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“PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA EL ASADERO Y
RESTAURANTE EL UNICO “TRES EN UNO” UBICADO EN EL
SECTOR GUAMANI, PARROQUIA SAN VICENTE DE CORNEJO”

AUTOR: Jefferson Alexander Pucuji Chuquilla

DIRECTOR: Chef. Christian Vasquez
FECHA: 11/04/2022

RESUMEN

El objetivo del estudio es realizar un plan de marketing digital para el establecimiento
antes mencionado en la parroquia de San Vicente de Cornejo, canton Quito, provincia de
Pichincha; cuyo propoésito es mejorar el proceso de venta del negocio, mediante estrategias
que ayuden a que trascienda en el mercado. Las estrategias empleadas fueron tanto a nivel
descriptivo como cualitativo ya que en gran parte se analizo las caracteristicas del grupo de
estudio, se utilizé el método deductivo como analitico para determinar las causas y efectos
que presentaba la problematica y asi poder llegar a una conclusion adecuado en bien del
establecimiento. Con respecto al analisis de resultados, se pudo concluir que al plantear de
manera correcta las estrategias de marketing digital en el Asadero y Restaurante EI Unico
“Tres en Uno” ubicado en la parroquia San Vicente de Cornejo, esta misma afectara de
manera positiva en el negocio, generando ventas, posicionamiento dentro del mercado, lo

que posibilitara en un futuro a ser un establecimiento reconocido.
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INTRODUCCION

Nombre del proyecto

“PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA EL ASADERO Y RESTAURANTE EL
UNICO “TRES EN UNO” UBICADO EN EL SECTOR GUAMANI, PARROQUIA
SAN VICENTE DE CORNEJO”

Marco contextual

El presente trabajo de investigacion se realizaré en el Asadero y Restaurante el Gnico
“Tres en Uno” que se ubica en la calle Leopoldo Chavez y la calle OE5F en la ciudad de
Quito en el sector Guamani, parroquia San Vicente de Cornejo, dicho establecimiento es
un emprendimiento con un fin de lucro familiar, que nace enfocado con brindar un
producto de calidad a partir de la idea y el objetivo de satisfacer a todas las personas con
los productos que ofertan el establecimiento.

Teniendo en cuenta que la cuidad de Quito prescinde de una gran actividad turistica,
gastronémica, arqueoldgica y natural, asi como sus sectores aledafios que brindan una
gran diversidad cultural y natural. Por lo tanto, la importancia de generar turismo a través
de las actividades antes mencionadas, es de suma importancia para el desarrollo
econdmico del pais, asi como el desarrollo de los emprendimientos que se dedican a estas
actividades, uno de estos establecimientos es el Asadero y Restaurante el Unico “Tres
en uno”.

Pero para el adecuado desarrollo de cualquier establecimiento se debe tener un plan,
que ofrezca una direccion a corto, mediano y largo plazo. Lo que indicara aprovechar las
oportunidades que ofrezca el mercado con un enfoque turistico, donde prescinda servir

un servicio de calidad. Actualmente el establecimiento Asadero y Restaurante el Unico
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“Tres en uno” no cuenta con un plan de marketing que aporte con su proceso de

promocionar sus servicios.

Anélisis macro

En el Ecuador existen empresas que usan el marketing digital como estrategias de
comunicacion y distribucion de la oferta comercial de un negocio, especialmente las redes
sociales, que ocupa ya un lugar importante en su plan de comunicacion, segun la Encuesta
Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU, 2018)

En Ecuador persisten los establecimientos que usan el marketing digital como una
herramienta de promocién, la cual brinda un enfoque eficaz para procesos de comunicacion
y distribucion que genere oportunidades en el mercado, a traves de diferentes técnicas o

estrategias a implementar.

Anélisis meso

Los establecimientos de alimentos y bebidas estan relacionados con los servicios
gastronémicos, desde su produccién hasta el servicio y posteriormente su venta. Enmarcados
en este sentido para que toda venta sea exitosa de deben seguir los procesos adecuados que
permitan generar la satisfaccion correcta en el cliente.

En quito existen numerosas cadenas de establecimientos que se dedican a la actividad
de restauracion, por lo cual se ven en la necesidad de crear un plan que los direccione en una
segmentacion de mercado adecuado, con la finalidad de aprovechar todas las herramientas

que abarcan el proceso de marketing.
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Anélisis micro

Teniendo en cuenta que para que el establecimiento Asadero y Restaurante El Unico
“Tres en Uno” se dé a conocer en el mercado debe tener una planificacion de promocion
adecuada y enfocada a brindar un servicio de calidad, con materia prima de primera, a través
de procedimientos (herramientas) que ofrece el marketing. A pesar de mantener poca
afluencia de clientes, se pretende desarrollar un plan de marketing digital que aporte en su

desarrollo continuo y futuro.
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Anadlisis de involucrados

Tabla N°1. Anélisis de Involucrados
RECURSOS Y
MANDATOS
ANALISIS DE INTERESES EN (recursos que
INVOLUCRADOS LA ) I;Egg:ﬁg'gg aporten y mandatos
GRUPOS INVESTIGACION son leyes,
reglamentos o
normas a seguir)
Clientes Mejor atencién de | Clientes
calidad. insatisfechos.
Carenciaen la
Aumento de clientes af_luenC|a de
~ . clientes a
Duefio y ganancias para el -
o comparacion de
establecimiento. .
fin de mes 'y
quincena.
Aumento de .
conocimiento para Insuficiente
Trabajadores P promocion del

su desarrollo

establecimiento.

profesional.
Mejor PLAN DE
Competencia posicionamiento del [ Competencia. |MARKETING
establecimiento. DIGITAL PARA SU
Creacion de - DESARROLLO.
Insuficientes
Proveedores demanda para sus .
pedidos.
productos.
olorapaass | M2
Distribuidores P planeacion de la
productos y -
- produccién.
servicios.
Establecimiento
Desarrollo de un nuevo en el
: plan de marketing | mercado sin un
Investigador .
digital para el plan de
establecimiento. marketing
digital.

Elaborado por: Jefferson Pucuji
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Problema de investigacion

Tabla N°2.

Problema de investigacion

CAUSAS

DEFINICION DEL
PROBLEMA

CONSECUENCIAS

Establecimiento Nnuevo,
cuenta con tres meses en el
mercado.

Falta de wun plan de
marketing digital.
Inexistencia de informacién
sobre temas relacionados a

la promocidn (marketing).

Falta de un plan de marketing
digital para el Asadero y
Restaurante El Unico “Tres en
Uno” ubicado en el sector
San

Guamani, parroquia

Vicente de Cornejo.

Pérdida de potenciales
clientes.
Mal

mercado.

segmentacion de

Desaprovechamiento de
herramientas que
permitan adentrarse en

el mercado objetivo.

¥ INDICADORES

Desconocimiento

fin de mes o quincena.

sobre un

marketing.

Escaso flujo de clientes a comparacién de

plan

de

Formulacién del problema

Elaborado por: Jefferson Pucuji

¢Como repercute la inexistencia de un plan de marketing digital en el Asadero y

Restaurante El Unico “Tres en Uno” ubicado en el sector Guamani, parroquia San Vicente

de Cornejo?
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Definicion del problema

Se analizo el sistema de marketing del Asadero y Restaurante El Unico “Tres en
Uno” donde se ofertan servicios de alimentacion para un target muy amplio. El propietario
presente varios problemas en el proceso de darse a conocer en toda la comunidad de la
parroquia de San Vicente de Corngjo.

Las principales causas de este problema derivan la inexistencia de un plan de
marketing digital del establecimiento, ha ocasionado deficiencias en el ambito promocional
del establecimiento, esto ligado a que es nuevo en el mercado, generando problemas
econdmicos por la deficiente afluencia de clientes. Estos inconvenientes producen pequefios
tropiezos en la planificacion del marketing, asi como el poco conocimiento que tienen para
elaborarlo.

Enmarcados en este contexto, el efecto que causa este problema en el
establecimiento es en el &mbito econdmico, el cual lo hace retrasar en su desarrollo. Por otra
parte, esto también repercute en la falta de un plan de marketing, que guie al establecimiento

a cumplir sus objetivos.

Idea a defender

Mediante la aplicacion de un plan de marketing digital, el cual que brinde las
herramientas necesarias para el desarrollo del Asadero y Restaurante El1 Unico “Tres en
Uno”, con la finalidad generar que el negocio trascienda, por ende, se alcanza el objetivo

razonablemente deseado entonces resuelvo el problema.

Objeto de estudio y campo de accion
Se pretende dar solucién a la poca afluencia de clientes que presenta el Asadero y
Restaurante El Unico “Tres en Uno” a través de un plan de marketing digital que mejore

todos los procesos que realiza dicho establecimiento. Esto implica que, a un largo plazo, se
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aproveche de mejor manera todos los recursos y esto a su vez genere un posicionamiento

adecuado en el mercado y crear ambitos de calidad para el cliente.

Justificacion

El presente documento busca dar una solucién a la falta de un plan de marketing
digital en el establecimiento antes descrito, para ofrecer un cambio frente a las varias
problematicas que presenta el mismo, como lo son la poca afluencia de clientes, el
establecimiento es nuevo en el lugar (negocio familiar), inexistencia del plan antes
mencionado, todo esto ligado a la falta de conocimiento que tienen para desarrollar a lo que
se pretende dar solucion.

A través de una buena implementacion de los recursos, la demanda del
establecimiento crecerd, abriendo nuevas oportunidades en el mercado como podria ser la
apertura de una nueva sucursal. Generando un bien comdn para el establecimiento y las
personas que trabajan dentro del mismo, guiando en un futuro a que el negocio se desarrolle
a la par del objetivo de una manera sustentable y sostenible.

Ademas de generar este proyecto para la guia de este establecimiento, se pretende
que el mismo sirva como guia para los nuevos establecimientos que surgen en el mercado y

no dispongan de un plan de marketing digital.

Objetivos
Objetivo General

Disefiar un plan de marketing digital, mediante el diagndstico de la zona de estudio,
para aplicar estrategias que aporten al correcto funcionamiento del Asadero y Restaurante

El Unico “Tres en Uno” del sector Guamani, parroquia San Vicente de Cornejo.
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Obijetivo Especificos

e Recopilar informacidn sobre investigaciones previas que aporten al desarrollo del
tema de fuentes verificadas.

e Aplicar encuestas a clientes y trabajadores del establecimiento e incluso a personas
que habitan en la comunidad con el afan de recopilar toda informacion necesaria para
resolver la problematica.

e Desarrollo de un plan de marketing digital con el fin de aportar al adecuado

funcionamiento del Asadero y Restaurante El Unico “Tres en Uno”.

