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Titulo: Disefo de un plan de marketing para potenciar las ventas del restaurante
Criollomar del canton Milagro

Resumen

El presente trabajo propuesto busca potencializar la participacién del restaurante
Criollomar a través de un Plan de Marketing, debido que en la actualidad se han
incrementado un sin numero de negocios que brindan los mismos productos y
servicios que Criollomar, donde las estrategias que aplica la rivalidad hace que esta
recepte mas clientes. Motivo por el cual se efectué un estudio de las causas que
afectan el crecimiento empresarial de este restaurante, encontrandose que el
desconocimiento del propietario sobre estrategias de marketing ha incidido en la baja
de las ventas. El restaurante no cuenta con una debida publicidad, por lo tanto, su
presencia en el mercado no es muy conocida, vivimos en un medio donde las
personas buscan precios accesibles, promociones, descuentos etc, aspectos que no
han sido empleados dentro de accionar de la empresa. Otro factor importante con el
cual no cuenta es con mision, vision y valores, donde se exprese las caracteristicas y
razon de ser de la empresa hacia lo que desee proyectar en esta plaza comercial,
motivo por el cual se justifica la propuesta de disefiar un plan de marketing y de esta

manera contribuir al desarrollo integral de Criollomar.

Palabras claves: Marketing Plan Restaurante Publicidad Crecimiento Empresarial



ABSTRACT

The present work seeks to boost the participation of the restaurant Criollomar through
a Marketing Plan, due to the fact that nowadays there has been an increase in the
number of businesses that offer the same products and services as Criollomar, where
the strategies applied by the rivalry That this recepte more customers. Reason why a
study of the causes that affected the business growth of this restaurant was carried
out, finding that the owner's lack of knowledge about marketing strategies has
influenced the decrease in sales. The restaurant does not have a proper publicity,
therefore, its presence in the market is not well known, we live in an environment where
people search for affordable prices, promotions, discounts etc, aspects that have not
been used within the actions of the business. Another important factor that does not
count on is mission, vision and values, where the characteristics and rationale of the
company is expressed to what it wants to project in this commercial square, reason for
which the proposal to design a plan is justified Of marketing and in this way contribute

to the integral development of Criollomar.

Keywords: Marketing Plan Restaurant Advertising Business Growth



INTRODUCCION

Milagro es un cantdn que goza de una amplia gastronomia, donde se asientan un
sinnimero de negocios ofreciendo varios platos tipos de la gastronomia ecuatoriana,
tal es el caso del restaurante Criollomar, el mismo que ofrece una variedad de
mariscos, se encuentra ubicado en un lugar altamente comercial, donde se asienta
una competencia significante que podria a futuro ganar mas mercado que la empresa

objeto de estudio, debido a la falta de un plan de marketing que potencie las ventas.

El Plan de marketing que se propone para el restaurante Criollomar esta enfocada
basicamente a emplear herramientas publicitarias que sean expuestas en el interior y
exterior del local, ademas de realizar entregar de material bibliografico en sectores
estratégicos del cantén. En lo referente a promociones, se les entregara varios
obsequios como camisetas, gorras, llaveros, etc., de esta manera llamar la atencion

de los clientes.

Las estrategias seran desarrolladas a través de acciones y tacticas que faciliten su
ejecucion, cada una de ellas contara con su respectivo presupuesto, de esta manera
tener conocimiento sobre la inversion de esta clase de proyectos, con el fin de que
sean puesto en marcha, en este caso el restaurante Criollomar tendré en sus manos

una herramienta eficaz para potenciar su ventas.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1Planteamiento del problema

Milagro es un canton progresista donde se asienta un alto movimiento empresarial,
mostrandose este sector un mercado altamente competitivo, teniendo entonces los
negocios de cualquier indole ir innovando y mantener una mejora continua que les

permita mantenerse en esta plaza comercial.

El restaurante CRIOLLOMAR es una organizacion que busca posicionarse de forma
permanente en este mercado competitivo del canton Milagro, a través de la venta de
mariscos, en la Av. Vicente Asan Uvilla por el lapso de tres afios y medio, brindando

diferentes platos de la gastronomia ecuatoriana.

Criollomar es un negocio gue tiene poco tiempo en el mercado, teniendo problemas
econdmicos en los ultimos seis meses, debido a la baja en sus ventas, siendo uno de
los problemas principales la falta de aplicacion de estrategias, situacion que se da por
el desconocimiento del propietario sobre estas herramientas de trabajo.

El negocio ha empleado elementos publicitarios basicos como letreros tanto en el
interior y exterior del restaurante, no utilizando otros medios como radio, medio
impreso, redes sociales, volantes entre otros, motivo por el cual su participacion en el

mercado es poco satisfactoria.

