugar de ofrecer el desayuno, se
pondra a su disposicion la posibilidad, en caso que sea demandado, de preparar
todo lo necesario para la barbacoa. Por tanto, la casa se pone a disposicion de los
clientes para realizar la compra en la carniceria del municipio. Se les pedira a los
clientes que realicen una lista con aquello que necesiten para la barbacoa, en cuanto

a carne se refiere.

Al igual que en el caso anterior, se les pedira que determinen un rango de
hora en la que deseen que se les sirva la compra. El procedimiento sera el mismo
que el anterior. Los clientes tendran que depositar el listado de la en el buzon de la
casa para que la persona colaboradora, realice la compra y a la hora estipulada la

llevara a la casa.

Con estos paquetes, se pretende hacer la estancia de la casa mas comoda
para los clientes, sin que tengan la preocupacion de prepararse las comidas y que
tengan distintas opciones a realizar una vez lleguen a la casa. De esta manera, se
conseguira la diferenciacion en cuanto a la competencia, debido a que ninguna de
las casas rurales del municipio o de la comarca ofrecen estos servicios, ademas

también de lograr un valor afiadido para la casa.
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10.2 Estrategias del producto.

En cuanto a las estrategias a seguir, la Casa Rural de Forcall contara con el

certificado de Q de Calidad. Es una marca que
representa la calidad en el sector turistico
espafol; que la casa cuente con este certificado,

la dotara de prestigio, diferenciacion fiabilidad y CALIDAD TURESTICA

promocion. - ey

Obtener dicha certificacion quiere decir

gue la casa cuenta con el nivel de calidad exigido en la presentacién del servicio al
cliente, con respecto a la norma de calidad de servicio. Ademas, ofrece al cliente una
seguridad y fiabilidad en cuanto al producto, al igual que una mejor experiencia
turistica, logra también incrementar el nimero de clientes y obtener su fidelizacion,

asimismo disminuye los costes.

Para la Casa Rural de Forcall, es muy importante obtener dicho certificado, lo
qgue significa un valor afiadido que la mayoria de casas rurales de la comarca no

posee.

Por otra parte, hay que tener en cuenta, que aunque la casa rural sea el
producto, lo que se vende a los clientes es un servicio. Por tanto como estrategia de
producto se va a intentar tangibilizar dicho producto. El principal motor de venta para
La Casa Rural de Forcall sera el trato con el cliente, un trato personalizado y directo.
Cada cliente es especial, se merece ser tratado con afecto y respeto. Solo de esa
manera, se conseguira su fidelizacion y por consiguiente que éste hable bien de la
Casa, que es al fin y al cabo, el mejor método de venta posible para cualquier

empresa.
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10.3 Estrategias de servicio.

Los servicios se caracterizan por su intangibilidad, inseparabilidad,
variabilidad y por su naturaleza perecedera, aun asi habra que conseguir que ciertas

estrategias para obtener los mejores resultados en cuanto a ventas se refiere.

Por tanto, y como se ha comentado anteriormente, la primera estrategia a
llevar a cabo sera la del trato directo con los clientes. Como ya surgié en los
resultados de la investigacion de mercados, un 43% de los encuestados respondio

gue realizan las reservas en casas rurales llamando directamente a la misma.

Es en este punto, donde empieza el trato directo con el cliente. Para lograrlo,
lo primero es formar a la persona encargada de responder a las reservas, en este
caso, la Madre Superiora del convento de las Hermanas de la Consolacién de
Morella. En el momento de la reserva, sera importante una buena atencion, que se
sepa resolver las posibles dudas que al cliente le puedan surgir y sobretodo ofrecer
no solo los beneficios y facilidades de hospedarse en la casa sino también, las

actividades que se pueden realizar una vez hospedados en la casa.

Tras la reserva de la casa hecha, se preparara la casa para su llegada. Para
ello, la persona residente en Forcall, que es la encargada de prepararla para los
clientes (limpieza, cambios de sabanas, control que no falte nada, en cuanto a
utensilios de cocina se refiere, apertura del gas, luz y agua) dispondra en el salén
recibidor de una bandeja con algunos dulces y café o té. En la Casa Rural de Forcall
se entiende que los clientes pueden llegar cansados después de un largo viaje y
para ella es importante que la primera impresion de los clientes al entrar a la casa
sea la de que se preocupan por sus necesidades y para que todo esté dispuesto a

su llegada.

Debido a que la Casa Rural de Forcall no tiene un horario definido en cuanto
a llegadas y salidas, bajo peticion de los clientes, y teniendo en cuenta las bajas
temperaturas que puede alcanzar el municipio, se facilitara a los mismos la opcién
de poder encender la chimenea o la calefaccion a modo que cuando los clientes

lleguen a la casa, ésta esté a una temperatura agradable.

La Casa Rural de Forcall, tiene muy presente que la primera impresion de un

cliente es muy importante y definitiva en cuanto a la idea que éste se creara en su
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mente. En ningln caso, el cliente creara la misma imagen de una casa en la que
llegue, se le ofrezcan unos dulces y que esté a una temperatura agradable, a que
entre en una casa sin estos servicios, el cliente no tendra la misma primera
impresion. Ademas este gesto, no resultara un desembolso econémico grande para

la casa, simplemente se tratara de ofrecer dulces, como galletas o pasteles.

Por otra parte, a la llegada de los clientes a la casa y en la mesa donde se
dispondran los dulces, se facilitara también todo tipo de informacién que éstos
puedan realizar en los alrededores del municipio. En concreto la Casa Rural ofrecera
rutas a caballo, las cuales seran realizadas por la empresa Saltapins, esta empresa
ofrece rutas por Morella, en concreto por la Fabrica Giner, un antiguo complejo
industrial durante los siglos XIX'y XX.

Ademas de esta ruta, tanto la Casa Rural de Forcall, como la empresa
Saltapins programaran otra ruta por los alrededores del municipio, en concreto una
ruta por la Mola de la Vila, declarado paraje natural municipal debido a su riqueza
paisajistica, ecoldgica y a su patrimonio cultural. Este paraje natural tiene en total
128 hectéreas y estd sb6lo a 5 km del municipio, en €l se pueden contemplar las
vistas de los parajes que hay en los alrededores, como es el caso de Zorita del

Maestrazgo, Villores y Ortells.

Esta ruta, puede realizarse a pie también, para aquellas personas que
prefieran disfrutar de las vistas con buen paseo. También se ofrecera toda la
informacion posible para aquellas personas que prefieran rutas de senderismo. Con
la empresa Saltapins, habra también un acuerdo de colaboracién en la que uno o
dos miembros de esta empresa, guiaran por la ruta de la Mola de la Vila a aquellas

personas que deseen hacer esta ruta.

Cabe sefialar que la existencia de estos acuerdos con la empresa Saltapins,
nada tiene que ver con los paquetes ofrecidos anteriormente, estos paquetes seran
cerrados mientras que los acuerdos con esta empresa, seran en caso que los
clientes que acudan a la casa no quieran contratar dichos paquetes y prefieran

aprovecha el tiempo de su estancia de otra manera diferente.
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Para continuar con las estrategias de servicios, es importante tener en cuenta
la investigacion de mercados realizada previamente. El 86% de los encuestados,
respondieron que creian interesante que las casas rurales ofrecieran descuentos en
bares y restaurantes de la zona. La Casa Rural de Forcall, en su interés por ofrecer
el mejor servicio a sus clientes, pone en marcha una serie de bonos descuento que
se les ofrecerda a los clientes a su llegada, para que puedan disfrutar de la

gastronomia tanto del municipio como de la comarca.

A continuacion se presentan dos tipos diferentes de bonos descuentos, el
primero sera soélo para desayuno, maximo dos personas, en el bar Els Ports, el cual
ofrecera un desayuno completo para los clientes que presenten dicho bono y a los
gue se les aplicard un 5% al total del precio. El prototipo de bono descuento sera el

siguiente.

5% DESCUENTO DESAYUNO EN EL BAR ‘ELS PORTS’

# CAFE O INFUSION
# TOSTADAS
# BOLLERIA*

*Croissants, Donuts, pasteles varios. Max. 2 personas.

El segundo prototipo de bonos descuento sera tanto para comidas como para
cenas que sOlo se podra usar uno por comida y en ningln caso el mismo para
ambas comidas. Para este bono se ofrecera un descuento del 10% en el menu de
los bares. En cuanto a los bares colaboradores seran, el bar Els Ports, el bar Ca

Costa i el bar La Volta de Guarch.

En este caso, habra dos opciones. Para las parejas jévenes se aplicard un
descuento del 10% en el menu de ese dia para los tres bares. Mientras que para los
grupos se aplicara un 5% de descuento en el total del precio también en cualquiera

de los tres bares.

