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CAPITULO I

INTRODUCCION

En la actualidad se vive la época de la globalizacion que se caracteriza por la alta
competitividad, es importante que las empresas 0 negocios incorporen a sus actividades
précticas, la planeacion e implementacion de mejores y efectivas estrategias para hacer frente

a la dindmica y las oportunidades de mercado.

La fuerte competencia en el mercado ha provocado serias dificultades para las empresas, es
por ello que toda empresa sin importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve, se precisa

elaborar un Plan de Marketing.

Mediante la correcta implementacion de un plan de marketing se podra mejorar su
posicionamiento y competitividad debido a que el principal desafio de toda empresa es

ingresar y posicionarse, obteniendo diferenciacién y rentabilidad.

La idea principal de este trabajo es implementar un Plan de Marketing para el negocio
“Sodabar Mama Julia”, esto con la finalidad de que la misma obtenga reconocimiento y valor

dentro del cantdn como en sus alrededores.



Primeramente mediante una investigacion de mercado, se podra obtener informacion
fundamental acerca del negocio, la aceptacion que tiene en la actualidad, sus problemas, que
necesita mejorar e implementar para lograr la satisfaccion total del cliente, por ende su

fidelizacion.

Una vez obtenida la informacién de la investigacion de mercado se procedera al disefio de
una propuesta, aqui se detallard las estrategias a aplicar, asimismo los costos para su
ejecucion, el tiempo que duraré cada estrategia y por ultimo se procede a calcular si es factible

la ejecucion de la misma.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Definicion del Problema de Investigacion

El negocio “SODABAR MAMA JULIA” empieza a ofrecer sus productos de bar,
restaurante y confiteria desde el 8 de Julio de 1983 en el canton San Juan Bosco; estd 30 afios
en el mercado y cuenta con un 30% de clientes fijos, el 20% de sus clientes pertenecen a la
zona rural del canton y el 10% de la zona urbana. El negocio esta perdiendo clientes, debido a
que actualmente no dispone de suficiente variedad en sus productos, nunca ha realizado
ningan tipo de publicidad, no posee una imagen moderna y su espacio fisico esta mal

distribuido en sus tres areas.



Por ello se cree conveniente elaborar un plan de marketing, el mismo que permita solucionar
los problemas del negocio antes mencionados, logrando brindar un excelente servicio en un
ambiente adecuado y competitivo, alcanzando la satisfaccion de sus clientes actuales y a la

vez consiguiendo atraer a clientes potenciales.

Esquema de Pescado Causa - Efecto

Falta de Poca Falta de FaIFa de
publicidad demanda modernizacion en variedad de
el local. productos.
PROBLEMA La no existencia de un Plan de Marketing en el negocio “Sodabar

Mama Julia”

/

Desconocimiento
del negocio en

potenciales.

e

Decrecimiento en

/

i

Gréafico N° 1 Esquema de Pescado

Fuente: Negocio “Sodabar Mama Julia”

Elaborado por: Ana Tapia
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1.2 Formulacién del Problema.

¢Cudl es el plan de marketing que permitira mejorar el posicionamiento en el mercado del
negocio “SODABAR MAMA JULIA”, obteniendo su competitividad en el Canton San Juan

Bosco?

1.3 Sistematizacion del Problema
- ¢Cudl es la fundamentacion tedrica que sustenta la elaboracion de un plan de
marketing?
- ¢Cdmo debe diagnosticarse el entorno para definir oferta y demanda?
- ¢Qué estrategias deben incluirse dentro del plan de marketing para mejorar la

competitividad del negocio “Sodabar Mama Julia” en el canton San Juan Bosco?

1.4 Objetivos

1.4.1 General

Disefiar un Plan de Marketing para el negocio “SODABAR MAMA JULIA”, en el canton San
Juan Bosco, con la finalidad de que el negocio obtenga posicionamiento, fidelizacion y

competitividad dentro del mercado.



1.4.2 Especificos

+ Fundamentar te6ricamente el plan de marketing.

+ Diagnosticar la situacion actual del negocio “Sodabar Mama Julia”.

+ Proponer las estrategias de marketing que seran utilizadas para lograr el

posicionamiento, fidelizacién y competitividad.

1.5 Justificacion de la Investigacion

La presente investigacion se presenta con el propdésito de analizar la importancia y el impacto
que tiene el Plan de marketing en las empresas. Un negocio no solamente debe ofrecer un
producto o un servicio, antes es necesario que analice el mercado, sus clientes, planificar
estrategias y utilizar adecuadamente sus recursos para lograr la diferenciacion y por ende la

satisfaccion del cliente.

El desarrollo del presente trabajo refleja mis conocimientos adquiridos durante el periodo de
estudios, demostrando las competencias adquiridas; con el fin obtener el titulo de Ingeniera

en Administracion de Empresas.

El negocio “SODABAR MAMA JULIA” desde su creacion no aplica adecuadamente sus
estrategias, por tal motivo esta perdiendo clientes en su actualidad. El negocio amplio su local

aproximadamente hace un afio, pero su espacio fisico no esta debidamente distribuido en sus



areas, de igual manera no dispone de variedad en sus productos, no realiza ningin tipo de
publicidad y en cuanto a la imagen del negocio no posee innovacion; pero a pesar de ello por

sus afios en el mercado tiene un 30% de clientes fijos.

Para que el negocio logre su reconocimiento, mejore su rentabilidad y capte mas clientes, se
necesita aplicar una propuesta de Plan de Marketing, en el cual se realice un andlisis macro y
micro entorno; asimismo es importante que se elabore una investigacién de mercado,

permitiendo descubrirla aceptacion que tiene el negocio.

Ademas es necesario el desarrollo de estrategias las cuales permitan cumplir con los objetivos
planteados, aprovechando las oportunidades y eliminando las debilidades; logrando la
efectividad y eficacia en el negocio. Es necesario aprovechar las oportunidades que tiene el
canton para lograr el posicionamiento en el mercado mediante el turismo, el proyecto de la
mineria, la creacion de nuevas empresas las cuales ya estan proyectadas para los proximos

anos.



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1. Plan de Marketing

(Ambrosi, 2000) define el plan de marketing como*“un documento escrito en el que
de una forma sistematica y estruturada, y previsos a los correspondientes analisis y
estudio, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado,
asi como se detallan los programas y medios de accion que son precisos para alcanzar

los objetivos enunciados en un plazo previsto”.

2.1.1Para qué sirve el Plan de Marketing

Para (Thompson, El Plan de Mercadotecnia, 2006, pag. 45) “es un valioso
instrumento que sirve de guia a todas las personas que estan vinculadas con las
actividades de mercadotecnia de una empresa u organizacion porque describe
aspectos tan importantes como los objetivos de mercadotecnia que se pretenden
lograr, el cobmo se los va a alcanzar, los recursos que se van a emplear, el cronograma
de las actividades de mercadotecnia que se van a implementar y los métodos de

control y monitoreo que se van a utilizar para realizar los ajustes que sean necesarios.



Por todo ello, resulta muy conveniente que todas las personas relacionadas con el area
de mercadotecnia conozcan en qué consiste el plan de mercadotecnia y cual es su
cobertura, alcance, propoésitos y contenido, para que de esa manera, estén mejor
capacitados para comprender la utilidad y el valor de este importante instrumento de

la mercadotecnia”.

2.1.2Fases y Etapas en la Elaboracién de un Plan de Marketing.

2.1.2.1 Primera Fase: Analisis y Diagnostico de la Situacion.

1° Etapa: Andlisis de la Situacion

2° Etapa: Diagnostico de la Situacion.

2.1.2.2 Segunda Fase: Decisiones Estratégicas de Marketing.

3° Etapa: Formulacion de los Objetivos de Marketing a alcanzar.

4° Etapa: Elaboracion y eleccion de las estrategias de marketing a seguir.

2.1.2.3 Tercera Fase: Desiciones Operativas de Marketing.

5°Etapa: Acciones o planes de accion.

6° Etapa: Determinacion del presupuesto de marketing y de la cuenta de explotacion

previsional.(Sainz de vicufia, 2012, pag. 83)



Partes que intervienen en el Plan de Marketing.

2.2Mercado

Para (Bonta & Farber, 2002, pag. 19), autores de 199 Preguntas Sobre Marketing y
Publicidad, el mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido
menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y

potenciales de un producto.”

2.3Cliente

Es "el comprador potencial o real de los productos o servicios". (Thompson,

Definicion de cliente, 2009)

2.4Proveedores

Son proveedores aquellos que proveen o abastecen, 0 sea gque entregan bienes o

servicios a otros. (DeConceptos.com)

2.5Competidores

Son quienes satisfacen el deseo del consumidor en lugar de nuestra oferta. (Jacob,

2010)



2.6Mezcla de Marketing

(Kotler & Armstrong, 2003, pag. 63), especifican la mezcla de mercadotecnia como
"el conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa
combina para producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de
mercadotecnia incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda

de su producto.

2.6.1Producto
(Kotler & Armstrong, 2003, pag. 248), definen el producto como "un conjunto de
atributos tangibles e intangibles que abarcan empaque, color, precio, calidad y marca,
mas los servicios y la reputacion del vendedor; el producto puede ser un bien, un

servicio, un lugar, una persona o una idea".

2.6.2 Precio
Para (Kotler & Armstrong, 2003, pag. 353), el precio es la cantidad de dinero que se
cobra por un producto o servicio. En términos mas amplios, el precio es la suma de
los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el

producto o servicio.
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2.6.3 Plaza
Es una estructura de negocios de organizaciones interdependientes que va desde el
punto de origen del producto hasta el consumidor, con el propdsito de llevar los

productos a su destino final de consumo. (Lamb, Hair, & Carl, 2006, pag. 308)

2.6.4 Promocion
La mezcla de comunicacion es la combinacion de los diferentes elementos con los
que las empresas pueden transmitir su propuesta, esta conformada de: publicidad,
ventas personales, promocion de ventas y relaciones puablicas, que utiliza una
compafiia para tratar de alcanzar sus objetivos de publicidad y mercadotecnia.

(Thompson, El Plan de Mercadotecnia, 2006)

2.7 Servicio al Cliente

(Stanton, Etzel, & Walker, Fundamentos de Marketing, 2007, pag. 33), definen los
servicios "como actividades identificables e intangibles que son el objeto principal de
una transaccion ideada para brindar a los clientes satisfaccion de deseos o

necesidades".

2.8 Imagen de un Negocio.

Es uno de los factores fundamentales en la decision del cliente y un elemento

diferenciador de la competencia. (Alet, 2011)
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Medios importantes para obtener informacion y realizar un plan de marketing.

2.9 Segmentacion

Es el proceso de division de un mercado potencial en distintos subconjuntos o
segmentos de consumidores que tienen necesidades, caracteristicas o0
comportamientos homogéneos entre si pero heterogéneos entre segmentos, que
podrian requerir productos y/o servicios y que pueden ser alcanzados a través de
diferentes mezclas de marketing ajustadas a cada grupo. (Sainz de Vicufia Ancin,

2012)

2.9.1. Muestra
Se define cominmente como una parte pequefia de cualquier todo, seleccionada para
su inspeccidn y andlisis. Los articulos (personas, tiendas, autos) seleccionados de sus
poblaciones relevantes se llaman unidades de muestra. (Bonta & Farber, 2002)
Elementos necesarios para lograr reconocimiento de un negocio, aplicando a un

plan de marketing.

2.10 Publicidad

La publicidad es "una comunicacién no personal, pagada por un patrocinador
claramente identificado, que promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos

de venta mas habituales para los anuncios son los medios de transmision por
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television y radio y los impresos (diarios y revistas)”. (Stanton, Etzel, & Walker,

Fundamentos de Marketing, 2007, pag. 569)

2.11 Medios Publicitarios

Los medios publicitarios son los canales que los publicistas utilizan para lograr este
proceso. Los cinco principales medios publicitarios son la prensa, la radio, la

television, la publicidad en exteriores e Internet.

2.11.1La Prensa (periodicos, revistas).
Es un medio con alto nivel de credibilidad y gran flexibilidad geografica. Se trata de
un medio leido por personas que gustan de informacién por lo que la publicidad
puede ser mas extensa y precisa. La mayor fuente de ingresos en los periddicos por
concepto de publicidad es gracias a los vendedores locales y los anuncios

clasificados.

2.11.2La Television.
Llega a un alto nimero de personas, es un medio caro y de gran impacto. Se utiliza

para anunciar productos o servicios de amplio consumo.
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2.11.3La Radio.
Tiene varias fortalezas como medio de publicidad: selectividad de audiencia, muchos
oyentes fuera de casa, bajos costos unitarios y de produccion, oportunidad y
flexibilidad geografica. Los anunciantes locales son los usuarios mas comunes de la
publicidad a través de la radio, por lo que contribuyen con mas de tres cuartas partes

de todos los ingresos de ese medio.

2.11.4Internet.
Representa una publicidad de bajo costo, que llega de forma personalizada al lector y
en cualquier parte del mundo. Es una gran oportunidad para pequefias empresas. Sin
embargo, a pesar de las ventajas, el consumidor suele ignorar estos mensajes debido a

la saturacion.

2.11.5Anuncios en Exteriores
Los medios exteriores llegan a todo ciudadano a que se concentran en lugares

publicos. EI mensaje es sencillo, mucha imagen y poco texto.

El transporte publico, principalmente los buses pueden ser excelentes soportes para
piezas publicitarias. Aqui la empresa debe analizar y detallar la informacion lo cual
debe ser creativo y de gran impacto de esta manera seduciendo y atrayendo a los

clientes.
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Personal: Son una herramienta indispensable para la empresa, los mismos que
ayudan que la empresa progrese estos deben contar con una imagen 0 vestimenta
apropiada para la atencion a los clientes. El uso de uniformes por parte de los
empleados, ayuda a que la empresa sea con un estilo diferente y a la vez ayuda a
realizar la venta de sus productos o servicios. Es decir, el uniforme no se usa tan solo
como ropa de trabajo sino que ha pasado a ser parte de la imagen corporativa y la
estrategia de mercadotecnia empresarial, de esta manera identificandose y

diferenciandose de sus competidores. (Todo sobre publicidad, 2009)

2.12 Fuentes: en donde puede el Consumidor obtener Informacién.

» Fuentes personales: familia, amigos, vecinos conocidos.