Los nuevos planteamientos deberan formarse teniendo presente cada uno de los
elementos que inciden en la falta de un plan de marketing. Por lo tanto mediante este
estudio se buscara las mejores alternativas para incrementar los niveles de ventas del

restaurante.

1.1.1 Delimitacién del problema

Pais: Ecuador
Prov. Guayas
Region: Costa

Canton: Milagro



Sector: Comercial
Tipo de Institucion: Privada
Direccion: Av. Vicente Asan Uvilla.

Razoén Social: CRIOLLOMAR

1.20BJETIVOS

1.2.1 Objetivo General
Determinar de qué manera incide un plan de marketing en el nivel de ventas del
restaurante CRIOLLOMAR del canton Milagro.

1.2.2 Objetivos Especificos
¢ Identificar los medios de publicidad que serviran para ofertar los diferentes platos

gue ofrece a los habitantes de la Ciudad de Milagro.

e Desarrollar estrategias promocionales para catar mas clientes.

e Plantear acciones y tacticas para la elaboracién de la filosofia corporativa de

Criollomar.



CAPITULO I
MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 Marco Teo6rico y Referencial

Perea Luis (2006). El marketing es el arte de "coaccionar voluntades", se trata de la
herramienta mas empleada para que usted o yo gastemos el dinero en un producto y
no en otro, para que nos sintamos identificados con una marca determinada y para
gue siempre encontremos esa marca identificativa hagamos la actividad que hagamos

y aunque nuestra edad continle avanzando.
Ventas y marketing
Muchos tienden a confundir las ventas con el marketing (0 mercadeo).

El marketing, aunque no hay consenso en torno a una definicién, se refiere a un
proceso muy amplio que incluye todo lo necesario para atraer y persuadir a un cliente
potencial. Las ventas, por otro lado, se refieren a lo que necesita hacer para cerrar el

negocio, y firmar el contrato o acuerdo.

Son dos disciplinas separadas, pero ambas son necesarias para el éxito de una
organizacion, y si trabajan en conjunto, mucho mejor. (degerencia.com, 2011)

Zonas de Ventas

La zona de venta es el conjunto de clientes actuales, antiguos y potenciales asignados
a un determinado vendedor, delegacion, distribuidor, etc. La zona de ventas tiene que
estar localizada en un area que facilite su adecuada y rentable cobertura, quedando
bien definidos sus limites geogréaficos para facilitar la tarea de valoracién y control.

Téacticas y estrategias de ventas

La estrategia responde a la pregunta sobre qué debe hacerse en una determinada
situacion. Establecer un plan de accion propio, interpretar las reacciones de los
prospectos, tener una orientacion del curso que pueden tomar los acontecimientos en

el futuro son los principales elementos que forman parte de una estrategia.



La tactica contesta a la pregunta de como llevamos a cabo nuestros planes e ideas.
Calcular con exactitud cada movimiento, encontrar maniobras, combinaciones o

recursos para mejorar nuestra posicion es competencia de la tactica.

La relacion entre los dos conceptos es fundamental. No es posible aplicarlos en forma
independiente. Sin tactica la estrategia nunca podria concretarse, ya que ho
encontrariamos el camino para coronar con éxito los planes que disefiamos. Sin
estrategia, la tactica no tendria objetivos claros y su aplicacion seria errénea.

(laplaza.org.ar, 2007)

El plan de marketing debe iniciar

Con un breve resumen de las principales metas y recomendaciones del plan. Después
de este resumen debe incluirse una tabla de contenido. Situacion actual de marketing.
Esta seccion presenta antecedentes pertinentes en cuanto a ventas, coOstos,
utilidades, el mercado, la competencia, la distribucion y el micro entorno. Los datos se
toman de un libro de caracteristicas de producto que lleva el gerente de producto.
Andlisis de oportunidades y problemas. Después de resumir la situacion de marketing
actual, el gerente de producto procede a identificar las principales oportunidades /
riesgos, fuerzas / debilidades, y los problemas que enfrenta la linea de productos.
(Bron Rueda, Yorlin Edulfo, 2013)

e Objetivos.
Una vez que el gerente de producto ha resumido los aspectos mas Importantes, debe

decidir cuéles seran los objetivos financieros para el plan de marketing.

e Estrategia de marketing.
A continuacion, el gerente de producto delinea la amplia estrategia de marketing o
plan de juego que se usara para lograr los objetivos del plan. Al desarrollar la
estrategia, el gerente de producto habla con el personal de compras y fabricacion para
confirmar que podran comprar suficiente materia prima y producir suficientes unidades
para cumplir con los niveles de volumen de ventas meta. El gerente de producto
también necesita hablar con el gerente de ventas para obtener el apoyo necesario de
la fuerza de ventas, y con el funcionario de finanzas a fin de obtener suficientes fondos

para publicidad y promocion. (Bron Rueda, Yorlin Edulfo, 2013)
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Las cuatro “P” clasicas del Marketing