Sintesis de la introduccion

La ciudad de Quito mantiene una gran actividad turistica, gastrondmica, arqueoldgica
y natural, asi como sus sectores aledafios que brindan una gran diversidad cultural y natural.
Por lo tanto, la importancia de generar turismo a través de las actividades antes mencionadas,
es de suma importancia para el desarrollo econémico del pais, asi como el desarrollo de los
emprendimientos que se dedican a estas actividades, uno de estos establecimientos es el

Asadero y Restaurante el Unico “Tres en uno”.
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CAPITULO I: FUNDAMENTACION TEORICA

Andlisis desde cada una de las variables de investigacion por temas

Para la presente investigacion se profundizaré en el estudio de cada variable dependiente
como independiente, las mismas que serviran para abracar mas informacion sobre el
problema su posterior solucion, ademas hay que aclarar que la solucion del problema de este
establecimiento brinde una guia encaminada en sus objetivos, con el fin de que este plan
contribuya como guia para otros establecimientos.

En cuanto a la variable dependiente se analiz6 la conceptualizacion del marketing y

la variable independiente abarcara todos los procesos que abarca el marketing digital.

1.1 Definiciones

1.1.1 Restauracién

Se define como la actividad que se enfoca en la prestacién de servicios de alimentos y
bebidas. La restauracion se basa en satisfacer las necesidades de alimentacion de las
personas, a traves de diversas formas y con variada y diferente tipo de comida. Para que una
comida este completa, el cliente busca que esta misma este acompafiado de un buen servicio

de calidad con un aspecto eficiente.

1.1.2 Servicio

Se define como la accién o una serie de actividades que estan encaminadas a satisfacer
las necesidades de los clientes, a través de un producto.
En marketing el servicio es conjunto de actividades que se basan en la premisa de

responder a una 0 mas necesidades de un cliente o varios clientes, considerando las
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caracteristicas basicas los cuales son: intangibilidad, heterogeneidad, inseparabilidad y

caracter perecedero.

1.2 Caracteristicas del servicio
1.1.1.1 Intangibilidad

Debido a su naturaleza este servicio es intangible; es decir, no se lo puede percibir a
través de los cinco sentidos
1.1.1.2 Inseparabilidad

Este aspecto se inclina a la interaccion del cliente y el personal, a través del trato
como medio adecuado de brindar un servicio de calidad.
1.1.1.3 Heterogeneidad

Se refiere a los aspectos de trato personal y como esté varia al momento que lo recibe
el cliente, lo que conlleva a generar que el trato de empleado a empleado debe ser
estandarizada y muy contralada.
1.1.1.4 Perecedero

El servicio no puede ser almacenado para su venta o la utilizacion posterior del mismo;

es decir, el servicio depende netamente del contacto personal que existe entre una
organizacion correcta y el cliente, en donde se pretende resaltar con un valor agregado y el

mismo nunca sea igual.

1.3 Tipos de servicios
1.1.2 Servicio en masa

Este tipo de servicio es uno de los mas estandarizados, con una mayor dedicacién en
el producto, cuyo equipo de trabajo es muy amplia derivando a que el con un conjunto de

tareas sea alto y una caracteristica de este servicio es que la interaccion sea muy escasa.
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1.1.3 Servicio Profesional
Son mas conocidos por tener un alto grado de contacto con el cliente, el
equipo de trabajo dedica mucho tiempo al proceso, se genera un servicio post - venta
y cuenta con un personal adecuadamente capacitado y calificado.
1.1.4 Fabrica de servicios
Mantienen un reducido grado laboral, como la interaccién con el cliente.
1.1.5 Tiendas de servicio
Empresas que siguen que cuentan con un alto grado de interaccién con el cliente,
mantiene un alto nivel en cuestion del equipo de trabajo.
1.2 Establecimiento
La RAE define a un establecimiento como fundacion, institucion o ereccion y a su
vez lo describe como el lugar donde habitualmente se ejerce una actividad comercial,
industrial o profesional.
1.2.1 Establecimiento de A&B
Son mas conocidos como los lugares donde se ofertan y se prestan servicios, estos
mismos se rigen por un valor econémico y son cancelados por la persona que requiere el
servicio. Ademas, estos productos que se ofertan, son consumidos por los clientes a través
de un menu dispuesto (el cual detallara los alimentos y bebidas que se ofertan en el

establecimiento).

1.4 Clasificacion de los establecimientos de alimentos y bebidas

Este punto detallara la clasificacion de los establecimientos que abarca el servicio de
alimentos y bebidas. Para ello, se tomo en cuenta el nuevo Reglamento Turistico de
Alimentos y Bebidas que lo dio a conocer el. Ministerio de Turismo, donde se establece que
los establecimientos turisticos de alimentos y bebidas estan reconocidos por siete categorias,

los cuales son:
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e Cafeterias.
e Bares.
e Restaurantes.
e Discotecas.
e Establecimientos moviles.
e Plazas de comida.
e Servicios de catering.
A su vez estos mismos se clasifican de acuerdo a la categoria que alcancen:
e Tenedores (restaurantes).
e Tasas (cafeterias).
e Copas (bares y discotecas).
e Categoria Unica (establecimientos moviles, plazas de comida y catering).
Teniendo en cuenta que esta normativa se basa en tres pilares fundamentales, que nacen
con la premisa de mejorar los aspectos de calidad en: servicio, infraestructura y sobre todo
en las buenas précticas de manufactura. Por lo tanto, mejorar la calidad en cada uno de los
aspectos antes mencionados, garantizara brindar un producto y servicio de calidad al cliente.
MINTUR (2018). Menciona que el mencionado instrumento legal tiene como objeto
“(...) regular, clasificar, categorizar controlar y establecer los requisitos para la actividad
turistica de alimentos y bebidas a nivel nacional.” Por lo tanto, sefiala las exclusiones
directas a los establecimientos que no podran ser considerados como turisticos y eleva los
estandares de calidad de aquellos turisticos, lo cual permitira brindar una mejor experiencia
a los distintos usuarios.
Ademas, este reglamento nace con la intension de reconocer a nivel nacional las nuevas
clasificaciones que se presentan en el mercado. El mismo presenta un método de calificacion

relacionado con los requisitos obligatorios y requisitos ponderables (se refieren a los
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aspectos tecnicos, economicos y juridicos), los cuales deberan cumplir los prestadores de

servicios que pretendan y requieran ser reconocidos como turisticos.

1.5 Clasificacion de restaurantes por categoria

1.5.1 Cinco tenedores

Caracterizado como un restaurante de lujo, donde prima un servicio y organizacion

eficaz. De la misma manera todo lo que se use de menaje como la materia prima debe ser de

calidad. Por lo tanto, hay que aclarar que el precio va ir de la mano con la atencién y servicio

de calidad que se brinde al cliente.

1.5.1.1 Servicios

e Carta de platos:

o

o

Primer grupo de entradas con diez variedades y cuatro sopas o0 cremas.
Segundo grupo de verduras, huevos, fideos con cinco variedades.

Tercer grupo de pescados con cinco variedades.

Cuarto grupo de carnes y aves con cinco variedades.

Quinto grupo de postres, compuesto de dulces, helados, quesos y frutas con

cinco variedades.

e Carta de vinos:

o

o

o

Cinco variedades para cada grupo de vinos blancos, rosados y tintos.
Licores: whisky, cofiac y espumante.

Aguas, cervezas, gaseosas, refrescos, café e infusiones.

1.5.2 Cuatro tenedores

Conocidos como restaurantes de primera clase o full service, que contiene una carta

maés limitada a diferencia del restaurante de cinco tenedores

1.5.2.1 Servicios

e Carta de platos:

o Primer grupo de entradas con variedades y tres sopas 0 cremas.

o Segundo grupo de verduras, huevos y fideos con cuatro variedades.
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o Tercer grupo de pescados con cuatro variedades.
o Cuarto grupo de carnes y aves con cuatro variedades.
o Quinto grupo de postres, compuesto de dulces, helados, quesos y
frutas con cuatro variedades.
e Carta de vinos:
o Cuatro variedades para cada grupo de vinos blancos, rosados y tintos.
o Licores: whisky, cofiac y espumante.
o Aguas, cervezas, gaseosas, refrescos, café e infusiones.

1.5.3 Tres tenedores
Mas conocidos como restaurantes turisticos, mantiene un reducido espacio, asi como

de lujos. Su carta es mas corta a diferencia de los otros, no contiene un espacio o lugar
destinado para la entrada de clientes; es decir se ocupa la misma entrada con la diferencia

gue es usada en horarios diferentes para evitar problemas.

1.5.3.1 Servicios
e Carta de platos:
o Primer grupo de entradas con cinco variedades y dos sopas.
o Segundo grupo de verduras, huevos y fideos con tres variedades.
o Tercer grupo de pescados con tres variedades.
o Cuarto grupo de carnes y aves con tres variedades.
o Quinto grupo de postres, compuesto de dulces, helados, quesos y
frutas con tres variedades.
e Carta de vinos:
o Tres variedades para cada grupo de vinos blancos, rosados y tintos.
o Licores: whisky, cofiac y espumante.

o Aguas, cervezas, gaseosas, refrescos, café e infusiones.

1.5.4 Dos tenedores

Son restaurantes que no necesariamente deben ser lujosos, las instalaciones como la
entrada se podria decir que el uso es compartido con clientes y el personal del
establecimiento. Considerado como un restaurante sin lujos, pero sobre todo manteniendo

un servicio de calidad y precios accesibles.
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1.5.4.1 Servicios
e Carta de platos:
o Primer grupo de entradas y sopas con cuatro variedades.
o Segundo grupo de huevos y fideos con dos variedades.
o Tercer grupo de pescados con dos variedades.
o Cuarto grupo de carnes y aves con dos variedades.

o Quinto grupo de postres con dos variedades.

1.5.5 Un tenedor
Maés conocidos como los de cuarta categoria, mantiene unos precios muy accesibles
para cualquier tipo de cliente. Cuenta con una carta sencilla, cuenta con el equipo basico de

cocina y mantiene el comedor independiente de la cocina.

1.5.5.1 Servicios

e Carta de platos y bebidas con una variedad de platos y bebidas.

1.6 Introduccién al marketing digital
1.6.1 ¢Que se entiende por plan?

La Real Academia define al plan como un conjunto de estrategias, directrices y
propuestas destinadas a satisfacer las necesidades sociales, no ejecutables directamente, sino
a través de su desarrollo por medio de uno o varios proyectos.

Teniendo en cuenta esto, al plan se lo puede definir como un documento en el cual se
sigue un orden metddico a través de una serie de pasos que serviran con la finalidad de guiar

al objetivo dispuesto, para el correcto desarrollo del establecimiento al cual va dirigido.
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1.6.2 ¢Qué se entiende por marketing?