» Fuentes comerciales: publicidad, vendedores, distribuidores, empaques,
exhibidores.

» Fuentes Publicas: medios masivos de comunicacion, organizaciones que
califican el consumo.

» Fuentes de experiencias: manejo, analisis y uso del producto.

La influencia relativa de estas fuentes de informacion varia de acuerdo con el
producto y el comprador. Sin embargo, las fuentes mas efectivas suelen ser
personales. Las fuentes comerciales, por lo general, informan al comprador, pero las

fuentes personales le sirven al comprador para legitimar o evaluar los productos,
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ademas es necesario que la empresa siempre cuente con una imagen apropiada, asi
mismo que brinde un servicio de calidad esto ayudara a obtener una ventaja
diferencial en relacion con sus competidores. (Lopez, Mas Machuca, & Viscarri

Colmer, 2010, pag. 71)

2.13Fuerzas Competitivas.
EL MODELO DE LAS CINCO FUERZAS

El modelo de las cinco fuerzas de Porter (5), fue desarrollado originalmente como
una forma de valorar el atractivo (potencial de beneficio) de diferentes industrias.
Las cinco fuerzas constituyen la estructura de una industria aunque fue desarrollando
inicialmente con determinados negocios en mente, el analisis de la estructura de la
industria con el modelo de las cinco fuerzas es dtil para la mayoria de las
organizaciones. Puede proporcionar un valioso punto de partida para el analisis

estratégico, incluso cuando el criterio del beneficio no es aplicable.

Las cinco fuerzas son: amenaza de entrada en una industria, amenazas de sustitutos
para los productos o servicios de la industria, poder de los compradores de los
productos o servicios de la industria, poder de los proveedores en la industria y grado
de rivalidad entre los competidores en la industria. EI mensaje esencial de Porter es
que aquellas industrias donde estas cinco fuerzas son intensas no son atractivas para
competir en ellas. Existiran demasiada competencia y demasiada presion como para

permitir beneficios razonables. (Johnson, Scholes, & Whittingto, 2006, pags. 30-34)
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CAPITULO 111

3. Diagnostico de la Situacion del Negocio“SODABAR MAMA JULIA”

3.1 Antecedentes.

El negocio "SODABAR MAMA JULIA" se crea el 8 de Julio de 1983 en el cantén
San Juan Bosco, como un negocio unipersonal prestando sus servicios y ofreciendo
productos en sus tres actividades como: bar, restaurante y tienda de golosinas. Su
propietaria la Sra. Julia Ruiz cuenta con RUC N. 1400703631001, este local se
encuentra en el centro del canton ubicado en la calle Jaime Agett donde se encuentra
laborando hasta la presente fecha como un negocio familiar; cuenta con tres

empleados (cocinera, mesera, vendedor).

3.2 Visién

Ser reconocido como un negocio lider y de prestigio en el comercio de productos y
servicios, mediante la atencion y la calidad; asi representando para nuestros

consumidores la mejor alternativa dentro del mercado local.

3.3 Mision

Satisfacer las necesidades del mercado local, brindando excelentes servicios y

ofreciendo productos de calidad, amigables con el medio ambiente de esta manera el
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cliente estara satisfecho y fiel, esto podemos lograr mediante la utilizacién adecuada
de los recursos y con la aplicacion de buenas estrategias de marketing, obteniendo

una ventaja competitiva con relacion a nuestros competidores.

3.4 Organigrama del Negocio

Cocinera Area de
Area de Area de RESTAURANTE
BAR CONFITERIA
Mesera
AN /
1 Vendedor

Grafico N° 2 Organigrama del Negocio

Fuente: Negocio “Sodabar Mama Julia”

Elaborado por: Ana Tapia



3.5 Diagrama de Procesos del Negocio.

Para la compra

Se revisa los
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Grafico N° 3 Diagrama de Procesos del Negocio en el Area de Bar y

productos

Fuente: Negocio “Sodabar Mama Julia”

Elaborado por: Ana Tapia
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Diagrama de Proceso del Negocio en el Area de Restaurante

Para — Se compra
preparacion  de Se planifica lo e los
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cliente
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bienvenida y se le da
a conocer los
productos).
*J Una vez
terminado, el
Se cliente cancela y
Hac_e el sirve > se le despide
pedido el cordialmente.

Gréafico N° 4 Diagrama de Proceso del Negocio en el Area de Restaurante

Fuente: Negocio “Sodabar Mama Julia”

Elaborado por: Ana Tapia
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3.6Andlisis de las Ventas, Compras e Utilidades de “SODABAR MAMA JULIA”

Para la elaboracién del Plan de Marketing, se ha tomado en cuenta las estadisticas de
las ventas, compras e utilidades que ha obtenido el negocio en los afios 2011 y 2012,

de esta manera se puede conocer la situacion del negocio.

Como se puede observar en los graficos mostrados a continuacion: en el afio 2012
hubo un crecimiento en las ventas comparado con el afio 2011; esto fue a que existio
maés poblacién debido al proyecto de arreglo de vias que se realizé desde el plan de
milagros a San Juan Bosco y de San Juan Bosco a Gualaquiza el cual durd

aproximadamente un afo.

ESTADISTICA DEL NEGOCIO ANO 2011 Y 2012

TOTAL ANO 2011 TOTAL ANO 2012
$26.845, $31.490,
00 00
$20.133, $22.455,
75 25
$6.711,2 $9.034,7
5 5
Ventas Costos UTILIDAD Ventas Costos UTILIDAD

Gréafico N° 5 Ventas, Compras e Utilidades del afio 2011 Y 2012 del

Negocio “SODABAR MAMA JULIA”.

Fuente: Negocio “Sodabar Mama Julia”

Elaborado por: Ana Tapia



3.7 Limites Espaciales

El negocio SODABAR MAMA JULIA a la que se aplicaré el Pan de Marketing se
encuentra ubicada en el canton San Juan Bosco provincia de Morona Santiago en la

region Oriente de Ecuador.

NEGOCIO “SODABAR
MAMA JULIA”

CENTRO SAN JUAN BOSCO

SIMBOLOGIA

Gréafico N° 6 Limites Espaciales del Negocio

Fuente: Gobierno Municipal del Cantén San juan Bosco

Elaborado por: Ana Tapia
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ANALISIS FODA

FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta analitica
que le permitira trabajar con toda la informacion que posea sobre su negocio, Gtil para
examinar sus FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y

AMENAZAS.

Partes

Interna y Externa

e La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de su

negocio, aspectos sobre los cuales usted tiene algin grado de control.

e La parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas
que debe enfrentar su negocio en el mercado seleccionado. Aqui tiene que
desarrollar toda su capacidad y habilidad para aprovechar esas oportunidades
y para minimizar o anular esas amenazas, circunstancias sobre las cuales tiene

poco o ningun control directo.(WIKIPEDIA La Enciclopedia Libre)

FOTALEZAS.
Son todos aquellos elementos internos y positivos que diferencian a la empresa de sus

competidores.
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OPORTUNIDADES.
Son aquellas situaciones externas, positivas, que se generan en el entorno y que, una

vez identificadas, pueden ser aprovechadas.

DEBILIDADES.

Son los problemas presentes que una vez identificado y desarrollando una adecuada
estrategia, pueden y deben eliminarse. En si se refieren a todos aquellos elementos,
recursos, habilidades y actitudes que la empresa ya tiene y que constituyen barreras
para lograr la buena marcha de la organizacion. También se pueden clasificar:
Aspectos del Servicio que se brinda, Aspectos Financieros, Aspectos de Mercado,

Aspectos Organizacionales, Aspectos de Control, etc.

AMENAZAS
Son situaciones negativas, externas a la empresa, que pueden atentar contra éste, por
lo que llegado al caso, puede ser necesario disefiar una estrategia adecuada para poder

sortearla. (deGUATE.com)
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3.8Analisis FODA de“SODABAR MAMA JULIA”

CFORTALEZAS °OPORTUNIDADES)

DEBILIDADE AMENAZAS

\.

Grafico N° 7 Analisis FODA de “SODABAR MAMA JULIA”

Fuente: Negocio “Sodabar Mama Julia”

Elaborado por: Ana Tapia



ANALISIS DE LA MATRIZ POAM (PERFIL DE OPORTUNIDADES Y
AMENAZAS) Y ANALISIS DE LA MATRIZ PClI DEL NEGOCIO

“SODABAR MAMA JULIA”

POAM
El perfil de oportunidades y amenazas del medio (POAM) es la metodologia que
permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales del negocio
“SODABAR MAMA JULIA”, dependiendo de su impacto e importancia. Para
desarrollar esta matriz tome como referencia lo siguiente:

Aspectos: Econdmico, Politico, Social, Tecnoldgico, Competitivo, Geografico

Tabla 1 matriz POAD de “Sodabar Mama Julia”

Factor Oportunidad Amenaza Impacto
ECONOMICO Alto Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio Bajo
Nivel de | X X

economia de
los habitantes

indice de X X
crecimiento de

la poblacién

POLITICO

Aumento en los X X

impuestos a
nivel cantonal.

Incremento en X X
los precios de
productos de
primera
necesidad

26



Factor

Oportunidad

Amenaza

Impacto

SOCIAL

Alto | Medio

Bajo

Alto | Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo

Exigencias
cambiantes del
consumidor

X

X

Desempleo

TECNOLOGICO

Avances
tecnoldgicos (Para
servicio).

El internet

COMPETITIVO

Precio y calidad de
los productos

Ubicacion

Deficiencia de la
competencia en el
servicio.

GEOGRAFICO

Turismo del
canton

Calidad de las vias

Condiciones
climaticas y
ambientales

Fuente: Negocio “sodabar Mama Julia”

Elaborado por: Ana Tapia




ANALISIS DE LA MATRIZ PCI

Para realizar la matriz PCl se realizd un andlisis de los factores internos (debilidades
y fortalezas) del negocio “Sodabar Mama Julia”; estos factores dependiendo de su
impacto. Tomando en cuenta lo siguiente: Capacidad directiva, Capacidad de

Talento Humano, Capacidad de Mercado, Capacidad Financiera, Capacidad

tecnolégica

Tabla 2 PCI del Negocio “Sodabar Mama Julia”

CAPACIDAD | Fortaleza Debilidad Impacto
DE LA
PROPIETARIA

Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

Experiencia en la | X X
actividad

Comunicacion X X
eficiente con el
personal y
clientes

Inexistencia  de X X
estrategias de
publicidad.

Falta de X X
modernizacion en
el local.

Falta de variedad X X
de productos.




CAPACIDAD DEL TALENTO HUMANO

Personal con | X X
experiencia.
Participacion 'y X X
colaboracion
Capacidad de | X X
desempefio
CAPACIDAD | Fortaleza Debilidad Impacto

DE
MERCADO

Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

Productos  de | X X
calidad.
Precios X X
competitivos
Lealtad y | X X
satisfaccion del
cliente (Clientes
Fieles)
Ubicacion X X
Apropiada
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CAPACIDAD DE FINANCIERA

Local propio X X
Capital Propio | X X
Rentabilidad X X
Capacidad para | X X
cubrir la

demanda

Proveedores a | X X
precios

adecuados.

CAPACIDAD TECNOLOGICA

La falta de X X
innovacion por

parte la

propietaria

(medios de

comunicacion)

Fuente: Negocio “sodabar Mama Julia”

Elaborado por: Ana Tapia

Luego de haber analizado las matrices POAM y PCI del negocio “Sodabar Mama
Julia” ; cabe resaltar que al negocio le hace falta estrategias para la implementacion
de un Plan de marketing, las mismas que le permitan aprovechar oportunidades y
fortalezas vy evitar las amenazas y debilidades que presenta en la actualidad el

negocio; asi el negocio obtendrd competitividad y reconocimiento en el mercado.
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3.9Analisis del Entorno

3.9.1 Andlisis del Macroentorno
Son fuerzas que rodean a la empresa, sobre las cuales la misma no puede ejercer

ningun control.

Las empresas deben tener capacidad para responder en forma ofensiva o defensiva a
los factores, formulando estrategias que les permitan aprovechar las oportunidades

externas y reducir al minimo las consecuencias de las amenazas potenciales.

3.9.1.1 PIB.
Es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una economia
en un periodo determinado. EL PIB es un indicador representativo que ayuda a medir
el crecimiento o decrecimiento de la produccidn de bienes y servicios de las empresas
de cada pais, Unicamente dentro de su territorio. Este indicador es un reflejo de la

competitividad de las empresas. (Economia.com)

La proyeccion de crecimiento economico del pais, para el afo 2013 se ubica por
encima del 4%, segun el Banco Central del Ecuador; esta es una estimacion que varia
del 3,8% planteada por el Gobierno Nacional en meses anteriores y del 3,5% de la

Comision Econdmica para América Latina.
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Aunque el crecimiento de este afio seria menor al de 2012 que fue de 5% y de 2011,
que era de 7,4%. El gerente del Banco Central del Ecuador, opina de que no se puede
interpretar como una desaceleracion del crecimiento, ya que mientras mas grandes
son las tasas de crecimiento es mas dificil sostener tasas mayores o de igual magnitud

en los afos subsiguientes.

3.9.1.2 Legal
El negocio posee todos los permisos que le certifiguen su normal funcionamiento
como:
RUC.
Patentes municipales
Paga anualmente los impuestos prediales a la municipalidad.
Permiso de funcionamiento.

Permiso de Sanidad.

v Vv VY VvV VY V

Permiso de bomberos.