El Producto es todo aquello tangible o intangible (bien o servicio) ofrecido a un
mercado para su adquisicion, uso o consumo, y que puede satisfacer una necesidad
0 un deseo. Puede llamarse producto a objetos materiales o bienes, servicios,
personas, lugares, organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a este punto
incluyen la formulacion y presentacion del producto, el desarrollo especifico de marca,

y las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras. (Ecured, 2011)

El Precio es el monto de intercambio asociado a la transaccién. El precio no se fija
por los costes de fabricacion o produccion del bien, sino que debe tener su origen en
la cuantificacion de los beneficios que el producto significa para el mercado y lo que
éste esté dispuesto a pagar por esos beneficios. Sin perjuicio de lo anterior, para la
fijaciobn del precio también se consideran: los precios de la competencia, el

posicionamiento deseado y los requerimientos de la empresa.

La Plaza (Distribucidn) por su parte, se define como el lugar donde comercializar el
producto (bien o servicio) que se ofrece. Considera el manejo efectivo de los canales
logisticos y de venta, para lograr que el producto llegue al lugar, momento y en las

condiciones adecuadas. (Ecured, 2011)

La Promocion (Comunicacion o Acercamiento Psicoldgica) incluye todas las
funciones realizadas para que el mercado conozca la existencia del
producto/servicio/marca. La P de promocion, o mix de Promocion, esta constituida por
cuatro herramientas principales: la publicidad, las relaciones publicas, la promocion

de ventas y las ventas personales.

Para que una empresa obtenga un éxito total dentro del mercado debe focalizarse en
el desarrollo paralelo de estas cuatro variables. Muchas empresas fracasan, debido a
gue se centran exclusivamente en el uso de la promocion, sin percatarse de cuan

necesario es el desenvolvimiento de las otras tres variables.

El marketing que actualmente utilizan la mayoria de las empresas, se basa en el uso
comun de las “Cuatro P” para asi evitar un estancamiento de los productos o servicios
gue se brinden, por lo que debe existir una gran sincronizacién en el empleo de las

mismas.



Las empresas deben poseer un producto o servicio con buen nivel de calidad y capaz
de satisfacer las necesidades del cliente. En consecuencia su precio debe ser factible
y dentro de los rangos de valor, es decir, el precio es la expresion monetaria del valor
del producto o servicio. De igual forma debe existir una buena distribucion, de forma
tal que el cliente pueda acceder al producto o servicio sin dificultades y cuantas veces
desee. (Ecured, 2011)

Para que todo esto ocurra el cliente debe saber de la existencia y beneficios de lo
ofrecido, sus limitaciones, calidad y el nivel de satisfaccion que ofrece a sus
necesidades. Una vez que cualquier empresa u organizacion logre este efecto sobre
el mercado, puede afirmar que su estrategia de marketing ha funcionado
exitosamente. Es necesario precisar que el empleo de las cuatro variables del
marketing es el factor clave dentro de todas las organizaciones para lograr un

posicionamiento ventajoso dentro del mercado.

Plan de marketing: producto, precio, distribucion, comunicacién comercial y todo lo

referente a sistemas de relacion con los clientes. (recursos.cnice.mec.es, 2010)

Cultura corporativa, entendida como el conjunto de conocimientos y manifestaciones
creados o adquiridos por la organizaciébn que se conservan y traspasan a sus
miembros. Explica cédmo es, como se piensa y se siente dentro de ella, asi como su

conducta en el entorno.

Etapa de la organizacién, que determina sus prioridades y sus mensajes. Algunos de
los procesos mas significativos son: inicio, consolidacion, internacionalizacion,

remodelacion y crisis. (recursos.cnice.mec.es, 2010)

Etapa del producto, que regularmente sigue un ciclo de vida: lanzamiento, crecimiento,

madurez, saturacion y declive.
Factores externos

Aquellos que forman parte del macro ambiente o del microambiente en el que se

desenvuelve la actividad de las empresas y del resto de organizaciones.

Competencia: aquellos que buscan objetivos semejantes y ofrecen productos,

servicios o ideas semejantes. (recursos.cnice.mec.es, 2010)



Instituciones de apoyo o rechazo, con objetivos de distinta indole (Asociaciones de
consumidores, Instituto de la Mujer, ONG’s, etc.) y acceso a la opinidén publica. Su
juicio puede actuar sobre la preferencia o la desaprobacion de la campafia o de lo que

propone.

