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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo comprende la elaboracion de estrategias de geomarketing para la
cafeteria Maria Esther, ubicada en la parroquia de Ayora del canton Cayambe
perteneciente a la provincia de Pichincha. El primer paso a realizarse en la investigacion
fue la recoleccidn de informacion referente a la empresa para desarrollar el diagnostico
situacional, en el cual se fundamenta como fue creada la empresa, sus productos y como
esta constituida, ademas se debi6 analizar aspectos del macroentorno que tienen
incidencia con la empresa. Se investigo temas de interés relacionados a la investigacion
que fueron necesarios para la elaboracién de las propuestas. El estudio de mercado se
realiz6 de forma correcta con el objetivo de recabar informacion a la poblacion
referente a nuestro negocio asi como también gustos, tendencias, preferencias a la hora
de consumir entre otros aspectos, todo esto fue Gtil para conocer la posicion de la
empresa en el mercado y reconocer los factores para tener en cuenta para mejorar. A
continuacidn se realizo las propuestas de geomarketing las cuales fueron seleccionadas
de acuerdo con las necesidades y beneficios del negocio, con la ayuda de varias
herramientas tecnolégicas se pudo establecer las estrategias. Finalmente en el estudio
financiero se determing la situacion econémica de la empresa para la toma de

decisiones a corto mediano y largo plazo.



SUMMARY

The present work includes the elaboration of geomarketing strategies for the Maria
Esther cafeteria, located in the Ayora parish of the Cayambe canton belonging to the
province of Pichincha. The first step to be carried out in the investigation was the
collection of information regarding the company to develop the situational diagnosis,
which is based on how the company was created, its products and how it is constituted,
in addition, aspects of the macroenvironment that they have had to be analyzed.
incidence with the company. Topics of interest related to the research that were
necessary for the preparation of the proposals were investigated. The market study was
carried out correctly with the aim of gathering information from the population
regarding our business as well as tastes, trends, preferences when consuming, among
other aspects, all this was useful to know the position of the company in the market and
recognize the factors to take into account to improve. Next, the geomarketing proposals
were made, which were selected according to the needs and benefits of the business,
with the help of various technological tools, the strategies could be established. Finally,
in the financial study, the economic situation of the company was determined for

decision-making in the short, medium and long term.



DEDICATORIA

Dedico este logré a mi familia que me supieron apoyar en todo momento, especialmente
a mis padres por haberme guiado por el camino correcto cultivandome valores para ser
una persona de bien, capaz de alcanzar lo que me proponga. Este es el resultado gracias

a su afecto constante.



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por permitirme darme vida, salud y sobre todo sabiduria para cumplir

con este trabajo muy importante para mi vida profesional.

Agradezco a mi familia que supieron apoyarme en este proceso de formacion
universitaria, especialmente a mis padres que siempre se preocuparon de que no me

falte nada durante mi instancia en la universidad.

Agradezco a mis amigos de la universidad con quienes comparti muchas experiencias

buenas y malas dentro del aula pero que sin embargo siempre los tendré de recuerdo.

Agradezco a mis profesores que supieron compartir sus ensefianzas y experiencias

conmigo durante mi vida universitaria.

Agradezco finalmente a la Universidad Técnica del Norte que me abri6 las puertas para

mi formacion estudiantil.



indice General

INAICE A& HUSLTACIONES .......ecvovevceseeiete ettt sttt ne st 9
INAICE 8 TADIAS ......cvovecveeecereteeee ettt neenens 10
UNIDAD | — Analisis SItUACIONAL ..........ccccoeiiiiiiiiieiire e 12
N 1 C=Tot o (=T (= TSP 12
1.2 Definicion del problema ..o 14
1.2.1 Interpretacion del diagrama causa - efecto .........cccccevvevi v, 15

1.3 Objetivos del diagnOSLICO .........cuieiiririiiieee e 16
1.3.1  ODbJetivVo GENEIaAl........ccooiiiiiiiiiii s 16
1.3.2  ODbjetivos €SPECITICOS .....cuiiiriiiiieiere et 16

1.4 Herramientas de analisis SItUACIONAL............c.coveiireiiieni i 17
1.4.1 ANAliSiS MACIOBNTOINO......ccuviieieiiesiesie et 17
1.4.2  ANAliSis MICIOEBNIOINO .....cveveieiiecie et 38
1.4.3  Andlisis situacional iNtern0 ...........cccovevveriererese e 44
1.4.4  Andlisis cinco fuerzas de POMEr .........ccooeieieie i 44
145 MatriZ FODA ..ottt 48
1.4.6  Matriz de evaluacion de factores eXternos ..........cc.cvvvevererenesesesesiennes 48
1.4.7  Matriz Aprovechabilidad y vulnerabilidad.............cccccoovviiiiininiinn, 51
1.4.8  Matriz de evaluacion internay exXterna.........ccocooeverereieneneresieseseeseeeas 55

1.5 Identificacion del Problema DiagnOstiCo..........cccovririeiririnieisc e 56
1.6 FUNDAmMENtaCion tEOMICA. .......cveeeieierie ittt ereas 57
UNIDAD I11- EStudio de MErCado........ccevueiiiiiiiiciieieieie et 66
Proceso de INvestigacion: DISEA0.........ccuiviirerirereeee e 66
2.1 Situacion del ProbIEMA .........c.ci i 66
2.2 ODJEIIVOS. ... ettt bbb bbbttt e b e b 66
2.2.1 ODJetiVO GENEIAL.......ccviiiieie et 66
2.2.2 Objetivos ESPECITICOS ....cviiuiiiicieeie et 66

2.3 Justificacion de 1a INVESLIGACION ..........coueieiieieeiere e 67
2.4 ASPeCtoS MELOAOIOGICOS ......cviviieeieiieie e 67
2.4.1 Enfoque de INVESLIGACION ......cc.cviviiiieieereeee e 67
2.4.2 Tipos de INVESTIGACION .........ccviiiiiecc e 69
2.4.3 Método de INVESTIGACION..........ccceeiiiiiiicce e 71

2.5 Fuentes de INVESTIGACION..........coiiiiiiiiieieee et 74
Proceso de Investigacion: DESAITOl0 ..........ccccoiiiiiiiiiieie e 75
2.6 FUENTES SECUNUAITAS ....veevveieeeireiiesteesieeiestie et se e e sraeeesreesreenae e sreeneeenee e 75