Con estos descuentos se trata de conseguir que los clientes permanezcan en
el municipio con el fin de que conozcan el mismo y sus alrededores y dar a conocer

los establecimientos de restauracién de Forcall.
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Para poder llevar un mayor control de los clientes que acuden a los diferentes
bares, una vez los clientes acudan al mismo, el propietario les cufiara el descuento y
se lo quedara en su propiedad, para que a final de mes se haga un recuento y se
gestione de manera adecuada junto con la Casa Rural, en cuanto a los precios se

detallaran en el apartado de estrategia de precios.

El prototipo de bonos descuentos para las comidas y las cenas, seran los

siguientes.
10% Descuento Comida-Cena 5% Descuento Comida-Cena
# Bar Els Ports # Bar Els Ports
# Bar Ca Costa 4% Bar Ca Costa
# Bar La Volta de Guarch # Bar La Volta de Guarch
Max. 2 Personas *El descuento se aplicara al total del precio.

Por otra parte, otra estrategia que se quiere llevar adelante, es la conocida
como apadrinamiento, que no es mas que dar un incentivo a un cliente por traer a
otro cliente. Es decir, si a la Casa Rural de Forcall acuden clientes, se convierten en
padrinos si consiguen que amigos o familiares suyos acudan a la casa en su

nombre.

Solamente tendrdn que decir, una vez hagan la reserva que vienen
recomendados por la persona en concreto que ya ha estado anteriormente y por
tanto se les ofrecera a ésta ultima un descuento del 5% en la estancia de la casa,
para dos personas, para ser utilizado en una fecha determinada. Este descuento
sera sélo para las parejas jovenes, en ningun caso se podra aplicar a los grupos de

amigos.

En conclusion a las estrategias que van a llevarse a cabo, se trata de
facilitar la estancia de los clientes en la casa, de hacerles sentir especiales y
proporcionarles todas las facilidades y informacién una vez estén en la casa. La
propuesta de los bonos descuentos tiene como finalidad ayudar a los clientes asi
como darles a conocer los lugares mas tipicos del municipio y de la comarca, asi

como poder degustar la gastronomia tipica de la zona.
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11. DECISIONES DE MARCA

11.1 Creacion de la Marca

La creacién de marca de la Casa Rural de Forcall, estard basada en los
valores y percepciones que ésta quiere que los clientes generen en su mente, para
asi crear valor de forma indefinida. Estos valores son en primer lugar la naturaleza y
el contacto con ésta, el contacto con la identidad cultural local o comarcal, en
segundo lugar y como se ha comentado en apartados anteriores, el contacto
personalizado y directo con el cliente, valor principal de la Casa Rural de Forcall.

11.1.1 Visién.

Permitir que los clientes consigan sentirse como en casa una vez hospedados
en la Casa Rural de Forcall, que se sientas queridos, siempre desde el respeto y que
sientan que en la casa se preocupan por ellos, por sus intereses y por su

comodidad.

11.1.2 Misién

Con la creacion de la nueva marca, se pretende conseguir que los clientes
identifiquen facilmente la casa y lo que representa, asi como asegurar la tranquilidad
a la hora de reservar su estancia en la casa. La Casa Rural de Forcall quiere
diferenciarse de la competencia, por su trato con el cliente y por facilitarles su

estancia con las diferentes estrategias de servicio llevadas a cabo.

11.1.3 Idea Creativa.

En cuanto a la marca, no se pretende cambiar el nombre de la Casa Rural de
Forcall. Es una decision meditada con detenimiento y que tras una larga
deliberacion se ha decidido no cambiar. En la casa, se cree que el nombre identifica
perfectamente los valores de la misma y lo que es. Como se ha comentado
anteriormente, en la casa rural lo que se pretende vender es aquello rural, el
contacto con la naturaleza y que los clientes disfruten de unos dias en contacto con
la naturaleza. Por tanto, y aunque se barajo la idea de ponerle a la casa un nhombre
en concreto y obviar las palabras “casa rural’, se cree que el nombre actual es el

idéneo para definir aquello que se esta vendiendo.
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En cuanto a comunicacién, el nombre actual de la casa facilita mucho tanto su
ubicaciéon, como la facilidad por parte de los clientes para la busqueda de la casa en

los buscadores o en la red en general

Ademas, en la marca queda reflejado el lugar de procedencia, el municipio de
Forcall lo cual es también importante para situar la casa en un lugar en concreto y

sobre todo para dar a conocer el municipio.

11.1.4 Marca como elemento tangible.

A continuacion se presenta el disefio de marca elegido por la empresa.

1z

Casa rural de Foreall
RS

El disefio de la marca esta compuesto por el nombre de la Casa Rural de
Forcall y la marca gréfica que lo acompafa que son los pilares fundamentales que
engloba la casa. Como se puede aprecia el disefio en su conjunto forma todo lo que
la casa es y lo que quiere que se quiere que el consumidor perciba, en el momento
en que ve por primera vez el disefio, la naturaleza y el encanto de un municipio

acogedor, donde se sentira como en su casa.

El primer pilar que sostiene el nombre de la casa, es la silueta del municipio
de Forcall. De esta manera, la empresa pretende que el consumidor se haga,
rapidamente, una idea de los alrededores de la casa en cuanto al municipio. Como
ya se ha comentado anteriormente, Forcall es una poblacion de 5000 habitantes,
mas o menos, humilde, acogedor y que tiene ese encanto de lo rural y mas alejado
de la ciudad y del estrés que actualmente se vive en las grandes ciudades, un lugar

por tanto, donde desconectar y relajarse.
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En segundo lugar, se encuentra la silueta de una montafia que descubre las
actividades que ofrece tanto la casa rural como el municipio de Forcall. Como se ha
comentado anteriormente, la Casa Rural de Forcall, va a poner a disposicion de sus
clientes ofertas deportivas para que su estancia en la misma sea algo mas que un
simple fin de semana en una casa rural. Representa también no sélo, la oferta
deportiva que puede ofrecer la casa, sino también las ofrecidas en la comarca. Todo
esto invita a los consumidores a visitar la casa no solo por el hecho de descansar,
sino también por el hecho de conocer algo mas del interior de la provincia y de lo

gue ésta puede ofrecer.

En tercer lugar, se encuentra la silueta de una hoja de arbol. Esta parte del
disefio representa el encanto natural de los alrededores de Forcall. Hospedarse en
la Casa Rural de Forcall no tiene porque reducirse a su estancia en la propia casa,
sino todo lo contrario, los clientes tienen la opcion de descubrir los encantos
naturales que envuelven el municipio, como es el caso del paraje natural la Mola de
la Vila, o los parques situados en Morella, como es el caso del paraje natural

municipal de Pereroles o la Serra de Chiva.

Los colores elegidos para el disefio, no han sido elegidos al azar. Todo tiene
un especial significado. En apartados anteriores, se ha comentado la importancia
que tiene para la casa que su imagen, sea una imagen rural, por tanto los colores
elegidos para el disefio grafico de la marca, en tonos verdes y marrones dan un
toque esencial de calidez para que los clientes perciban al ver el disefio, aquello que
realmente es la casa, un lugar calido, sencillo y con ese encanto rural donde podran

disfrutar de unos dias diferentes.

11.2 Estrategia de Marca.

La estrategia de marca que se va a llevar a cabo, es la de marca unica .Es de
sobra conocido que este tipo de estrategia es utilizada por grandes empresas, que
cuentan con multiples productos; la Casa Rural de Forcall, cuenta con un solo
producto, la casa en si, aun asi utilizara dicha estrategia, de la que se esperan

obtener grandes beneficios.

Con esta estrategia se pretende que los consumidores tengan una relaciéon

con el nombre de la empresa y que aunque de momento la casa no tenga pensado
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crear mas productos (en este caso, la apertura de mas casas rurales) lo que se
pretende es crear un valor general de la marca para generar confianza, respeto y

lealtad.

12. DECISIONES DE PRECIO.

12.1 Objetivos de precio.

Los objetivos del precio en este caso son dos, en primer lugar, existe un claro
objetivo de posicionamiento del servicio y diferente al resto de servicios prestados en
el municipio y la comarca de Forcall. En segundo lugar, se pretende maximizar los
beneficios actuales, ya que y como se ha comentado en casos anteriores, la Casa
Rural de Forcall tiene como objetivo, a dia de hoy, aportar beneficios extra al
convento de las Hermanas de la Consolacion de Morella, y no se esta valorando la

casa como pudiere.

Actualmente, la casa no cuenta con unos precios elevados, 16€ por personay
por noche. Comparado con las casas de los municipios de alrededor, resulta un
precio muy asequible. Es de sobra conocido que los consumidores consideran que
aguello que tiene un precio elevado es lo mejor y en muchas ocasiones el precio es

la Unica informacion que se posee del servicio antes de contratarlo.