Restricciones legales y sociales que, en el primer caso, registren las posibilidades del
mensaje o de su difusion y, en el segundo, establecen limites que, de sobrepasarse,

pueden motivar también el rechazo hacia la campafa. (recursos.cnice.mec.es, 2010)

El conocimiento de estos factores permite realizar una seleccidén estratégica mas
segura, tanto en creatividad como en medios. Por el contrario, no tenerlos en cuenta
puede provocar errores elementales pero transcendentes. (recursos.cnice.mec.es,
2010)

2.2 Marco Metodoldgico

El proyecto de Investigacion es de disefio no experimental, porque no se va a manipular
ninguna de las variables existentes ademas se aplicara la investigacion transversal porque
se empleara por una sola vez en un segmento de tiempo durante el afio a fin de medir o
caracterizar la situacion en ese tiempo especifico, cabe destacar ademas que se usara la
modalidad de tipo explorativa ya que se va a reconocer y examinar el lugar donde se va a
realizar el proyecto investigativo para buscar la informacion de las causas del problema,

asi como sus efectos.

También se aplicara la investigacion descriptiva, porque se describiran los resultados de
los instrumentos de investigacion, aplicando también la investigacion explicativa que
servird para medir la relacion de las variables existentes y dar razén del porqué de los
hechos. El disefio del presente proyecto de investigacién es realizado de forma

cuantitativa.

Cuantitativa: Porque se refiere al uso de elementos usuales de mateméaticas y
estadisticas utilizados para evaluar los resultados a manera de conclusion.

Basicamente realiza la accién estadistica (Hernandez, Roberto, 2010)



2.3 Poblacion y Muestra
El universo objeto de estudio son los trabajadores del restaurante Criollomar, los
cuales ascienden a 8 personas a quienes se les aplicara una encuesta para

recolectar informacion para fundamentar una propuesta acertada.

2.4 Métodos y Técnicas

Método analitico-sintético

Es un método que consiste en dividir un hecho en partes para estudiarlas de manera
individual, este proceso es llamado analisis, estas partes luego seran nuevamente
unidas para estudiarlas en su totalidad, a esto se le denomina sintesis. Por lo tanto el
andlisis es el despliegue de un todo con el propésito de estudiar éstas individualmente;
por el contrario la sintesis es la union de los elementos que luego seran estudiados,

todo esto con la intencidon de definir las caracteristicas del fendmeno en cuestion.

El método analitico-sintético se lo emplea en la parte de los objetivos del proyecto, ya
gue aqui se examinaba relacion entre las variables y a través de esto establecer el
objetivo general y los objetivos especificos, dentro de definir los objetivos, estamos

poniendo en practica la sintesis.

Método inductivo-deductivo

Este método se emplea con los hechos particulares. Lo deductivo vade lo general a lo
particular, en cambio el inductivo va de lo particular a lo general. Inducir es algo mas

alla de lo que podemos observar.

Empleamos este método cuando queremos establecer un principio general una vez
realizada la investigacion y andlisis de hechos de forma particular, la Induccién
consiste en concluir de algunos casos particulares observados la ley general que los

gobierna.



2.5 Resultados

Entrevista realizada al propietario del Restaurante Criollomar

1- ¢Cémo considera el nivel de ingresos del restaurante Criollomar en la

actualidad?

En la actualidad desde hace seis meses las ventas han bajado, esto se dado por el
incremento de la competencia, la estabilidad politica del pais que ha afectado a los

pequefios negocios como el restaurante Criollomar.
2.- ¢,Considera que la publicidad es un medio para maximizar las ventas?

En parte, considero que la buena sazén de la comida y la atencion influyen mas, pero
a pesar de ello mantenemos un crecimiento lento dentro de este mercado competitivo

del canton.
3.- ¢, Qué tipo de promociones aplica en negocio?

No aplicamos ninguna promocion, solo nos enfocamos a brindar un buen servicio y
una variedad de platos. Bueno lo Unico que hacemos cada fin de afio es entregar

calendarios a los clientes.
4.- ¢ El negocio cuenta con una filosofia corporativa?

No, aunque considero que seria necesario contar con estas herramientas para

fortalecer la imagen del restaurante.

5.- ¢ Sabiendo que un plan de marketing seria una de las alternativas mas viables

para potenciar su ventas, estaria dispuesto a aplicarlo?

Totalmente de acuerdo, contamos con una alta competencia y si esto nos ayudaria a

ganar mercado entonces me arriesgaria hacerlo.
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CAPITULO I
LA PROPUESTA

3.1 Descripcion de la propuesta

La propuesta se desarrolla con el planteamiento de los factores internos y externos de
la empresa y con ellos determinar las prioridades para establecer estrategias
enfocadas en las necesidades del restaurante Criollomar y de esta manera realizar el
plan de marketing de una forma detallada a través de acciones y tacticas estratégicas
que potencie el nivel de ventas de esta empresa inmersa en la gastronomia

ecuatoriana.