ANELISIS NACIONAL ... e 75



ANALISIS LOCAI ... 78
2.7 FUBNTES PIIMAITAS ....veveieeeiieeeeteet ettt nb bt ene s 78
2.7.1 Disefo del Plan MUESEIAl..........ccoooiiiiiiiicie e e 78
Técnica 0 instrumentos de INVESTIGACION. .........ccveveiieiiiie e 79
Tabulacion, ordenamiento y ProceSamieNto .........ccevvereeriesieereerieseese e seeseeeeas 84
2.8 ldentificacion de 1a demanda.............ocueiiiiiini i 99
2.9  Identificacion de la oferta ........ccccooveeieieiiic i 101
2.10 Demanda INSatiSTECA. .......c.oiiiiiie e 103
2.11 Conclusiones del ESTUIO .......ccueiiiiiiiieieie e s 103
UNIDAD [ PrOPUESTA. ......eiiiiiiiiiiiieeciiie ettt sttt ine e 105
N o P T (< oo ISR 105
3.2 ODbjetivos de 18 ProPUESTA..........cciiiriiirieeee e 105
ODJETIVO GENETAL. ... 105
ODbjetivos ESPECITICOS .....ccvviieiieiiiee e 105
3.3 Identificacion de las estrategias a apliCarse .........ccovvvvevveeviesieseerie e 106
EStrategias gENEIICAS. .....ciueiveuiitirieiieieie ettt 106
Estrategias de CreCIMIBNTO ........ooviiiiieiisere e 107
Estrategias COMPELITIVAS ........coviieiieiiiiesiese e 108
Estrategias de poSiCIONAMIENTO..........c.civeiieiieiiee e 109
Estrategias de distribucion (plan de VENtas) ..........cccccooveveiieeieece e 110
3.4 Matriz estructura de 12 PropUESTA..........ccourreieiierienere e 112
3.5 Desarrollo de 18 PrOPUESLA ........ccueiveriiririiiieiee e 113
3.6 Plan Operativo de Marketing ..........cccooviiiieieiiiee e 131
3.7 Segmentacion de MErCAUO .........ccevvveieiiece e 132
R I =10 )T g o T £ o - TR PPRRUPRRPI 133
KRS 1Y, T (o Uo [0 =1 LSS 133
3.10 Componentes del mix de Marketing .........cccceoererereneninneeeree e 134
TN I I T o7 SRS 134
312 Plan de MEAIOS ....c.ooviiiieiieiieieie et e 138
3.13 Matriz de Plan Operativo (PreSUPUESEO) ......ccvvevveeieiieeiieeiesiee et 139
3.14 Indicadores de gestiON/KPI S ........cccuiiiiiiiieieiee e 140
UNIDAD IV EStudio FINANCIEIO .....ecuviiiieiieie et sne e 141
4.1 Presupuesto de MerCatoteCNIA . .......ccerererieieieiienie ettt 141
4.2 EStad0S FINANCIEIO.....c.ceiiiiiieieiiie ittt 141
Balance GENEral...........ooiiiiiieii e 141

INTO NI T8 WEBINTAS ..ttt nnnennnnes 142



e [U oI [ or. T - USSR RSPSRN 143
EStado de reSUItAdOS .........coviiiiiieiece e e 144
4.3 Estados FINanCIEros Proyectatos.........cccuuveieierieneriesiesiesiseeee e 145
Balance General proyectado ...........cccceiveieiieiiciic e 145
VENtasS PrOYECLAUAS ......ccveirieiireie et eite sttt e e eeenee e 146
Flujo de €aja Proyectadi.........c.cceeveiieieeie et 147
Estado de resultados Proyectado............cooeiiriiieieiieniesiesie e 148
4.4 INAICES FINANCIEIOS .......ocvevveerceeeeee ettt en st sen s 149
4.6 ROI €N MarKEtiNG .....ccveiiieiece ettt sne e 153
4.7 Analisis del COStO/DENETICIO......cc.oiiiiiiiiiieee e 153
4.8 Conclusiones y reCOMENUACIONES .........ccevveeieiieiieeieseeseee e ste e se e e 154

indice de llustraciones

lHustracion 1. Diagrama de Causa-EfeCto..........ccociiiiiiniiiiineee e 15
lustracion 2 Proyecciones de crecimiento Ecuador en 2022...........ccccceeevevveiveineennenn, 21
lustracion 3 Subempleo en Ecuador desde 2007 @ 2020 .........cccevveveieerieiiieseesee e 26
llustracion 4 Subempleo en Ecuador desde 2007 @ 2020 .........ccccovevveveerieresesesesnenens 26
lustracion 5 Empleo en Ecuador desde 2007 @ 2020..........cccevvevieeieieenesiee e 27
lustracion 6 Estructura econémica de la poblacion total ... 29
Hustracion 7 Poblacion Cayambe ..o 31
lustracion 8 Manifestaciones CUltUrales ..o 33
llustracidn 9 Porcentaje de personas que utilizan Internet ..........cc.ccooeveveieiieniesnenns 34
Hustracion 10 Lugar de usO de INEIMEL .........ccveiveieiieceece e 35
lustracion 11 Porcentaje de personas que usan computadora ...........ccceceeeeeieerneennenn 36
llustracién 12 Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente............c..cc........ 36
lustracion 13 Logotipo Maria Esther Cafeteria...........ccccocceevivvciiiicieccc e, 39
lHustracion 14 Productos de Maria Esther Cafeteria..........ccccoovoeveiiciieieiiencecee 40
lHustracion 15 Matriz de evaluacion Interna y EXerna .........cccoceveeroeieinieieneiesenenns 55
Hustracion 16 Poblacion Cayambe ..........ccccceiieiieie i 80
Hustracion 17 FOrmula MUESEIA..........ccceveiiiieececiese e 81
HUSEracion 18 PregUNta L.......cccccveiieiiiic ettt 84
HUSEraCiON 19 PregUNLa 2......cc.oiiiiiieiecie sttt sra e 85
HUSEracion 20 PreguNta 3.........cooooiiiiiiee e 86
HUSEraCiON 21 PregUNLa d......cc.ooieiieeie ettt sreene e 87
HUSEraCiON 22 PregUNLA D......cviiieiiicie ettt st 89
HUSEracion 23 PregUNTA B........c.ccviieiiiiiieiie et 90
HUSEFrACION 24 PrEQUNTA 7 .....eovveieieiie ettt ettt sre e 91
HUSEracion 25 PreguNIa 8..........ooiiiiiiiiieie et 92
HUSEracion 26 Pregunia ..o 93
Hustracion 27 Pregunta 10.........ccccvoiiiiiiecie e 94
HUSTFACION 28 GANEIO......veeieeiieciiee e see et e et e e ae e s ra e e aneenreeeeenee e 95

HUSEFraCiON 29 PrOCEUBNCIA .. .vveeeeeee ettt e e e e e e e e 96


https://utneduec-my.sharepoint.com/personal/asarroyob_utn_edu_ec/Documents/Archivos%20de%20chat%20de%20Microsoft%20Teams/TESIS%20%20ALVARO%20ARROYO%20.docx#_Toc108177174

Hustracion 30 Nivel de EUCACION .........coeiiiiiiiiiieieiese s 97
HUSEracion 31 OCUPACION .......c.eiueieiirieieieie ettt et 98
HUSEraCion 32 EA ..........ooiiiiiiieieee et 99
Hustracion 33 G00gle My BUSINESS........cuiuirriiiiieiieenie et 113
lHustracion 34 Perfil del negocio Google My BUSINESS .........cccceveirireiniincieieeens 114
lustracion 35 Imagen 360 GO0gle My BUSINESS........cccccvereerieiiieieesieeiesiee e see s 114
llustracion 36 Google Maps/Maria Esther Cafeteria ..........cc.ccoovvvveveieriicin i, 115
lustracion 37 Imagenes cargadas Google Maps..........ccccovvvereiieevivenecie e 116
lustracion 38 Negocio en el DUSCAdOr ..........cccvv e 116
lHustracion 39 Infografia de cOmMO Hegar ... 116
lustracion 40 Imagen captada CoON AroN .........c.ccceevveieiieneere e 117
lHustracion 41 Infografia diSefiada .............cooeriiiiiiiiiiee s 118
lHustracion 42 Estrategias de INStagram ..........cccoeieiiiiinnienenesese e 120
Hustracion 43 Utilizacion de UN DION.........coviiiiiiieiene e 121
lHustracion 44 Estrategias FacebOOK. ..........cccoiiiiiiiiiieiece s 122
lustracion 45 Geoetiquetado INStagram.........ccccccveiieiiiieie e 123
HUSEracion 46 Check IN ... 124
Hustracion 47 Campana €N AdS ........ocooeiiiiiee e e 125
lHustracion 48 Segmentacion €N AdS .........ccccveieiieie e 126
lustracion 49 Creacion del ANUNCIO €N AS.......ccvoviireiiie e 127
Hustracion 50 IMAgenes en CarruSel ..........cocoiiiiiiiiiieee s 128
lustracion 51 Vista previa del anuncio €N AdS..........ccceeveveeie v 129
Hustracion 52 Vista previa en MOVIIES ..o 130
lHustracion 53 Segmentacion de Mercado ...........ocovevrereneenenerse e 132
HUSEracion 54 BUYET PEISON........ccuiiieieiic ittt nas 133
lHustracion 55 Componentes del mix de marketing ..........ccoceoeveveienienensinc e 134
lustracion 56 Tactica Google MY BUSINESS.........c.coveriiiieieere e se e 135
Hustracion 57 TActica FaCEDOOK...........cccviiiiiiiieiee e 135
HUStracion 58 TACLICA CaANVA ........cccevvevueriiiiieeecieiee et 136
lHustracion 59 TActica FacebOOK AdS ..........cooviiiieieeieie e 136
Hustracion 60 TActica GO0gIE MaPS........ccvieiriieieeee e s 137
Hustracion 61 TActica INSLAGIaM ........cooviiieeiee s 137