3.9.1.3 Inflacion
La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al Consumidor
del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados
por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta

de hogares. (Banco Central del Ecuador)
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Esta variable es importante, ya que un aumento del mismo implica aumento de los
costos y gastos en toda actividad de consumo y comercial. Comparando el indice de
inflacién, el Ecuador acumulé hasta Agosto una inflacion de 1,10% frente a 2,97%
durante el mismo periodo del afio pasado, segun el Instituto Nacional de Estadistica y

Censos, podemos ver que ha tenido una disminucion, con un 1,87%.

El gobierno, en el presupuesto de 2013 aprobado por la Asamblea Nacional, prevée

para este afio una inflacién de hasta 3,93% y un crecimiento de 4,05%.

Mediante un indice de inflacion controlado, se evita que los precios de los productos
crezcan constantemente, se logra que se mantenga estable y a la vez el poder

adquisitivo de las personas permanece invariable, lo que a su vez permite el gasto.

Tabla 3 Inflacién General: Septiembre 2011 a Agosto 2013

FECHA WALOR
Agosto-31-2013 2.27 %
Julie-21-2013 2.39 %
Junio-20-20132 2.68 %%
Mayo-21-2013 3.01 %o
Abril-20-2013 3.02 %
Marzo-31-2013 3.01 %%
Febrero-28-2013 3.48 %
Enerc-21-20132 .10 %%
Diciembrae-21-2012 4.16 %4
Noviembre-30-2012 4.77 %o
COctubre-31-2012 4.94 %4
Septiembre-20-2012 5.22 %%
Agosto-31-2012 <4.88 %
Julio-31-2012 5.09 %
Junio-30-2012 5.00 %o
Mayo-31-2012 4.85 %4
Abril-20-201Z2 5.42 %
Marzo-31-2012 6.12 %%
Febrero-29-201Z2 5.352 %
Enerc-31-2012 5.29 %
Diciembre-21-2011 S.41 %%
Noviembre-30-2011 5.53 %
Octubre-31-2011 5.50 %
Septiembre-20-2011 5.39 %

Fuente: Banco Central de Ecuador

Elaborado por: Ana Tapia
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3.9.1.4 Tasas de Interés
Las tasas de interés permiten determinar la factibilidad econdmica de una empresa o
persona para endeudarse. Durante los dos ultimos afios no ha habido una

diferenciacion significativa de las mismas, se ha mantenido constante.

El cliente potencial si puede acceder a un crédito con la finalidad de invertir o para
tener capital de trabajo, manteniéndose con un promedio del 8.17% de intereses en su

crédito, en el Gltimo trimestre no ha existido ninguna variacion en este rubro.

Tabla 4 Tasas de Interés Activa

FECHA VALOR
Septiembre-30-2013 17 %
Agosto-30-2013 17 %
Julio-31-2013 17 %
Junio-30-2013 17 %
Mayo-31-2013 17 %
Abril-30-2013 17 %
Marzo-31-2013 17 %
Febrero-28-2013 17 %
Enero-31-2013 17 %
Diciembre-31-2012 17 %
Noviembre-30-2012 17 %
Octubre-31-2012 17 %
Septiembre-30-2012 17 %
Agosto-31-2012 17 %
Julio-31-2012 17 %
Junio-30-2012 17 %
Mayo-31-2012 17 %
Abril-30-2012 17 %
Marzo-31-2012 17 %
Febrero-29-2012 17 %
Enero-31-2012 17 %
Diciembre-31-2011 17 %
Noviembre-30-2011 17 %
Octubre-31-2011 17 %

(2l cot )i oo fiactsci Ga i e il a B Gl ol o B i e L o oo Ga R Qaf G

Fuente: Banco Central del Ecuador.

Elaborado por: Ana Tapia
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3.9.1.5 Factores Sociales

3.9.1.5.1 Geografia
El centro cantonal de San Juan Bosco esta a una altura de 1100 m.s.n.m.
correspondiente a las estribaciones del cerro Pan de Azlcar, cuya cota esta entre los

2958m.s.n.m.

Extension: 1138.53 Km?2

Clima: Tropical himedo, con una temperatura promedio que fluctla entre los 18 y 22

oc

3.9.1.5.2 Ubicacion y Distribucion

San Juan Bosco es uno de los doce cantones que conforman la provincia de Morona

Santiago, en Ecuador.

Morona Santiago

Gréafico N° 8 Ubicacion y Distribucién

Fuente: Internet
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Sus limites son:

Al norte con el canton Limén Indanza.

Al sur con el canton Gualaquiza.

Al este con el Peru.

— Y al oeste con la provincia del Azuay.

San Juan Bosco contiene 5 parroquias:

San Juan Bosco(cabecera cantonal)

e San Carlos de Lim6n

e Pan de Azlcar

e San Jacinto de Wakambeis

e Santiago de Pananza

3.9.1.5.3 Poblacién

El canton San Juan Bosco tiene aproximadamente 3.908 habitantes.
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3.9.1.5.4 Poblacion del CantonSan Juan Bosco Urbana — Ruralpor

Género.

Tabla 5 Poblacion del Canton San Juan Bosco Urbana — Rural por

Género

PARROQUIAS Hombre | Mujer Total

PAN DE AZUCAR 142 123 265

SAN CARLOS DE LIMON 412 381 793

SAN JUAN BOSCO | SAN JACINTO DE WAKAMBEIS 105 99 204
SAN JUAN BOSCO 1.071 1.106 2177

SANTIAGO DE PANANZA 245 224 469

TOTAL 1.975 1.933 3.908

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Elaborado por: Ana Tapia

3.9.1.6 Factores Tecnoldgicos

Las nuevas tecnologias son un recurso vital para el desarrollo de las empresas, mas
aun cuando se trata de avances tecnoldgicos en sistemas digitales, software, internet,
importantes hoy en dia como medio de informacion, difusion y visualizacion para

todo el mundo, de productos o servicio que una empresa ofrezca.
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Sodabar Mama Julia con relacion a la  tecnologia estd perdiendo nuevas
oportunidades de crecimiento, ya que el internet es un medio eficiente para difundir
el negocio y los productos que ofrece, logrando dar a conocer no solamente a nivel
local, provincial, nacional e internacional; asi alcanzando captar més clientes

potenciales mediante el turismo del Canton.

3.9.2 Andlisis del Microentorno

3.9.2.1 Anélisisde la Competencia del Negocio“SODABAR MAMA

JULIA”

Los competidores son "RESTAURANTE AROMAV" y "RESTAURANTE LO

NUESTRO”.

"RESTAURANTE AROMAV™ se encuentra ubicado en la calle Jaime Agett y Luis
Guambafia. Inicia la prestacion de sus servicios en el afio 2010 y este es reconocido
por la variedad de sus productos licores (Cervezas, vinos, bebidas gaseosas) y por los
pedidos en sus comidas para eventos Sociales y fechas especiales, su ventaja es que
tiene personal con experiencia, cuenta con una imagen moderna, incluido karaoke y
una infraestructura adecuada, pero sus debilidades es su mala ubicacién y poca

experiencia en la actividad.
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"RESTAURANTE LO NUESTRO™ este negocio cuenta una excelente ubicacion,
entre la calle Jaime Agett y 24 de Mayo, empieza a prestar sus servicios en el afio
2010 vy es reconocido por su variedad de comidas que realiza, otra ventaja es que
realiza contratos con empresas que trabaja en vialidad, ademés tiene una imagen
moderna y adecuada; pero sus debilidad es que son por periodos cortos sus contratos,

y tiene poca experiencia en el mercado.

Ninguno de los dos negocios realiza ningun tipo de publicidad.

3.9.2.2 Proveedores del Negocio“SODABAR MAMA JULIA”.

Los proveedores son la empresa “SANGAY”, “COMYCOMEC”, “FERNANDEZ

FERLECERVEZ CIA. LTDA” y “COMERCIAL AREVALO MALDONADO”,

= “SANGAY”

La sede principal de esta empresa se ubica en la ciudad de Riobamba, cuenta con una
sucursal ubicada en Macas; trabaja con el negocio desde hace aproximadamente 12
afios brindando una gran variedad de productos (aceites, servilletas, manteca,
mantequilla, papel higiénico, entre otros.); es una empresa confiable, su pedido lo
realizan mediante un agente vendedor, este visita una vez al mes el negocio; después
de 10 dias de haber realizado el pedido, llega la mercaderia, ademéas esta empresa

brinda facilidades en el pago.

39



= “COMYCOMEC”

Es una empresa Azuaya su sede principal estd ubicada en Cuenca, posee una sucursal
ubicada Macas-Morona, su direccion es Av. 12 de Febrero s/n y Marcelino Madero,
ofrece sus servicios al negocio desde hace 22 afios; brinda productos para el area de
confiteria (galletas, chupetes, chicles, chocolates, entre otros.). Ellos visitan el
negocio 2 veces al mes, la primera para que realicen el pedido y luego para realizar el

respectivo cobro (dando facilidad en el pago).

El pedido lo realizan mediante el agente vendedor William Caldas, después de 15
dias le llega la mercaderia solicitada. Hasta ahora el negocio no ha tenido ningln
inconveniente con la empresa, debido al momento de ser despachada la mercaderia es

verifica que este esté de acuerdo con el pedido realizado.

= “FERNANDEZ FERLECERVEZ CIA. LTDA”

Esta compariia se ubica en la provincia de Morona Santiago, canton Limon Indanza
brinda bebidas y licores (colas, vivant, suny, pony malta, cervezas, zhumir, entre
otros.), la empresa presta sus servicios desde hace 19 afios, la adquisicion se realiza
directamente, estos visitan 1 vez por semana el negocio; en cuanto al pago otorgan

crédito al negocio.
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“COMERCIAL AREVALO MALDONADO”

Esta empresa trabaja con el negocio desde hace 8 afios, brinda una variedad de
productos de calidad para la preparacion de comidas, ademéas esta empresa brinda
facilidades de pago, la compra se realiza directamente; la ubicacion de la empresa

esta en las calles Jaime Agett y 11 de Febrero, cerca de negocio.

3.9.2.3Las 4 P del Mercadeo
“Mezcla de mercadotecnia es el termino con que se describe la combinacion de cuatro
elementos que constituyen el nucleo esencial del sistema de una organizacion”.

(Stanton, Fundamentos de marketing, pag. 58)

Grafico N° 9 Las 4 P del Mercadeo

Elaborado por: Ana Tapia
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3.9.2.3.1Producto
El mercado globalizado exige que se deban determinar los productos con base en las

necesidades requeridas del cliente.(Acufia, 2013)

Los productos que ofrece “SODABAR MAMA JULIA” son:

En el area del Restaurante

Secos de pollo, secos de carne res, arroz con papas con cuero, caldo de menudo, caldo

de res, sopa de Verduras, papi pollo, morocho con tortillas, empanadas con gelatina.

En el area del Bar

Cervezas, Agua ardiente, Tabacos, Zhumir seco.

En el area de Confiteria

Galletas: maria, muecas, zoologia, Deysi, ricas.

Chocolates: tangos, golpe, bandido, chupetes, caramelos, frunas, metas, tumix, halls,

trident, kataboom.

Bolos, helados de frutas.

Colas, sunny, Tampico, vivant, gatore, pony malta, avenas, naturas, V220.

En la actualidad el negocio pierde clientes por la limitada variedad de sus productos.
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Gréafico N° 10 Productos de “SODABAR MAMA JULIA”

Elaborado por: Ana Tapia
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3.9.2.3.2 Precio

Una de las competencias mas ardua en el mundo empresarial es la competitividad por
precio de los productos, la cual seda en el comercio en donde hay mucha competencia
por la poca diferenciacion de caracteristicas de un producto. Para ser competitivos en
el precio una empresa debe de hacer un sin nimero de estrategias con él para reducir

el precio de los productos. (Acufa, 2013)

Los precios de los productos que ofrece el negocio en el area bar y de confiteria son
los mismos que los de nuestros competidores ya que estos precios ya estan fijados en
el producto final, obtenemos un margen de utilidad del 10% 0 15% dependiendo del
producto, pero en el area del restaurante nuestros precios varian dependiendo del
producto y siendo estos mas accesibles que los precios ofrecidos por nuestros

competidores directos en esta area. Aqui obtenemos margen de utilidad 30% a 35%.
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Tabla 6 Precios del Negocio “SODABAR MAMA JULIA”.

COMIDA
DESCRIPCION PRECIOS
Secos 2,00
Sopas 1,25
Los Desayunos, almuerzos o meriendas 2,00
Arroz con papas con cuero 1,75
Papipollo 1,50
Morocho 0,25
Tortilla 0,25
Empanadas 0,25
Gelatina 0,25

Fuente: Negocio

Elaborado por: Ana Tapia

3.9.2.3.3 Plaza
La ubicacion del negocio es fundamental para el desarrollo del negocio y no solo la
ubicacion sino la distribucion del espacio fisico, colores de decoracion, manejo del
ambiente interno, disefio y control de la imagen organizacional, entre otros. Son

factores que influyen en mayor o menor medida a la decision de compra.

La ubicacién de negocio es excelente se encuentra en el centro del Cantdén San Juan

Bosco, en la calle principal Jaime Agget. El negocio posee una amplia infraestructura,
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pero no distribuye apropiadamente su espacio fisico en sus tres areas, asi mismo no
exhibe adecuadamente sus productos; en relacion con su imagen el negocio no

conserva una infraestructura interna y externa llamativa e innovadora.

3.9.2.3.4 Promocién
La promocién es el elemento de la mezcla de marketing que sirve para informar,
persuadir, y recordarles al mercado la existencia de un producto y su venta, con la
esperanza de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o

destinatario. (Pino Hinojosa)

Puedo decir que el negocio es reconocido por sus afios que tiene en el mercado, ya
que no realiza ningun tipo de publicidad ni promociones. La razén principal por la
que no realiza publicidad es que la empresa a pesar de sus afios en el mercado no se
va innovado a los cambios y a la vez posee una escasa variedad de productos; no
posee una imagen apropiada para captar clientes potenciales y no cuenta con un

letrero para su identificacion.