Por eso, la Casa Rural de Forcall subira sus precios, en primer lugar para
lograr ese posicionamiento y crear una imagen de prestigio y experiencia en el
consumidor. No se trata de subir el precio de manera excesiva, de lo que se trata
des de proporcionar al consumidor una garantia de calidad. De esta manera se

conseguira disminuir la percepcién de riesgo por parte de los clientes.

Todo esto conlleva al mismo tiempo a maximizar los beneficios actuales de la
empresa, necesarios para poder ofrecer cada vez mas, un mejor servicio a los

clientes que se hospeden en la casa.
12.2 Fijacién del precio.

Para la fijacion de precios habra que tener en cuenta los dos tipos de publico
objetivo, surgidos en la investigacion de mercados, los cuales han quedado

explicados anteriormente, las parejas jovenes sin hijos y los grupos de amigos,
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ademas de los dos tipos de publico objetivo que la Casa Rural de Forcall ya contaba,
las familias con nifios pequefios y los jévenes pertenecientes a grupos catolicos de

la Iglesia.
Parejas Jovenes.

Para las parejas jovenes que quieran disfrutar de un fin de semana romantico
en la casa, existe el paquete que incluye la recepcion con botella de champan vy el
bono en el spa del hotel en Cantavieja.

Para establecer los precios, se aplicard una fijacibn de precios de
penetraciéon, es decir, la Casa Rural de Forcall fijara unos precios mas bajos de los
deseables para poder conseguir de esta manera mas clientes y posteriormente se

subiran dichos precios.

La fijacion de precios se realizara utilizando el método mediante margenes, el
cual calcula el beneficio aplicado al coste del producto. Este método tiene en cuenta
tanto los costes variables, como los costes fijos, asi como las unidades vendidas.

Si contamos 24 paquetes romanticos en un afio aproximadamente, para asi
poder ofrecer dos fines de semana al mes a grupos de amigos o otros tipos de

publico objetivo.
Los costes desglosados quedaran de la siguiente manera:

Costes variables:

- Material utilizado para la limpieza de la casa.
- Limpieza de ropa del hogar (sabanas, trapos...).
- Reaprovisionamiento de material extraviado®.

- Botella de champan y rosas.

Costes Fijos:

- Factura de la luz, agua y gas.
- Mano de obra.

9 .. . . . ~ , .

Tanto el reaprovisionamiento de material extraviado como el de la lefia, no seran aplicados para cada
estancia, ya que todos los clientes pueden no utilizar con la misma cantidad la lefia, o no todos extraviaran
material de la casa.
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- Reaprovisionamiento de lefia para la chimenea.™®

- Bono en el Hotel & Spa de Blafagon.

Por tanto, para la fijacion de precios para este paquete, quedara detallada de la

manera siguiente:
Costes variables: Material limpieza (22€) + Champan y rosas (30€)

Costes fijos: facturas en total al mes (30€ aprox.) + mano de obra (10€/hora) + lefia
(50€) + Bono hotel (50) = 140€

Unidades vendidas: 40
Rentabilidad esperada: 40%

Coste Unitario: 22 + 30+ (140/40) =52 + 3.5 =55.5

Precio de venta: 55.5/(1-0.40) =55.5/0.6

Redondeando el precio a 92€ las dos personas por noche, seria un total de
184€ por un fin de semana. Como se ha comentado, anteriormente, la estrategia a
seguir es la de penetracion, por lo que la rentabilidad esperada se reducira, a corto-

medio plazo hasta el 30%.

Por tanto el precio final sera de 80€ por noche, las dos personas?’.

En caso que no se desee comprar el paquete romantico y las parejas quieran

contratar un fin de semana la casa, el precio sera el siguiente:

Costes variables:

- Material utilizado para la limpieza de la casa.
- Limpieza de ropa del hogar (sabanas, trapos...).

- Reaprovisionamiento de material extraviado®?.

'O El precio de la lefia es de 50€ por 100 kilos, los cuales serdn suficientes para todo el invierno, por eso se
establecen como costes fijos.
! (Precio de venta: 55.75 / 0.7 = 79.28€)
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- Botella de champéan y rosas.

Costes Fijos:

- Factura de la luz, agua y gas.
- Mano de obra.

- Reaprovisionamiento de lefia para la chimenea.™®

Costes variables: Material limpieza (22€) + Champan y rosas (30€)

Costes fijos: facturas en total al mes (30€ aprox.) + mano de obra (10€/hora) + lefia
(50€) = 90€

Unidades vendidas: 40
Rentabilidad esperada: 40%

Coste Unitario: 22 + 30+ (90/40) = 52 + 2.25 = 54.25

Precio de venta: 54.25/ (1-0.40) =54.25/ 0.6

El precio final es por tanto de 90€ por lo que se establecera este precio para
las dos personas y las dos noches. Si se desea seguir una estrategia de
penetracion y obtener en el primer afio una rentabilidad del 20%, el precio final sera

el siguiente:

67.50€ por noche toda la estancia para dos personas y dos noches.*

Y Tanto el reaprovisionamiento de material extraviado como el de la lefia, no seran aplicados para cada
estancia, ya que todos los clientes pueden no utilizar con la misma cantidad la lefia, o no todos extraviaran
material de la casa.

1B precio de la lefia es de 50€ por 100 kilos, los cuales seran suficientes para todo el invierno, por eso se
establecen como costes fijos.

 (Precio de venta: 54.25 / 0.8 = 67.81€)
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Grupos de Amigos.

Para calcular el precio del paquete para los amigos, se calculara un precio
anico para aquellos que no elijan el paquete en el que se les incluyen tanto la
compra de la cena como las actividades que puedan realizar y a parte se calculara

un precio para el paguete Unicamente.
El precio Unico quedara de la siguiente manera:

El nUmero de personas admitidas seran entre 10 y 12 y los precios seran por

noche y por persona.

Al igual que en el precio del pack romantico, se establecera una estrategia de
penetracién, es decir, fijar unos precios mas econdémicos para asi subirlos en un

plazo de tiempo de corto-medio.

Para fijar los precios, se utilizara, al igual que el caso anterior, el método
mediante margenes, para su calculo se tendran en cuenta los costes variables y

costes fijos, aungque no seran los mismos que en caso de las parejas.

Costes variables:

- Material utilizado para la limpieza de la casa.
- Limpieza de ropa del hogar (sabanas, trapos...).

- Reaprovisionamiento de material extraviado™

Costes Fijos:

- Factura de la luz, agua y gas.
- Mano de obra.

- Reaprovisionamiento de lefia para la chimenea.

Costes variables: Material limpieza (22€)

Costes fijos: facturas en total al mes (30€ aprox.) + mano de obra (10€/hora) + leiia
(50€) = 90€

15 .. . . . ~ . .

Tanto el reaprovisionamiento de material extraviado como el de la lefia, no seran aplicados para cada
estancia, ya que todos los clientes pueden no utilizar con la misma cantidad la lefia, o no todos extraviaran
material de la casa.
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Unidades vendidas: 40
Rentabilidad esperada: 40%

Coste Unitario: 22 + (90/24) =22 + 3.75 = 25.75

Precio de venta: 25.75/ (1-0.40) = 25.75/ 0.4 = 64.37

Establecemos un precio de 65€ por persona, en este caso las dos noches. Al
igual que en el pack anterior, teniendo en cuenta que se quiere establecer la

estrategia de penetracion, la rentabilidad esperada sera también del 20%.

El precio final por persona, dos noches es de 33€.1°

Por lo que respecta al precio del paquete en el que se incluye los deportes de

aventuras y la cena, el precio sera el siguiente:

La estrategia sera la misma que se ha utilizado anteriormente, penetracion y

el método de fijacion de precios el método mediante margenes.
Por tanto el precio quedara estipulado de la siguiente manera:

Costes variables:

Material utilizado para la limpieza de la casa.
- Limpieza de ropa del hogar (sabanas, trapos...).
- Reaprovisionamiento de material extraviado®’

- Compra de Carne para la cena.’®

Costes Fijos:

- Factura de la luz, agua y gas.

- Mano de obra.

'®(Precio Venta = 25.75 / 0.8= 32.18€)

Y Tanto el reaprovisionamiento de material extraviado como el de la lefia, no seran aplicados para cada
estancia, ya que todos los clientes pueden no utilizar con la misma cantidad la lefia, o no todos extraviaran
material de la casa.

' Este precio serd un precio medio, ya que dependerd del nUmero de personas y de lo que deseen comprar.
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- Reaprovisionamiento de lefia para la chimenea.