indice de Tablas

Tabla 1 Matriz de evaluacion de factores eXternoS ........c.ccceeevveeeeriveeeiee s 48
Tabla 2 Matriz de evaluacion de factores eXtern0S.........ccccveviieeiiiee i 48
Tabla 3 Matriz de evaluacion de factores internos...........ccceeevveeeiicveecie s 49
Tabla 4 Matriz de Aprovechabilidad ..............ccccooveiiiiiiicccc e 51
Tabla 5 Matriz de Vulnerabilidad............ccoeveiiiiiiiiiiic e 53
Tabla 6 PreguNEa 1 .....ccoceiieeece et ne e e 84
Tabla 7 PregUNLA 2 .....cveiieecie ettt b e e 85
Tabla 8 PreguNLa 3 .....c.v oot 86
TabIa QO PregUNTa 4 .....coeiee ettt sre e ne e 87
Tabla 10 Pregunta b ...t 88
Tabla 11 PreguNTa 6 ......ccoiiiiiieieie ettt 89

Tabla 12 PregUNLa 7 ..ottt 90



Tabla 13 Pregunta 8 .......cccoveiiiie et 91
Tabla 14 Preguntal 9 ..o 92
Tabla 15 Pregunta 10 ........ccovoiiiieiiece e neenee e 94
TADIA 16 GENEIO ...ttt e et estesbenteeneeneaneas 95
Tabla 17 PrOCEABNCIA .....c.eiiieeiiitie sttt sttt ene e 95
Tabla 18 Nivel de EAUCACION ........ccveiiieiecieee et 96
Tabla 19 OCUPACION.....c.ciuiiiiieiiiteieese et ettt 97
Tabla 20 EA.........ooieece e 98
Tabla 21 DeMaNTa.........ccoveiieiieie e nra e 99
Tabla 22 Determinacion de la demanda anual.............ccccocevviieiiiiieienese e 100
Tabla 23 Demanda POr @R0S...........cciveiiiieieeie e 100
TaDIA 24 OFEITA.....ei e et 101
Tabla 25 Identificacion de la demanda...........c.cccevveveieiinie i 101
Tabla 26 Oferta Proyectada ...........ccccveviiiiiieiesic e 102
Tabla 27 Demanda iNSatiSTECha............cocviiiiieiiie s 103
Tabla 28 Matriz estructura de la Propuesta ...........ccceveeeeiieenecie s 112
Tabla 29 Plan Operativo de Marketing..........cccccvevveiveieiic i 131
Tabla 30 Plan de MedIOS........ccveiiieiieiicie et 138
Tabla 31 Matriz de Plan OPeratiVo ..........ccccoveiuiiieiieiecic e 139
TADIA 32 KPS ettt 140
Tabla 33 Balance General ... 142
Tabla 34 INforme de VENAS .........ccveiiiiicieceee et 143
Tabla 35 FIUJO U8 CaJA.....uiieieiiieiie et 144
Tabla 36 Estado de resultados...........cooveieiieiiiie i 145
Tabla 37 Balance General Proyectado...........cccocueiveiiiieieeie e 146
Tabla 38 Ventas proyectadas...........ccoceoiiiriiininieieie et 147
Tabla 39 Flujo de caja proyectado ...........cccceeiueieeiieieee e 148
Tabla 40 Estado de resultados proyectado...........c.cccvevveieieeieiie e 149
Tabla 41 INdiCe A& QUIARZ.......c.veeveeeeceeee e 150
Tabla 42 INdICe de SOIVENCIA ........c.cvoveeeeeeeceeeeeeeeee e, 151
Tabla 43 Indice de ENdeUdamiIeNtO ............c.covuvvevereeeceeieeeeseeeeesesee s, 152
Tabla 44 Indice ROtACION A8 ACTIVOS...........cvveeeeveeeeeeeeeteeees s s, 152
Tabla 45 ROI €N Marketing .......cccccveiiiiiiiiiiece s 153

Tabla 46 Andlisis del COStO/DENETICIO ...t 154



12

UNIDAD | — Analisis Situacional

1.1 Antecedentes

La cafeteria Maria Esther esta situada en la parroquia de Ayora del cantén Cayambe
perteneciente a la provincia de Pichincha, a una distancia de 74 km aproximadamente
de Quito la capital y a 56 km de la ciudad de Ibarra, este negocio fue creado en el afio
2021 por la propietaria y administradora VVanesa Arroyo con el propdsito de crear una
cafeteria que se adapte a los gustos y preferencias de las personas que buscan un lugar
para compartir en Cayambe ademas de esto aprovechar el sitio geogréafico, que tiene
como ventaja el paso de vehiculos que estan de paso entre la ciudad de Quito —
Cayambe — Ibarra por la via a Zuleta el cual son personas que buscan salir de la ciudad
con propasitos turisticos de salir de su zona de confort y dar espacio a conocer lugares,

degustar gastronomia entre otras actividades.

La infraestructura del lugar resulta ser interesante ya que esta situada en un lugar
Ilamativo con distintos atractivos naturales cercanos, la estructura tiene contrastes
antiguos fue usada como aduana de control para los vehiculos que pasaban hacia el
norte del pais antes de la creacidn de la panamericana , actualmente es propiedad del
sefior Luis Hermogenes Bejarano propietario actual de la estructura la cual fue adaptada
para ser vivienda hasta la actualidad , a lo largo del tiempo han existido diferentes
negocios en la planta baja con la finalidad de aprovechar la ubicacion para la incursion

de locales comerciales.

En la actualidad la planta baja con el fin de aprovechar el estilo y el disefio de la
estructura fue creada la cafeteria Maria Esther el cual contiene el nombre de la difunta
sefiora Maria Esther Sandoval quien fue la esposa del propietario, aquella mujer fue una

de las artifices de la preparacion de diferentes recetas como comida tipica o postres la



13

cual fue ensefiada a sus hijas quienes aprendieron de ella, la cafeteria ofrece una serie
de productos que van de la tradicion hasta la actualidad con el fin de captar clientes
entre los principales productos tenemos los quimbolitos, café pasado, helados, tortillas

de tiesto, sanduches , humitas, bizcochos entre otros.

El negocio en la actualidad cuenta con permiso de funcionamiento legal como lo es
la patente municipal otorgada por el GADIP Cayambe, asi como también permiso de
funcionamiento por el cuerpo de bomberos de Cayambe que mediante una inspeccion
del sitio verificaron que esta apto para albergar a clientes con todas las medidas

pertinentes de seguridad.