3.9.2.4 Las 5 Fuerzas de PORTER

3.9.2.4.1 Poder de negociacion de los compradores o clientes

Los clientes de “SODABAR MAMA JULIA” en el area de restaurante reciben

precios accesibles debido a la gran competencia que tienen en el sector en esta area;
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nuestros clientes estan conformes con los productos y la atencion brindada. Con
relacion a nuestros clientes fieles se les da facilidad de pago (fio) en sus compras,
pero en si el negocio no ofrece descuentos 0 promociones en sus compras, por lo que
es necesario disefar estrategias para mejorar el servicio, ofreciéndoles precios bajos,
descuentos, promociones, en un ambiente apropiado, con el objetivo de captar la
mayor cantidad de clientes, obtener su fidelidad y lealtad, ya que mientras mas
competencia exista mayor sera su poder de negociacion.

Los clientes son los que logran que un negocio crezca y dure en el mercado, por eso

es a ellos a quienes se debe cuidar y mantenerlos satisfechos.

3.9.2.4.2 Poder de negociacién de los proveedores o vendedores
“SODABAR MAMA JULIA” cuenta con 4 proveedores “SANGAY”,
“COMYCOMEC”, “FERNANDEZ FERLECERVEZ CIA. LTDA” y “COMERCIAL
AREVALO MALDONADO”, son empresas Ecuatorianas con los que llevan
trabajando varios afios, los mismos que le ofrecen facilidades de pago (crédito),
garantizando la calidad de sus productos. Por ello Sodabar Mama Julia no solamente
entrega un bien, entrega calidad en el producto y en el servicio, acoplandose a las

exigencias de sus clientes.

3.9.2.4.3 Amenaza de entrada de nuevos competidores
Todas las personas tenemos necesidades y buscamos fuentes para obtener ingresos, la

mayoria de personas buscan lo mas rentable al invertir, pero muy pocos logran
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permanecer en el mercado; ya que basta la presentacion de una sencilla

documentacidn para conseguir los permisos de funcionamiento.

La entrada de nuevos competidores genera disminucion en las ventas, es decir,
siempre se debe estar atento de en qué lugar se esta colocando el negocio y sobre todo
analizar la competencia existente en esa zona, ya que esto genera mas, 0 menos

ventas.

3.9.2.4.4 Amenaza de productos sustitutos
La entrada de productos sustitutos le puede generar a nuestro cliente la disminucion
en las ventas y en casos extremos problemas de negocio en marcha.
Sodabar Mama Julia no estd excepta de aparicion de nuevos locales que ofrezca
variedad de comida répida, batidos naturales, entre otros; por lo cual es importante
mantener el liderazgo mediante un buen servicio para asi contrarrestar cualquier
amenaza, asi mismo disefar estrategias que permitan ser mas competitivos y lograr

la fidelidad de los clientes tanto actuales como potenciales.

3.9.2.4.5 Rivalidad entre los competidores
Cuando la rivalidad entre competidores es fuerte, nuestro cliente puede estar
enfrentado a guerras de precios, campafas publicitarias agresivas, promociones y

entrada de nuevos productos, generando ventas a perdida.
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Sodabar Mama Julia no tiene competidores directos, pero si tiene competidores
indirectos como: restaurante AROMAYV y restaurante LO NUESTRO vy en el area
del bar existe competidores: discoteca, cancha sintética y en lo referente a confiteria
existen pocos negocios los mismo que son pequefios, todos estos negocios no realizan
ningun tipo de publicidad pero pretenden de igual manera captar el mercado en su
totalidad, para lo cual es importante brindar un servicio de primera, buscar la

diferenciacion en los productos permitiendo obtener ventaja competitiva.

3.10Métodode Investigacion

El método que voy a utilizar es el deductivo el cual me permitird ir de lo particular a

un caso especifico y este seria el mas adecuado para el negocio familiar.

Y para determinar con exactitud las necesidades e inquietudes de los clientes
emplearé técnicas como: la de encuesta, la cual me permitira conocer las necesidades

e inquietudes de los clientes.

3.10.1 Encuesta
Es un estudio observacional en el cual el investigador no modifica el entorno ni
controla el proceso que esta en observacion. Los datos se obtienen a partir de realizar
un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa o al

conjunto total de la poblacion estadistica en estudio, formada a menudo por personas,
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empresas 0 entes institucionales, con el fin de conocer estados de opinion,
caracteristicas o hechos especificos. El investigador debe seleccionar las preguntas

mas convenientes, de acuerdo con la naturaleza de la investigacion.

Mediante la encuesta se obtienen datos de interés sociologico interrogando a los

miembros de un colectivo o de una poblacién.

Caracteristicas fundamentales de una encuesta:

1. La encuesta es una observacién no directa de los hechos sino por medio de lo que

manifiestan los interesados.

2. Es un método preparado para la investigacion.

3. Permite una aplicacion masiva que mediante un sistema de muestreo pueda

extenderse a una nacion entera.

4. Hace posible que la investigacion social llegue a los aspectos subjetivos de los

miembros de la sociedad.

VENTAJAS

Las posibilidades de recopilar informacion objetiva y exacta son buenas cuando el
cuestionario se prepara con sumo cuidado, se expresa con claridad, tiene un alcance

limitado y se prueba debidamente, mediante una prueba piloto del cuestionario.
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Los entrevistadores adaptan el tema de su cuestionario para adecuarse a las
situaciones en que se encuentran y también pueden pedir a los participantes que se

explayen sobre algun punto, si se considera que las respuestas estan incompletas.

Los entrevistadores anotan la informacion importante relacionada con hogares de los
participantes, las colonias y los niveles de vida aparentes. Aunque esta informacion
no es siempre del todo objetiva, suele tener cierto valor para entender mejor a los

participantes.

DESVENTAJAS

- La encuesta es una actividad que consume mucho tiempo y puede resultar muy

costosa.

- Otra desventaja de la encuesta es que los entrevistadores no siempre pueden o

quieren proporcionar informacion precisa y objetiva.

- La flexibilidad también es una desventaja si los entrevistadores cambian el

significado de las preguntas.

3.10.2 Seleccidn de la Muestra.

La muestra se define comunmente como una parte pequefia de cualquier todo,
seleccionada para su inspeccion y andlisis. Los articulos (personas, tiendas, autos)

seleccionados de sus poblaciones relevantes se llaman unidades de muestra.
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Para la presente investigacion se realizaran la respectiva encuesta tomando la
poblacion del canton San Juan Bosco 2.177 y de sus sectores 1.731, mediante la
misma obtendré informacién indispensable para la realizacion de este trabajo,
logrando solucionar los problemas y alcanzando la competitividad del negocio. Para
que tenga confiabilidad estadistica la muestra ha de ser lo suficientemente grande
como para representar de verdad al universo o poblacién. La formula que se utiliza
para calcular el tamafio de muestra, es la siguiente:

2
g2 pege i

7= z z
Me +Z peg

n= Tamafio de la poblacion

N= Total dela poblacién

Z2= Variable de estandarizacion que indica el nivel de confianza
p= Probabilidad de éxito

g= Probabilidad de fracaso

e= Margen de error

n=__ (1,64)?(0,50)(0,50)(3.908)

(3.908) (0,10) 2+ (1,64)2 (0,50)(0,50)

n=__ (2,68) (0,25)( 3.908)

(3.908) (0,01) + (2,68) (0,25)
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n=__ (2.618)

(39) + (0,67)

n= (2.618)
(26,13)
n= 100

3.10.4 Disefio de la Encuesta
Para realizar el disefio de la encuesta para el negocio “Sodabar Mama Julia”, emplee
10 preguntas para conocer la aceptacion del negocio, las cuales me ayudaran a

determinar la factibilidad de la puesta en marcha del plan de marketing. (Ver anexo 1)

3.10.5 Tabulacion e Interpretacion de la Encuesta

Tabla 7 Nivel de conocimiento del servicio “SODABAR MAMA JULIA”.

OPCIONES N° DE ENCUESTADOS PORCENTAJES
Sl 100 100%

NO 0 0%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Lucia Tapia Ruiz
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1. Conoce usted el servicio y
los productos que ofrece

Sodabaniama Julia.
0%

Gréafico N° 11 Nivel de conocimiento del servicio “SODABAR MAMA

JULIA”.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Anélisis: Tomando como muestra a 100 personas del Cantdn;los 100 encuestados
equivalen el 100%,ellos respondieron conocer el servicio de restaurante, bar vy

confiteria de “Sodabar Mama Julia”.

Tabla 8 Cuan a menudo visitan los encuestados el negocio

OPCIONES N° DE ENCUESTADOS PORCENTAJES
Diariamente 26 26%
Semanalmente 43 43%
Mensualmente 27 27%
Trimestralmente 4 4%
Anualmente 0 0%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia



2. é{Con qué frecuencia usted
visita el negocio Sodabar
Mama Julia?

. 0%
4"—\ | M Diariamente
B Semanalmente
27% Mensualmente

/ B Trimestralmente

® Anualmente

Gréafico N° 12 Cuan a menudo visitan los encuestados el negocio

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Anélisis: De las 100 encuestas realizadas que corresponde al 100%, el 43% visitan
semanalmente el negocio, este porcentaje concierne al sector rural del Cantén; el
27% visitan mensualmente el negocio, aqui se distribuye el porcentaje con la
poblacion urbana y rural; con relacion al 26%, este porcentaje pertenece a la
poblacion urbana del Cantén, aquellos que visitan diariamente el negocio y por

ultimo el 4% equivale a las personas que acuden trimestralmente al negocio.
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Tabla 9 Tabulacién del horario que visitan los encuestados el negocio
“SODABAR MAMA JULIA”.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS

Mafana 26 26%

Tarde 55 55%

Noche 19 19%

TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

3. éEn qué horarios Ud. visita el
negoci
o

~

B Mafiana
M Tarde

Noche

Gréafico N° 13 Horario que visitan los encuestados el negocio.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: En cuanto al horario que visitan los encuestados el negocio; el 55%
acuden al negocio en horarios del almuerzo, es decir en la tarde; mientras que el 26%
pertenece a las personas que visitan el negocio en la mafana; y el 19% van al negocio

durante la noche.
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4. De los productos que ofrece en cuanto a bar, restaurante y confiteria.

Tabla 10 Satisfaccion del cliente en el area de restaurante.

OPCIONES N° DE ENCUESTADOS PORCENTAJES
Sl 100 100%

NO 0 0%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

- En el area del Restaurante: esta
conforme con los productos que ofrece
Sodabar Mama Julia

0%

LN
mNO

Grafico N° 14 Satisfaccion del cliente en el area de restaurante.
Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: Como podemos observar en el grafico el 100% del mercado, esta satisfecho

con los productos que ofrece “SODABAR MAMA JULIA” en el area de restaurante.

57



Tabla 11 Tabulacion de sugerencias de nuevos platillos para el negocio.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS

Pescado 22 22%
Asados 18 18%
Ayampaco 16 16%
Chuleta 15 15%
Camaron 5 5%
Estofado de carnes: res, chancho 5 5%
Chaulafan 4 4%
Costillas 3 3%
Cuy 3 3%
Pollo al horno 3 3%
Caldo de Gallina 2 2%
Guatita 2 2%
Ceviche 1 1%
Sopa de vegetales 1 1%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia
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¢Qué nuevos platillos le gustaria que
implemente el negocio?

MW Pescado
B Asados 1%
2% 2%—‘ 1%
W Ayampaco 3%
B Chuleta
B Camarodn

H Estofado de carnes: res,
chancho

B Chaulafan '
M Costillas
o Cuy

m Pollo al horno

m Caldo de Gallina
Guatita
Ceveche

Sopa de vegetales

Grafico N° 15 Sugerencias de nuevos platillos para el negocio

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia



Anélisis: Las sugerencias para la implementacion de nuevos platillos; el 22% de las
personas encuestadas sugieren el pescado; el 18% asados de diferentes carnes; 16%
ayampaco; el 15% chuleta; 5% camaron apanado; 5% estofado de carnes; 4%
chaulafan; 3% costillas; 3% cuy; 3% pollo al horno; 2% caldo de gallina; 2% guatita;

2%; 1% ceviche y por ultimo el 1% sopa de vegetales.

Existe satisfaccion en el area de restaurante, pero para que el negocio consiga
fidelidad, es necesario atender las sugerencias actuales de los clientes, brindandoles

mas alternativas de compra y asi adquiriendo competitividad en el mercado.

Tabla 12 Tabulacién de la satisfaccion de los productos ofrecidos los

dias domingos y miércoles.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS

Sl 100 100%

NO 0 0%

TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia



- El negocio ofrece ademas los dias
domingos y miércoles papi polloy
morocho con tortillas esta a gusto con
estos productos.

0%

LN
NO

Grafico N° 16 Satisfaccion de los productos ofrecidos los dias domingos y
miércoles.
Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

Anélisis: Podemos observar en el grafico que el 100% de los encuestados esta
satisfecho con el morocho con tortilla y el papi pollo que entrega “Sodabar Mama

Julia los dias domingos y miércoles.
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Tabla 13 Le gustaria a Ud. que el negocio afadiera productos de comida

rapida.

OPCIONES N° DE ENCUESTADOS PORCENTAJES
Sl 100 100%

NO 0 0%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Le gustaria a Ud. que el negocio
anadiera productos de comida rapida.

0%

m Sl
NO

Gréafico N° 17 Le gustaria a Ud. afiadieran productos de comida rapida.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Anélisis: Los 100 encuestados opinan que les gustaria que el negocio ofreciera mas
productos de comida rapida; con la finalidad de encontrar de todo en un solo local.



Tabla 14 Preferencias de bebidas para acompanar los alimentos.