Costes variables: Material limpieza (22€) + Compra (40€) = 92€

Costes fijos: facturas en total al mes (30€ aprox.) + mano de obra (10€/hora) + lefia
(50€) =90€

Unidades vendidas: 40
Rentabilidad esperada: 40%

Coste Unitario: 42 + (90/24) =42 + 3.75 = 95.75

Precio de venta: 45.75 / (1-0.40) =45.75/ 0.4 = 164€

Se establece un precio de 164€ por persona, las dos noches. Al igual que
anteriormente y teniendo en cuenta que se quiere establecer la estrategia de
penetraciéon, la rentabilidad esperada serd para este caso y a diferencia de los
anteriores, debido a los costes de colaboracion con las empresas que proporcionan
las actividades y a las compras de los productos necesarios para las cenas sera del
30%.

El precio final por persona, dos noches es de 65€°

12.3 Estrategias de precio.

La estrategia de precio que se va a seguir es la de penetracion o introduccion.
Este tipo de estrategias son utilizadas para productos o servicios nuevos, aunque la
Casa Rural de Forcall no es un servicio nuevo, se considera conveniente optar por
esta estrategia para penetrar en el mercado de manera rapida y asi atraer a nuevos

clientes o a aquellos clientes sensibles al precio.

Esta estrategia consiste en ofrecer un servicio a un precio significativamente

mas bajo que el de los competidores, para conseguir la penetracion de mercado

' (Precio Venta = 45.75 / 0.7= 32.18€)
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rapida y eficaz, es decir, atraer a un gran niamero de consumidores y al mismo
tiempo conseguir una gran cuota de mercado. Posteriormente se subiran los precios,

una vez se haya obtenido un importante numero de clientes.

Otro de los motivos por lo que se escoge esta estrategia es, la existencia de
la fuerte competencia en el sector del turismo rural en la comarca, con esta
estrategia se pretende excluir lo maximo posible a los competidores y alejarse de

ellos y de los precios que ofrecen.

13. DECISIONES DE DISTRIBUCION
13.1 Canal de distribucion.

Para determinar el canal de distribucion de la Casa Rural de Forcall, es
importante destacar que la casa no vende un producto, Sin0 un servicio
personalizado, directo con el cliente y distinto para cada tipo de target al que se va a

dirigir.

Actualmente, la casa no cuenta con un servicio de reservas online, ni tampoco
esta presente en buscadores de paginas web como pueden ser www.booking.com o

www.tripadvisor.es, las reservas se gestionan directamente llamando por teléfono al

Convento de las Hermanas de la Consolacion en Morella, donde la Madre Superiora
lo atendera. Por tanto, se puede afirmar que a dia de hoy no cuenta con

intermediarios para la venta del servicio.

Por consecuente, y debido a la carencia también de publicidad por parte de la
casa, se pretende, en primer lugar darla a conocer mediante la publicidad y la
presencia de la casa en redes sociales. Es por eso, que se llevara a cabo una

motivacién pull, es decir, una motivacién hacia el cliente, para que sea éste quien se

interese por la casa, busque informacién sobre la misma y que por ultimo compre el

servicio, en este caso, que acuda a la Casa Rural de Forcall.

Para ello, la distribucién de la casa se va a centrar en su mayoria en Internet y
en las herramientas que éste ofrece, a dia de hoy, los consumidores utilizan la red
para conocer donde viajan, qué pueden hacer en el lugar de destino y lo mas
importante, cada vez mas buscan informacién y opiniones en foros y buscadores

para informarse y finalizar su decisién de compra.
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Para la Casa Rural de Forcall es de vital importancia estar presente en la red,
redes sociales, foros, asi como tener una buena posicién SEO y SEM.

Ademas todo este esfuerzo de estar presentes en la red, no supondra un

gran desembolso econdmico para la empresa.

Para llevar a delante una distribucion efectiva de la casa, se establecen los
siguientes objetivos:

a) Centrar los esfuerzos comerciales en los publicos objetivo de la empresa y
gue pueden ser consumidores del servicio.

b) Una vez atraidos los clientes potenciales, habra que proporcionarles toda
la informacién necesaria en los principales buscadores de casas rurales.

c) Tratar de abarcar el turismo de la comarca, no se pretende a medio-largo
plazo intentar abarcar mercado provincial ni a nivel de Comunidad

Auténoma.

13.2 Eleccién y propuesta del canal segun target.

Como ya se ha comentado, el producto, no es un producto en si, si no un
servicio. En el sector del Turismo, no se pueden 0 no se requieren trasladar los
productos fisicos hasta el mercado, no se trata de algo tangible que se pueda
apreciar antes de comprar, pero es ahi donde internet ha tenido un gran impacto en

cuanto a la comercializacion se refiere.

En primer lugar, hay que destacar la pagina web de la casa, a dia de hoy se
trata de una web demasiado sencilla que no muestra lo esencial de la casa. No
concuerda con lo que se quiere vender y aun mas importante, no ofrece un sistema

de reservas on-line.

La pagina web de una empresa es el punto de contacto de los clientes con la
misma y viceversa. A través de ésta, los consumidores buscan toda la informacion
gue necesiten y es importante ofrecerles esta informacién a sin que tengan la

necesidad de buscarla en otras paginas o simplemente buscarla en la competencia.
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Aungue la web tiene la opcidn de ponerse en contacto con la casa, lo cierto,
es que facilitaria en gran medida, introducir un sistema de reservas online, para asi
llegar a los clientes de una manera mucho mas eficiente y se tendria un registro de

todas las reservas y cancelaciones hechas por la empresa.

Es importante para la casa contar con una pagina web que ofrezca
informacion detallada tanto de la propia casa, como de los alrededores de la misma,
donde esta situada y qué se puede hacer en el municipio o los alrededores. No
interesa que el consumidor busque informacién adicional en otras paginas web si, la

de la Casa Rural de Forcall puede ofrecer todo lo que necesita.

Se ha comentado también en distintos apartados, la importancia de la
presencia de las empresas turisticas en buscadores. Por tanto se utilizara este tipo
de intermediarios para facilitar la distribucion de la casa. Actualmente el buscador de

turismo rural mas importante en Espafia, es la pagina web www.toprural.com por

tanto, el primer paso sera el de registrarse en esta pagina. Esto no supone ningun
gasto economico para la empresa y resulta rapido y muy eficaz. El registro se hace

desde la pagina web, simplemente poniendo el anuncio y una foto de la casa.
El anuncio seria el siguiente:

“La Casa Rural de Forcall es una magnifica casa de pueblo tipica del interior de la
provincia de Castellén, con capacidad para maximo 12 personas. Ofrecemos packs
romanticos de fin de semana para disfrutar de tu pareja, en un ambiente calido y
rodeado de la naturaleza. Ademas podréis disfrutar de la gastronomia y las
actividades que ofrecemos, tanto para parejas como grupos de amigos y familias con

nifios pequefios.”?°

En segundo lugar, se encuentra www.escapadarural.com donde el registro es

también gratuito y donde se utilizaria el mismo mensaje que en la pagina web de top

rural.

En tercer lugar, esta el buscador www.encantorural.com que al igual que los

dos anteriores, el registro es gratuito y de facil uso para los clientes. Como en el

caso anterior, se utilizaria el mismo mensaje para su promocion.

20 .. ~
El mensaje irda acompafnado de una foto de la casa.
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Evidentemente existen un sinfin de paginas web y buscadores de casas
rurales y va a ser imposible registrarse en todas y cada una de ellas. Aun asi, a

estos tres buscadores hay que afadir el de www.booking.com y www.tripadvisor.com

que aunque no estan especializados en turismo rural, tienen gran relevancia en el

sector del turismo y cada dia mas son mas utilizados por los clientes.

En un plazo medio-largo, éstas van a ser las acciones en cuanto a distribucion
se refiere. Actualmente la Casa Rural de Forcall no cuenta con un elevado
presupuesto para poder invertir en otras acciones de distribucion. De momento estas
seran las acciones que se llevaran a cabo y que se confia que van a tener una

pronta respuesta por parte de los clientes.

Por ultimo se va a introducir la casa en las redes sociales, para asi dar a
conocerla y al mismo tiempo facilitar la comunicacion con los clientes. La Casa Rural
de Forcall cree en el marketing digital bien trabajado y con unos objetivos y
estrategias claras, para obtener en el primer afio mejores resultados en cuanto a dar
a conocer la casa se refiere, de ahi que durante el primer afio, no se establezcan

mas acciones de distribucion.

Por otra parte, hay que tener en cuenta a los proveedores de la comida para
los desayunos o cenas ofrecidas en los distintos paquetes tanto para las parejas
como para los grupos de joévenes. En ambos casos se utilizara un canal de
distribucion corto ya que seran las propias panaderias y carnicerias del municipio de

Forcall las que faciliten los productos.