Mediante una observacion se pudo evidenciar que el negocio al no estar tanto tiempo
involucrado en el mercado carece de una estructura organizacional, asi como también
del uso de herramientas de marketing, que se espera obtener con el paso del tiempo

conforme el negocio tenga mayor rentabilidad y crecimiento en el mercado.

Después de pandemia, con la reapertura de la actividades econdémicas y comerciales
se optd por la idea de crear el negocio para tener una reactivacién econémica en el
lugar, asi como también un emprendimiento que brinde recursos a sus propietarios y

pueda dar trabajo a otras personas.

El establecimiento busca ser reconocido geograficamente en Cayambe, como
también para los turistas que viajan desde el sur al norte desde quito hacia Ibarra y
viceversa, se espera brindar un ambiente agradable con un trato que el cliente se sienta
conforme y disfrute de la estadia del lugar, mientras toma un descanso posterior a un

viaje.
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1.2 Definicion del problema
El negocio no esta georreferenciado por lo que los posibles clientes, no conocen
donde esta ubicada la cafeteria y que productos se ofrece debido a su poca permanencia

en el mercado.

Previo a una observacion y posterior analisis se ha podido determinar que existe
algunos problemas del negocio que deberan ser tenidos en cuenta para ser resueltas, se

ha podido determinar la siguientes:

e No existié un estudio de mercado que permita tener una vision mas clara de
los deseos del cliente.

e La cafeteria no esta georreferenciada

e Baja demanda de clientes en dias laborables

¢ No existe la segmentacion de mercado

e Inestabilidad en la economia debido a la pandemia del COVID -19

Estas causas pueden traer consigo efectos que podrian ocasionar dificultades que

pueden poner en riesgo la estabilidad del negocio, los cuales pueden ser:

e Bajo crecimiento en las ventas futuras
e Escasez de posicionamiento de la cafeteria con estrategias de Marketing
e Pérdida de clientes potenciales
e Baja afluencia de clientes incluso en fines de semana y feriados
¢ Rentabilidad negativa en los estados financieros del negocio
Para la problematica existente nos basaremos en las “estrategias de geomarketing
para la cafeteria Maria Esther ubicada en el canton Cayambe provincia de Pichincha” la

cual nos permitira dar a conocer el negocio mediante la localizacion del lugar asi como
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también captar nuevos clientes con el proposito de que se vuelvan consumidores o
visiten el negocio, las diferentes estrategias se haran con propositos a largo y corto
plazo, la investigacion de herramientas de geomarketing nos daran la conclusion de

saber en cual podemos incursionar y sea la mas viable para el negocio.

Una vez analizado todas las causas se determina que el problema es el
desconocimiento de la cafeteria Maria Esther por medio de informacion geogréfica
principalmente debido a esto ocurren los diferentes problemas que afectarian al negocio
tanto en el ambito econdmico, de imagen y de captacion de clientes, es por eso por lo

que las estrategias de georreferenciacién nos permitiran corregir estos errores.

1.2.1 Interpretacion del diagrama causa - efecto

llustracion 1. Diagrama de Causa-Efecto

Materiales

I I Magquinaria

No existe un estructura
organizacional

No existe la
georreferenciacion que

oriente a llegar al negocio No cuenta con un

software o base de datos
que permita conocer la

No se ah recibido ningin

No se ha hecho uso de heramientas . .
q - necesidad de los clientes
digitales para la georeferenciacién tipo de capacitacién
- 7 ’
Inestabilidad en la economia debido a No existié un estudio de mercado
la situacion sanitaria por la pandemia que permita tener una visién mas
del COVID -19 clara de los deseos del cliente

Fuente: El autor

Mediante esta herramienta logramos identificar las causas que derivan a las
categorias que producen el problema mayor, para realizar este diagrama se ha tomado
en cuenta el problema principal a resolver, asi como también las diferentes categorias

gue componen el problema. En cuanto a las causas son producidas por la inexistencia o
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deficiencia de algln recurso ya sea material, personas, maquinaria, métodos erroneos y

como influye el ambiente hacia nuestro problema

Mediante las causas presentadas en el gréafico logramos determinar la causa principal
a resolver permitiéndonos realizar un anlisis a profundidad y establecer acciones
necesarias para suprimir las causas que nos producen un cuello de botella, asi también

este diagrama puede determinar qué factores son claves para un buen resultado.

1.3 Objetivos del diagnostico
1.3.1 Objetivo General

Realizar un estudio de diagndstico de los factores internos y externos que tienen un
efecto sobre la Cafeteria Maria Esther mediante el uso de herramientas de investigacion

para conocer la situacion actual de la empresa.

1.3.2 Objetivos especificos

¢ Realizar un diagnostico situacional de la cafeteria Maria Esther para poder
tener en cuenta sus antecedentes como negocio y conocer su situacién en el
mercado mediante la entrevista.

e Identificar como esté estructurada la empresa de forma organizacional y
administrativa mediante la observacion de las actividades.

e Determinar mediante la matriz FODA los factores internos y externos que
afectan a nuestro negocio.

e Realizar un andlisis PEST mediante la investigacion para obtener informacion
en el ambito politico, econdmico social y tecnologico que pueden tener un

impacto en nuestro negocio.
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1.4 Herramientas de analisis situacional
1.4.1 Analisis Macroentorno
Entorno politico

Este factor puede producir mediante leyes una traba al funcionamiento del negocio
ya que se puede producir normas que nos permitan laborar con regularidad o a la vez
cambiar la manera que se desenvuelve el negocio en el mercado por el cambio o

eliminacion de leyes que afecten para el normal funcionamiento.

El Art. 282 de la Constitucion ecuatoriana, establece que “el sistema economico
comercial se integrara por las formas de organizacion financiera pablica, mixta, privada,
popular y solidaria, y las demas que la Constitucion determine. Se entiende de esta forma
que las personas tienen del derecho a la libre contratacién, asi como el derecho a realizar
actividades econdmicas, en forma individual o colectiva. Queda claro que la existencia de
un modelo constitucional o el reconocimiento de los derechos en la Constitucion no resulta
suficiente, debido que es necesaria la regulacién de la empresa como unidad econémica-

social productora de bienes y servicios” (Nacional, 2008)

Con las politicas publicas y otros reglamentos benefician a nosotros como negocio y
emprendedores a obtener un apoyo por parte del gobierno que facilite una serie de
ventajas para el desarrollo productivo de los negocios, teniendo en cuenta la parte legal
y normativa que deben cumplir cada uno de ellos, para tener un mercado transparente

en conta las actividades ilicitas.

Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado

Art. 1.- Objeto.- El objeto de la presente Ley es evitar, prevenir, corregir, eliminar y

sancionar el abuso de operadores econémicos con poder de mercado; la prevencion,
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prohibicién y sancidn de acuerdos colusorios y otras practicas restrictivas; el control y
regulacion de las operaciones de concentracion econémica; y la prevencion,
prohibicién y sancion de las préacticas desleales, buscando la eficiencia en los
mercados, el comercio justo y el bienestar general y de los consumidores y usuarios,
para el establecimiento de un sistema econdmico social, solidario y sostenible. (LEY

ORGANICA DE REGULACION Y CONTROL DEL PODER DE MERCADO, 2011)

El presente articulo sefiala la politica de someterse a una serie de requisitos legales
que deben cumplir los negocios para su hormal funcionamiento ademas de sancionar
con el peso de la ley a toda actividad financiera ilicita en el mercado, el implemento de

esta ley facilitara un correcto funcionamiento de actividades comerciales.