3.1.1 Desarrollo de la propuesta
Diagnostico

1. Analisis internos y externos (FODA)

¢ Amplia infraestructura e instalaciones acecuadas

e Personal calificado en cada una de las areas del restaurante.

e Equipos y utensilios de cocina apropiados.

e Adecuados procesos de higiene en la preparacion de los alimentos
e Contacto directo con los clientes.

e Atencion personalizada y de calidad

e Carece de plan publicitario.

¢ No cuenta con planes promocionales

¢ No se lleva una gestion de abastecimiento.

e Carecen de sistemas informativos para el area administrativa
¢ No cuenta con una filosofia corporativa.

e Carece de sistema de seguridad

11



Profesionales en mair..cii.g <f.2cza servicios

Programas de capacitacion en atencion al cliente por parte del gobierno a costos
accesibles.

Reduccion de los costos de los mariscos.

Alianzas con proveedores estratégicos

Facilidades del sistema financiero en otorgar préstamos a las microempresas
gastronémicas.

Estabilidad politica del Ecuador.

¢ Incremento de la competencia directa e indirecta

e Etapas invernales

e Alto indice de delincuencia en el canton

e Aplicacion de técnicas innovadores por parte de la competencia.
e Cambio de cultura alimenticia de las personas.

¢ Incremento de impuestos municipales

12



Tabla 1 Matriz Foda; FO-FA

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

soledioiunw soysendwll 8p 0JusWBIOU| «

‘seuoslad
Se| ap elolusWIfe BInnd ap olquwie)) .

"elous18dwWo? | ap aed
Jod salopeAouul Seajudg) ap ugioeal|dy .

UOJUBD [0 U8 BIOUSNOUI[BP 8P 82IpUj Oy

sojeusanul sedeyq .

e193lIpUl
9 B]0alIp BlouUs}adWod ] 8p OJUBWSIOU]

openo3 op eonyjjod pepijigels3 «

sesaldwaoioiw se| e sowelsald refiolo
U8 0IBIoUBUL} BWS]SIS [9P SOPEPIJIoES «

S001691e1)59 $810p9A0Id UOD SBZUEllY

"SOOSLIBW SO| 8P SOJS0J SO| 8P UQIIINPAY e

'S9|qIS829e
$01$09 ® oulaiqoh |ap aued Jod ajual|d
[e ugIouSle U ugioeyoeded ap sewelbold «

SOI9IAIRS
U8931J0 BuneIeW Us S3[BuoISajold «

abot
/
'

=
o
~
=)
1=
2
——
=
Cd
=
—

2,00

(0]

instalaciones

Amplia infraestructura e

adecuadas

1,00

0

Personal calificado en cada una de las

del restaurante.

areas

z

(=]
Q
(]
—
i
o
o
o
(@]
o
o
o
—
o
o
(@]
o
]
£
(6]
o)
(6]
[0)
©
0
i)
‘0
c
Q
)
>
>
Q.
28
55
T
g
o)
S
o
o ©

)
N
-

N
(0)}
o
o
(o]
—
—
o
i
—
o
—
o
o
o
c
)
)
c

Q

2

el

[
S 8
€
52
0
O =
O ®©
O n
a o
n O
lollie]

ol

T S
5 .=
o O
o @8
T ©
< a

[0}

S
e QO

1,00

Contacto directo con los clientes.

1,25

Atencion personalizada y de calidad

13



Tabla 2 Matriz Foda; DO-DA

8 8 3 8 8§ §
N N L] L] (o] i
a q < ) = n
Q 9 © ) a N
solediolunw sojsenduwil ap OjUBWAIIU| o ~ — o ~N | o
‘seuosiad
N — o o ~N —
SE| 9p EIDNUAWIE BINYND 8p Olqwe) «
"e19ua18dWo9 ©| ap aued
~ ~ ~ o o | o
Jod saiopeAouu| Seo1u29} ap ugloedl|dy «
m UQJUED [0 US BIJUSNJUIBP P 92IpU) O}y » ~ ) ~ — o | o
sojeulanul sede} . ~N ~N o o — o
B1081IpUI
(o] (a\] — (@] —l m
9 BJoalIp BIoUB}edWOD Bl 8P 0JUBWIBIOU| «
"Jopend3 |ap eanjjod pepijigeisy . ~ ) o o ~N | o
sesaldwaoiolw se| e sowelsaid refiojo
s (o] (a\] o —l (o] o
w US 0JBIOURUIY BLUB)SIS [9p SApEepI|Ioe .
m s09ib9jel)sa saiopaanoid Uod sezuelly . ~ ~ o o n | -
-
4
=  'SOOSLBW SO| 8P S0}S0J SO| 8P UPIDONPBY ~ ~ o o ~ |-
" "S9|g1S899e
m S01S09 & ousaiqob |ap aued Jod ajualjd ~N ~ o o ~N —
© (e ugiousie us ugioejoeded ap sewelbold
SOI2INIBS
oV} N o —l N o
U99a1J0 BuljeyJew U SajeuoISajold
g |g
a A
e g
= 0 =
T | © o ©
= 2 o | T
5 b= Qa ®
R = Q @© = Ro]
[— % [@)] I w =
‘n pe S
T s : m o) >
= o .= @ (@)
W c o | ®© c =0
< g I c " o “
P— = Q| 5 0 0
L 0 [ o 3
= 8 35 o £ =
b= d4 > 5| o oc | 8
=t = o & > £ 2 €| E
= m c o | o QLS| 5| @
= g c | = g | =
E — O . ..rll~ o .S
= a 2 8 g/lg2 8| @
] © 0 C £ © ]
S 2 %2 gE £ 7
8 ¢ E ST g8
1) o O o 0O o )
= Z Q0|  g@® =
© o] 5 O o O @©
O s S g £ |0
Q -
o] ()