American Marketing Association E.E.U.U (2016) define que “El marketing es la
actividad, un conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad
en general”

En marcados en ese contexto al marketing se lo define como un grupo de pasos, los
cuales se enfocan en generar satisfaccion con respecto a los objetivos planteados, a traves de
herramientas que sirvan para el desarrollo y beneficio del establecimiento (sea estos mismos,
con el fin de generar y promover el intercambio de productos y servicios a través un valor
econdmico en beneficio del establecimiento).

1.6.3 ¢Qué se entiende por marketing digital?

Oscar Fuente (2021) define al marketing digital como la subdivision del marketing, el
cual utiliza nuevos medios y canales publicitarios tecnoldgicos y digitales para su promocion
de servicios. Se lo entiende como la evolucion del marketing debido a la tecnologia, que
pretende generar nuevas estrategias que beneficien a la organizacion u empresa.

Llamado como marketing online o electrénico, cuyo objetivo es aportar estrategias de
comercializacion realizadas en medios digitales. Pero dentro del mismo no solo estan las
estrategias del marketing tradicional aplicadas al ambito digital, sino que también
intervienen el manejo de nuevas tecnologias (generar nuevos conceptos, nuevos metas,

nuevos procesos de interaccidn) para alcanzar el proposito de la mercadotecnia.

1.6.4 Ventajas del marketing digital

Como se lo menciono anteriormente el marketing digital es el conjunto de estrategias
publicitarias que se transmiten a través de los medios digitales. Por lo tanto, la utilidad que
se da a estas estrategias genera beneficios para la empresa que utiliza estas mismas, las cuales

se describen a continuacion:
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Tabla N°3.

Ventajas del marketing digital

Ventaja Descripcion
Al ser un medio universal permitird a que la empresa se encuentra en
Universal cualquier parte de mundo. Se puede posicionar la marca, los productos

y los servicios sin ninguna limitacion geografica.

Segmentable

En el marketing digital se puede segmentar en base a la informacion del
usuario (género, edad, ubicacion, intereses, etc.) Esto posibilita a enviar

la informacion a los clientes de manera precisa.

Medible

Esta ventaja proporcionara un control de todas las campafias a realizar a
través de herramientas que ofrece la analitica, como Google Analytics.
Dichas herramientas permitiran medir el éxito de las acciones con

detalles precisos.

Intrusivo

El marketing digital se determina como no intrusivo ya que el usuario
no es bombardeado con tanta publicidad (llamadas de telemarketing),
sino que ahora el usuario realiza el clic en el anuncio o asi mismo abre
un email que contenga el anuncio, dicha accion se realiza por mera
decision del sujeto en cuestion si le interesa o no. Dentro de esta misma
interviene la segmentacion que ayuda en gran parte a determinar el
mercado objetivo, esto estrechamente relacionado con los resultados de

las busquedas de internet.
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El marketing digital se caracteriza por ser interactivo a través de los
medios digitales (como las redes sociales), lo que permitira crear una
comunidad en relacion a la marca. Dentro de esta se encuentra la
Interactivo herramienta como lo es Social Media, la misma que ayuda a crear una
relacién entre cliente y empresa posibilitando a apreciar la opinién de
los usuarios en cuestion de los productos a ofertar y por qué no

mejorarlos en base a la satisfaccion del cliente (buscando el feeback).

Se podria decir que el marketing digital es mas asequible, esto debido a
la gran variedad de medios digitales y herramientas que existen dentro
del marketing.

Econémico | EI marketing digital permite escoger selectas estrategias que estén
enfocadas en beneficio del presupuesto; es decir, escoger las estrategas
que mejor se adapten al presupuesto de quien lo va a emplear. Cabe
aclarar gque si se puede llegar de una buena manera al publico mediante

una forma mas econdémica y sencilla.

1.7 Tipos de web
1.7.1 Evolucién de la web 3.0

1.7.1.1 Web1.0

En un principio se cred la www; es decir, la web 1.0 la cual se caracterizaba por ser un
lugar estatico y méas conocido como la primera forma de internet. . Ademas, que era una
pagina realizada con solo HTML (estaticas) ni siquiera incluia CSS (Cascade StyleSheet),
la misma que significa hojas de estilo en cascada. Que se entiende por dos partes:

e Hojas de estilo, se entiende como documentos donde escriben los estilos.

e Cascada significa que los estilos van a sobrescribir los que se encontraban antes.
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Para ser mas claros CSS es un lenguaje de estilos para web; es decir, que la misma ayuda
a definir la apariencia de la web como: colores, tamafios, tipos de letras, separaciones,
animaciones, etc.

Por otra parte, el comportamiento de los usuarios con este tipo de web solo era mediante
la lectura (interaccion muy baja e incluso inexistente). La evolucion del marketing digital en
este sitio en un principio era solo mediante anuncios sencillos, banners colocados en la parte
superior derecha (exactamente en el sidebar de los sitios web), dichos anuncios daban a
conocer laempresa. Ademas, dentro del sitio web del negocio se colocaban anuncios de otras
empresas (los mismos que generaban ganancias por medio de las visitas que recibia la
pagina).

1.7.1.2 Web 2.0 o Web Social

Como se lo menciono anteriormente la web 1.0 en un inicio fue muy estéatica, pero
gracias a la evolucion de la misma se lleg6 a desarrollar la web 2.0, que se enfoca en generar
que los espectadores se conviertan en participantes dentro de la red. Se define como un tipo
de web abierta y participativa (que enfatiza en la colaboracidn con personas y compartir la
informacion de la pagina web, de diferentes maneras que no se podian hacer antes).

Dicha parte de la evolucién se da mediante la interactividad de los usuarios, en la se
utiliza una técnica de programacion la cual se denomina como AJAX, misma que facilita
que el navegador se conecte con el servidor web y este descargue cantidades pequefias de
informacion en un segundo plano, dicha informacion es el resultado de interaccion del
usuario. Todo esto se realiza con el fin de que la pagina web sea mas receptiva e incluso
genere una experiencia mas interactiva con el usuario que visite la pagina web.

En cuanto a la tecnologia y programacion en la web 2.0 se desarrollé la utilizacion

de HTML 5, Java script, Flash, Imagenes, Audios, Videos (en general mucho mas dinamico).
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1.71.3 Web 3.0

La web 3.0 se la conoce como web semantica, la cual se puede definir como una
nueva manera en la web, donde basicamente el usuario podra encontrar la respuesta de sus
preguntas de forma mas sencilla y rapida, en simples palabras se podria decir que el objetivo
de la web 3.0 es que la misma abarque gran parte de la semantica, para asi resolver los
problemas que causan las paginas web por la carencia de la semantica.

Gran parte de la evolucidon de este tipo de web se da mediante el cambio completo de
la manera que se crean los sitios web, asi como los usuarios interactan con las mismas.

La web 3.0 es la tercera generacion de internet, la cual parte con la premisa de ser
mas abierta, inteligente y descentralizada. Por otra parte, los algoritmos de inteligencia
artificial y aprendizaje automatico jugaran un papel fundamental para el propdsito que esta
ofrece a los usuarios.

En cuanto a la tecnologia y programacion en la web 3.0 se comenz6 con la utilizacion
de la geolocalizacién y las plataformas sociales activas; es decir, con esto no solo se
delimitaba el sitio web a los usuarios dependiendo su edad, sexo, sino también a través de

su ubicacion y sobre todo el interés de cada persona.

1.8 Marketing y su evolucion

Como se lo menciono en un principio, el marketing es un conjunto de pasos que se
realizan para alcanzar los objetivos dispuestos, a través de herramientas que permitan el
desarrollo para el establecimiento. Dicho esto, todo esta sujeto a un constante cambio
(evolucion) lo que permite que ciertas técnicas, métodos y herramientas mejoren, todo esto
relacionado con el auge de nuevas tecnologias de la informacion. Para ello a continuacion
se describira la evolucion del marketing:

e Marketing 1.0
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©)

Se enfoca en el producto al igual que la venta del mismo. Se
caracteriza por la produccion estandarizada para poder atender las
grandes necesidades que demanda el mercado, se podria decir que se
atiende a las grandes masas y no a cada persona. Esta produccion se
realiza para abaratar costos y sobre todo satisface las necesidades
fisicas de los clientes. Este tipo de marketing Unicamente se enfoca en
el valor econémico, para ser mas exacto solo se informa de la
funcionalidad del producto mediante medios de comunicacién
masivos (este tipo se marketing se relaciona con la web 1.0), dicha

comunicacion es unidireccional.

e Marketing 2.0

o

El marketing 2.0 se enfoca en el consumidor y no solo en los
productos (como lo solia hacer el marketing 1.0), el objetivo de la
misma es satisfacer las necesidades del cliente para asi asegurar la
fidelizacion de las marcas y de sus productos a ofertar. Para ello no
solamente se proporciona la funcionalidad del producto, sino se tiene
en cuenta el valor emocional del mismo. Dentro de esta evolucion de
marketing surge el concepto de valor de marca y sobre todo el
posicionamiento del producto en la mente del consumidor. Aqui
predomina la comunicacion bidireccional, la cual se basa en la

interaccion sucesiva entre el emisor y el receptor.

e Marketing 3.0

o

Gran parte de la evolucidn de esta parte se centra en los valores por
ello va mas alla del producto y de los consumidores; es decir, se trata

a los consumidores como personas con sentimientos y valores, los
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cuales responden a necesidades complejas a diferencia de tratarlos
como una gran masa. Se pretende realizar una propuesta de valor,
donde prime el valor de los productos desde el &mbito funcional,
emocional y con conciencia, para ello se debe utilizar y aprovechar la
evolucion de la tecnologia. Aqui prima la comunicacién

multidireccional.

e Marketing 4.0
o Esta evolucion de marketing se refiere a la union entre el marketing
tradicional con los medios que abarcan y la tendencia del marketing
digital (medios digitales). Busca generar confianza y fidelidad en el
cliente mediante los medios offline (que ofrece el marketing
tradicional y los medios de interaccién online (que ofrece el marketing
digital) con el fin de captar lo mejor que ofrecen los dos tipos de
marketing. Actualmente se plantean las estrategias 360°, donde prima
el aprovechamiento de todas las herramientas que se dispongan para
conseguir el mercado objetivo, con la ayuda de nuevas tecnologias y
herramientas como omnichannel se puede lograr la productividad del

marketing.

Para complementar lo antes mencionado, se extrajo una imagen de internet que describe la

evolucion del marketing:
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Figura N°1l: ¢Qué es Marketing 4.0?

Fuente: Tomado de MKTTotal, por Cortés F, 2017.

1.9 Las 4 “F” del marketing digital (Paul Fleming)

Su existencia data desde los afios noventa por Paul Fleming, donde se detallan las
4F’s las mismas son consideradas como variables que forman parte de la estrategia del
marketing digital efectivo, son mas conocidas como las 4P las mismas que se conforman con
precio, producto, plaza y promocion.