Art. 2.- Ambito.- Estan sometidos a las disposiciones de la presente Ley todos los
operadores econdmicos, sean personas naturales o juridicas, publicas o privadas,
nacionales y extranjeras, con o sin fines de lucro, que actual o potencialmente realicen
actividades econdmicas en todo o en parte del territorio nacional, asi como los gremios
que las agrupen, y las que realicen actividades econdmicas fuera del pais, en la medida
en que sus actos, actividades o acuerdos produzcan o puedan producir efectos
perjudiciales en el mercado nacional. (LEY ORGANICA DE REGULACION Y

CONTROL DEL PODER DE MERCADO, 2011)

El presente articulo sefiala la politica de someterse a disposiciones de la ley a toda
persona que efectué una actividad financiera dentro o fuera del pais, debera tener en
cuenta que sus actividades estan en todo el marco legal correspondiente y en caso de

realizar una actividad ilicita o fuera de lo comun se hara uso de la presente ley.



19

Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion

Art. 9.- Atribuciones del Consejo Nacional para el Emprendimiento e Innovacion,
CONEIN.
- Serén atribuciones del Consejo Nacional de Emprendimiento e Innovacion las

siguientes:

b) Formular politicas y lineamientos vinculantes para el acceso a créditos para el
emprendimiento, innovacion y la competitividad en el sistema financiero nacional;
estableciendo de manera prioritaria lineas de crédito preferente a favor de los
migrantes, en las zonas rurales; region insular, las zonas afectadas por el
terremoto de 2016, de frontera y/o en la circunscripcion territorial amazénica. (LEY

ORGANICA DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION, 2020)

El presente articulo remite que estan a disposicidn créditos con la consigna de que el
emprendimiento fomente algun tipo de negocio al bienestar y apoyo de la econémica

local especialmente a las personas que son vulnerables a la economia estable.

d) Disefiar programas y proyectos integrales en las zonas urbana y rural que
fomenten el emprendimiento, la innovacion, la competitividad, la transferencia
tecnoldgica y del conocimiento, no puedan ser aprobados por los respectivos entes
rectores de cada sector; (LEY ORGANICA DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION,

2020)

Los programas que se requieran ser aprobados deberan de ser para el bien comun
colectivo ademas de tener la aprobacion del ente regulador del sector que pertenece con

la intencidn de que este negocio fomente algun tipo de beneficio para la comunidad.
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Entorno econémico

Este entorno depende directamente el negocio ya que la economia del pais es la que
deriva al crecimiento de los negocios 0 empresas que exista una economia libre sin
altercados que alteren los precios de los productos o servicios que nosotros podemos
hacer uso para la materia prima, asi como también la adquisicion de materiales o

servicios para la mejora del establecimiento.

Proyecciones de la economia del Ecuador para 2022

El presidente Guillermo Lasso marca que la inversion es la pieza clave para la
recuperacion de la economia ecuatoriana ademas de que ciertos organismos como la
CEPAL y la ONU han presentado sus proyecciones de crecimiento de las economias
mundiales, en el caso de nuestro pais el PIB sefialan que se conservara, pero tienden a
ser optimistas. Las organizaciones también sefialan que la mejora en la economia sera
de 3,1 % segun el Banco Mundial y la ONU en cambio la CEPAL el crecimiento sera

de un 2,6 %. (Coba, 2022)

El crecimiento de la economia representa un beneficio para el negocio ademas de
una sostenibilidad en el mercado ya que al tener una economia equilibrada afecta
directamente a la poblacion promoviendo un aumento en su capital y a la vez destinar

recursos para satisfacer las necesidades en el ambito de la alimentacion.



llustracion 2 Proyecciones de crecimiento Ecuador en 2022

MNACIONES UNIDAS

BANCO MUNDIAL

BIRF - AIF | GRUPO BANCO MUNDIAL

Grupo Banco Mundial Organizacion de las Comision Economica
Naciones Unidas para Ameérica Latinay el
3,1% Caribe

3,1%
2,6%

Fuente: BM, Cepal y ONU * Grdfico: PRIMICIAS 2022

Efectos

La cartera de créditos ha mejorado el Gltimo afio lo que ha ocasionado una mayor

demandad de préstamos con lo que trae consigo aumento de consumos en los hogares
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ecuatorianos y en la inversion. Ademas, las tasas de interés seran menos por el aumento

de la liquidez, lo que generara que los negocios tengan un mayor flujo de caja y puedan

solicitar créditos para sus necesidades siendo mas competitivos en el mercado. (Coba,

2022)

La posibilidad del negocio de acceder a un crédito es fiable ya que al ser de

emprendiendo facilita la ejecucion ademad de obtenerlos por una tasa de interés baja,

gue se podréa financiar a medida que la empresa crea conveniente.
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Comportamiento macroeconémico después del COVID - 19

Segln un pronostico del Banco Central del Ecuador (BCE), el afio
pasado la economia nacional crecié més rapido de lo esperado y podria superar

el 4% del PIB, acercandose a los niveles previos a la pandemia.

Los ingresos totales en 2021 registraron un aumento de casi 21% con
respecto a 2020, incluso superaron el 2% en 2019. Al respecto, se destaca el
dinamismo de sectores como: comercio, industria, mineria, agroindustria y
salud; mientras que el turismo, la inmobiliaria, la construccion, se recuperan méas

lentamente.

En materia de empleo, entre mayo y diciembre de 2021 se crearon
350.000 puestos de trabajo coincidentes y se produjo un incremento en las ramas
de la seguridad social con 77.500 nuevos puestos de trabajo. En esta mejora
destaca la presencia en el mercado laboral de jovenes y mujeres. En el segundo
semestre del afio pasado, segun cifras del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 750.000 personas salieron de la pobreza y cerca de 100.000 nuevos
nucleos del grupo de segregacion 1 a 3 accedieron al &ambito de proteccion social
del gobierno. El desarrollo del sistema financiero nacional también ha mejorado.
En diciembre de 2021, los depositos aumentaron un 10% y los préstamos un
15%. Ademas, se registrd una baja, desde mayo de 2021 se destacaron las tasas
de interés en todos los segmentos de crédito, lo que ha beneficiado a los hogares

y al sector manufacturero. (Ministerio de Economia y Finanzas, 2022)

Luego de que disminuyeran los casos en Ecuador, la economia de

nuestro pais tuvo cambios en el sector econdémico, lo cual fue favorable para
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miles de empresas como nosotros porque pudimos aumentar las ventas de los
clientes aumentando su nivel de mercadeo de manera sostenible. (Ministerio de

Economia y Finanzas, 2022)

Después de haber tenido un descenso de casos en el Ecuador la economia en nuestro
pais evidencié cambios en el sector econémico, lo cual es favorable para miles de
negocios como el nuestro ya que tenemos la posibilidad de crecer en las ventas, al tener

una economia mas sostenida los niveles de comercializacion se in incrementan.

Establecimientos econdmicos Cayambe

Segun los datos del censo econémico 2010, en Cayambe el 53% de establecimientos
se desemperia en la actividad comercial el 11% forma parte del sector industrial
manufacturero; el 34% pertenece al sector servicios y el 2% se ubica entre la
Agricultura y la construccién. En cuanto a la relacion de la actividad econdmica de los
establecimientos con el nimero de ocupados, en donde los establecimientos comerciales
ocupan el 35% de las personas, las industrias manufactureras e industriales ocupan el
16% y el resto es servicios, excepto el 3,5% perteneciente al rubro agricultura (GADIP

Cayambe, 2015)

El sector comercial y de servicios tiene un porcentaje alto en el canton Cayambe, la
categoria perteneciente nuestro negocio tiene la oportunidad de pertenecer a ese
porcentaje sin embargo se debe tener en cuenta que un estudio de mercado representaria

un indicador importante para tomar decisiones.
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Entorno Natural

Este factor nos puede afectar en el ambito de posibles catastrofes cerca al negocio
como dafos a la infraestructura, maquinaria, materiales ademas normativos y
regulaciones gubernamentales que restrinjan cierto tipo de materia prima que nosotros
vayamos utilizar, asi como también la escasez de alguna materia prima que nos puede

derivar en costos mas altos para la adquisicion.