OPCIONES N° DE ENCUESTADOS PORCENTAJES
Jugos Naturales 33 33%

Coca Cola 20 20%
Batidos 17 17%

Agua Aromaticas 16 16%

Cola Sprite 10 10%
Vivant 3 3%

Cola Tropical 1 1%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

- ¢Qué jugos, gaseosas u otra bebida usted
prefiere para acompa@gr sus alimentos?
0 1%

M Jugos Naturales
M Coca Cola

H Batidos

B Agua Aromidticas
M Cola Sprite

M Vivant

Cola Tropical

Gréafico N° 18 Preferencias de bebidas para acompanfar los alimentos.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: Como se plasma en el grafico el 33% del mercado prefieren jugos naturales
para acompanfar sus alimentos; el 20% le gusta la Coca Cola; el 17% escoge los
batidos; el 16%elige aguas aromaticas; el 10% opta por la Cola Sprite; el 3% por el

Vivant, y el 1% la Cola Tropical.
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Tabla 15 Producto de mayor preferencia en el area del bar.

OPCIONES N° DE ENCUESTADOS PORCENTAJES
CERVEZA 100 100%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

- En cuanto al servicio de bar que
licores son de su preferencia.

Cerveza

A\ 4

100%

Gréafico N° 19 Producto de mayor preferencia en el area del bar.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: De las 100 encuestas realizadas el 100% prefieren la cerveza Pilsener.



Tabla 16 Sugerencias de nuevos licores para el &rea de bar.

OPCIONES N° DE ENCUESTADOS PORCENTAJES
Vinos 27 27%
Zhumir 23 23%
Ron 22 22%
Cocteles 12 12%
Wiski 8 8%
Vodka 3 3%
Mojitos 2 2%
Tequila 2 2%
Champan 1 1%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

Asimismo que nuevos licores usted
sugeriria que implementara el negocio.

W Vinos

B Zhumir

¥ Ron

M Cocteles

B Wisky

H Vodka
Mojitos
Tequila

Champan

3%

(o]

2% 2% %

VA

Gréafico N° 20 Sugerencias de nuevos licores para el area de bar.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia
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Anélisis: El porcentaje mayor de sugerencias para nuevos licores, es el 27% para la
implementacion de Vinos; el 23% desean mas variedad de Zhumir; el 22% Ron; el
12% Cocteles; el 8% Wisky; el 3% Vodka; el 2% Mojitos, 2% Tequila y el 1%

Champan.

Tabla 17 Tabulacion del primer producto de mayor preferencia en

cuanto al &rea de golosinas.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS

Chocolates 49 49%

Galletas 18 18%

Pipas, ruffles, chitos 11 11%

Bolos, Helados 9 9%

Chupetes, Caramelos, 9 9%

chicles

Tony mix 4 4%

TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia



- De los productos de confiteria cite 3
productos de preferencia de sus hijos, nietos,
sobrinos o familiares.

B Chocolates
M Galletas
H Pipas, ruffles, chitos

M Bolos, Helados

B Chupetes, Caramelos,
chicles

B Tony mix

Grafico N° 21 Primer producto de mayor preferencia en cuanto al area de
golosinas.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

Anélisis: El primer producto de mayor preferencia con porcentaje mayor es el
chocolate con 49%; el 18% son las galletas; el 11% hace referencia a las pipas, ruffles
y chitos; el 9% a bolos y helados; el 9% a chupetes, caramelos y chicles; y por ultimo

el 4% a Tony mix.
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Tabla 18 Tabulacién del segundo producto de preferencia en cuanto al

area de golosinas.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS

Galletas 24 24%
Chupetes, chicles 22 22%
Chocolates 19 19%
Bolos, Helados 14 14%

Tony mix 12 12%

Pipas, Rufles, Chitos 9 9%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia
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2do producto de preferencia

M Galletas

B Chupetes, chicles

B Chocolates

M Bolos, Helados '

B Tony mix ‘
M Pipas, Rufles, Chitos

Gréafico N° 22 Segundo producto de preferencia en cuanto al area de

golosinas.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: El segundo producto de mayor preferencia son las galletas con 24%;
seguido por 22% que son chicles, chupetes; el 19% hace referencia a chocolates; el
14% a bolos y helados; el 12% Tony mix; y por ultimo el 9% a pipas, ruffles y

chitos.
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Tabla 19 Tabulacién del tercer producto de preferencia en cuanto al

area de golosinas.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS

Helados, bolos 27 27%
Galletas 19 19%
Chupetes, caramelos, Chicles 19 19%
Chocolates 16 16%

Toni mix 15 15%

Pipas, ruffles, chitos 4 4%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

3cer producto de preferencia

M Helados, bolos 4%

'

M Galletas

M Chupetes,
caramelos,
Chicles

B Chocolates

M Toni mix

Grafico N° 23 Tercer producto de preferencia en cuanto al area de
golosinas.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia



Anélisis: El tercer producto de mayor preferencia son los helados y bolos con el
27%; el 19% hace referencia a las galletas; el 19% pertenece a chicles, chupetes y

caramelos; el 16% a chocolates; el 15% a Tony mix; y el 4% a pipas, ruffles y chitos.

Tabla 20 Tabulacion de como considera los precios ofrecidos por del

negocio.
N° DE
OPCIONES PORCENTAJES
ENCUESTADOS
Accesibles 96 96%
Baratos 4 4%
Caros 0 0%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia



5. ¢Como considera Ud. el precio de
los productos ofertados por el
negocio?

0%
4%

M Accesibles
M Baratos

Caros

Gréafico N° 24Como considera precios ofrecidos por del negocio.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: Un 96% de los encuestados consideran que los precios ofrecidos por
Sodabar Mama Julia son accesibles; mientras que el 4% considera que el precio es

barato con relacion a los competidores.

Tabla 21 Tabulacién de la atencién al cliente.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS

Bueno 55 55%

Excelente 43 43%

Regular 2 2%

Malo 0 0%

TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia



6. ¢Como considera usted el servicio al
cliente?

2%

_\O%

M Bueno
H Excelente
Regular

H Malo

Grafico N° 25 Atencidn al cliente.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: El 55% de las personas encuestadas, opinaron que el servicio recibido fue
bueno; el 43% respondieron que el servicio ha sido excelente, ellos se siente a gusto
como en sus casas; Y el 2% dijeron que el servicio fue regular debido a que la
atencion no fue rapida. Todo negocio debe tener presente que un servicio excelente

marca la diferencia en la empresa.
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Tabla 22 Opciones para mejorar en el negocio

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS
Distribucién del espacio fisico 24 24%
(Secciones)
Exterior e interior (imagen) 20 20%
Letrero 20 20%
Variedad de productos y 19 19%
servicios
Uniformes para los empleados 17 17%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

B Distribucion del
espacio fisico
(Secciones)

B Exterior e interior
(imagen)

Letrero

M Variedad de productos

m Uniformes para los
empleados

7. éQué cree usted que deberia mejorar
en "SODABAR MAMA JULIA"?

y servicios '
%

Gréafico N° 26 Opciones para mejorar en el negocio

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia
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Anélisis: De acuerdo con lo que deberia mejorar el negocio, el 24% respondieron que
es necesario distribuir adecuadamente el espacio fisico en sus 3 é&reas; el 20%
opinaron que deberia mejorar la imagen interna y externa del local; el 20% sugirieron
implementar un letrero para que pueda ser identificado y diferenciado de sus
competidores; el 19% aportaron que deberia implementar mas variedad en cuanto a
sus productos y servicios para que asi ellos tuvieran més opciones al momento de la
compra; y finalmente el 17% aportaron que un negocio se ve atractivo cuando sus

empleados estan debidamente uniformados.

Tabla 23 Caracteristica que impulsa la compra.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS
Atencion al cliente 46 46%
Calidad 39 39%
Precio 15 15%
Variedad 0 0%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia



8. Al momento de comprar o adquirir un
producto o un servicio que caracteristica
considera usted la mas importante.

0%

15%

M Atencion al cliente
M Calidad
Precio

MW Variedad

Gréafico N° 27 Caracteristica que impulsa la compra.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: De acuerdo a las 100 encuestas, el46% considera que la caracteristica méas
influyente al momento de la compra, es el servicio al cliente, 39% opinaron que la
calidad de un producto o servicio es importante debido a que refleja en si la imagen

de la empresa; el 15% respondieron que el precio debe ser adecuado su economia.
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Tabla 24 Medio de comunicaciéon mas utilizada.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS
Internet 51 51%
Radio 46 46%
Prensa 3 3%
TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

M Internet
W Radio

Prensa

9. ¢Qué medios de comunicacion con
frecuencia utiliza usted para informarse de
eventualidades?

3%

Grafico N° 28 Medio de comunicacidn mas utilizada.

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Ana Tapia

Analisis: De acuerdo al gréafico, el 51% de los encuestados utilizan el Internet para
informarse de acontecimientos, aprovechando que es el medio mads moderno y la
pagina mas utilizada es el Facebook; el 46% escuchan la radio para informarse desde

su lugar de trabajo, la emisora mas escuchada es la “Voz de Upano” y el 3% utilizan

la prensa para informarse de todas las noticias semanales.
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Tabla 25 Cuan frecuente utiliza el medio de comunicacion.

OPCIONES N° DE PORCENTAJES
ENCUESTADOS

Diariamente 82 82%

Semanalmente 16 16%

Mensualmente 2 2%

Anualmente 0 0%

TOTAL 100 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

10. ¢Cuan a menudo Ud. utiliza estos medios?

2% __o%

W Diariamente
B Semanalmente
Mensualmente

B Anualmente

Grafico N° 29 Cuéan frecuente utiliza el medio de comunicacién mencionado
anteriormente.

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Ana Tapia

Anélisis: El grafico muestra que el 82% del mercado utilizan el medio de
comunicacion diariamente; mientras que el 16% utilizan semanalmente; y por ultimo
el 2% usan mensualmente, para estar informados de todos los acontecimientos que
suceden a nuestro alrededor.
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3.10.6 ANALISIS GENERAL DE LA INVESTIGACION DE
MERCADO
Luego de la investigacion de mercado realizada, se determind lo siguiente: el
negocio actualmente satisface con los productos que ofrece al mercado; pero necesita
mejorar la atencion al cliente de bueno a excelente, para ello es necesario que
primeramente el negocio implemente un letrero, distribuya mejor su espacio fisico,
mejore su imagen interna y externa, agregue un uniforme para sus empleados,
incremente mas variedad en sus productos, en sus 3 &reas: restaurante, bar y
confiteria. Asimismo es necesario que planifique estrategias de promocion para dar a
conocer el negocio y sus productos; los medios més eficientes para promocionarlos
son el internet (creando una pagina del negocio en Facebook) y la radio Voz de

Upano.

Una vez que el negocio resuelva sus problemas anteriormente citados, mejorard su

competitividad alcanzando posicionamiento y diferenciacion en el mercado.
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CAPITULO IV

PROPUESTA

4. Plan de Marketing para el Negocio “SODABAR MAMA JULIA”

4.1 Introduccioén

En este capitulo se desarrollara la propuesta del Plan de Marketing para el negocio
“SODABAR MAMA JULIA” en el canton San Juan Bosco, provincia de Morona
Santiago. Primeramente es necesario que el negocio distribuya apropiadamente su
espacio fisico, mejore su imagen interna y externa, incremente mas variedad de
productos en las 3 areas del negocio bar, restaurante y confiteria; y sin descuidar la
atencion al cliente, el negocio conseguird: captar mayor clientela, satisfaccion y

fidelidad de sus clientes.

Con la aplicacién correcta de estrategias de publicidad y con los medios mas
eficientes, el negocio obtendra reconocimiento, logrando ser competitivo en el
mercado. Para el desarrollo de esta propuesta me base en Marco tedrico conceptual y
principalmente en la informacion obtenida mediante la realizacion de la investigacion

de mercados.

Con esta propuesta principalmente se beneficia la propietaria del negocio y los
clientes. La propietaria al obtener mayor rentabilidad, con el mejoramiento de su

negocio; y los clientes al obtener satisfaccion con el producto y servicio requerido.
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4.2 Justificacion

El disefio de la propuesta es aportar innovadoras estrategias de plan de marketing para
obtener diferenciacion y competitividad dentro del mercado laboral, para ello
primeramente es necesario solucionar los problemas que presenta el negocio en la
actualidad como: poca variedad de productos, mala distribucion del espacio fisico,

poca modernizacion del local y la inexistencia de ningun tipo de publicidad.

La implementacion y aplicacion de la propuesta es importante para negocio
“SODABAR MAMA JULIA”, ya que la misma se elabord basandose en los

resultados obtenidos en la investigacion de mercados.

4.3 Mercado Objetivo

Los clientes de “Sodabar Mama Julia” son un pilar fundamental dentro del negocio,
de ellos depende el éxito o el fracaso del negocio. Por ello se disefi6 la propuesta de
plan de marketing, basada en estrategias para lograr la satisfaccion y fidelidad de sus

clientes actuales y potenciales.

Sodabar Mama Julia ofrece productos de restaurante, bar y confiteria, es decir que su

mercado objetivo engloba toda la poblacion del Cantdn, incluyendo sus parroquias.
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4.4 Objetivos Propuestos
Los objetivos detallados a continuacion se basan en estrategias para alcanzar la
satisfaccion total del cliente actual y potencial.
e Incrementar mas variedad de productos.
o Distribuir mejor su espacio fisico.
e Mejorar su imagen interna y externa.
e Disefiar estrategias de publicidad como: colocacion de wun letrero,
promociones y descuentos, afiadir camisas con el logo de la empresa para los
empleados, promocionar el negocio y sus productos por internet y la radio

Voz de Upano.

4.5 Desarrollo de la Propuesta

4.5.1 Distribucion del Espacio Fisico y Mejoramiento de la Imagendel

Negocio.

4.5.1.1 Distribucion del Espacio Fisico

El negocio posee de un amplio espacio fisico, pero el mismo estd mal distribuido en
sus 3 areas; utiliza un solo cuarto para ofrecer sus 3 actividades, esto estad generando

pérdida de clientela y a la vez incomodidad en sus clientes actuales.