En el caso de los desayunos, la casa no contara con intermediarios,
simplemente se acudird a la tienda del municipio para adquirir lo mas necesario para
un desayuno. En caso que los clientes demanden productos de panaderia, se
acudira a la panaderia de Forcall, “El Forn de la Vila” la cual proveera a la casa de
todo lo necesario para satisfacer las necesidades de los clientes en cuanto a bolleria
se refiere. Se trata de un negocio familiar en el que todos los productos son frescos y
elaborados por los propietarios. De esta manera se les ofrecera a los clientes de la

Casa Rural de Forcall la calidad que éstos buscan.
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Por lo que respecta a las cenas y a la compra de la carne para los grupos de
amigos, se acudira a la carniceria del municipio también “Carniceria Vicente”, la cual
ofrece los mejores productos carnicos y que se adecuan a aquello que los clientes

demandan.

Los dos tipos de target, aunque son diferentes entre ellos, los dos coinciden
en que son muy exigentes y en que van a demandar los mejores productos de la
zona. Por ese motivo se van adquirir los productos directamente con los vendedores
del producto y se va a evitar en todo caso el contacto con los intermediarios a fin de
satisfacer las expectativas de los clientes, ofreciéndoles los mejores productos y al
mismo tiempo dandoles a conocer los productos de la zona para que asi conozcan

la gastronomia de la comarca de Els Ports.

14. DECISIONES DE COMUNICACION.

14.1 Publico Objetivo.

La Casa Rural de Forcall no cuenta con un solo publico objetivo al que
dirigirse, como se ha comentado en apartados anteriores y tras la investigacion de
mercados surgen dos publicos nuevos, en los que se van a centrar las estrategias de

comunicacion.
1) Parejas Jovenes.

Este segmento de la poblacion se caracteriza por ser gente joven, con edades
comprendidas entre los 26 y 30 afos, que viajan en pareja con el fin de disfrutar de
unos dias juntos. Se trata de parejas que les gusta disfrutar de la tranquilidad y
belleza de los municipios de interior, de su gastronomia y de la naturaleza que

envuelve la casa.
2) Grupos de amigos.

Jovenes también con edades comprendidas entre los 26 y 30 afios pero muy
distintos al target anterior. Estos se desplazan a la casa para disfrutar de un fin de
semana en buena compafiia pero sobretodo disfrutan realizando actividades

deportivas en conjunto.
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Son clientes respetuosos con la naturaleza, que disfrutan también de la
tranquilidad que una casa rural les puede ofrecer y que no necesitan de actividades
de ocio extra. Simplemente buscan pasar unos dias agradables con los amigos y
disfrutando de la naturaleza y ofertas deportivas que ofrecen ya no sélo Forcall sino

también, los municipios de los alrededores.

14.2 Objetivos de Comunicacion.

En base a los objetivos de marketing establecidos anteriormente, se
establecen a continuacion, los objetivos de la Casa Rural en cuanto a comunicacion

se refiere.

a) Dar a conocer la casa a ambos publicos objetivos, aunque no se
llevara a cabo de la misma manera, debido a las diferencias que existen
entre ambos. La Casa Rural no es un producto nuevo que se presenta al
mercado, pero su comunicacion hasta dia de hoy ha sido muy limitada, por
no decir inexistente. Por tanto se pretende darla a conocer en los ambitos

en que ambos targets se mueven.

b) Es importante para la Casa Rural y un objetivo claro, diferenciarse de la
competencia, muy numerosa en la comarca de “Els Ports”, como ya se ha
comentado anteriormente. La gran mayoria de las casas rurales de la
comarca, no tienen un plan de comunicacion determinado ni que lleven a
cabo, por ese motivo, la Casa Rural de Forcall se quiere especializar en la
comunicacion via Internet para asi, diferenciarse de la competencia y al

mismo tiempo, facilitar el contacto con sus clientes.

c) Intentar fidelizar a los clientes. La fidelizacion de los clientes en el
turismo rural es muy complicada. Por eso, la casa pretende fidelizarlos y
pretende ser pionera en tratar que los consumidores repitan su estancia en

a Casa Rural de Forcall.
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14.3 Mensaje.

El mensaje que se quiere transmitir, no sera el mismo para los publicos
objetivos. Es necesario disefiar un mensaje para cada target de manera que se
pueda llegar a ambos de una manera clara, entendible y satisfactoria. Como ya se
ha comentado en apartados anteriores, no se va a poder vender la casa de igual
manera, para una pareja que decide pasar un fin de semana especial en la casa,
que para un grupo de amigos que van a disfrutar del fin de semana haciendo
deporte y divirtiéndose con los amigos. Por tanto los mensajes quedaran de la

siguiente manera:
a) Para Parejas Jovenes.

“Descubre los encantos rurales junto a tu pareja en un fin de semana mas que

romantico. Descubre Forcall romantica y siéntela.”
b) Grupos de Amigos.

“Disfruta de un fin de semana de deporte con tus amigos donde los buenos

momentos juntos seran inolvidables.”

14.4 Canales de Comunicacion.

Los canales de comunicacion que se utilizaran para llevar a cabo los objetivos

anteriormente detallados, seran tanto los personales como los no personales.

Los canales de comunicacion personales, son de vital importancia para la
Casa Rural de Forcall, como ya se ha comentado anteriormente. El contacto con el
cliente es la principal fuente de comunicacion con el éste, porque no sera hasta el
momento de su llegada a la casa cuando realmente se haga una idea de lo que
realmente es la casa y el gran interés que se tiene por demostrarle a los clientes que
son Unicos y que en la casa estamos preocupados por sus necesidades y sobretodo,
que una vez lleguen, se sientan como en su propia casa y que realmente disfruten

de su estancia.

Para poder llevar a cabo este contacto con el cliente, sera imprescindible una
formacion por parte del personal. La casa esta negociada por una sola persona que

no reside en el propio municipio, es la encargada de gestionar las reservas por
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teléfono, asi como los correos electronicos que manden los clientes. La persona
residente en Forcall, es la que lleva a cabo los trabajos de limpieza de la casa, asi
como recibir a los clientes, gestionar el cobro y despedirlos el ultimo dia. Es muy
importante que esta persona esté formada para tratar a los huéspedes de la casa de

manera adecuada, no sélo basta con la simpatia y la buena educacion.

Hay que saber trabajar con clientes, escucharles, saber cuales son sus
necesidades y si tienen alguna queja, hacerles entender que su problema preocupa
a la Casa y que se gestionara lo mas rapido y en la medida de lo posible. Es de vital
importancia motivar a los trabajadores para que realicen un trabajo impecable y que
de eso se dé cuenta el consumidor final, de esta manera se conseguira la fuerza de

ventas deseada por la Casa Rural de Forcall.

Como conclusion, los canales personales son muy importantes para la casa,
seran el motor de comunicacion de la misma. No suponen un gasto elevado para la
empresa y la satisfaccion del cliente tras ser bien tratado y tras saber que tanto sus
necesidades, como sus opiniones son bien recibidas por la casa, no tiene precio. De
esta manera se pretende conseguir su fidelizacion y que su visita no se quede en

una visita Unica a la casa.

14.5 Presupuesto de Comunicacidén en medios.

El presupuesto establecido para comunicacion no resultari elevado, debido a
que la comunicacion se va a basar en el marketing digital. Habra que contratar una
persona dedicada exclusivamente a dicha labor, un Comunity Manager encargado
de toda la comunicacion via Internet, el cual trabajara desde su hogar o su
despacho, no precisara de estar presente en Forcall, se mantendra la comunicacion

con esta persona mediante correo electronico o via teléfono.

No se pretende hacer publicidad en television ni en radio ni tampoco en
prensa especializada. Se necesitaria tener un presupuesto muy elevado para elloy a
dia de hoy no se cree necesario para el nivel de cuota de mercado que se quiere
alcanzar. Se pretende ser pioneros en turismo rural a nivel comarcal, y en la Casa
Rural de Forcall esto se puede conseguir gracias, entre otras cosas al marketing en

medios digitales, cuyas estrategias se detallaran mas adelante.
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Dependiendo del nimero de ventas que se realicen en el primer afio, se
plantearan posibles cambios y aumento en publicidad, como podria ser, el disefio de
tarjetas de visita con toda la informacién de contacto de la casa o anuncios en

revistas o periédicos de tirada provincial.

14.6 Mix de Comunicacion y acciones.

Para alcanzar de manera satisfactoria los objetivos de comunicacién
detallados anteriormente, habra que disefiar un mix de comunicacién adecuado para
cada tipo de target. Cada publico objetivo cuenta con unas -caracteristicas
especificas y distintas a otros tipos de publico, por lo que sera necesario detallar
muy claramente las caracteristicas de cada uno de los elementos de mix de

comunicacion.
14.6.1 Marketing en Internet.