14



Plan de Marketing No. 1

Utilizacion de medios publicitarios que permitan informar los productos que ofrece el

restaurante Criollomar.
Objetivos

o Efectuar plan publicitario a través de los medios impresos que circulan en el canton
Milagro.

e Seleccionar varios elementos publicitarios para dar a conocer los productos que
brinda Criollomar.

e Publicar el servicio por varias redes sociales de mayor afluencia.

Tabla 3 Tacticas Plan de marketing No. 1

FECHA FECHA

RESPONSABLE COSTOS
ACCIONES INICIO FIN
Realizar anuncios en medios Enero Gerente-
impresos de mas aceptacionenel |Enero 2017. L 840,00
2018. propietrio
mercado.
Elaporac!on de elemgntos Enero 2017, Enero Gere_nte;— 300,00
publicitarios estratégicos 2018. propietrio
Creacion de redes sociales y pagina Enero 2017, Enero Gere_ntg- 150,00
web 2018. propietrio
Total de presupuesto de la primera estrategia 1290,00
Presupuesto

Tabla 4 Presupuesto medios impresos

. VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL

5 Prensa la verdad 120,00 840,00
(dos veces al mes

Prensa El nacional (1
vez al mes)

TOTAL 1260,00

60,00 420,00
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Tabla 5 Presupuesto piezas publicitarias.

3 Volantes (150) 30,00 90,00
3 Tarjetas de presentacion (100) 20,00 60,00
TOTAL 150,00

Tabla 6 Presupuesto redes sociales.

1 Twiter 0,00 0,00

1 Instagram 0,00 0,00

1 Pagina Web 300,00 300,00
TOTAL 300,00

Tabla 7 Plan de marketing Criollomar (Plan de marketing No. 1)

o Efectuar plan . .
o . Realizar anuncios en
publicitario a través de los o Base de datos Incrementar
o medios impresos de . Gerente-
medios impresos que y confiables de la web. |las ventas en . 840,00
) ) mas aceptacion en el . propietario
circulan en el canton Recomendaciones un 25%
: mercado.
Milagro.
¢ Seleccionar varios -
. Elaboracion de o Fortalecer el
elementos publicitarios Clasificados de . )
elementos . .. |posicionamie |  Gerente-
para dar a conocer los . anuncios de servicios L 300,00
. publicitarios . nto en el propietario
productos que brinda . de publicidad
. estratégicos mercado
Criollomar.
o Publicar el servicio  Creacion de redes Clasificados de  |Incrementar el
. . . . . . , Gerente-
por varias redes sociales |sociales y pagina anuncios de servicios | numero de . 150,00
. - . propietario
de mayor afluencia. web de publicidad clientes
TOTAL DE PRESUPUESTO ESTRATEGIA 1 1290,00




Indicadores

e Base de datos confiables de la web.
e Recomendaciones

¢ Clasificados de anuncios de servicios de publicidad

Metas

¢ Incrementar las ventas en un 25%
e Fortalecer el posicionamiento en el mercado

e Incrementar el nUmero de clientes

Plan de Marketing No. 2

Elaboracion de la filosofia corporativa del restaurante Criollomar, para fortalecer la

imagen del negocio.
Objetivos

¢ Realizar reunion de trabajo para contratar a un profesional en la rama de marketing
y mercadotecnia, para que elabore la mision, vision y valores corporativos.

e Efectuar una reunion con todo el personal para socializar la filosofia del restaurante
y asi optimizar el servicio de atencién al cliente.

¢ Ultilizar medios publicitarios para proyectar la filosofia corporativa del restaurante

en lugares estratégicos.