Fendmenos naturales

Con respecto a fendmenos naturales en nuestro pais un articulo del diario EI Comercio

sefiala que:

Un estudio del Banco Mundial sobre estrategias de gestion financiera
para el riesgo de desastres encontrd que Ecuador esta altamente impactado y es

vulnerable al cambio climatico y sus consecuencias.

Por su ubicacion geografica, caracteristicas climaticas, hidrolégicas y
geofisicas, se encuentra amenazada por terremotos, inundaciones, erupciones
volcanicas, etc., que han causado gran pérdida de vidas y afectan negativamente
la economia. Asimismo, los volcanes representan un peligro permanente, debido
a la economia limitada, solo el 15% de ellos han sido estudiados. Segun el Mapa
de Exposiciones Geoespaciales a Peligros Naturales y Humanitarios, en el pais

se han identificado 27 volcanes potencialmente activos.

La poblacion del 39% del Ecuador enfrenta sus amenazas, valor que
aumenta constantemente debido a la expansion de los asentamientos urbanos.

(COMERCIO, 2022)
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Nuestro pais al estar ubicado en una zona de riesgo por multiples fenGmenos naturales,
debemos tener en cuenta las desventajas que podemos tener sin embargo es importante
tomar en cuenta todos los protocolos de seguridad en el local comercial para precautelar
la salud de los clientes asi como de la infraestructura que esta se encuentre en buenas

condiciones para recibir a los clientes.

Alza de precios materias primas

El incremento de los precios de las materias primas alega a una serie de factores,
incluyendo sobrecostos de produccion, por las medidas de bioseguridad, y el aumento

de los fletes maritimos. (Coba, PRIMICIAS, 2021)

La serie de desastres naturales provoca también un efecto negativo en los cultivos
por lo que la produccion de la materia prima también sufre percances, por ello los
productores aumentan los precios de los productos lo que genera un alza en los costos

de la industria y todo esto conlleva a tener que incrementar el precio del producto final.

Entorno social

En este entorno se tiene en cuenta los factores que afectan a las personas
principalmente en nuestro pais las problematicas que generan un cambio en la poblacion
por diferentes motivos uno de ellos el desempleo que tuvo protagonismo durante la

pandemia a continuacién graficos que demuestran las estadisticas en los ultimos afios.

El entorno social especialmente el desempleo tiene relacién con la economia por lo
que, la alta tasa de desempleo podria afectar a nuestro negocio teniendo en cuenta que

los clientes representan un medio para mantener el flujo del negocio.
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llustracion 3 Subempleo en Ecuador desde 2007 a 2020
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Fuente: ENEMDU 2007-2020. Elaborado por: OSE 2020.

El desempleo en la zona rural paso6 de 1.6% a finales de 2019 a 5.9% en el primer
semestre del afio; mientras que en la zona urbana paso del 4.5% en diciembre de 2019 al
16.8%; tal como se observa en el grafico 1. Por su parte, el subempleo paso, en la zona
rural del 19.4% al 33.9% y en la zona urbana del 17% al 34.7% de la poblacién

econdémicamente activa (PEA), tal como se observa en el grafico 2. (Francisco Hurtado,

2020)
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Por otra parte, el empleo pleno o adecuado —aquel regulado por un contrato de
trabajo escrito, con estabilidad, afiliacion al seguro social y demas beneficios laborales—
se deteriord significativamente en este afio —del 48% al 20% en la zona urbana y del
21% al 10% en la zona rural. Ademas, es relevante observar que, en la zona rural, desde
diciembre de 2014 en que el empleo pleno alcanzé al 34.4%, se habia reducido hasta el
20.6% en los ultimos 5 afios, previo a los 4 puntos porcentuales perdidos este afio.

(Francisco Hurtado, 2020)

llustracion 5 Empleo en Ecuador desde 2007 a 2020
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Fuente: ENEMDU 2007-2020. Elaborado por: OSE 2020.

En la zona urbana, después de los registros mas altos de empleo pleno registrados en
junio y septiembre de 2014 (58%), a partir de diciembre de 2014 se redujo en 8 puntos
en los Gltimos 5 afios hasta diciembre de 2019, que se ubicé en el 48%, antes del inicio
del brote de Covid-19 en Ecuador y la reforma laboral implementada para cumplir con
las condiciones impuestas por el crédito con el Fondo Monetario Internacional, que

provocaron su desplome. (Francisco Hurtado, 2020)
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El mayor impacto social que ha vivido el mundo y nuestro pais en los Gltimos afios
es el COVID-19 que trajo consigo consecuencias en diferentes amitos como es la
educacion, la salud, alimentacion aspectos en los que tuvieron cambios importantes y
genero un cambio en la actividad humana ocasionados por el confinamiento, tras dos
afios de pandemia el entorno social esta volviendo a la normalidad lo que promete sea

un cambio significativo y la vuelta a la normalidad de las personas.

Trabajo y Empleo en el canton Cayambe

Desde el censo de 2010, la mayoria de la poblacidn esta en edad de trabajar, esto es
66.096 habitantes o el 77% de la poblacién total. La poblacion econémicamente activa
(PEA) alcanza al 59,58 % de este grupo equivalente a 39 380 habitantes, siendo éste el
“tamarfio de la oferta de la fuerza laboral de Cayambe™, 191 complementariamente el

40,42% 0 26716 personas forman La poblacion econémicamente inactiva (PEI).

Ademas, el 96,9 % de la PEA pertenece a la poblacion ocupada, mientras que el 3 %
forma la categoria desocupados. La relacion de la poblacion rural con el total es del 54
% Yy el 51% de la poblacion total es femenino. Estos dos elementos se manifiestan
respectivamente constante en el andlisis de la fuerza laboral del canton, y son
concomitantemente los que ilustran la existencia de brechas e inequidades territoriales.

(GADIP Cayambe, 2015)
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llustracién 6 Estructura econémica de la poblacion total

Fuente: SNI- Censo 2010 Elaboracion: Equipo Cayambe PDOT 2014

Entorno Demografico

Este entorno se encuentra las caracteristicas de la poblacion que pueden tener u
impacto sobre nuestro negocio ya que existe una variedad de caracteristicas que les
puede hacer influir a la hora de elegir un producto o un servicio, entre ellas estan la
edad, el sexo, la natalidad, mortalidad, nivel de estudios entre otros que tienen un efecto
significativo para el negocio ya que con ciertas tendencias pueden hacer que la empresa

tenga beneficios o perdidas.

El canton Cayambe esté ubicado en los Andes Norte del Ecuador, al Noreste de la
provincia de Pichincha, al pie del nevado que Ileva su nombre; posee una extension de
1.350 km2; su cabecera cantonal tiene su mismo nombre, la fecha de cantonizacion fue

el 23 de Julio de 1.883.

Sus limites son: al NORTE la provincia de Imbabura al SUR con el Distrito
Metropolitano de Quito; al ESTE la Provincia de Napo y Sucumbios; y al OESTE con

el canton Pedro Moncayo.
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Cayambe tiene 2 parroquias urbanas: Juan Montalvo y Ciudad de Cayambe y 6
parroquias rurales: Ascazubi, Cangahua, Olmedo, Ot6n, San José de Ayora y Santa

Rosa de Cusubamba.