Por ello el negocio distribuira apropiadamente su espacio fisico: en la parte
izquierda del cuarto de ingreso principal al local, se ubicara el area de confiteria o
golosinas y en la parte derecha del cuarto estara el restaurante y en el cuarto que esta

ubicado a continuacion de estas dos areas, estara el area del bar.
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Gréafico N° 30 Distribucidon del Espacio Fisico

Fuente: Negocio.
Elaborado por: Ana Tapia

4.5.1.2 Mejoramiento de la Imagen

La imagen de un local es muy importante debido a que es el centro de atencion para
que los clientes visiten 0 no el negocio. Por ello “Sodabar Mama Julia” realizara
mejoramiento de la imagen de su local. Primeramente pintara de color blanco con
rojo la parte externa frontal del negocio, con el fin de transmitir una imagen mas

presentable y atractiva para los clientes, el costo del mismo es de $18,62.
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Grafico N° 31 Imagen Exterior del local Actual y Moderna.

Fuente: Negocio.
Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.1.2.1 Mejoramiento de la Imagen del Restaurante
Una vez distribuido idoneamente el espacio fisico del local, es necesario mejorar la
imagen antigua de cada area, haciéndole estd mas atractiva e innovadora, para que sus

clientes disfruten de un ambiente acogedor mientras reciben el servicio.

Para mejorar en el &rea del restaurante utilizaré lo detallado a continuacion:

Tabla 26 Materiales para mejorar la Imagen del Restaurante

DESCRIPCION PRECIOS
Pintura y disolvente 20,00
Adornos 19,15

Cuadros 101,77

espejos 35,00
Tableros flotantes 8,50
floreros 60,00
Manteles y plastico 67,20
Saleros 18,56
Total 276,18

Fuente: Coral Centro

Elaborado por: Ana Tapia
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Grafico N° 32 Materiales a utilizar para mejorar el area del Restaurante

Fuente: Coral Centro
Elaborado por : Ana Tapia
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Gréafico N° 33 Imagen actual y moderna del area del Restaurante

Fuente: Negocio

Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.1.2.2 Mejoramiento de la imagen del area de Confiteria.

Tabla 27 Materiales para mejorar la imagen del area de Confiteria.

DESCRIPCION PRECIOS
Pintura y disolvente 13,62
Adornos 21,00
Espejo 12,00
Estante para colocar golosinas 25,00
Total 71,62

Fuente: Coral Centro y Comercial Maldonado

Elaborado por: Ana Tapia
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Gréafico N° 34 Materiales a utilizar para mejorar el area de Confiteria

Fuente: Coral Centro
Elaborado por: Ana Tapia

Grafico N° 35 Imagen actual y moderna del area de Confiteria

Fuente: Negocio
Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.1.2.3 Mejoramiento de la Imagen del &rea de Bar.

Tabla 28 Materiales y Muebles para Mejorar la Imagen del area de Bar.

DESCRIPCION PRECIOS
Pintura y disolvente 25,00
Tableros flotantes 17,00
Pantalla plasma 943,55
Adornos 30,00
Espejos 60,00
Cuadros 53,00
Floreros 69,96
Mueble de licoreria y barra 1.250,00
3 Mesas y con 10 taburetes 650,00
6 Mesas con 24 sillas 1,140,00
Alfombra 140,00
Total 4.378,51

Fuente: Coral Centro y Furniture" Muebles y Artesanias

Elaborado por: Ana Tapia.



Gréafico N° 36 Materiales a utilizar para mejorar el area de Bar.

Fuente: Locales comerciales.

Elaborado por: Ana Tapia.
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Gréafico N° 37 Imagen Actual y Moderna del area de Bar.

Fuente: Negocio
Elaborado por: .Ana Tapia
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4.5.1.2.4 Mejoramiento del Bafio

Tabla 29 Materiales para Mejorar el Bafo.

DESCRIPCION PRECIOS
Pintura y disolvente 13,62
Dispensador de papel 27,69

Papel 11,99

Dispensador para jabén liquido 9,12

Jabon liquido 1,80

Toalla 4,00

Espejo 7,80

Tapa del bafio 5,55

Producto plastico para los implementos de 9,35
bafio

TOTAL 90,92

Fuente: Coral Centro

Elaborado por: Ana Tapia
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Grafico N° 38 Materiales a utilizar para Mejorar el Bafio.

Fuente: Coral Centro

Elaborado por: Ana Tapia

Grafico N° 39 Imagen Actual y Moderna del Bafio.

Fuente: Negocio
Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.2Variedad de Nuevos Productos
La implementacion de nuevosproductos en el area de bar, restaurante y confiteria, nos
ayudara a satisfacer mejor las necesidades actuales del cliente, brindandole més
alternativas de compra; de esta manera el cliente podra encontrar en “Sodabar Mama

Julia” todo lo que desea.

Para lograr su correcta aplicacion, tome como base las sugerencias y opiniones

expresadas por los encuestados.

4.5.2.1Productos para el area de Bar

Tabla 30 Implementacién de nuevos productos para el area de Bar.

DESCRIPCION | CANTIDAD PRECIO DESCUENTO | VALOR
Zhumir Deko 12 0,8450 10,14
Ron Cien Fuegos | 3 7,76 23,28
Wisky Diyon 2 7,53 15,06
Ron San Miguel | 3 6,24 3% 18,16
Vodka Radinoff | 2 5,16 10,32
TOTAL 76,96

Fuente: Proforma Nelly Cecilia Ortiz

Elaborado por: Ana Tapia
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Tabla 31 Implementacién de nuevos productos para el area de Bar.

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO VALOR
Zhumir durazno 4 5,00 20,00
Zhumir Pink 4 5,40 21,60
Vino Riunite 4 4,25 17,00
Vino santa lucia 4 3,15 12,60
Campan Grand 2 4,25 8,50

Vandush
Champan Duval 2 4,45 8,90
Champan Concha 1 11,95 11,95
Toro
Wisky Bellows 3 9,90 29,70
Wisky black & 2 24,50 49,00
white

Wisky John marris 3 8,30 24,90
Vodka burnetts 2 8,75 17,50
Vodka skyy 2 18,50 37,00
Vodka Coconut 2 8,75 17,50
Vodka Raspbery 2 8,75 17,50
Vodka cima 10 4,95 49,50
Tequila el charro 2 26,80 53,60
Total 396,75

Fuente: Licorera del Austro

Elaborado por: Ana Tapia
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Grafico N° 40 Iméagenes de los nuevos licores para el Bar.
Fuente: Licorera del Austro

Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.2.2 Nuevos productos para el area de Confiteria.

Tabla 32 Nuevos productos para el area de Confiteria

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO VALOR
Galleta Oreo 12unidades 2.6950 32.34
Galletas Ducales 12unidades 1.5444 18.53
Galleta Amor 100G. 12paquet 0.5765 6.92
Galleta Amor 175G. 12paquet 0.8871 10.64
k- chitos natural 12 unidades 0.1324 1.59
Yogur Tony mix 12 unidades 0.6955 8.35
Ruffles naturales 12 unidades 0.3169 3.83
Tortolines 12 fundas 0.3039 3.65
Chocolates mini manicho 1 kilo 10.71 10.71
Chupete Kataboom 1 kilo 5.54 5.54
Chocolate GalakTIRAS 23GR 1 unidad 1.40 1.40
Chocolate huevito 1 unidad 7.35 7.35
Caramelo Toffe surtido 1 funda 4.13 4.13
Chocolate surtido mini Galag 1 kilo 13.43 13.43
Caramelo butter and Cream 1 kilo 4.42 4.42
Chocolate bombon 1 kilo 9.88 9.88
Beligomis navidefio 1 kilo 3.85 3.85
Gomas ositos azucarados 1 kilo 4.12 4.12
TOTAL 150.68

Fuente: Proforma del Coral Centro

Elaborado por: Ana Tapia
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Grafico N° 41 Imagenes de los nuevos productos para el area de

Confiteria

Fuente: Coral Centro
Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.2.3 Productos para la Preparacion de Nuevos Patillos

Tabla 33 Productos para la Preparacion de nuevos Patillos

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO VALOR
Pescado 7 2,00 14,00
Chuleta 7 2,25 15,75
Carne de res 5 1,25 6,25
Carne de chanco 5 1,40 7,00
Menudo 13 1,25 16,25
Camarén 4 2,4 9,60
Productos del mercado: tomate, cebolla, 80
pimiento, cebollin, culantro, perejil, lechuga,
pifias, papayas, tomate de jugo, fresa, entre
otros.
Cosas de tienda: arroz, sal, azUcar, entre otros. 50,00
Platano 1 racimo 8,00 8,00
Ingredientes para la comida rapida 50
TOTAL 256,85

Fuente: Supermercado

Elaborado por: Ana Tapia
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Grafico N° 42 Iméagenes de los nuevos productos para el negocio.

Fuente: Internet

Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.3 Estrategia pare el area de Restaurante.
El negocio en el mes de Mayo(dia de la madre) y Junio por las fiestas de
cantonizacién, dia del nifio, dia del padre, ofrecera los dias domingos y miércoles, en
el desayuno, almuerzo y merienda, un postre adicional estos pueden ser: flan key,
gelatina, oritos, dulce de coco, entre otros, este producto no influye en el precio final;
con ello se lograré captar la clientela que posee sus competidores, ninguno de estos
ofrece productos adicionales; marcara la diferencia no solamente por el producto a
ofrecer, influira a la vez los precios accesibles y calidad del servicio que brinda
“Sodabar Mama Julia”; de igual manera atraera nuevos clientes :extranjeros y de sus
cantones vecinos como: Limoén, Gualaquiza, Chordeleg, Gualaceo, Méndez, , entre
otros; aprovechando que el cantdn es reconocido por sus innovadoras fiestas y por su

turismo.

Ademas se conseguira que sus clientes fijos estén cada vez méas satisfechos y fieles

con el negocio Yy los productos entregados.

Tomé como referencia estos dos dias, debido a que las personas del sector rural y
urbano, realizan sus respectivos comprados para la semana; es decir el negocio tiene

mayores ventas.
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Tabla 34 Presupuesto para la aplicacion de la Estrategia

DESCRIPCION PRECIO VALOR
Moldes para postres 1,50 30 unidades 45,00
Ingredientes para los | 80 a la semana 2 meses 640,00
postres

Total 685,00

Fuente: Coral centro y Comercial Arévalo Maldonado.

Elaborado por: Ana Tapia.

Grafico N° 43 Moldes para los postres y postres.

Fuente: Coral centro e internet.
Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.4 Publicidad y Promociones

4.5.4.1 Logotipo
En la actualidad negocio “Sodabar Mama Julia” no posee un logotipo que le permita
identificarse répidamente, diferenciarse de sus competidores y a la vez lograr
posicionamiento en la mente de sus clientes (siendo la primera alternativa dentro del
Canton San Juan Bosco), por ello a continuacion se muestra el siguiente disefio que

va a utilizar el negocio permitiéndole obtener lo anteriormente mencionado.

Gréafico N° 44 Disefio Logotipo

Elaborado por: Ana Tapia

4.5.4.2Letrero
Este va a ser elaborado por el sefior Cristian Carrefio, su costo esta valorado en
$100.00, su tamafio es 180 cm de ancho, por 50 cm de alto; este va estar ubicado en la
parte superior de la puerta comercial, sus colores van a ser llamativos (blanco,
morado, rojo y amarillo), logrando asi identificarse y diferenciarse de sus

competidores.
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En el Canton San Juan Bosco no existen politicas, ni aranceles para la

implementacion del letrero.

Grafico N° 45 Disefio y Colocacién del letrero

Elaborado por: Ana Tapia

4.5.4.3 Radio
El negocio utilizara este medio de comunicacion para dar a conocer la direccion del
negocio, los productos que ofrece en sus 3 areas, las promociones y descuentos que
realiza; la radio se llama Voz de Upano, la misma que es la mas escuchada a nivel

Provincial, el costo es de $ 5,00 por cufia radial, incluido el Spot publicitario en los
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horarios de los noticieros y de $ 3,00 la cufia radial dentro del espacio rotativo de
lunes a viernes; vamos a publicitar en los meses de Febrero ( San Valentin, Carnaval),
Mayo( mes de la madre) y Junio(fiestas de cantonizacién, dia del nifio, dia del padre)

y Diciembre ( navidad, fin de afio, y por acercarse las fiestas de Don Bosco).

Tabla 35 Presupuesto para la aplicaciéon de la Estrategia

DESCRIPCION COSTO MENSUAL N. MESES VALOR

2 veces diarias (horarios $ 200,00 4 $ 800,00

de los noticieros)

6 veces diarias (horarios $ 180,00 4 $ 720,00
rotativos de lunes a

viernes)

TOTAL $1.520,00

Fuente: Proforma de la radio Voz de Upano

Elaborado por: Ana Tapia

4.5.4.4 Facebook
Es el medio de comunicacion mas moderno, y mas utilizado dentro del Cantén San
Juan Bosco, la mayoria de las personas utilizan este medio diariamente segln
resultados obtenidos en la investigacién de mercado; por tal razdn es necesario la
creacion de una pagina web en esta red social; en la cual constara de imagenes: del

negocio, de sus productos, promociones, descuentos y una breve descripcion: de
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estos; con este instrumento el negocio se daré a conocer tanto a nivel local, provincial

y porque no decir internacional.

Asi mismo luego de la creacién de esta pagina, es necesario administrarla,
actualizarla y controlarla constantemente, observando las ventajas y desventajas que
obtiene el negocio mediante este medio; para que el negocio obtenga mayor
competitividad en el mercado, se podria ofrecer descuentos del 12% por cualquier
compra, a las personas que mayormente ponen me gusta en la pagina; también se
podria ofrecer productos gratis del area de restaurante o del bar a las personas que han
compartido o recomendado la pagina. El costo de mantenimiento para la pagina es de

$ 300,00 durante los 3 meses.
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Gréafico N° 46 Disefio de la pagina del Negocio en Facebook.

Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.4.5Creaciénde una Camisetapara los empleados del Negocio.
Es importante la creacion de una camiseta para el personal del negocio, en la cual
vaya incluido su logotipo; esto con el fin de que muestre un estilo diferente y a la
vez ayude a realizar la venta de sus productos o servicios de acuerdo a su
presentacion y atencion que brinda el negocio. Es decir, el uniforme no se usa tan
solo como ropa de trabajo sino que ha pasado a ser parte de la imagen corporativa y la
estrategia de mercadotecnia empresarial, de esta manera identificaAndose vy

diferenciandose de sus competidores.