Tabla 8 Tacticas Plan de marketing No. 2

FECHA FECHA

RESPONSABLE  COSTOS
ACCIONES INICIO FIN
Contra?ar a un experto en. Enero 2017, Enero Gergntg- 350,00
marketing y mercadotecnia 2018. propietrio
Convocar a reunion a todo el Enero Gerente-
personal un dia martes enla  |Enero 2017. o 82,00
2018. propietrio
tarde.
Disefio de medios publicitarios |Enero 2017. Enero Gerente- 1110,00
2018. propietrio
Total de presupuesto de la segunda estrategia 1542,00
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Presupuesto

Tabla 9 Presupuesto contratacion de servicios profesionales

Profesional en marketing
y mercadotecnia

350,00

350,00

TOTAL

350,00

Tabla 10 Presupuesto socializacion

1 Dipticos (10) 5,00 5,00
1 Pizarra 25,00 25,00
1 Marcadores 2,00 2,00
1 Alquiler de proyector 50,00 50,00

TOTAL 82,00

Tabla 11 Presupuesto piezas publicitarias para proyeccion de filosofia

2 Vallas (3) 360,00 720,00

2 Afiches (5) 150,00 300,00

3 Letreros 30,00 90,00
TOTAL 1110,00




Tabla 12 Plan de marketing Criollomar (Plan de marketing No. 2)

OBJETIVO TACTICAS INDICADOR META RESPONSABLE PRESUPUESTO

¢ Realizar reunién de trabajo

i Contratar aun | Base de datos -
para contratar a un profesional Potencializar el

en la rama de marketing y experto en confiables de la . ent Gerente- 350,00
mercadotecnia, para que elabore marketing y web. p(;)Sllmortlamler; 0 propietario '
SR . . el restaurante
la mision, vision y valores mercadotecnia |IRecomendaciones
corporativos.
i6 Convocar a
¢ Efectuar una reunion con o Comprometer a
todo el personal para socializar |reunion a todo . }
oy ] Némina de los trabajadores|  Gerente-
la filosofa del restaurante y asi | el personal un o 82,00
optimizar el senicio de atencién | dia martes en empleados al Ioglro'de los propietario
al cliente. la tarde. objetivos
*  Utilizar medios publicitarios | e, e Anuncios enlos | Incrementar el
para proyectar la filosoffa di lasificados d , d Gerente- 1110.00
corporativa del restaurante en me .IO,S ) ¢ a,SI |ga oS de numero € propietario '
lugares estratégicos. publicitarios | medios impresos. clientes
TOTAL DE PRESUPUESTO ESTRATEGIA2 1542,00

Indicadores

e Base de datos confiables de la web.
e Recomendaciones
¢ NoOmina de empleados

¢ Anuncios en los clasificados de medios impresos.

Metas

e Potencializar el posicionamiento del restaurante
e Comprometer a los trabajadores al logro de los objetivos

e Incrementar el nUmero de clientes
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Plan de Marketing No. 3

Planes promocionales como medio para captar mas clientes.
Objetivos

e Sortear premios cada 15 dias.
e Descuento del 5% a las 5 primeras personas que soliciten cualquier plato los dias
viernes de cada semana.

e Entregas a domicilio sin costo de transportacion.

Tabla 13 Tacticas Plan de marketing No. 3

FECHA

ACCIONES INICIO FECHAFIN RESPONSABLE COSTOS
Sortear premios Enero 2017. Enero2018.]  °r®M® 1 156000
propietrio
Descuentos 5% Enero 2017, Enero 2018,  Ctrente- 280,00
propietrio
Pedi micilio sin ]
edidos a domicilio SI Enero 2017. |Enero 2018. Gergntg 360,00
costo de transportacion propietrio
Total de presupuesto de la tercera estrategia 2200,00

Presupuesto

Tabla 14 Presupuesto de premios

. VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
3 Camisetas con el logo del 210,00 630,00

restaurante (60)

3 Gorras (60) 210,00 630,00
5 Boligrafos (50) 25,00 125,00
7 Llaveros (100) 25,00 175,00
TOTAL 1560,00
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Tabla 15 Presupuesto de descuentos

8 Descuentos del 5%

35,00

280,00

TOTAL

280,00

Tabla 16 Presupuesto gastos de movilizacién

12

Gastos de movilizacion
(gasolina por mes)

30,00

360,00

TOTAL

360,00

Tabla 17 Plan de marketing Criollomar (Plan de marketing No. 3)

Sortear premios cada . i 2 -
* , premi Sortear premios .N|vel de Captar mas Ger_e nte_ 1560,00
15 dias. ingresos clientes propietario
e Descuento del 5% a
las 5 primeras personas Incremento Incrementar Gerente-
que soliciten cualquier plato| Descuentos 5% ) las ventas o 280,00
L de clientes propietario
los dias viernes de cada en un 25%
semana.
... . |Pedidos a Incrementar
¢ Entregas a domicilio sin o Incremento , Gerente-
L, domicilio sin costo . el nimero o 360,00
costo de transportacion .. | declientes . propietario
de transportacion de clientes
TOTAL DE PRESUPUESTO ESTRATEGIA 3 2200,00
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Indicadores

¢ Nivel de ingresos

e |ncremento de clientes
Metas

e Captar mas clientes

e |ncrementar las ventas en un 25%

Impacto de la propuesta
El trabajo propuesto tiene como finalidad contribuir al desarrollo sostenido del
restaurante Criollomar del canton Milagro, de esta manera lograr un posicionamiento

respetable dentro de este mercado competitivo de la gastronomia ecuatoriana.