Segun Fleming (2000) el marketing se enfoca en la demanda que producen los
usuarios, por lo tanto, se sugiere mantener las nuevas bases del marketing y complementarlas

con el establecimiento, empresa u organizacion.
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Para dar mas contexto a lo antes mencionado se realizod un cual, el cual detalla lo

siguiente:

Tabla N°4.

Las 4 F del marketing segun Fleming

Las 4 “F” del marketing digital

Flujo

Denominado como el punto de partida para obtener una adecuada
estrategia online. El flujo se centra en dar un valor afiadido a la pagina
web, asi como a la interactividad que ofrezca la misma al usuario.
Ademaés, el termino flujo se define como la manera en la cual se
transmite el mensaje, por lo cual se tiene la certeza de que la forma més
adecuada de captar publico es mediante el disefio y redaccion de un
contenido de calidad, este mismo puede contener palabras claves que
sean atractivas y coherentes. Por lo tanto, al ser el primer contacto con
el usuario hay que tener en cuenta todos estos factores y también como
el usuario interactua con diferentes paginas web, para hacer del sitio web

un lugar simple y practico.

Funcionalidad

Bésicamente se refiere al disefio de la pagina web, el cual debe disefiarse
de manera agradable, intuitiva y sencilla (en cuestion de navegacion)
para los clientes, evitando que estos mismos abandonen la pagina web.
Gran parte de este disefio se lo debe hacer orientado al mercado objetivo,
por lo cual hay que desarrollar un adecuado proceso de navegacion de
la web basandose en los conceptos de claro, sencillo y preciso, mediante
herramientas que faciliten dicho desarrollo. Un ejemplo claro es aplicar
la norma KISS, la cual se enfoca en eliminar lo innecesario de la pagina

web y mantiene la funcionalidad de la misma.
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No es méas que la retroalimentacion que brinda el cliente hacia el
producto que se le vendio, pero para que exista dicha interaccion y
dialogo se utiliza varios medios digitales para lograrlo, como pueden
ser: chatbot (inteligencia artificial), formularios de contactos, agregar
enlaces directos a WhatsApp, etc.

El feedback no solo servird como medio de interaccion, sino que este
Feedback mismo dara apertura para mejorar la imagen y reputacion de la marca.
Generar feedback es muy importante dentro del area de marketing
digital ya que se crea una estrecha relacion con la comunidad en linea
donde el cliente expresa su opinion y lo recomendable seria agradecer
por la su opinion sea buena o mala, ya que con esto se genera que se

sientan escuchados e importantes.

La meta de esta fase se centra en crea clientes fieles, para ello se pretende
potenciar la fidelizacion del cliente a través de una web muy atractiva y
Fidelizacion | amigable. Se podria decir que si una pagina genera mas visitas genera
mas ingresos. Para crear mencionada fidelizacion se debe realizar un
seguimiento y trato personalizado, que capte, venda y retenga a largo

plazo al cliente.

1.10 Rueda dorada del marketing online
Se podria definir como un proceso efectivo (repetible y sobre todo predecible) que
dara resultados en cuestion de las ventas, este proceso se conforma por un conjunto de pasos

que ayudaran en la captacion de clientes. Por lo tanto, se explicara cada una de los pasos:
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Tabla N°5.

Los7 pasos de la rueda dorada del marketing online

Los 7 pasos de la rueda dorada del marketing online

Atraer trafico

Existen dos maneras de atraer trafico, esto se realiza a traves de anuncios
(ads) asi como se puede a traer trafico de manera organica. Por ello la
implementacion de los medios digitales como YouTube, Facebook,
Instagram, Google ayudara para la captacion de clientes. Cabe aclarar
que las dos maneras son de gran utilidad, pero el uso que se les dé sera
dependiendo de las necesidades de la empresa. La ads es una plataforma
de publicidad pagada, mientras que el SEO es el posicionamiento

organico de la pagina web.

Captar leads

Se trata de ofrecer algo de valor al potencial cliente y a cambio el mismo
proporcionara su contacto (email, nombre, teléfono, etc.) Esta
informacion recolectada servira para mantener una comunicacion
continua, generando el posicionamiento de la marca al igual como la

retencion de mas clientes.

Maduracién de

los leads

Aqui interviene el email-marketing o el remarketing, donde se pretende

convencer al cliente de que esa marca o producto es el mejor.

Conversion de

clientes

En este punto se recomienda presentar la oferta, cuando realmente los
leads ya estén madurados. Debido a que no todos los clientes que entran

en el sitio web de la marca no estan dispuestos a comprar.

Satisfaccion

Este paso se trata de ir mas alla de las expectativas del cliente, ya que
no solo se centra en garantizar que todo el proceso de compra y venta

sea exitoso para el cliente, lo importante es marcar la diferencia.
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Upselling, Se trata de intentar vender algo de mayor gama o complementario para

Crosselling maximizar las ganancias, pero siempre procurando de que al cliente lo
necesite.
Referencias Si el cliente queda satisfecho con el producto o servicio que se le

proporciono el mismo los recomendara creando la captacion de nuevos

clientes y porque no generar la fidelizacion de los mismos.

1.11 Estrategias de marketing digital
Se definen como la serie de acciones que se van a poner en ejecucion para
que el negocio pueda alcanzar los objetivos preestablecidos. Dichos objetivos se
definen con antelacion a través del andlisis del mercado, asi como de la competencia,
de manera que se puede responder a las necesidades que presente y con ello poder

obtener un mejor resultado. A continuacion, se detalla lo antes mencionado:

1.11.1 Marketing de contenidos
Es una técnica de marketing digital que esta orientada en buscar la creacién y
distribucion de contenido y asi mismo esta sea relevante e interesante para el usuario

(buyer persona), con el objetivo de captar clientes y mantenerlos.

1.11.1.1 Beneficios

e Aumentar el trafico web

e Diferenciacion de la marca

e Genera leads (potenciales clientes)
e Mejora el posicionamiento

e Fideliza a tus clientes
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Para ello se plantea una estrategia que permita el desarrollo del negocio, en cuestion

a la retencion de clientes. A continuacion, se describe lo antes mencionado:

ESTRATEGIA

DIGITAL

</>

Paso1 Paso 2 PASO 3 PASO &4
Anuncio de Marketing Landing Page Embudo de Ventas Remarketing

» Atraer nuevos » Enviarlos a una Enviarlos a » Anuncios con valor
prospectos pagina sencilla conun » Un CRM para convertirlos en

» Un Flujo de clientes recurrentes
@@@@ automatizacion

CALLTO ACTION

Figura N°2: Estrategias de marketing digital

Fuente: Tomado de MDALata, por Rodriguez D, (2021).

Este paso se basa el atraer a los clientes, el cual se lo realiza mediante anuncios en
cualquier red social. Una vez que el cliente de clic en el anuncio, la pagina se direccionara a
una Landing Page o Pagina de Aterrizaje la cual se define como una pagina que destaca algo
en particular, ya sea para mostrar los beneficios de un producto, ofrecer una promocién o
entregar informacion de valor al usuario, con el fin de obtener datos del cliente, asi como
generar ventas.

La pagina antes mencionada debe contener una herramienta Ilamada CTA (Call to
action), esta misma se define como llamada a la accién, la cual dirige al lector o visitante a
una pagina para realizar una accion (registrarse).

Al momento de registrarse los datos se envian a una base de datos, para ello se
utilizan diferentes herramientas que facilitan hacerlo, la ventaja de realizar lo antes
mencionado es en cuestion de que el usuario en cuanto se esté registrando reciba una

notificacion, email, mensaje de texto, llamada telefénica o push de confirmacion.
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Otra herramienta es el CRM, el cual se refiere a la gestion de relaciones con clientes.
Esta misma es muy utilizada para gestionar y analizar las interacciones con los clientes y los
datos que estos mismos generan, con el simple objetivo de mantener e incluso mejorar las
relaciones de servicio, asi como la fidelizacion de los clientes mediante el incremento de
ventas. Generar el primer anuncio dara paso a buscar nueva audiencia y mantener el que ya

se tenia.

1.11.1.2 ¢{Qué tipo de plataforma requiere la empresa?

Toda empresa debe crear una pagina web y toda marca debe tener una pagina web.
Al momento de empezar a seleccionar la plataforma se debe ser tres pasos, los cuales
ayudaran a elegir la mejor para su posterior avance en la misma, dichos pasos son:

e Establecer la tematica del negocio (aqui depende que tipo de pagina seray
sobre todo con esto se brinda una buena experiencia al usuario).

e Enumerar procesos o requerimientos del cliente para saber cuales se pueden
digitalizar, con el objetivo de hacer una pagina funcional y servicial.

e Analizar a la competencia es clave para la eleccion de la plataforma, para ello
se utiliza una pagina (Sucuri.net) que permite analizar cual es el tipo de
plataforma que utiliza la competencia y en base a eso poder determinar que
plataforma es mas efectiva y tenga un mejor desempefio, para asi vender una
mejor experiencia al cliente.

e Un paso extra: buscar plataformas donde se pueda tener autonomia.