Es de sobra conocido que Internet se ha convertido en una herramienta
fundamental para la busqueda de informacion sobre destinos turisticos, entre otros.
Por tanto en la Casa Rural de Forcall se ve imprescindible tener presencia en la red
y ya no sélo tener presencia sino, ser visibles y constantes en esta tarea. Para ello

se van a llevar a cabo diferentes estrategias.

La pagina web de la casa va a ser el punto de partida. Actualmente la pagina
es muy sencilla, esta disefiada y gestionada por un colaborador sin experiencia en el
sector y eso se ver reflejado en ésta. Por tanto, se buscara un profesional encargado
de redisefar la pagina web, para que ésta sea atractiva a los clientes y puedan
encontrar toda la informaciéon necesaria. Se pretende con esto, incrementar la

informacion que actualmente dispone.

En primer lugar se aumentaran el numero de fotografias de la casa, ya que
actualmente las que hay son limitadas y de baja calidad. Se haran también dos
videos promocionales, uno ensefiando la casa en su conjunto con todas las
facilidades que ésta presenta y la distribucién y el segundo video mostrara los
encantos de Forcall, el paraje natural, donde comer y la oferta de actividades que

tiene la casa rural, asi como las que presenta el municipio y la comarca.
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Se creara un sistema de reservas online para asi facilitar las reservas a través
de la pagina web, de esta manera se conseguira ser mas eficaces y los clientes
tendran toda la informacién disponible. Se ha pensado en el sistema de reservas
online para hoteles rurales y viviendas vacacionales HOTELAND. Este sistema
permite mostrar la disponibilidad que tiene la casa y el precio de la misma durante
las 24h del dia. Ademas facilita el cobro del porcentaje que la casa desee para que
la reserva quede confirmada, asimismo se contratara también un TPV virtual que se

podra adquirir en cualquier caja de ahorros.

Para terminar, la pagina web contara con un servicio de atencion al cliente
mediante un chat. Como ya se ha comentado en apartados anteriores, para la
empresa es de vital importancia el contacto directo con los clientes y que éstos se
sientan atendidos, por eso se integra este sistema en la pagina web, para que los
consumidores puedan hablar con la empresa, puedan preguntar lo que deseen y
resolver sus dudas. Para ello se ha pensado en la plataforma ZOPIM, la cual tiene
una version gratuita, ademas ofrece la posibilidad de personalizar los chats, definir
los mensajes de bienvenida etc. Ademds, en caso de no poder atender en el
momento las peticiones, éstas son enviadas automaticamente al correo electronico

de la empresa.

Una vez la pagina web esté disefiada, sera momento de registrarla en los
principales directorios de web sobre turismo rural, como ya se ha comentado en el
apartado de distribucion. Existen multiples directorios, pero a corto plazo se pretende

registrar la pagina web en www.toprural.com , www.escapadarural.com vy

www.encantrural.com.

No se puede obviar los dos directorios mas importantes a nivel nacional, ya
no solo de turismo rural, sino de alojamientos en general, como son

www.booking.com y www.tripadvisor.com. Como se ha comentado, existen un sinfin

de directorios, a medio-largo plazo se pretende registrar la pagina web en algunos

de ellos.

Por ultimo, se adaptara la pagina web a los teléfonos moviles, ya que cada
vez mas los consumidores, ya no solo de turismo rural, si no en general utilizan cada

vez mas los smartphones para la busqueda de informacion.
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El siguiente paso que la Casa Rural de Forcall realizara seran las redes
sociales. Como bien detalla el articulo publicado por Hosteltur®*, el turismo rural en
general no vende bien su imagen en internet. Es importante ensefar lo que ofrece la
casa rural, pero también es importante mostrar los alrededores, cosa que se ha
explicado anteriormente en la pagina web. Aun asi, habra que plasmarlo en las
redes sociales también. Por tanto, la Casa Rural de Forcall creara perfiles en

Facebook, Twitter, Instagram, Pinterest y YouTube.

Asi, la primera de ellas, Facebook es quiza la que mas impacto tenga con los
clientes debido a su gran éxito y es quizas la red social cuyo perfil de sus
seguidores se asemeja mas a los clientes de la casa rural. Por ello se abrira una fan
page, con en el nombre de la casa. Este tipo de paginas tiene mas visibilidad que si
simplemente se creara un perfil, ya que la informacion que se pueda subir le aparece
a todos los seguidores sin necesidad de esperar a aceptar una solicitud de amistad.

Ademas estas paginas estan mucho mejor posicionadas en resultados de busqueda.

Ofrecen, también distintas aplicaciones como concursos, encuestas, muy
Utiles y dinamicas para los clientes. Se aprovechara esta pagina para subir videos
promocionales, ya no sélo de la casa sino también del municipio, se colgaran fotos
tanto de la casa, como de las mejoras que se vayan realizando en la misma, como
de paisajes de los alrededores, como pueden ser puestas de sol, animales
especificos de la zona, etc. Ademas se colgaran fotos y videos de las actividades
gue ofrezca Forcall, como pueden ser la “Fira Ibero-Romana” que cada afio se
celebra en el municipio y en la cual participan todos los vecinos, en ella se rememora
la ciudad de la Lesera, la Unica ciudad romana conocida de la provincia de Castellon
y la mas destacada entre Sagunto y Tortosa. Existen también diferentes concursos
de fotografia, organizados por el Ayuntamiento de Forcall y de los cuales se quiere
hacer constancia en las redes sociales de la casa, para que los clientes conozcan el
municipio y toda la oferta cultural que ofrece. También se pretende compartir fotos
de las fiestas de “Sant Antoni”, fiestas patronales del municipio, con el mismo fin,
dar a conocer el municipio para que asi los clientes deseen venir a alojarse esos
dias en la casa. De esta manera, se pretende interactuar de una forma constante

con los clientes, invitandolos a que suban fotos, ellos también de sus estancias en la

2t http://www.hosteltur.com/161670_confirmado-turismo-rural-no-vende-bien-su-imagen-internet.html
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casa Yy asi compartan con el resto de los seguidores sus experiencias y vivencias, de
esta manera se podrian generar concursos, a las mejores fotografias o mejores

comentarios y premiarles con una estancia en la Casa Rural de Forcall.

Por lo que respecta a Twitter, se trata de un microblog el cual limita a 140
caracteres la escritura o aquello que se quiera publicar. Esta red social, se utilizara
para subir articulos sobre turismo rural, programacion de fiestas o actividades que se
lleven a cabo en Forcall o en los alrededores. Se trata de conseguir una seriedad y
respeto que en ocasiones Facebook no facilita, quizas por tener un aspecto mas

ameno gracias a los concursos o videos que se suban en este ultimo.

Instagram por su parte, es una red social en la que se suben fotos
anicamente, en la que la Casa Rural de Forcall tendra gran interés y en la que
trabajara de manera mas intensa. Se quiere utilizar esta red social, para dar a
conocer la casa de una manera mas detallada, Instagram permite subir también
videos de corta duracion, pero muy utiles si se quiere mostrar alguna obra nueva en
la casa, un servicio nuevo, etc. Se subiran fotos ya no solo de la casa sino también
de lo que la rodea, es decir, fotos sobre el paraje natural, sobre amaneceres y
atardeceres en el municipio, actividades que se realicen en el mismo, las fiestas
patronales, etc. Es una forma de ensefiar a los clientes todo aquello que se ofrece

en la casa y de lo que podrian disfrutar si la visitasen.

Por lo que respecta a Pinterest, se trata de una red social que cada vez
cuenta con mas seguidores. Permite compartir y reunir imagenes de los productos
ofrecidos por la casa, resulta, por tanto, una manera natural de aumentar el
conocimiento de la marca y por consiguiente, que los consumidores puedan visitar la
pagina web de la casa y realizar la reserva. Pinterest puede ser también una buena
herramienta para llegar a nuevos clientes, gracias a las imagenes que en ella se
publiguen. Las fotografias son de gran ayuda para que los clientes entiendan lo que
la Casa Rural de Forcall vende. Las imagenes contaran con enlaces directos a la

pagina web de la casa, para facilidad de los clientes.

Por ultimo, se abrira un canal en YouTube, debido a la importancia del video
marketing y del marketing viral. YouTube recibe mas de 1000 millones de visitantes

anicos al mes, cada dia se producen millones de suscriptores, cada minuto se suben

89| Pagina



100 horas de video®. Estos son sélo algunos de los impactantes indices sobre este

buscador, por tanto, resulta indispensable la presencia de la casa en éste.