El Plan de marketing es una herramienta eficaz que permitir4 a esta organizacién a
enfrentar a la competencia sin temor de ser superado, para ello es importante

mantener una constante innovacion acorde a las tendencias del mercado.
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3.2 Conclusiones

El trabajo investigativo permitié conocer que el restaurante Criollomar que se
dedica a la preparacion y venta de toda clase de marisco, lleva operando en
este mercado por mucho tiempo, sin embargo su crecimiento ha sido un poco

lento, debido a deficiencias en el area de marketing.

El restaurante no cuenta con mision, vision y valores es decir no tiene definida
su filosofia corporativa, lo cual limita su reconocimiento a nivel local, lo cual
afecta en la decision de eleccién de las personas a la hora de consumir
mariscos, puesto que hoy en dia los clientes se vuelven cada dia mas exigentes
y por ello hay que estar preparados para satisfacer sus necesidades y

expectativas.

La competencia se ha incrementado en los ultimos dos afios, lo cual ha hecho
qgue las personas se inclinen por la rivalidad sea por curiosidad por nuevas
formas de consumo entre otros, ante esto es necesario que toda empresa
mantenga disefiado un plan promocional que llame la atencion de los clientes,

sin embargo es una estrategia con la cual no cuenta esta organizacion.
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3.3 Recomendaciones

Se recomienda que el restaurante Criollomar ponga en marcha el plan
publicitario propuesto, de esta manera dar a conocer en todos los sectores del
canton Milagro, los productos que ofrece, su ubicacion, nimero de teléfonos,
entregando medios publicitarios de alta aceptacion como hojas volantes,
tarjetas de presentacion, publicaciones en medios impresos y radiales, en todo

lo que pueda ayudar a difundir la presencia de esta organizacion en el mercado.

Contratar un profesional en marketing y mercadotecnia para que elabore la
Filosofia corporativa del restaurante Criollomar, de esta manera fortalecer la
presencia de este negocio en este casco comercial, volviéndose una amenaza

para la competencia existente.

Ofrecer promociones constantes a los clientes de esta manera incentivarlos a
preferir como una mejor alternativa alimenticia al restaurante Criollomar, todo
enfocado a brindar un servicio personalizado y de calidad que garantice la
permanencia de este negocio dentro de este mercado competitivo de Milagro.
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES

ANEXO 1. MODELO DE ENTREVISTA

1- (,Cémo considera el nivel de ingresos del restaurante Criollomar en la

actualidad?

2.- ¢Considera que la publicidad es un medio para maximizar las ventas?

3.- ¢Qué tipo de promociones aplica en negocio?

4.- ¢ El negocio cuenta con una filosofia corporativa?

5.- ¢Sabiendo que un plan de marketing seria una de las alternativas mas viables
para potenciar su ventas, estaria dispuesto a aplicarlo?
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ANEXO 2. PUBLICIDADES PROPUESTAS
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ANEXO 3. CERTIFICADO DE URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: PROYECTO MISHAEL 3.docx (D24717110)
Submitted: 2017-01-04 21:43:00

Submitted By: sandritafp21@hotmail.com

Significance: 0%

Sources included in the report:
Instances where selected sources appear:
(s}

(IRKUND PROYECTO MISHAEL 3 docx (D24717110)

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
COMERCIALES

TRABAJO PRACTICO DE EXAMEN DE GRADO O DE FIN DE CARRERA DE CARACTER
COMPLEXIVO

PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERO COMERCIAL

TITULO DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA
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ACEPTACION DEL TUTOR Por la presente hago constar que me comprometo asesorar
durante la etapa del desarrolio hasta su presentacion, evaluacion y sustentacion

del trabajo de titulacién, cuyo tema es Aplicacion de un DISENO DE UN PLAN DE MARKETING
PARA POTENCIAR LAS VENTAS DEL RESTAURANTE CRIOLLOMAR DEL CANTON MILAGRO

presentado por el estudianteEladio Misael Bajafa Bejarano para optar al titulo de Ingeniero

Milagro, a los 07 dias del mes de diciembre del 2016 /’d~
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