1.12 Plataformas CMS
Son los manejadores de contenidos, las iniciales CMS significan sistema de gestion
de contenido. No es nada mas que la aplicacion que permite administrar todo el contenido

en la web de forma gratuita y ubicando al sitio web como propiedad de quien la administre,
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esta herramienta sirve como medio para abaratar costos. Existen varias plataformas que
permiten realizar lo antes mencionado, como:

e WordPress

e Drupal

e Joomla

Cabe aclarar que estas plataformas brindan una pagina web de propiedad intelectual, asi
como una web funcional, pero toda pagina debe tener un dominio (nombre exclusivo que se
le da al sitio 0 pagina web) el cual se genera a través de un hosting (donde se almacena toda

la informacion),

1.13 Plataformas e-commerce

Es més conocido como comercio electronico donde se ofertan servicios y productos
através de catalogos, plantillas digitales al igual que los pagos se realizan por linea, se podria
decir que este tipo de plataforma acerca mas a las personas con el producto que generalmente
estd a un solo clic. La premisa de esta es generar paginas dindmicas, donde la pagina
identifica al usuario segiin su comportamiento. Existen varias plataformas que ayudan a
generar esta tienda online, la cual es:

e Prestashop (plataforma mas descarga y facil de usar)

1.14 Plan de marketing

Se lo podria definir como el documento fundamental para el desarrollo de cualquier tipo
de negocio, que ciertamente tiene objetivos planteados para optimizar las actividades que
realice el negocio. El fin del mismo es aportar con las estrategias necesarias para alcanzar
los objetivos planteados en un tiempo determinado, tomando en cuenta las herramientas

digitales que se disponen.
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1.15 SEO
Por sus siglas en ingles es mas conocida como Optimizacion para motores de busqueda,
la misma que es una herramienta que permite el desarrollo a través de una serie de estrategias
y técnicas que prioricen la optimizacion de busqueda para dar con las palabras claves y a su
vez brinden informacion sobre el sitio web predeterminado. A continuacion, se detalla las
herramientas que se utiliza:
1.15.1 Keyword
Es una herramienta que se utiliza en el campo del marketing digital, la cual se define
como su nombre lo indica “palabras claves”, las mismas que sirven como referencia a los
términos (palabras) que los usuarios buscan en internet (en el area digital).
e Caracteristicas
o Parten como camino principal para que los clientes encuentren el blog o
pagina web.
o Posicionar a la pagina web en lo més alto en el buscador.
o Definen el contenido principal de una pagina y estructura.
e Proceso de busqueda de las Key word
o Anadlisis de la pagina web o blog
= Analisis completo y amplio, en el que se toma en cuenta los temas
que se quieren tratar. Sin embargo, hay que tener claro las
posibilidades que tiene la pagina frente a la competencia.
o Definir tu buyer persona
= Consiste en definir al pablico ideal o buyer persona, asi como definir
las necesidades del mismo, ademas de esto se define como realizan
las blsquedas para su posterior resolucion y con ello obtener

informacién (de manera que se buscaran palabras que encajen y
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ademas de esto sean accesibles para los usuarios a los cuales se
pretende llegar).
o Elegir las keywords a posicionar
= En este punto intervienen las herramientas para consultar las métricas
de una keyword (como Keyword Planner), en la que consiste detallar
cuales son las palabras clave que son de interés, Con el objetivo de
encontrar un equilibrio entre las bldsquedas de estas palabras y la
competencia que generan estas mismas.
o ldentificar palabras clave long tail
= Se enfoca en buscar una serie de palabras que sea mas largos y
descriptivos, a través del uso de herramientas como Keyword Shitter.
Con el fin de generar atraccion a un publico mas segmentado el cual
este muy interesado en la propuesta a aplicar.
o Cambios de algoritmo y como afecta a las keywords
= Se debe tener en cuenta los cambios que se produzcan en el algoritmo
en Google, los cuales podrian afectar netamente al posicionamiento

de keywords.

1.15.2 Keyword Research
Esta mismo permite un estudio sobre la identificacién de las palabras claves que mas
buscan o usan las personas para contar con informacion especifica que servira de gran ayuda

para utilizarlas en la pagina web del negocio.
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1.15.3 Posicionamiento Organico
Este punto se liga al anterior, en simples palabras se define como el resultado exitoso
de la campafia de SEO. Generando una posicion privilegiada para la pagina web en el

buscador de Google.

1.16 Etapas del marketing digital
1.16.1 Anélisis Interno

Diagnostico de la situacion actual de la empresa, para asi detectar las posibles
mejoras en las cuales intervendran los medios digitales. Para ello se deben analizar 7 puntos
importantes de la situacion digital interna: Sitio web, Blog, SEO, Redes sociales, Email-

marketing, Publicidad digital y Analitica web.

1.16.2 Externo
Se debe investigar el mercado (publico objetivo y buyer persona) y el sector donde

se compite, ademas de sus tendencias.

1.16.3 FODA

Se denomina como la mejor herramienta la cual permite conocer la situacion real de
la empresa, las siglas que la componen significan fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas. Las fortalezas y debilidades (ayudan a identificar a nivel interno) y las

oportunidades y amenazas (a nivel externo).

1.17 Objetivos del plan de marketing digital
Los objetivos de un plan de marketing se basan en incrementar el indice de ventas,
asi como fidelizar a los clientes. Generar la imagen de la marca es solo el primer paso
para dar a conocer la empresa. La meta es desarrollar la estrategia, la cual debe estar

bien definida.
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Tabla N°6. Matriz FODA, Asadero y Restaurante El Unico “Tres en Uno”

Factores Fortalezas Debilidades
Internos e Experiencia del e No existe un plan de
personal como la del marketing.
gerente. e Poca afluencia de redes
e Cuenta con una gran sociales, ya que no
variedad de contiene mucha
productos. informacion en la
e Precios accesibles. pagina de Facebook.
e Productos de calidad. e No cuenta con servicio
a domicilio.
Factor Oportunidades Amenazas
externos e Surgimiento de nuevas e Alta competitividad en el
tecnologias. mercado.
e Alto porcentaje de personas e Medidas de prevencién contra
en la comunidad. el Covid-19.

1.18 Sintesis del capitulo

El ambito digital ha ido evolucionando a través del tiempo, pero gran parte de esta
evolucion se debe a la crisis sanitaria por el Covid-19 ya que la necesidad del desarrollo de
negocios, educacion, etc. Fue y sigue siendo muy importante para el constante desarrollo del
mundo virtual. Por otra parte la evolucion tecnoldgica ha dispuesto una infinidad de
herramientas que mantienen e impulsan el constante desarrollo de las empresas, esto

meramente incluyendo al area del marketing digital.
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CAPITULO II: DIAGNOSTICO

1.19 Metodologia

1.19.1 Investigacion descriptiva

Para cumplir los objetivos planteados de este estudio, se hard uso del tipo de
investigacion descriptiva la cual se define como la caracterizacion y sistematizacion del
ambito que se esta investigando.

Segun Mejia (2020) este tipo de investigacion se enfoca en describir la poblacién o
el fendmeno alrededor del tema principal de estudio, brinda informacion acerca del que,
como, cuando y donde todo esto relacionado al tema principal de estudio, para obtener dicha
informacidn se hace uso de técnicas como la encuesta y una de las caracteristicas principales
es la existencia de variables, su previa identificacion y no la busqueda de ellas ya que se
pretende describir y analizar las mismas.

Una de las caracteristicas mas destacadas es: que utiliza un método de investigacion
observacional, su uso mayormente de centra en las metodologias de investigacion
cuantitativas. Como se lo menciono en un principio el objetivo es recopilar informacion
(mediante métodos cuantificables).

Cabe recalcar que el presente estudio hace uso del tipo de investigacion descriptivo,
puesto que existen variables de estudio que buscan comprender y detallar la situacion
estudiada, de manera que estas puedan ser aplicada en el establecimiento Asadero y

Restaurante El Unico “Tres en Uno”.
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1.20 Meétodos de investigacion
1.20.1.1 Método Analitico
El método analitico dentro de este proyecto tiene como finalidad determinar aquellas
falencias que tiene el establecimiento entorno a la falta de un escaso plan de marketing.
1.20.1.2 Método Inductivo
El método inductivo dentro de este proyecto tiene como finalidad realizar una sintesis
amplia de las observaciones especificas, de manera que se realice de lo especifico a lo

general.

1.21 Técnicas e instrumentos de investigacion

La forma en que se va a recolectar toda la informacién de esta investigacion sera
mediante una encuesta, que tiene como objetivo obtener de forma sistematizada las
necesidades que presenta el establecimiento, esto con el fin de aportar con soluciones que
ayuden a su desarrollo continuo. Por otra parte, la técnica de observacidén nos ayuda a
identificar a breves rasgos las necesidades que presenta el negocio y se complementaria con

la encuesta para su posterior solucion.

1.22 Universo y muestra
1.22.1.1 Universo

Segun el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) (2020) el canton Quito
actualmente cuenta con 2.644.145 personas, estas mismas se ubican en cada barrio o

parrogquia que compone el canton quito.
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1.22.1.2 Muestra

Formula establecida

Muestra probabilistica simple

n=
(N-li E /2]4 pXxq
K

N= universo o poblacién
p=0.50

gq=0.50

E=0.05

K=2

2644 (0,50 X 0,50)

661

n= 347,89 / n=347 personas.

De acuerdo a la formula aplicada se puede observar como el resultado obtenido
(numero) a las personas que deben ser encuestadas, quienes estan caracterizados por ser

clientes frecuentes del establecimiento y el universo es el nimero total de la poblacion.

1.23 Resultados obtenidos
Se llevé a cabo la recoleccion de datos de los clientes frecuentes del
establecimiento y sobre la poblacion de la parroquia, dichos datos tienen como fin aportar

a los temas para el desarrollo del proyecto para el disefio de un plan de marketing digital.
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1.23.1 Presentacion grafica de resultados

Preguntal.- ;Cual es tu genero?

Figura N°3: Grafico de pastel con resultados del género de los encuestados

@® Masculino
@ Femenino
& Prefiero no decirlo

De la totalidad de encuestados el 53,8% son hombres y el 46,3% son mujeres.

Pregunta 2.- ¢ Cuantos afios tiene?

@ Por favor detalle su edad en la casilla...
® 45
O34
® 2
o222
® 35
® 46
® 56

Figura N°4: Gréfico de pastel con resultados de edad

De la totalidad de encuestados se puede observar que hay una gran cantidad de
edades por lo que se puede definir la segmentacion de mercado va desde los 22 a 57afios

de edad para el Asadero y Restaurante El Unico “Tres en Uno”.

Pregunta 3.- ;Con que frecuencia acude usted al Asadero y Restaurante El Unico

"Tres en Uno"?
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@ Con mucha frecuencia
@ Foca frecuencia

Figura N°5: Gréfico de pastel con resultados de frecuencia hacia el establecimiento.

Elaborado por: Jefferson Pucuji (2022)
De la totalidad de encuestados el 61,3% frecuenta el Asadero y Restaurante El Unico

“Tres en Uno”, por otra parte el 38,7% frecuenta este establecimiento.

Pregunta 4.- ; Cémo califica el servicio al cliente por parte del establecimiento?

@ Muy bueno
@ Bueno

& Reqgular
@ Malo

@ Muy malo

Figura N°6: Gréfico de pastel con resultados de calificacion del servicio al cliente.

Elaborado por: Jefferson Pucuji (2022)

De la totalidad de encuestados el 61,3% califica el servicio al cliente como bueno, por
otra parte el 20% lo define como regular, mientras que el 10% de lo define como muy bueno,
por lo tanto el 8,8% lo define como malo.

Pregunta 5.- ¢ A su criterio, considera que un restaurante debe contar con una pagina
web?
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@ Totalmente de acuerdo

® D& acuerdo

© En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Figura N°7: Gréfico de pastel con resultados del criterio de los encuestados sobre la

pagina web.
Elaborado por: Jefferson Pucuji (2022)
De la totalidad de encuestados el 78,8% esta totalmente de acuerdo en que el
establecimiento debe tener una pagina web, mientras que el 12,5% est& de acuerdo, por otra
parte el 8,8% esta en desacuerdo con lo antes expuesto.

Pregunta 6.- ; Recomendaria el establecimiento a un familiar?