El costo para la implementacién de la camiseta es de $ 12,00 C/U.

Tabla 36 Presupuesto de la Camiseta para el Personal del Negocio.

Descripcion Costo N. de personas | Valor
Camisetas $12,00 4 48,00
Total 48,00

Fuente: TOLEDO SPORT.
Elaborado por: Ana Tapia
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Grafico N° 47 Disefio la camiseta para el Personal.

Elaborado por: Ana Tapia

4.5.4.6 Descuentos y Promociones

Para el &rea del restaurante, por la compra de $25,00 lleva un descuento de 10%, en
el &rea de bar por la compra de $30,00 tendrd un descuento del 5%; en la venta de
tortillas cada una vale $ 0,25; pero por la compra de $1,00 de tortillas llevaran una

tortilla adicional; estas promociones se realizaran durante el mes de Junio.
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4.5.4.7 Estudio Financiero

Tabla 37 Presupuesto Total de la Propuesta.

PRESUPUESTO TOTAL PARA LA PROPUESTA

Mejoramiento de la imagen externa 18,62
Mejoramiento de la imagen del restaurante 276,18
Mejoramiento de la imagen de la tienda 71,62
Mejoramiento de la imagen del Bar 4.378,51
Mejoramiento del Bafio 90.92
Nuevos productos para el bar 473,71
Nuevos productos de confiteria 150,68
Ingredientes para nuevos platillos 256,85
Estrategia del restaurante 685,00
Logotipo 15,00
Letrero 100,00
Radio 1.520,00
Facebook 300,00
Camisetas para empleados 48,00
TOTAL 8.385,09

Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.4.8 Cronograma de la Propuesta

Tabla 38 Cronograma

ANO 2014

ACTIVIDADES ENE. |FEB. |MAR. [ABR. |MAYO |[JUNIO [JULIO |AGOS. |SEPT.|OCT.|NOV. |[DIC.
Distribucion del espacio fisico X
Mejoramiento de la imagen Externa X
Mejoramiento de la imagen del restaurante. X
Mejoramiento de la imagen de la tienda X
Mejoramiento de la imagen del bar X
Mejoramiento del bafio X
Implementacion de nuevos productos de bar X
Implementacion de nuevos productos de golosinas X
Implementacion de nuevos platillos X
Estrategia del restaurante X X
Logotipo X
Letrero X
Radio X X X X
Pagina de Facebook X X X
Camiseta para los empleados X

Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.4.9 FLUJO DE CAJA

Tabla 39 Flujo de Caja

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
VENTAS 35.703,85 | 38203,12 | 40877,34 | 43738,75 |  46800,46
TOTAL INGRESOS 35.703,85 | 38.203,12 | 40.877,34 | 43.738,75 | 46.800,46
EGRESOS
PAGO SERVICIOS BASICOS 960 998,4 |  1038,336 1079,869 1123,064
SUELDOS 3816 3968,64 | 4127,386 |  4292,481 4464,18
COMPRAS 22.147,35 | 23033,24 | 2395457 | 24912,76 |  25909,27
TOTAL EGRESOS 26923,35 |  28000,28 29120,3 | 3028511 | 3149651
INVERSION 8.385,09
UTILIDAD BRUTA -8.385,09 8.780,50 | 10.202,84 | 11.757,04 | 13.453,64 | 15.303,95
15% TRABAJADORES 1317,075 |  1530,425 1763,556 | 2018,047 | 2295593
22% IMPUESTO A LA RENTA 1.641,95 1.907,93 2.198,57 2.515,83 2.861,84
UTILIDAD NETA 5.821,47 6.764,48 7.794,92 8.919,77 | 10.146,52
SALDO EFECTIVO ACUMULADO -8.385,09 | -2.563,62 4.200,86 | 11.99578 | 20.91555 | 31.062,07
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TASA

10%

TIR

63%

VAN

$ 14.955,48

Elaborado por: Ana Tapia
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4.5.4.10 Analisis
Siempre es necesario elaborar un flujo de caja, el cual permite reducir las dudas,
incertidumbres y riesgos que se generan antes de la aplicacién de un proyecto; una vez

elaborado el mismo permite saber si es factible o no su ejecucion.

Luego de los resultados obtenidos del Flujo de Caja proyectado para el negocio “Sodabar
Mama Julia”, podemos observar que el Van es positivo$ 14.955,48, la propietaria del
negocio posee el capital para esta inversion y estaria dispuesta a implementarla, con la
finalidad de mejorar el servicio, obtener clientes satisfechos y a la vez nuevos ingresos con

su aplicacion.

En el célculo de flujo proyectado para 5 afios, indica que la inversion inicial se la
recuperard. En la Tasa Interna de Retorno indica que el presente estudio es totalmente

factible porque la inversion se recuperara a partir del 2 afio.

4.5.4.11 Control del Plan
Asi mismo es necesario tener el control del plan de marketing, el cual permite saber si se

estd cumpliendo con los objetivos y estrategias planteadas.

Es necesario desarrollar controles semestrales, esto permitira evitar posibles errores, y en
caso de plantearse algun problemas en toma la decision mas eficiente, antes de que pueda

crearse nuevas dificultades.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusién

Luego de haber realizado la investigacion de mercado y mediante el método de la

encuesta, se determing lo siguiente:

El negocio “Sodabar Mama Julia”, es reconocido por los 30 afios que se encuentra
dentro mercado del cantén San Juan Bosco, ya que este local nunca ha realizado
ningan tipo de publicidad; es decir no se da a conocer por ningin medio de
comunicacion, no realiza promociones ni descuentos, no posee un logotipo, ni un
letrero que le identifique; todo esto provoca desconocimiento del negocio y a la vez
pierde la oportunidad diferenciarse y de posicionarse en el subconsciente del

consumidor.

Asi mismo el negocio no cuenta con una imagen moderna interna y externa, su
espacio fisico esta mal distribuido para la prestacion de sus servicios en las 3 areas,
esto estd provocando primeramente pérdida de clientes potenciales, al no ofrecer
una imagen atractiva visible y con sus clientes actuales inconformidad e
insatisfaccion por el servicio brindado; no se debe olvidar que un cliente

insatisfecho generar nuevos clientes insatisfechos.
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El negocio al no poseer suficiente variedad de productos, el negocio pierde clientela
actual y potencial, debido a que los clientes recurren a sus competidores para
satisfacer su necesidad; esto se debe a que los seres humanos somos muy exigentes
al momento de comprar o adquirir un producto, siempre necesitamos varias

alternativas antes de decidirnos por un producto final.

“Sodabar Mama Julia” no tiene competidores directos en la actualidad, pero en si
dentro del canton existen negocios pequefios que ofrecen los mismos productos y
servicios, lo que provoca pérdidas al negocio. Para que el negocio obtenga
posicionamiento y competitividad en el mercado, es necesario que empleara la
propuesta Plan de Marketing desarrollada en el capitulo 4; y de acuerdo al analisis
financiero realizado en el mismo capitulo, es factible realizar la inversién; la misma
que luego de su aplicacién generara un incremento en las ventas y por lo tanto en las

utilidades.
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5.2 Recomendacion

Para que el negocio “Sodabar Mama Julia” obtenga reconocimiento y competitividad, se
recomienda:

e Implementar un letrero y un logotipo, para que el negocio logre identificacion y

diferenciacion; permitiéndose posicionarse en la mente de los consumidores.

e Ampliar la variedad de productos en sus 3 areas, con el fin de brindarles a sus

clientes actuales y potenciales mas alternativas al momento de su compra.

e Mejorar la distribucion del espacio fisico, para que sus compradores tengan mayor

accesibilidad al momento que visitan el negocio.

e Renovar la imagen externa e interna del local, esto es muy importante para atraer
nueva clientela, por ende se obtendra mayores utilidades; consiguiendo asi

satisfaccion, fidelidad y comodidad en los clientes.

e Desarrollar estrategias enfocadas en promociones y descuentos, el cliente se sentira
atraido por estas y la demanda sera mayor elevando el nivel de posicionamiento en
el mercado; aprovechando que ninguno de sus competidores utilizan estas

estrategias.
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Realizar publicidad, utilizando los medios mas eficientes y eficaces para
promocionar el negocio, sus productos, sus descuentos y promociones; de acuerdo a
las encuestas realizadas, estos medios de comunicacion son: la radio Voz de Upano
y de igual manera con la creacién de una pagina del negocio en Facebook y con la
aplicacion de estrategias que incluyan atraer los sentidos del cliente, el negocio
conseguira reconocimiento y posicionamiento a nivel local, y a la vez se expandira a

nuevos segmentos.

El negocio debe estar siempre en constantemente innovacion de acuerdo a
necesidades del mercado; asi mismo se recomienda que el negocio realice controles
semestrales para determinar el cumpliendo de sus objetivos y estrategias; los cuales
le permitira a “Sodabar Mama Julia” estar anticipado ante cualquier eventualidad

que podria surgir a futuro y a la vez tomar las decisiones en el momento oportuno.
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Anexo 1: FORMATO DE LA ENCUESTA
ENCUESTA PARA SABER LA ACEPTACION DE LA EMPRESA DE “SODABAR
MAMA JULIA”

Hola soy estudiante de la Universidad Tecnolégica Israel, las siguientes preguntas son con
el fin de realizar mi tesis de Ingeniera Comercial, mi tema es el negocio "SODABAR MAMA
JULIA". Gracias por su tiempo.

1. Conoce usted el servicio y los productos que ofrece Sodabar Mama Julia.

Si No

2. ¢Con qué frecuencia usted visita el negocio Sodabar Mama Julia?

Diariamente  Semanalmente_ Mensualmente_ Trimestralmente

Anualmente

3. ¢En qué horarios Ud. visita el negocio?

Mafiana Tarde Noche

4. De los productos que ofrece en cuanto a bar, restaurante y confiteria.

- En el area del Restaurante: esta conforme con los productos que ofrece Sodabar Mama
Julia.

Si No

¢Qué nuevos platillos le gustaria que implemente el negocio?

- El negocio ofrece ademas los dias domingos y miércoles papi pollo y morocho con
tortillas esta a gusto con estos productos.

Si No
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Le gustaria a Ud. que el negocio afiadiera productos de comida rapida.

Si No

- ¢ Qué jugos, gaseosas u otra bebida usted prefiere para acompafar sus alimentos?

- En cuanto al servicio de bar que licores son de su preferencia. Asimismo que nuevos
licores usted sugeriria que implementara el negocio.

- De los productos de confiteria cite 3 productos de preferencia de sus hijos, nietos,
sobrinos o familiares.

5. ¢Como considera Ud. el precio de los productos ofertados por el negocio?

Caros Baratos Accesibles

6. ; Como considera usted el servicio al cliente?
Excelente Bueno Regular Malo

7. ¢Qué cree usted que deberia mejorar en "SODABAR MAMA JULIA"?

Atencion al cliente Letrero

Exterior e Distribucion del espacio

Interior (imagen) fisico (Secciones)
Variedad de productos Uniformes para

Y servicios los empleados

8. Al momento de comprar o adquirir un producto o un servicio que caracteristica considera
usted la mas importante.

Precio Atenciodn al cliente

Calidad Variedad
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9. ¢Qué medios de comunicacion con frecuencia utiliza usted para informarse de

eventualidades?

e Radio
e Prensa
e Internet

10. ¢Cuan a menudo Ud. utiliza estos medios?

Diario Semanal Mensual

Anual
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Anexo 2: PROFORMAS

&O‘L Us,

a"m
e e

Proforma N°109—- EVU — 13.
Macas, 18 de Octubre del 2013.

EMISORA'VOZ DEL UPANO'

Macas, 10 de Agosto s'ny Don Bosco
Telf. (593) 072700848/2701838 Fax (593) 072700-186 Ext. 103
E-mail: mmdioupano@hounail.com Web: www.radioupano.com

Senora

Ana Lucia Tapia Ruiz
C.1: 10543313-0

San Juan Bosco.-

Emisora “Voz del Upano”, expresa un saludo cordial, a la vez que pone a su consideracion
la siguiente propuesta de publicidad, con un minuto maximo de duracion.

DENTRO DEL ESPACIO DE NOTICIAS

“ VALOR UNITARIO 5,00
1 vez diaria (costo mensual) $ 150,00
2 veces diarias (costo mensual) $ 200,00
3 veces diarias (costo mensual) $ 250,00
4 veces diarias (costo mensual) $ 320,00

Tres emisiones diarias de lunes a viernes: 06h00 —07h30; 12H00 —13h00 y de 18h00 — 18h45.

DENTRO DE HORARIO ROTATIVO DE LUNES A VIERNES

“ VALOR UNITARIO S 3.00
6 veces diarias (costo mensual) $ 180,00
10 veces diarias (costo mensual) $ 200,00
15 veces diarias (costo mensual) $ 250,00
20 veces diarias (costo mensual) $ 300,00

» LOS COSTOS NO INCLUYEN IVA

Emisora Voz del Upano cuenta con una Cobertura Provincial con la frecuencia 90.5 MHz
F.M. cubriendo los cantones de : Pablo Sexto, Huamboya, Morona, Suctua, Logrofo,
Santiago de Méndez, Tiwintza, Liméon Indanza, San Juan Bosco y Gualaquiza, ademas
llegamos a la parte Norte de la Provincia de Zamora Chinchipe y parte del Sur de la
Provincia de Pastaza. La programacion inicia a las 05h00 y concluye a las 22h00.

TP OSTOUC,
Atentagente; 4:‘ 402“

"»

<

7 q%\"
= o)
=R

M'

TR ’

TLRUC: 179017
Lic. Marcelo S%rﬁ%ﬂi By /
DIRECTOR DE LA'EMISORA

“VOZ DEL UPANO™

Voz del Upano “Radio para la Vida”

Vie,
Mgy,

\
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11 PROFORNA $41.HORA:19:05:05 CASILLA:L

.SIN VALOR COMERDIAL!.