La poblacién del cantén Cayambe es de: 85.795 hab. (INEC-2.10), urbana: 39.028

hab. Y rural: 46.767 hab.

El idioma es el espafiol y el Kichwa que se habla en algunas comunidades indigenas

del pueblo Kayambi.

Cayambe tiene una altitud: 2.700 a 5.790 m.s.n.m., su clima es frio — templado y su
temperatura oscila entre 8°y 22° centigrados, con una humedad relativa cercana al 80%

y precipitacion media anual de 600 — 800 mm.

Accesibilidad: Panamericana Norte Eje vial E35.

La actividad econdmica principal esta centrada en la produccion floricola para

exportacion y la tradicional produccion ganadera gque abastece a la industria lactea.

Poblacion

Segun datos del ultimo censo de 2010, La poblacion total de Cayambe es de 85.795
personas, de las cuales el 51,08% Mujeres y el 48,92% son hombres. 46 767 personas,
de las cuales el 54,51% vive en el area rural y 39.028 personas (45,49%) vive en la zona
urbana, la poblacion de Cayambe se encuentra principalmente en las zonas rurales

segun el ultimo censo de 2010. (GADIP Cayambe, 2015)
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llustracion 7 Poblacion Cayambe

INDICADOR TOTAL URBANO RURAL

Fuente: INEC —CPV 2010

Estructura de la poblacién por edad y sexo

La pirdmide poblacional del canton muestra la poblacion por grupos de edad
(quinquenal) y por sexo (hombre — mujer), indicado en valores absolutos con respecto a

la poblacion total de los datos obtenidos en el Censo INEC 2010.

Del gréfico se concluye que la poblacion comprendida entre los rangos menores a 1
afios hasta los 14 afios contemplaba en el afio 2010 es de 34%; de 15 a 64 afios es de
60% y de 65 afios y mas es de 6%. Este cuadro nos muestra una piramide todavia
expansiva, con superioridad de los grupos de habitantes jovenes (el grupo poblacional
mas numeroso es el que se ubica en el rango de 5 a 9 afios con 10 078); pero es bueno
recalcar un nimero pequefio de nifios menores de un afio a 4 afios. Es necesario tener en
cuenta que el anlisis entre variables sexo y edad se establece que existe una relativa

superioridad de las mujeres en los grupos de edad. (GADIP Cayambe, 2015)

Tasa de crecimiento poblacional Inter - Censal

La tasa crecimiento inter- censal se ha realizado comparando los datos de poblacion
por parroquia y por sexo del censo 2001 con los del censo 2010, de lo cual se evidencia

un crecimiento poblacional total del 18,64%, en el caso de los hombres es del 18,42%, y
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del 18,85 % en el caso de las mujeres; si promediamos ambas variaciones tenemos un
crecimiento rural de 18.92 %. En el area urbana se produce un incremento poblacional,

del 20,35% y en el area rural del 16,16%. (GADIP Cayambe, 2015)

Entorno Cultural

Grupos Etnicos

En el canton se encuentra al pueblo Kayambi o autodenominados Kayambis,
pertenecientes a la nacionalidad Kichwa, su idioma principal es el Kichwa, pero mas
utilizan el castellano. Este pueblo se lo encuentra no solo en Cayambe sino también 113
en Pedro Moncayo, Otavalo, el Chaco y en ciertas partes de Quito como Checa.

(GADIP Cayambe, 2015)

Su organizacion socio politica son las comunas o también conocidas como
comunidades, pero también se organizan a través de asociaciones, cooperativas, comités
pro-mejoras, juntas de agua y grupos artesanales. Dentro de cada las comunas se tiene
un cabildo y las demas formas organizativas tienen una directiva, en los dos casos estan
precedidas por un presidente, vicepresidente, secretario y tesorero. Esta directiva
planifica y guia los trabajos que se ejecutaran en las comunas y comunidades mediante
el trabajo colectivo denominado “minga”. El pueblo Kayambi posee una oficina en el

Municipio de Cayambe. (GADIP Cayambe, 2015)

Patrimonio cultural tangible e intangible y conocimiento ancestral.

La identidad cultural de un pueblo esta histéricamente determinada por muchos
aspectos como la cultura, el idioma, las relaciones sociales, el comportamiento colectivo

(sistemas de valores y creencias), es decir, el sentido de pertenencia se crea individual y
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colectivamente y se nutre constantemente de influencias externas. No cabe duda de que
la cultura juega un papel importante en el desarrollo de un territorio, de hecho, muchos
pueblos y paises alrededor del mundo han optado por revalorizar su cultura e identidad
(incluso creando nuevas identidades culturales) y el patrimonio como eje. del propio

desarrollo.

El cantdn de Cayambe tiene una gran riqueza cultural, a través de sus fiestas civiles y
religiosas, como comidas, trajes tipicos, restos arqueoldgicos y los pueblos indigenas

que lo han habitado en esta zona durante muchos afos.

Sus manifestaciones culturales en el marco de la identidad cultural que posee, en el
canton de Cayambe existen muchas representaciones y son reconocidas por el pueblo,

entre las que se pueden destacar las mas importantes. (GADIP Cayambe, 2015)

llustracién 8 Manifestaciones culturales

Manifestaciones culturales

Fiestas del Sol o Inti Raymi

Fiestas de San Juan (Parroquia de Olmedo)

Fiesta de San Pedro

Fiestas de San Pablo (parroquia de Cangahua)

Gastronomia (Bizcochos, Uchujacu, Guarango, Chicha
de Jora, Queso de Hoja y Manjar de Leche)

Museo Arqueologico

Monumento Mitad del Mundo

Iglesia Matriz

Hacienda Guachala

Laguna San Marcos

Complejo arqueoldgico Puntiatsil

Diversas artesanias en madera, lana, lienzo, pintura,
tallado de paisajes y figuras artesanales como Diabluma
y Chinucas.

Personajes tipicos: Diabluma, Aruchicos Huasicama,
Chinuca, Taquider, El Campanillero y Payasos.

Coplas Cayambefias

Fuente: IEE, 2013 Elaborado por: IEE, 2013
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Entorno Tecnoldgico

En este entorno es importante saber si la poblacion esta creciendo en lo que refiere al
uso de las nuevas tecnologias ya que aporta para el desarrollo del pais, los medios
digitales se han convertido en una pieza clave ya que son herramientas para la

educacion, salud, construccion, entre otras ramas.

El INEC actualizo los datos sobre las tecnologias de la informacion y comunicacion
en 2020. En el afio de la pandemia, mas ecuatorianos navegaron por Internet y a traves
de sus celulares. La Gltima encuesta de Tecnologias de la Informacion y Comunicacion
del Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC) muestra que el nimero de

personas que usé Internet en 2020 aumento6 11,5% en el pais (INEC, 2020).

El incremento fue igual tanto en el area urbana como rural. Una de las razones del
crecimiento de usuarios es la pandemia de Covid-19, que obligé a los estudiantes a

recibir clases por Internet y a los empleados a recurrir al teletrabajo. (INEC, 2020)

llustracion 9 Porcentaje de personas que utilizan Internet

Urbana hural Nacional

Urbana
2018: &4,39%:

Fuente: INEC * Grifico: Eduardo Cobos- Primicias
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Ademas, segun el INEC el porcentaje de hogares con acceso a Internet aumento
7,7% a escala nacional, pasando de 45,5% en 2019 a 53,2% en 2020.La encuesta, que
fue realizada en 12.060 hogares, identifica los lugares con mayor uso de Internet. Por
ejemplo, a escala nacional, el 86,1% de personas navega por la web en el hogar, le sigue

el 6,5% en el trabajo. (INEC, 2020)

lustracién 10 Lugar de uso de internet

@ Hogar @ Trabajo @ Institucion Educativa [ Centros de acceso pablico | Casa de otra persona
B Otro

100%

.