®sSi
@ o

Figura N°8: Gréfico de pastel con resultados de recomendacion del establecimiento

Elaborado por: Jefferson Pucuji (2022)

De la totalidad de encuestados el 61,3% recomendaria el establecimiento a un

familiar, mientras que el 38,7% no recomendaria al establecimiento a un familiar.
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Pregunta 7.- ¢ A través de que medio conocio el restaurante?

@ Televizion

® Radio

© Intemet

@ FRecomendacion

Figura N°9: Gréfico de pastel con resultados de reconocimiento del establecimiento.

Elaborado por: Jefferson Pucuji (2022).

De la totalidad de encuestados el 80% conocio al establecimiento por medio del
internet (publicidad), mientras que el 20% mencionad que lo conocieron por medio de
recomendaciones.

Pregunta 8.- ;En qué medios de comercializacion le gustaria informarse de las

promociones que ofrece un restaurante?

@ Diarios y revistas
@ Volantes

) Redes sociales
@ Sitio Web

Figura N°10: Gréfico de pastel con resultados de medios de comercializacion para

informarse de promociones.

Elaborado por: Jefferson Pucuji (2022).

De la totalidad de encuestados el 70% gusta de informarse de promociones a través

de las redes sociales, por otra parte el 11,3% se informa a través volantes y el otro 11,3% se

57



informa a través de sitios web, mientras que el 7,5% menciona que le gustaria informarse a
través de diarios y revistas (marketing tradicional).

Pregunta 9.- (A su criterio, esta de acuerdo en que cualquier restaurante al tener su
pagina web, debe contener en el mismo el mend de manera que se puedan realizar

pedidos a domicilio?

@ Totalmente de acuerdo
@ D= acuerdo
En desacusrdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura N°11: Gréfico de pastel con resultados de criterios de los encuestados para

realizar pedidos a domicilio.

Elaborado por: Jefferson Pucuji (2022)

De la totalidad de encuestados el 85% estd totalmente de acuerdo en que el
establecimiento de A&B tenga en su pagina web el menu prestablecido al igual que esta
tenga servicio a domicilio incluido, mientras que el 15% estd de acuerdo en lo antes
mencionado. Por lo tanto, aplicar estos pequefios procesos dentro de sitio web aportara

enormemente para la captacion de clientes.
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Pregunta 10.- ;Qué medio digital utiliza mas?

@ Facebook
B Twitter

0 Instagram
@ ouTube
@ Whatsapp

Figura N°12: Gréfico de pastel con resultados de uso de medios digitales.

Elaborado por: Jefferson Pucuji (2022)

De la totalidad de los encuestados el 31,3% utiliza con frecuencia Facebook, por otra
parte el 27,5% utiliza WhatsApp, mientras que el 17,5% utiliza més Instagram, el 13,8%
utiliza YouTube y por altimo el 10% utiliza Twitter.

Pregunta 11.- ;/Qué dispositivo usa con frecuencia para conectarse a internet?

@ Laptops

#® Computadora de escritorio
0 Teléfono celular

P Tablet

® Smart TV

Figura N°13: Gréfico de pastel con resultados de uso de dispositivos para conectarse

a internet.

Elaborado por: Jefferson Pucuji
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De la totalidad de encuestados el 62,5% usa con mas frecuencia el teléfono celular,
por otra parte 16,2% utiliza la computadora de escritorito, mientras que el 12,5 % utiliza
laptops. Ademas, el 8,8% utiliza la tablet como medio para conectarse a internet.

Pregunta 12.- ;,Cuéanto tiempo al dia dedica el uso del internet?

& lenos de 2 horas

@ De 2 a3horas
De 3 a 5 horas

@ 3= de G horas

Figura N°14: Gréfico de pastel con resultados del uso de internet durante todo el dia.

Elaborado por: Jefferson Pucuji

De la totalidad de encuestados el 56,3% utiliza el internet por mas de 6 horas,
mientras que el 20% utiliza de 3 a 5 horas. Por otra parte, el 12,5% utiliza menos de 2 horas

el internet, ademas el 11,2% utiliza el internet de 2 a 3 horas.

1.24 Anélisis e interpretacion de resultados

Respecto a las respuestas obtenidas mediante la aplicacion de encuestas se pudo
determinar que no existe el suficiente interés por parte de la comunidad acudir al
establecimiento a consumir sus productos. Por lo tanto, se ve la necesidad de aplicar un plan
de marketing digital que sirva para la captacion y retencion de clientes, ya que como se pudo
observar en las encuestas realizadas la mayoria de personas utiliza las redes sociales como
medio de comunicacion e informacion, ademas de que las mismas suelen pasar mucho mas

tiempo dentro del mundo digital. En marcados en ese sentido se pretende generar la
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propuesta que servira para el desarrollo del establecimiento, la cual se explica en el siguiente

capitulo.

1.25 Sintesis del capitulo

En este capitulo se pudo determinar los métodos y las técnicas que se deberan realizar
para la investigacion, asi como se aplicd una encuesta en la cual se interpretd todos los
resultados obtenidos mediante graficos que ayudaron a determinar las bases para el

desarrollo del plan de marketing digital.
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CAPITULO Ill: PROPUESTA

1.26 Titulo de la propuesta — Descripcion

El presente proyecto tiene como fin el disefio de un plan de marketing digital para el
Asadero y Restaurante El Unico “Tres en Uno” ubicado en el sector Guamani, parroquia San
Vicente de Cornejo, dicho plan serd de suma importancia para el adecuado desarrollo del
establecimiento, asi como el mismo servira como guia para establecimientos que estan

empezando en el mercado.

1.27 Macro y micro localizacion
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Figura N°15: https://www.google.com/maps/place/El+%C3%9Anico+Tres+en+Uno

+-+Asadero+y+Restaurante/ @-0.3256577 -
78.5556945,15.75z/data=14m5!3m4!11s0x91d5a3009c1cha8b:0x5e32c2c3eb6a9b0f!18m

213d-0.3257846!4d-78.560519

1.28 Esquema de la propuesta (viabilidad, impacto, recursos)
Se podria decir que se determinara la viabilidad del proyecto mediante un estudio de
campo que se realice antes y después de la aplicacién del plan, por ello se busca generar un

impacto positivo en la economia del establecimiento.
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Para ello se presenta el desarrollo de un plan de marketing digital que muestre el
camino a seguir para el bien del establecimiento, sin embargo, existe una deficiencia en el
uso de los medios digitales en el restaurante “Tres en Uno”, lo que ha imposibilitado la
captacion de clientes, asi como mantenerlos, pero aun asi este establecimiento ha logrado
mantenerse dentro del mercado. Lo que se espera con la aplicacion de este plan de marketing
es generar mas ingresos.

Por otra parte, en el capitulo anterior se evidencio que los clientes mantienen su
mayor tiempo en los medios digitales, siendo Facebook, Instagram y YouTube las redes
sociales més utilizadas. Ya que encontrarse presente en las redes sociales potencia el trato
con el cliente y posibilita ofrecer productos y servicios enfocados en responder a sus
necesidades.

Ademas, gran parte de los encuestados menciono que el medio por el cual conocieron
el restaurante es por el internet (80%) y la otra parte lo conocen por recomendacion (20%),
pero otra finalidad del marketing digital es mantener a los clientes de manera que queden
satisfechos (generando el proceso de la rueda de oro del marketing digital); es decir, captar
clientes, mantenerlos y hacer que estos mismos recomienden el restaurante es uno de los
pasos que se realiza en dicha rueda, por ello a mayor captacién de clientes mayor ingresos y
mejor posicionamiento dentro del mercado.

Por lo tanto, con todo lo antes mencionado es de fundamental importancia aplicar el
uso de estrategias de marketing digital que aporten de manera positiva al negocio, de manera
que sea reconocido en el sector y porque no en un futuro ser reconocido a nivel nacional e

incluso internacional.

1.28.1 Recursos y Materiales.

Tabla N°7. Recursos y materiales
MATERIAL UNIDAD CANTIDAD
EQUIPOS
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Tabla N°8.

Computadora

SUMINISTROS

Internet

Servicio de luz eléctrica

1.28.2 Talento Humano.

Elaborado por: Jefferson Pucuji

Descripcion de las personas involucradas en el proceso.

1.29 Presupuesto

Estudiante: Jefferson Alexander Pucuji Chuquilla

Director de trabajo de grado: Chef. Christian Vasquez

Entrevistados: 0

Encuestados: 346

Presupuestos
MATERIAL UNIDAD CANTIDAD | COSTO COSTO
UNITARIO | TOTAL
EQUIPOS Cémara 1 100,00 100,00
fotografica
Computadora | 1
de escritorio
SUMINISTROS
Creaciondela | 1 0 0
pagina web
Adquisicién 1 20,00 20,00
de dominio
Adquisicién 1 20,00 20,00
de un hosting
Creacion de | 1 0 0
un perfil en
Instagram
DERECHOS DE | Proyecto 1 300,00 300,00
GRADO integrador de
grado
TOTAL 440,50

Elaborado por: Jefferson Pucuji

1.30 Desarrollo de la propuesta

Entonces mediante lo anteriormente expuesto se pretende dar solucion a la

problematica que presenta el establecimiento al igual que se enfocara en dar cumplimiento
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a los objetivos que se plantearon en un principio para la realizacién de este proyecto. Por lo
tanto, se enfocara en aplicar estrategias de marketing digital que ayuden al negocio a
trascender.
1.30.1 Mision

Satisfacer las necesidades fisioldgicas del ser humano que se presentar en el sector,
mediante un servicio de calidad con productos de calidad. Ademas, se asegura el

cumplimiento de las normas de bioseguridad que estan vigente en el pais.

1.30.2 Vision
Convertirse en el mejor o inclusive estar entre los mejores restaurantes de Ecuador,
ademas de ser caracterizado por producir y comercializar en forma directa productos de

calidad, manipulados adecuadamente desde la produccion hasta la entrega al consumidor.

1.31 Andlisis de la situacion actual

El restaurante es nuevo en el mercado, pero por el momento si cuenta con una pagina
de Facebook la cual esta mal aprovechada. Cabe recalcar que hoy en dia las redes sociales
son utilizadas por miles de personas, por ello es la implementacion de estrategias. Como se
lo menciono en un principio dicho establecimiento es un emprendimiento con un fin de lucro
familiar, que nace enfocado con brindar un producto de calidad a partir de la idea y el
objetivo de satisfacer a todas las personas con los productos que ofertan el establecimiento.

A continuacion, se presenta el organigrama del restaurante con el objetivo de
entender la manera de como esté estructurado el establecimiento en la actualidad, asi como

el personal que trabaja en el mismo.