En el canal se subirdn videos promocionales de la casa, donde se
presentaran los diferentes paquetes ofrecidos, para los distintos publicos objetivos.
Asimismo se subiran también y como se ha comentado anteriormente, videos sobre
las diferentes ofertas en cuanto a actividades se refiere y que son ofrecidos por la
casa, asi como también las actividades ofrecidas por el municipio, también se
publicaran videos con aquello mas natural y tipico de la poblacién, como son sus

fiestas patronales o las distintas ferias organizadas por el Ayuntamiento.

Con todas estas estrategias y a modo de conclusion, se conseguira
incrementar la notoriedad de la marca (uno de los objetivos principales de marketing
de la empresa). Aun asi, en la Casa Rural de Forcall, se es consciente que la
presencia en las redes sociales, requiere un gran esfuerzo y un trabajo diario
continuo, para poder obtener resultados. También se es consciente que la presencia
en las redes sociales no vende, ayuda a la comunicacion e interaccion con los
clientes, y su obijetivo final sera que tanto los fans en la pagina de Facebook, como
los seguidores de Twitter, Instagram, Pinterest o los suscriptores de YouTube,
acudan al pagina web de la casa y realicen la reserva, sera solo entonces cuando

los objetivos se cumplan.
14.6.2 Publicidad.

En cuanto a la publicidad off line, en un largo plazo no se van a realizar
acciones, ya que para la casa representan un importante desembolso econdémico,

con el que no se puede contar.

Auln asi no es algo permanente, sino todo lo contrario. Una vez pasado el
primer afio o afio y medio (dependiendo de las ventas) pero no esta programado
esperar mas de este tiempo, se publicaran anuncios en periédicos de tirada
provincial, como pueden ser el Periddico Mediterraneo, el Levante de Castellén y las

Provincias de Castelldn.

Estos periddicos tiene grandes volumenes de ventas en la provincia de

Castell6n por eso se cree interesante publicitarse en ellos. Aunque se es consciente

%2 http://www.youtube.com/yt/press/es/statistics.html
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que, el publico objetivo de la empresa no es, posiblemente, el mas lector de estos
periddicos si se cree que en el poder de darse a conocer en la provincia en general y
de esta manera poder captar nuevos publicos objetivos, como pueden ser parejas de
personas mas mayores o grupos de excursionistas que decidan desplazarse hasta
Forcall para disfrutar de la naturaleza y poder realizar deporte en ella. Todo esto,

evidentemente, en un largo plazo. Actualmente no son los objetivos de la empresa.

Los anuncios que se llevaran a cabo, seran con una fotografia de la casa y
explicando de manera muy sencilla los paquetes que se ofrecen y a quién van
dirigidos, se seguira la misma linea de anuncio que hasta la fecha, destacando la
casa y sus alrededores. Se ofrecera tanto a parejas jovenes como a los grupos de
amigos que vengan dispuestos a disfrutar de unos dias de amistad y deporte.

14.6.3 Marketing en buscadores.

Respecto a las acciones online en buscadores, se asegurara la presencia en
la red usando el servicio Adwords de Google, para ello se identificaran términos
especificando mas los detalles, cuanto mas datos se ofrezcan en los contenidos o
busquedas mas facil sera de localizar la casa por parte del usuario. Por tanto estas
claves a utilizar seran, “casa rural interior Castellén”, “casa rural Forcall”, “escapada

romantica interior Castellén”.

Existen también las herramientas SEO y SEM, las cuales tienen como
finalidad aumentar el trafico estable y cualificado, es decir, las visitas a la pagina web
de la casa para que la ayude a obtener las primeras posiciones en los buscadores.
Actualmente cuenta con una posicion, nada recomendable y que no ayuda a que los

clientes visiten la pagina.

Para que todo esto funcione de manera éptima, serd imprescindible contar
con una buena péagina web y que ésta resulte legible a los buscadores y que cuente
con buenos contenidos, el marketing de contenidos es también muy importante y
una referencia en Internet, esto conseguird generar mas trafico y por tanto mejor

posicionamiento natural.
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15. PLAN DE CONTROL

Para cualquier empresa es esencial tener con un plan de control para asi
comprobar hasta qué punto se cumplen los objetivos previstos. Con este plan de
control la Casa Rural de Forcall pretende probar los resultados del esfuerzo a la hora
de definir los objetivos y analizar las causas de los posibles errores para tomar las

medidas necesarias para poder corregir estos errores.

Es por ello, que habra que analizar todos los objetivos propuestos y sus
respuestas, en este caso pasado un afio ya que ha sido éste el periodo de tiempo

estipulado para comprobar beneficios.

El primer objetivo es el nimero de ventas, se han establecido 40 ventas tanto
en paquetes de parejas como en los paquetes de grupos de amigos. Por tanto si al
finalizar el afio, se han superado estas previsiones se enfatizaran las medidas
utilizadas hasta el momento y se seguira trabajando en ellas. En caso contrario, que
el numero de ventas estimado no se haya alcanzado, se analizara detalladamente el
porqué de esta situacion. Se repasaran las acciones y se indagara en ellas, en las
estrategias de comunicacion se analizard si la causa puede venir por culpa del
mensaje, el cual quiza no llegue de manera adecuada o que no llegue al publico de
la casa al que se quiere dirigir, en cuanto a comunicacion se analizara si el canal de
distribucion no es el adecuado y es necesario cambiarlo y asi con las estrategias de
precio y producto.

Para poder conocer todos estos detalles, se realizaran encuestas para medir
la satisfaccion de los clientes. Estos cuestionarios estaran en la casa, a disposicion
de los clientes que los deseen hacerlos, en ellos tendran un apartado en caso que
deseen presentar alguna queja 0 mejora, siempre para poder ayudar a la Casa Rural
de Forcall a mejorar y poder asi satisfacer las necesidades de los clientes. Por lo
que respecta a las mejoras, siempre que un cliente comente alguna accidon que
pueda ayudar al funcionamiento de la casa y se pueda llevar a cabo se hara,
ademas se le comunicara al cliente, que la mejora que propuso a la casa se ha
llevado adelante, esta es una forma de demostrarles a los clientes que en la Casa
Rural de Forcall les escuchamos y que se toma en serio aquello que pueda ayudar a

la casa a mejorar y a crecer como empresa.
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En cuanto a la comunicacion en la pagina web y en las redes sociales, para
conocer si los objetivos planteados anteriormente se han logrado, se hard uso de la
herramienta de analisis Google Analytics, esta herramienta permitird a la casa
conocer el trafico de la pagina web, facilitara saber también los perfiles de las
personas que visitan la pagina, su edad, tiempo que estan en la pagina, dentro de la
pagina dénde clican con el cursos y cuantos de ellos realmente realizan una reserva.
Toda esta informacion que la herramienta de Google nos proporciona sera de vital
importancia para controlar la pagina web y si las acciones que se estan llevando a

cabo tienen sus frutos o si por el contrario no se obtienen los resultados deseados.

Como conclusién es importante sefialar que el control de las estrategias y
acciones llevadas a cabo por la Casa Rural de Forcall, es un trabajo continuo,
gracias a las herramientas con las que se cuenta resulta sencillo controlar que se
estan cumpliendo los objetivos planteados por la empresa. En caso que acciones en
las redes sociales o en la pagina web no den los resultados esperados, con las
técnicas de andlisis comentadas anteriormente, se pueden modificar los aspectos

gue estén fallando de manera rapida y sin casi coste para la empresa.
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16. CRONOGRAMA

DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

Juuo

AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Reforma Habitacion

Obra Barbacoa

Obtencion Q Calidad

Paguete Romantico

Paquete Amigos

Precio todos clientes

Mejora Pagina Web

Mantenimiento P. Web

Creacion Perfiles
Redes Sociales

Mantenimiento Redes
sociales

Proveedores
Alimentacion

Registro Buscadores
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17. PRESUPUESTO

Producto
item Caracteristicas | Unidades Pr_e clo Precio
Unitario
Habitacion
Matrimonio
Obra 1 3.000€ 3.000 €
Habitacion
Parquet 12m.? 31,50€ 378 €
Pintura 4L 14,45 € 14,45 €
Pintor 2 horas 30€ 60 €
Mobiliario
Cama 1 429€ 429 €
Lamparas 2 14,99€ 29,98 €
Armario 1 399€ 399 €
Mesita noche 2 79€ 158 €
Instalacion
Eléctrica
Cableado 20 1,85€ 37,00 €
Embarrados 2 6,00 € 12
Cabinas 1 79,90€ 79,90 €
Instalacidn 4 horas 26€ 104 €
Caja Cuadro 2 filas 10 mddulos 1 56,00€ 56
Interruptores 4 3,50€ 14,00 €
Enchufes 2 4,00€ 8,00 €
Instalacion 2 horas 20,00€ 40,00 €
Iluminacidn
Techo LED 5 16,95 € 84,75 €
Instalacion 2 20,00€ 40,00 €
Vigas de
Madera
Vigas 8 30€ 240 €
Transporte 35€ 35€
Montaje 250 €
Total 635.25
BARBACOA | Barbacoa 570€
Transporte + 297€
Montaje
TOTAL 6972€
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Comunicacion

Relanzamiento Modificarla de

de la pagina acuerdo a los 12 meses 6000€

web objetivos planteados

Google Camparfia Google

Adwords Adwords 12 meses 10.000¢
Encargado del

Social Manager marketing en redes 12 meses 13.200€

sociales
TOTAL 29.200€

TOTAL PRESUPUESTADO PARA EL PRIMER ANO 36.172€
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18. ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario realizado para la Investigacion de Mercados.
1. ¢ Se ha hospedado en el ultimo afio en un alojamiento rural?
(Casas rurales, Hoteles rurales, Campings, Bungalows o Casas de Madera)
si
No

2. ;Con qué frecuencia se aloja en este tipo de alojamientos?
1 vez al afio.
2-3 veces al afio.
3-5 veces al afio.
Mas de 5 veces al afio.