200060092

] 9999999 . 11012013 01
NOMBRE:AKA TAPIA #HPROFORKAN
CODIGD  DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD PRECID DSCE  DESL.VALOR VALOR
1850920  BALLETA DAISY 100GR PATE g 12, GOURIDAD Al 00 0 19
Y8095  BALLETA WARIA TACD 1726RK3S g 12.00UNIDAD L6300 {0 7.40
1860931  BALLETAS RICAS 100Y676R EC 190192 g 12, 00PAGUET 3188 .00 00 3.8
185120y BALLETA Z0OLOBIA VAINILLA 26X3806R ] 12.00UNIDAD 1.4983 .00 00 17.98
18405DT  K-CHITOS NATURAL LSGR FRITD LAY g 12, 00UNIDAD A3 .00 00 1.9
1860014  RUFFLES NATURALES B2)31SR & 12, 00UNIDAD S19 .00 .00 3.83
{8L0SBL  YOBURT TONY HIX Z006R DURAZND g 12, 00UNTDAD 4955 .00 A0 8.3
1860891  TORTOLINES 45 GR i 12.90 FUNDA 3039 .00 00 3.69
{84095  GALLETA WAFFER AMOR LIMON 100 6. f 12.00PABUET J765 00 0 LR
1840943  BALLETA WAFFER AMOR LINOK 175 6. g 12.00PABUET 870 00 £0 10,84
§707730  PAPEL HIGENICD SCOTT JUMBO 250MTS D/HOIR @ 1. 00UNTDAD 119886 .00 00 1.9
1860960  BALLETAS DUCALES TACD B 12.00UNTDAD 138 00 00 18.53
¥B690IH  GALLETA ORED VAINILLA ORIGINAL1ZPY1Z2X36ER & 12,00UNIDAD 2,690 .00 .00 32.34
TOTAL SON; CIENTO CUARENTA Y SEIS .86/100 DOLARES
PORCENTAJE DE L.V.A: 123
SUBTOTAL: 123.67
DESCUENTO: .00
IKPORTE TOTAL: 123.67
VALOR I.V.A. 14,84
I.V.A, EXCENTD: 8,35
TOTAL 145,88
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11 PROFORMA #%8.HORA:18:53:51 CASILLA:L

,SIN VALOR COMERCIAL!.

200060090

, 9999999 .. 21/10/2043 01
NOMBRE:ARA TAPIA fHPROFORNAY
CODIGD  DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD PRECI0 DSCZ  DESC.VALOR VALDR
§84113R  CHOCOLATE INI MAWICHD UNIVERSAL GRANEL & 1.00 KILo 10.7138 .00 .00 6.1
{84025  CHOCOLATE MINI TANGD NEGRO 7.0KG NESTLE € 1,00 KILD 5.5402 .00 00 3.34
1360427  CHUPETE KATABOON GRANEL i 1.00 KILO 3.3120 .00 0 3.3
¥860245  CHOCOLATE GALAK TIRAS 40X4X236R ASITS € 1,00UNIDAD 1.3980 .00 .00 1.40
{B&06FE  CHUPETE PIRULIN GRANEL ICAPER ] 1.00 KILO 3.0654 00 00 3.17
8404FT  CHUPETE YOBUIND SURTIDD GRANEL ICAPER é 1.00 KIL@ 29431 .00 .00 2.95
¥86114P  CHOCOLATE HUEVITD LA UNIVERSAL GRANEL & 1, 00UNIDAD 7.3486 00 00 1.33
1840677 CARAMELD MELD SURTIDD BRANEL CONFITECA ] 1,00 KILO 2,5200 .00 00 2.32
{84113V  CARAHELD SURTIDO DURD BRAMEL LA UNIVERSR & 1.90 KILO 2.5560 .00 00 2.36
{B604FU  CARANELO SABUITO SURTIDO GRANEL CONFITEC @ 1.00 KILD 3.3240 .00 00 332
XB40408  CARAKELD TOFFE SURTIDO GRANEL ICAPEB g 1.00 FUNDA 4.1280 .00 00 4,13
{840A11  CHOCOLATE SURTIDD MINI GALAK Y CRUMCH 11¥6 @ 1,00 KILO 13.4252 .00 .00 13.43
1840312 CARAMELD BUTTER AND CREAM GRANEL & 1.00 KILO 88160 .00 .00 4,42
1850350  CHICLE AGDBD ORIG/GIGANTE GRANEL CONFITE @ 1.00 FUNDA 3.053% .00 .00 3.08
{BA025L  CHOCOLATE VAFERITO BKG NESTLE L 1.00 KILO 7.698c .00 00 .70
{B50ALH  CHOCOLATE NESTLE BOMBON SURTIDO FDA 10 XIK 2 1.00 KILD 9.8828 .00 00 7.68
XB40690  CARANELD BARRILETE A335R ] 1.00UNIDAD Lalld .00 00 1.60
186100F DELIGOMIS NAVIDEND LR PERLA GRANEL @ 1,00 XILO 3.B320 A0 00 3.85
XBa0GDN  GOMAS OSIT0S AZUCARADDS LA PERLA GRANEL & 1.60 KILg §,1220 .00 .00 4.12
TOTAL SON: CIEWTD SEIS ,41/100 DOLARES
PORCENTAJE DE 1.V.A: 121
SUBTOTAL: 93.01
gl = Maa A3 n ThoRUENITe— - G0 T * - i
IMPORTE TOTAL: 95.01
VALOR I.V.A.¢ 11.40
1.V.A. EXCENTO: .00
T O T A L 106.41
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Proforma

Gualaceol3, Octubre del 2013
Cliente: Srta. Anita Tapia Ruiz.
Cl: 010543313-0

Materia prima: Madera de canelo.

DESCRIPCION VALOR
Mueble de licoreria y barra $1.250,00
Mesa grande $ 45,00
Taburetes $51,50
Mesa pequefia $ 60,00
Silla normal $32,50
Total $1.439,00

Los precios de estos productos no incluye IVA.

Dir.. Fidel Antornio Predra y jaime Koldos
Tel.: (07)2 256-023 (Cel.: 084 771 783 /085 979 359
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Anexo 3: CALENDARIO FESTIVO
e Patrono de San Juan Bosco ( 31 de enero)
e Carnaval ( febrero - marzo)
e Fiestas del Pan de Azucar del patrono San Marcos (25 de Abril)
e Diade la mujer (08 de marzo)
e Diade las madres (segundo domingo de mayo)
e Aniversario de la Liga Deportiva Cantonal (24 de mayo)
e Diadel nifio (1 de junio)
e Fiestas de Cantonizacion (30 de junio)
e Fiesta de Santa Rosa (30 de agosto)
¢ Fiesta de Santiago de Pananza (Noviembre)
e Fiesta de Wakambeis
o Fiesta de San Carlos de Limdn
e Navidad (25 de diciembre)

e Fiestas de fin de afio.
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Anexo 4: PROGRAMA DE LAS FIESTAS
' W\

14H00.- CampeonatodelutbolmegoM /

Participacion: Chordeleg vs. San Juan Bosco.

16H00.- Encuentro de futbol categoria Libre.

Participacién: Sefeccion Sub 18 Federacion de Morona Santiago vs. Liga de San Juan
' Bosco,

Lugar: Estadio de la Unidad Educativa Fiscal Amazonas,

20H00.- Programa artistico, cultural y de Integracion Cantonal.
Participacién artistica: Grupo “Son y Encanto’, Méximo Escalera y 13 Internacional
orquesta “Pongale Sabor*

A, CARIR SEQUIcHRI Goiold =~~~

Egda, Morce u“.ddonum L) PRBS Lopez Ardvalo

COMISION DE mm PREGON DE FIESTAS
Lcdo. Eddie Woa Androde .’xtoxgo Vorgas Choton
COMISION DE DEPORTES COMSION CIVICA
|r.g Jorge Tapio Rue

COMISION DE FERIA

Mmmywdmnmwammwmmm mlnpdemesempadm

i SR PR 1 " bl

mqued-&-un:m«mwmm«mmuammuiunahmm
Municipal, en pos de lograr aquelios objetivos que nos permitan creer en nosotros Mismos y crecer dignamente.

Nuestra mejor defs la oria de quien ‘_—hmhuwm.memuecumm,wmmoba
hwmmddowdapmeaubymﬂ:mm akivos, 9 atributos
que nos o
vmmonmuuswmm-hmmamcﬂw\amm,mmmﬁbw
y Ammlmqoemmnmm»ummm
mm.:ﬂuh viv en armonia y unidos 5N y con un $0lo grito en el pecho:
Lt JQUE VIVA SAN JUAN BOSCO!
@ﬂ: e
ALCALDE

S«m Jliaggas

‘8H30,- Ciclo paseo “Por la vida y la salud, Siete Iglesias vive™
Lugar: Concentracion en el Parque Central.
Recorrido: San Juan Bosco - Pan de Azucar - San Juan Bosco,

' 21H00.- Eleccion de la Reina San Juan Bosco 2013,
23H00.- Gmwedela(onfnmldadenhonouhmmawnayw q
Honor.

Participacion: Audi, Krystian Luna, John Valverde y el Grupo Stone,
Lugar: Coliseo de Deportes Municipal.

Domingo 23 de Junio: !

8HO00.- Inauguracion de la “XIX Feria Exposicién Agropecuaria Artesanal y Comercial
San Juan Bosco 2013°

9HO00.- Programa especial de eleccion de la Reina de la Feria,

10H00.- Juzgamiento y calificacion de ganado mayor, menor, productos agricolas y
artesanales.

13H00.- Al para expost e invitados especiales.
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ORACION A SAN JUAN BOSCO

Oh Don Bosco Santo, que con tan gran amor y
celo cultivasteis las multiples formas de accion
catblica que hoy florecen en la Igiesia, conceded
a sus asociaciones el mayor progreso y

en todos los la
devecion a fa Santisima Eucaristia y a Maria
Auxiliadora de los Cristianos. Acrecentad en
ellos el amor al Papa, el celo por la propagacion
de la fe, un solicito esmero por la educacion de
la juventud y grandes entusiasmos para suscitar
nuevas vocaciones sacerdotales, religiosas y
misioneras. Haced que en cada una de las
naciones se fomente y amaigue la guerra contra
la blasfemia y el mal hablar y contra la prensa
impia; haciendo surgir en todas partes nuevos
cooperadores para las diversas formas de
apostolado recomendadas por el Vicario de
Cristo. Infundid en todos los corazones catdlicos

Sdbado 19

08h00: Minga de limpieza el
monumento de San Juan Bosco

NOVENA A SAN JUAN BOSCO

Iglesia Matriz a las 19h00

Martes 22 Priostes

Miércoles 23 Barrio Norte

Jueves 24 Municipio

Viernes 25 Barrio Sur

Sdbado 26 Ciudadela Maldonado
Domingo 27  Barrio Centro

Lunes 28 Unidad “Amazonas”
Martes 29 Colegio a Distancia

Miércoles 30 Unidad Polivio

Miércoles 30

18h00 Pregén de fiestas

19h00 Santo Rosario

20h00 Noche Cultural

(participaran grupos de
danza del Municipio del
Cantén  Morona, las
Unidades Educativas del
Cantén,  Artistas  del
Ministerio de Cultura de
Morona Santiago etc.

la llama de vuestro celo, para que, viviendo en yaaulcels

caridad difusiva, puedan al fin de su vida recoger

el fruto de las muchas obras buenas practicadas

durante elia.

Jueves 31 FERIA EXPOSICION GANADERA

05HO0 Alegre Despertar NS ROSCD 2010

FECHA: sdbado 02 de febrero del 2013

08h30 Caravana al monumento
de San Juan Bosco (via ORGANIZADO POR: la Asociacién de
Gualaquiza) Ganaderos San fuan Bosco

11h00 Santa Misa en Honor al LUGAR:  Recinto Ferial Segundo Salinas
Patrono. (Iglesia Matriz) PROGRAMA DE FERIA

13h00 Feria de Platos tipicos

(Frentea la lgIesfa)

14h00 Gran Bazar

Donados por todos los
devotos, fondos para
trabajos de la Iglesia

16h00 Juegos Populares
(Torneo de Cintas, ollas
encantadas, chancho
encebado)

17H00 Show de payasos
(Con el auspicio de la

Cooperativa de ahorro y
crédito “Jardin Azuayo”)

06h30 - 08h00  Ingreso de los efemplares

08HO0 - 08H15 Inauguracién de la feria
(Presidente de la Asociacién

de Ganaderos)
08H30 Juzgamiento y exposicién de
ganado
14H00  Juzgamiento de caballos de paso
16h00 Juegos populares
19H00 Show de Feria
Domingo 03 de Febrero
Programa deportive Organizado porla
Liga Deportiva Cantonal de
S/B

14H00 Football Master SJB vs. Gualaceo

16H00 football Senior LDC SJB vs. LDC de
Gualaceo

LOS PRIOSTES DEL PATRONO SAN
JUAN BOSCO 2013, TIENEN EL
HONOR DE INVITAR A CELEBRAR
SUS FIESTAS, LOS DIAS MIERCOLES
30 Y JUEVES 31 DE ENERO, SABADO
02 Y DOMINGO 03 DE FEBRERO
DEL ANO EN CURSO

133



Anexo 5: IMAGENES DE LAS FIESTAS DEL CANTON SAN JUAN
BOSCO
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[EL COBIERNG MUNICIPAL DE SAN JUAN BESCO
A8 | 4 W INVITA _
NGRANEESTIVALDE LA CANCION DEDICADO A LA MADRE

Lugar: Canchas cubiertas junto al mercado,

E WFecha: Viernes 31 de mayo del 2013,
N /d
LN 4 \
YA~ S

\
Segiindo puesto '20%1.00\

Arg. Cristiam Saquiceld
ALCALBE DEL GADMSJB

4
:
i

L
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Anexo 6: LUGARES TURISTICOS DEL CANTON
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