Figura N°16: Organigrama del restaurante “Tres en Uno”
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l Cocinero l Mesero |
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Ayudante de
cocina

Elaborado por: Jefferson Pucuiji
1.31.1 Competencia

Se la podria definir como el conjunto de empresas u establecimientos que se

encuentran dentro de un cierto rango de distancia, las cuales ofrecen productos similares.
Ademas, estas siempre intentan superar a la otra a través de herramientas o métodos que le
permitan trascender. Enmarcados en ese contexto se puede mencionar que existen 2

establecimientos de A&B dentro un rango considerable, los cuales se describen de la
siguiente manera:

& 2 B Supermercados  Y{ Restaurantes & Comidaparallevar
1

|em Hoteles B Gasolineras
©

&
o

Iglesia Alianza

Parque primavera

Dcmmejno
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w0 005U
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@ ComelocoFas
&
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Licoreria El Cornejo § 0 FastRood# 2
Cerrado temporalmente 7

&
o

S5,
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S544

$
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Figura N°17:  Grafico de Google Maps indicando la competencia

en el sector de San Vicente de Cornejo para EI Unico Tres en
Uno - Asadero y Restaurante.

1. Pizzeria Restaurante Paulino (Comida sana), ofrece comida italiana a cargo del

Chef Paulino Montes el cual detalla que sus productos son de la mejor calidad

66



para satisfacer las necesidades de los consumidores, asi como la bioseguridad
manejada en las instalaciones. Cuenta con dos sucursales en Quito, uno en el Sur
otro en sentido Norte. En cuanto a la utilizacion de las redes sociales se puede
decir que las maneja de buena manera (Facebook e Instagram y el sistema de
reserva).

2. Come Loco Fast Food, competencia directa para EI Unico Tres en Uno — Asadero
y Restaurante, el maneja un sistema de comida rapida con servicio a domicilio,
la utilizacidn de las redes sociales se maneja mediante imagenes con promociones
bastante llamativas, en cuanto a los precios se podria decir que son bastante
accesibles.

Evaluar el entorno en el cual se encuentra establecimiento es importante ya que al

analizar la competencia se pretende determinar las amenazas como los factores que pueden

influir en el crecimiento del negocio.

1.31.2 Logo
En cuanto al logo del restaurante, en la actualidad si cuenta con un logo ya que este

mismo resulta de gran importancia para la identificacion de cualquier negocio. Cabe recalcar
que la idea de disefiar un logotipo se basa en la idea de que este detalle los valores y los
servicios de la empresa. Para sustentar lo antes mencionado se presenta la imagen del disefio

del logotipo y el resultado del disefio.

Figura N°18: Propuesta de disefio de logo y empaque para el Unico

tres en uno, asadero y restaurant.
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de disefio de logo y empaque para el Unico tres en uno,
restaurat.

Como se puede observar en la imagen anterior se presentd varias propuestas de disefio del

logotipo para el establecimiento, lo que resulto en que uno solo fuera escogido.

El Unico Tres En Uno - Asadero y
“ Restaurante

TRES EN UNO

Figura N°19: Gréfico de la pagina de Facebook (verificacion del logo

escogido)
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1.31.3 Mercado Meta

Se lo define como al grupo de personas o cliente ideales a quienes van dirigido
los productos que oferta el establecimiento, esto se basa en las necesidades e intereses
que presenten cada uno de ellos.

Enmarcados en ese contexto podemos decir que para definir este punto se
realiz una encuesta que arrojo varios resultados en cuestion de la edad, se podria
decir que el target del EI Unico Tres en Uno — Asadero y Restaurant se comprende
entre los 22 y 57 afios de edad, las estrategias del plan de marketing digital sera

dirigidos para este mismo segmento de personas.

1.32 Estrategia a aplicar
La estrategia a aplicar en el establecimiento sera el marketing mix, la misma
que se rige en la gestion de los siete complementos que la conforman con el fin de aumentar
la visibilidad del establecimiento a través de los medios digitales. Dichos complementos son:
producto, precio, plaza, promocidn, persona, procesos y pruebas.
1.32.1 Producto
Cuando se habla de producto se refiere a un bien, servicio o incluso una idea,
en base a esto se lo puedo catalogar como medio intangible o tangible que brinda un
establecimiento de cualquier tipo que surge con un fin de satisfacer las necesidades
de una persona.
El Unico Tres en Uno - Asadero y Restaurant ofrece gran variedad de
productos en los cuales se puede apreciar la comida rapida y gran variedad de platos
tipicos. El gerente del establecimiento menciono: La materia prima con la que se

trabaja es de calidad y lo que se pretende es brindar un servicio adecuado y platillos
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1.32.2

1.32.3

llenos de sabor en un acogedor lugar donde se promete que pasaran un agradable

momento para compartir con la familia.

Precio

Se lo puede definir como el valor de venta que tiene un producto o servicio al
momento de adquirirlo. En cuanto a los precios que ofrece El Unico Tres en Uno se
tomaron en cuenta el costo y la demanda de los productos. Para ello se incluye el
12% de IVA y un 15% de servicio. Ademas, los productos de mayor demanda y los
platillos tradicionales (mismos que generan una alta utilidad comprenden los 45%),
por otra parte los productos de menor demanda y menor trabajo tienen una utilidad

de 30%.

Plaza

Se lo puede definir como el lugar fisico donde se realizan y venden los
productos o servicios que oferta el establecimiento. Una de las maneras de
diferenciarse de la competencia es a través de una tienda online (ya que el uso del
internet hoy en dia esta muy presente).

En base a las necesidades que presenta el consumidor se propuso organizar e
implementar el servicio a domicilio para la distribucion de los productos del
establecimiento. Para complementar este punto se establecen canales de
comunicacion.

e Canales de comunicacion:
o Linea movil por medio de la plataforma de WhatsApp en la

cual se recibira todos los pedidos que realice el cliente.

70



o Facebook Messenger — Se recibird mensajes directo a través
de la plataforma antes mencionada para recibir todos los
pedidos y reservas (en caso de tenerlas).

o Tienda online — se creara un sitio web el cual permita a los
clientes realizar pedidos y pagos a traves de este sitio web.

e Canal de distribucion:

o EIl primer canal de distribucion podria ser una alianza
estrategia con cualquier empresa de transporte.

o El segundo canal de distribucion podria ser realizar la
adquisicion de un vehiculo, el cual permita movilizar los
pedidos. A continuacion se explicara este punto:

1.32.4 Servicio a domicilio

Otra estrategia a aplicar es la implementacion del servicio a domicilio, esto ha estado
en auge ya que la situacién sanitaria ha impedido que las personas no puedan salir de sus
casas, pero por otra parte se utiliza esta estrategia como medio para aquellas personas que
no se encuentran cerca del establecimiento y desean consumir los productos.

Por lo cual se realiz6 una tabla que muestran los implementos necesarios para la
realizacion de esta estrategia:

Tabla N°9. Implementos necesarios para el servicio a domicilio

Implementos | Descripcion

Transporte En este caso se necesita de un medio agil y rapido, ya que la finalidad de

realizar entregas es la optimizacion de tiempo, en este caso debe ser una

moto.
Mochila El objetivo de este instrumento es mantener los alimentos en perfectas
térmica condiciones al igual que mantener los alimentos calientes.
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Repartidor Es méas conocida como la persona que cuente con licencia profesional para
conducir este tipo de vehiculo. Ademas, tiene que tener un excelente trato
con el cliente, ya que se quiere generar una buena impresion en el cliente

y por consecuente su satisfaccion.

Cabe recalcar que estos dos canales son a eleccion del gerente del restaurante.
1.32.5 Promocion
Una manera de fortalecer las comunicaciones generadas en el punto anterior
es mediante el aprovechamiento de las plataformas de internet, esto ligado a las de
mayor uso por parte de los usuarios. Dichas redes sociales son: Facebook e

Instagram, el disefio de un sitio web (propio del establecimiento).

1.32.5.1 Creacidn de una pagina web

Dentro de esto se incluye los pasos de:

e Establecer la temética del negocio

e Enumerar procesos o requerimientos del cliente para saber cuales se pueden
digitalizar, con el objetivo de hacer una pagina funcional y servicial.

e Analizar a la competencia es clave para la eleccion de la plataforma.

e Un paso extra: buscar plataformas donde se pueda tener autonomia.

Cabe recalcar que no es necesario gastar una fortuna para la realizacion de una pagina
web, en la actualidad existen plataformas de forma gratuita que ayudan al desarrollo de la
misma. La pagina mas conocida es Wordpress gque es una herramienta que se utiliza de forma
gratuita (basicamente es estandarizada, ya tiene el modelo hecho solo se llena con
contenido).

Ademas, para que la pagina sea completamente valida se debe adquirir un hosting al

igual que el dominio, ambas son un combo. Se podria decir que ambas al comprar el hosting
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el mismo facilita el dominio. El precio de la misma varia depende al plan que se ajuste a sus

necesidades.

1.32.5.2 Manejo en las redes sociales
Tener presencia en las redes sociales es un factor fundamental y como se lo menciono
anteriormente el establecimiento cuenta con una pagina de Facebook la cual se describira

mediante imagenes, para poder aplicar estrategias que permitan su trascendencia.

El Unico Tres En Uno - Asadero y
“ Restaurante

TRES EN UNO

Publicaciones

@ 8 Unico Tres En Uno - Asadero y Restaurante

el

Figura N°20: Gréfico de pagina de Facebook del establecimiento

Ademas de ello para la realizacion de la pagina web (Facebook), se recomienda
agregar toda la informacién posible que describa el restaurante e ahi la importancia de crear
un vinculo con el cliente desde la pagina de Facebook. Po lo tanto, se vio la necesidad de
vincular la pagina de Facebook con la de WhatsApp de manera que el cliente encuentre otra

forma de interaccion.
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Conecta tu pagina de Facebook con
WhatsApp

@ Recibe mds mensajes
el Wh,

g Crea anuncios de WhatsApp
D Whats,

Enviar c6digo

Figura N°21: Gréfico de la pagina de Facebook vinculando con WhatsApp

(Ejemplo de una pagina propia)

= f Facebook Business #

1 mensaje no leido

77734 es tu codigo de confirmacion de
Facebook

Figura N°22: Grafico de la pagina de Facebook vinculando con WhatsApp

(Ejemplo de una pagina propia).
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Confirmar tu cuenta de WhatsApp

Confirmar

Figura N°23: Gréfico de la pagina de Facebook vinculando con WhatsApp

(Ejemplo de una pagina propia).

Agregar botén de WhatsApp

Conectaste una cuenta de Wi
el botén de WhatsA, |l

Agregar boton

@ Se agregd unbotén a tu pagina. X

Figura N°24:  Gréfico de la pagina de Facebook vinculando con WhatsApp
(Ejemplo de una pagina propia).