3. En cuanto a las casas Rurales, ;Ha sido cliente en alguna ocasién de este tipo de alojamiento?
Si.
MNo.

4, ; Con quién viajaria usted a una Casa Rural?
Pareja
Amigos
Familia
Salo
Otros

5. ;Cuales son los motivos por los que se hospedaria en una Casa Rural?
Relax
Escapada Romantica
Realizar actividades deportivas

Visita de Familiares/Amigos en el lugar de destino

6. ¢ Conoce usted el Municipio de Forcall?
Si
No

7. i Consideraria La Casa Rural de Forcall una opcidn para viajar y conocer la comarca?
Si
Mo
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8. ;En cual de las siguientes opciones busca informacion sobre casas rurales?
{Donde 1 es no busco nada y 5 principal fuente de blsqueda)

Paginas web
especializadas en
Turismo Rural
(TopRural._.)
Foros
especializados.
Aplicaciones para
movil.

Consulta a amigos
y familiares.
Prensa
especializada.

Agencias de Viajes.

9. ;En cual de las siguientes opciones realizaria usted la reserva de la Casa Rural?
Pagina web de la propia Casa Rural.
' Paginas web de buscadores (booking. tripadvisor...)

() Directamente llamando a la Casa Rural.

10. ;Considera usted que La Casa Rural de Forcall deberia tener presencia en las redes sociales para asi facilitar la

comunicacion con sus clientes?
(Facehoolk, Twitter, LinkedIn, Google+, Youtube...)

o Si
M.

11. ;Cuales de estos atributos cree usted que son importantes para una Casa Rural?
(Donde 1 es nada importante y 5 muy importante)

Localizacion (Facil acceso
con vehiculo y bien
sefalizada)

Espaciosa (Capacidad
para grupos de 10-15
personas)

Television

Wifi Gratuita

Aire
Acondicionado/Calefaccion

Limpieza

Plaza garaje para clientes.
Cocina y bafios completos
Maobiliario Estilo Moderno

Mobiliario Estilo "Rural”
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12. La Casa Rural de Forcall, es gestionada desde Morella. ; Cree usted que seria de gran interés que existiera un lugar
dénde acudir en el propio municipio de Forcall, en caso de tener necesidad, o cree que con la existencia de una persona
residente en Forcall es necesario?

(En caso de contestar la segunda opcion, pasar a la pregunta 13.)

Creo que deheria existir una recepcion, en el propio municipio a la que poder acudir en caso necesidad.
Mo lo creo necesario. Con una persona residente en el municipio de Forcall suficiente.

13. Indique, por favor, en qué medida lo cree necesario.
(Donde 1 s nada necesario y 5 muy necesario)

1 2 3 4 5

14, Debido a que las casas Rurales, en sumayoria vy la Casa Rural de Forcall en concreto, no ofrecen servicio de
comidas y cenas. ;Cree usted que seria interesante que éstas ofrecieran descuentos en bares y restaurantes de la
zona?

Si
MNo

15. Indigue, por favor, en caso que se hospedara en La Casa de Forcall si haria uso de estos descuentos.
Si
Mo

16. Por otra parte, ; Estaria dispuesto a pagar un precio extra por un servicio de desayuno, comida o cena servido en la
propia casa?

Si
Mo

17. ;Por cual de los siguientes servicios pagaria usted un precio extra?
Desayuno
Comida
Cena

18. ; Cree que las Casas Rurales deberian ofrecer informacion sobre qué hacer en los alrededores de la misma?
5
Mo
Indiferente

19. ;Consideraria usted importante que las Casas Rurales facilitaran actividades extras en su estancia?
(i la respuesta es si continde el cuestionario, si no, pase a la pregunta 21)

Si
Mo
Indiferente
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20. A continuacion se presentan algunas actividades gue La Casa Rural de Forcall, podria ofrecer a sus clientes. Indique
por favor, en qué medida son interesantes.
{Donde 1 es nada interesante y 5 muy interesante

1 2 3 4 5

Actividades
Deportivas
(senderismo, rutas
a caballo, rutas en
quad..)

Taller de cocina
artesanal, con
productos del
municipio.

Visitas guiadas a
|os municipios de
los alrededores,
museos, etc.
Excursiones por
los alrededores
para descubrir la
flora y fauna.

21. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por noche y por persona por una Casa Rural?
) Entre 15 - 20€
Entre 20 - 30£
Entre 30 - 40£
Mas de 40£

21. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por noche y por persona por una Casa Rural?
Entre 15 - 20€
 Entre 20 - 30£
Entre 30 - 40£
 Mas de 40€

22, ;Le importaria indicarnos su edad?
18 a 25 afios.
26 a 35 afios.
i 36 a 45 afios.
46 a 55 afios.
Mas de 55 afios.

23. ;Cual es su ocupacion?
Estudiante
Trabajadorfa
Empleado/a del Hogar
' Jubilado/a
i Paradofa
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24, ;Cudles son sus estudios superados?
Sin estudios
Estudios Primarios (ESQ, Ciclos Formativos Medios)
Estudios Secundarios ( Bachiller, Ciclos Formativos Superiores...)
i Universitarios Medios (Graduado/a, Diplomado/a)
Universitarios Superiores (Master. Doctorado)

25. Sefiale, por favor, su situacion familiar
' Solterofa
Fareja Joven
Familia con hijo/s pequefio/s
Familia con hijo/s adolescentels
Fareja con hijo/s independizadols

26. Considere los ingresos totales mensuales que entran en su hogar.
0-1000€
1.001€ - 1.500£
1.501 - 2.000€
2.001€-2500€
Mas de 2.500£

27. Género
Hombre.

Mujer.
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Anexo2. Presupuesto de las Vigas de Madera, su transporte y su instalacion.

Prefabricados M engual

Prefabricados Mengual N
A-CLIENTE 553 Rural Forcall T O
C.I.F./N.I.F.: E-97581672 C/ Petra Palos 13
. Forcall

Manises

46940

Vaencia

Telf. 961545909 Fax 961545909

info@piedraartificialmengual.com

FECHA PRESUPUESTO
/11/2014 1400020
C.I.LF. REF. CLIENTE TELEFONO
7581672 400 625489417

CODIGO DESCRIPCION UND. PRECIO | IVA IMPORTE

Vigas poliuretano imitacion madera Ref 30002 8,0 3000 21,00 240,00

Gastos de transporte 1,0 35,00 21,00 35,00

Montgje de las vigas materia de agarre incluido 1,0 250,00 21,00 250,00

BASE % IMPORTE
IMPORTE I.R.P.F IMPONIBLE % IL.V.A IMPORTE I.V.A. REC. REC.
525,00 21,00 110,25
SUPLIDOS
FORMA DE PAGO VENCIMIENTOS IMPORTE TOTAL
03/11/2014 635,25
635,25 €

DOMICILIACION BANCARIA
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Anexo 3. Listas que se dispondran a la llegada de los clientes para que éstos elijan
sus preferencias a la hora de desayunar y cenar. Deberan tickar aquello que
deseen. En el caso de las cenas, al lado de cada producto deberan indicar el

numero que desean de cada uno.

Numero de
DESAYUNO CENA Unidades.
Leche Hamburguesas
Café ,
Longanizas
Cacao en polvo
Tostadas Morcillas
Mantequilla Chuletas
Mermelada ,
Chorizos
Galletas
: Pinchos
Croissants
Panceta
Cereales
- Pan
Bolleria
Ajoaceite
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