Otra manera de crear mas captacion de clientes es por la promocion pagada, la cual
se la puede realizar con cierta facilidad. El valor apagar se puede ver influenciado por: las
personas alcanzadas (estimacion de visitas que llegarian en un dia), duracién y la inversion
diaria, dentro de este mismo se puede segmentar la poblacion de manera que la publicidad
Ilegue de forma correcta al mercado objetivo. Por otra parte, al realizar lo antes mencionado
no hay la necesidad de que el usuario busque el restaurante en la barra de buscador, ya que

esta se mostrara de forma organica en la red social.
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Promocionar publicacién

Figura N°25: Gréfico de como empezar la promocion en Facebook (Ejemplo

de una péagina propia).

Resuitados diarios estimados

654 - 1,9 mil

Crear nuevo
94-271

. Resumen del pago
Duracién @) Tua

6n durante 7 dias

Dix $14,00 USD
7

Presupuesto total )
Pais. divisa
EC, USD

Alcance estimado: 624 - 1,9 mil por dia

Figura N°26: Inversion para aplicar la publicidad en Facebook (Ejemplo de

una pagina propia).

Dicha publicacion puede ser explicando un poco sobre el restaurante y las
promociones y productos que se ofertan. Cabe recalcar que la pagina de Facebook debe ser
corregida en cuanto a contenidos, ya que como se pudo visualizar solo cuenta con la

direccion. Como lo muestra la siguiente imagen:
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N 4 9 seguidores « 1seguidos
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Asadero - Restaurante

@ El Unico Tres En Uno - Asadero y Restaurante

@ Pagina - Restaurante
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> Me gusta (D Comentar /> Compartir

Figura N°27:  Gréfico de publicaciones realizadas en la pagina de

Facebook.

@ El Unico Tres En Uno - Asadero y Restaurante

@ El Unico Tres En Uno - Asadero y Restaurante

Detalles
VISITANOS EN COMPARNIA DE TU FAMILIA.
Asadero - Restaurante TE ESPERAMOS... £ & &

@ Pagina - Restaurante

¢ Guamani - El Comejo calle Leopoldo Chévez
OESF, Quito, Ecuador

o »

© Rango de precios - $ ‘
¢ Aan sin calificacién (0 opiniones) bl

2 |
+ TRES EN UNO - ¢

Fotos

-
)
Ei .

o Megusta (J Comentar A Compartir

™ mentario D@ ® 0

Figura N°28:  Grafico de publicaciones realizadas en la pagina de

Facebook.

Dichas correcciones pueden ser desde colocar en la descripcion los valores de la
empresa al igual que la misién y la vision. Colocar la direccion del establecimiento con un
enlace directo, asi como agregar datos adicionales que fomenten el trafico en la web.

e Perfil de Instagram

7



El establecimiento por el momento no cuenta con una pagina de Instagram, por lo
cual se ve la necesidad de crear una, esto se basa en la premisa que la mayor parte de las
personas utiliza esta plataforma digital. Por lo que se utilizara en el perfil una foto del
logotipo del establecimiento esta misma servira como medio para publicar imagenes
promocionales asi como fotos de los platillos a ofertar.

e Paraacotar lo antes mencionado se realizo un cronograma para la publicacion

en redes sociales.

Tabla N°10. Cronograma de publicaciones en redes sociales
Actividades a | Lunes Martes | Miercoles | Jueves | Viernes | Sdbado | Domingo
realizar
Publicacion | x X X X

en Facebook

Publicacion X X X X

en Instagram

Elaborado por: Jefferson Pucuji

1.32.6 Personas
Tener un equipo de trabajo comprometido, motivado y capacitado es de gran
importancia para brindar un servicio de calidad, por lo cual se propone un plan de
capacitacion anual que contengan temas relacionados al marketing digital y cursos
de marketing de relaciones o cursos de Yy cursos de una semana), este curso puede

ser gratuito o pagado (esta a eleccion del gerente).
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1.32.7 Procesos

Se define como el control de todas las actividades que realiza el

establecimiento para poder optimizar todos los deberes y sobretodo mejorar la

experiencia del cliente, cabe recalcar que este proceso se lo realiza de forma

constante. Para ello se aplicara este proceso al mesero (atencion al cliente), donde se

detalla:

Llegada del cliente al
establecimiento

Bienvenida hacia el
cliente por parte del
mesero

Guiarlo hasta la mesa

Entregar la carta

Figura N°29:

Orden lista - servir
inmediatamente.

Distribuir las bebidas a
la mesa.

Orden de pedido a
cocina

Toma del pedido.

En caso de que exista
una queja solucionarla
y si no la hay seguir
con el proceso.

Entrega del precio
consumido y pedir
los datos para la
facturacion

Despediday
posteriormente
retirar la vajilla de la
mesa.

Grafico del flujograma con respecto a la atencion al

En cuanto al proceso de facturacion se pretende que este llegue de manera

digital hacia el correo electronico del cliente y a su vez se enviara una encuesta que

detalle como califica el producto y el servicio que recibi6, todo esto con el fin de

poder mejorar con el tiempo y de alguna manera reducir el impacto ambiental al

evitar el uso del papel.
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1.32.8 Pruebas

Es mas conocida como la evidencia fisica, esto se define como todo lo que el
cliente observa al interactuar con el establecimiento (medio fisico, disefio del
establecimiento, la vestimenta del personal y como desempefian su labor).

En base a eso El Unico Tres en Uno — Asadero y Restaurante se vera
determinado por el disefio de interiores con sus respectivas sefialéticas, asi como por
la manera que se encuentra dispuesta su carta en un medio fisico (papel) y sobre todo
por la manera que se encuentra uniformado todo el personal que trabajo en el
establecimiento antes mencionado (ver anexo 2).

En cuanto al personal de servicio el mismo debe llevar el uniforme correcto
y limpio, este se compone de una camiseta y un pantalon, al igual que llevara una

malla de cabello o gorra asi como la mascarilla en todo momento (ver anexo 3).

1.32.9 Presupuesto
Mediante una tabla de se describe cual es la inversion que debe ser implementada a
través de las estrategias que se han planteado.

Tabla N°11. Presupuesto para la aplicacion de estrategias de marketing digital
para el establecimiento Restaurante “Tres en Uno”.

Inversion  Inversion

Herramientas mensual  anual
Creacion de una pagina web $0 $0
Adquisicion del hosting y dominio $20 $240
Creacion de perfil en Facebook $0 $0
Promocién en Facebook $20 $240
Creacion de un perfil en Instagram $0 $0
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Promocion en Instagram $15 $180
Creador de contenido $400 $1200
Lonchera térmica $50 $50
Compra de motocicleta $2000 $2000
Total $ 3910

1.33 Sintesis del capitulo

Elaborado por: Jefferson Pucuji

El capitulo anterior presento el plan de marketing digital para el establecimiento al

cual va dirigido, desde el punto en como se maneja la actividad de las redes sociales hasta el

proceso de paginas webs.
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CONCLUSIONES

Se evalud la aplicacion estratégica de las redes sociales, paginas web e incluso uso
de medios del marketing tradicional. Como se menciona anteriormente en la investigacion
se detallo que la gran parte de las personas pasan mayor tiempo en las redes sociales, siendo
predominantes Facebook e Instagram en las cuales se ve el potencial de generar mayor
alcance a través de anuncios.

Una de las mejores estrategias aplicadas en la investigacion es la rueda de oro del
marketing digital, la cual es un proceso efectivo que es repetible y sobre todo predecible. La
importancia de manera global del marketing es captar clientes y mantenerlos, mediante las

continuas mejoras que aporta el area digital sin olvidar las bases del marketing tradicional.
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RECOMENDACIONES

El uso de las redes sociales en la actualidad ha provocado que esta misma se convierta
en uno de los primeros medios para obtener informacion sobre todos los productos que se
ofertan en cualquier tipo de negocio. Realizar promocién en cualquier medio digital es
fundamental para dar a conocer la empresa, al igual que los productos y servicios que se
ofrecen dentro de la misma.

La propuesta presentada pretende solucionar la problemética que presento en un
inicio el establecimiento de A&B, por lo cual el fin de aplicar las estrategias antes
mencionadas es generar mas ingresos para el establecimiento, asi como mejorar en cualquier

aspecto dentro del mismo.
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VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Asadero y Restaurante El Unico "Tres en
Uno”

For faver ayudenos llenande esta pequena encuesta, la cual tiene como finalidad mejorar
cualguier falencia y brindarle un mejor servicio.

gy jeffersonpucujidse@gmail.com (no compartidos)

) Borrador guardado
Cambiar de cuenta o

*Obligatorio

;Cual es tu género 7

O Masculing
O Femenino

O Prefiero no decir

() otro:

iCuantos anos tiene?

O Por favor detalle su edad en la casilla de abajo

O Otro:
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;Con que frecuencia acude usted al Asadero y Restaurante El Unico "Tres en
Uno"? =

O Con mucha frecuencia

O Poca frecuencia

Usted ;Cémo califica el servicio al cliente por parte del establecimiento? *

O Muy bueno

Bueno
Regular

Malo

O O OO0

Muy malo

¢ A su criterio, considera que un restaurante debe contar con una pagina web? *

O Totalmente de acuerdo
() De acuerdo
O En desacuerdo

O Totalmente en desacuerdo

;Recomendaria el establecimiento a un familiar? *

() si
OND

LA través de que medio conocié el restaurante? *
O Television

O Radio

O Internet

() Recomendacién



;i En que medios de comercializacion le gustaria informarse de las promociones
que ofrece un restaurante? *

O Diarios y revistas
O Volantes
() Redes sociales

() sitio web

A su criterio, esta de acuerdo en que cualguier restaurante al tener su pagina
web, debe contener en el mismo el menud de manera que se puedan realizar
pedidos a domicilio? *

() Totalmente de acuerdo
O De acuerdo
O En desacuerdo

() Totalmente en desacuerdo

:Queé medio digital utiliza mas? *
Facebook
Twitter

Instagram

YouTube

ONONONONG

Whatsapp

;Qué dispositivo usa con frecuencia para conectarse a internet? *
Laptops

Computadora de escritorio

Teléfono celular

Tablet

Smart TV

OO O0OO0O0

;Cuanto tiempo al dia dedica el uso del internet? *

O Menos de 2 horas
O De 2 a 3 horas
O De 3 a5 horas

O Mas de 6 horas
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ANEXOS

Anexo 1

Propuesta de disefio de logo y empaque para el Unico tres en uno, asadero y restaurant.

EL UN
TRES EN
Azadero y rast

¥y PetuLTe

EL uNIKco

de disefo de logo y empaque para el Unico tres en uno,

EL \

UNICO
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Anexo 2
Evidencia fisica del disefio de interiores

Anexo 3
Uniforme del personal

TRES EN UNO -

91