<0

v \
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V

Fuente: INEC * Grdfico: Eduardo Cobos- Primicias

&
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Una de las cifras que cay0 el afio pasado es el uso de la computadora. El porcentaje
de personas que utilizan computadora disminuy6 6,7% a nivel nacional en relacion con
2019. El descenso mas evidente fue en el sector rural, que pasé en 2019 de 28,9% a

20,5% en 2020. (INEC, 2020)
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llustracién 11 Porcentaje de personas que usan computadora

Urbana Rural Nacional

o o o o o D > P o5 O > > > o &

Fuente: INEC ¢ Grifico: Eduardo Cobos- Primicias

Mientras que el uso de teléfonos inteligentes aumenté 5,4%. Al momento, segun el
INEC el 51,5% de la poblacion de cinco afios en adelante tiene un movil inteligente.
Las personas con mayor tenencia de teléfonos inteligentes son el grupo de 25 a 34 afios.

(INEC, 2020)
llustracion 12 Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente

5al5anos l6a24anos 25a34afos 35ad44anos 45a54afos S55a6d4afos 65 afosymas
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Fuente: INEC * Grifico: Eduardo Cobos- Primicias
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Analfabetismo digital baja En cuanto al analfabetismo digital, las estadisticas del
INEC aseguran que disminuy0 1,2% a escala nacional y 3,2% en el area rural. La cifra,
que toma en cuenta a personas entre 15 a 49 afios, sefiala que el analfabetismo digital

alcanzd 9,2% en hombres y 11,2% en mujeres. (INEC, 2020)

Marketing digital en ecuador

La Web 2.0 es una plataforma que allano el camino para la transformacion
del marketing tradicional al marketing digital y ha permitido que los sitios de
Internet actlen como canales de comunicacion en todo el mundo, incluyendo las
expectativas de los usuarios de estar “escuchando”, una caracteristica de las
nuevas generaciones. Actualmente, las empresas estan invirtiendo en
telecomunicaciones como comprar computadoras, alquilar servicios de Internet,
comprar software de soporte para brindar productos o servicios de mejor calidad
a los clientes. EI marketing digital es una herramienta utilizada por las empresas
en la actualidad para promocionar ampliamente los productos que ofrecen a los
clientes potenciales, el uso de esta forma de marketing tiene la capacidad de

Ilegar a un publico méas amplio de personas a nivel nacional e internacional.

Con el tiempo las empresas deciden adoptar el marketing digital debido a los
muchos beneficios que trae, permite a la empresa reducir los costos de
publicidad, permite la comunicacion personal con los clientes, permite conocer
nuevos productos que ofrece la empresa de forma inmediata a los clientes

potenciales. (Katherine Troya T, 2019)

El marketing digital es una herramienta que nos ayudara a realizar campafias

publicitarias para nuestro negocio ademas de eso tienen varias herramientas que nos
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permiten gestionar, administrar, monitorear las acciones que realicemos para nuestro
negocio, todo esto de una manera digital gracias al internet y las redes sociales se

lograra llegar de una forma mas directa y filtrada a nuestros posibles consumidores.

1.4.2 Anélisis Microentorno
En el microentorno esta conformado principalmente por la empresa y los factores
que lo rodean para esto debemos podemos analizar los factores cercanos a nuestro

negocio que pueden tener un impacto.

Empresa

La cafeteria estd conformada por la propietaria y familiares que sirven de apoyo de
acuerdo con la demanda del servicio que se requiera, que son las que ayudan a
desarrollar diferentes funciones como preparar, servir, cobrar entre otras actividades que
se necesite en el negocio, actualmente la negocio no cuenta con manual de funciones ni
organigrama ya que al no estar mucho tiempo en el mercado no se ha establecido

personal para realizarlo.

Ubicacioén

El negocio se encuentra ubicado en la provincia de Pichincha, canton Cayambe,
parroquia de Ayora a pocos minutos de la cabecera cantonal. En la direccion: Av.

Pichincha N9-95 y Calle Los Rios.

Su ubicacidn trata de ser aprovechada por el paso de vehiculos hacia la via Olmedo-
Zuleta que tienen como destino la ciudad de Ibarra en sentido Sur Norte y destino Quito

en sentido Norte Sur
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Logotipo

La empresa cuenta con un logotipo que representa la identidad corporativa del
establecimiento con colores figuras y tipografia relacionada al tipo de negocio que

estamos manejando.

lustracion 13 Logotipo Maria Esther Cafeteria

cMasrta, Ehor

CAFETERIA

Fuente: Facebook Maria Esther Cafeteria

Redes sociales

La empresa cuenta tanto con Facebook, Instagram, Google My Business como sus
redes sociales principales las cuales son los medios para difundir el contenido del
negocio mediante fotos, videos, historias de nuestros productos los cuales nos permiten

darnos conocer y a la vez promocionar lo que estamos vendiendo.

Estas redes sociales ya mencionadas cuentan con multiples herramientas que nos
permiten segmentar a nuestros clientes mediante la ubicacion, preferencias, gustos y
otra serie de caracteristicas que nos dan paso a realizar contenidos que lleguen a nuestro

publico objetivo.
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Productos

Sus productos son: café, chocolate, capuchino, quimbolitos, sanduches, helados,
wafles, picaditas, postres, vino, bebidas gaseosas entre otros, la disponibilidad de estos

puede ir variando de acuerdo con la demanda y la temporada.

llustraciéon 14 Productos de Maria Esther Cafeteria
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Fuente: Facebook Maria Esther Cafeteria

El servicio que se ofrece esta relacionado con el concepto de tomar un descanso en
un sitio diferente con una atencion céalida y eficiente, con la finalidad de que el cliente
disfrute los productos en un ambiente acogedor que ademas posee instalaciones con

servicios higiénicos, wifi entre otros detalles que se espera sea una experiencia para el

cliente.
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Debe existir un modelo de organizacion clave y bien estructurado para un buen
funcionamiento del negocio ya que caso contrario no se realizan las actividades con

normalidad y no se cumplen con los objetivos planteados.

Fuerzas de Porter

Proveedores

Se debe tener en cuenta en tener una buena relacion y llegar acuerdos con ellos para
que nos faciliten los suministros o materias primas cuando el negocio lo requiera en un
tiempo correcto y sin altercados en la materia prima lo que facilitara un mejor

desenvolvimiento en la elaboracién de productos de la empresa.

Supermercados (Gran Aki, Mi Comisariato)

Es el proveedor principal ya que en este sitio se adquiere la mayoria de los
ingredientes para la elaboracion de nuestros productos, la compra més frecuente en
estos establecimientos es semanal, este proveedor resulta ser la mejor opcion porque al

comprar al por mayor se obtiene descuentos.

Coca Cola

Quienes son los que nos facilitan con el bastecimiento del producto de gaseosas,
estos productos nos facilitan cada 15 dias de acuerdo con la demanda de la empresa, la

manera de pago es en efectivo en la puerta del negocio.

Helados de Crema Coquito

Esta empresa nos provee de helados desde la ciudad de Tabacundo, la frecuencia

depende de la demanda y por el pedido de unidades que se requiera, él envid es a
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domicilio en la puerta del establecimiento, el producto llega congelado en éptimas

condiciones.

Intermediarios

Seran de gran utilidad para el negocio empresas externas que nos ayuden o faciliten
materiales, informacion para mejorar nuestra venta es necesario mantener una buena

relacién para hacer de ellos una herramienta que nos facilite la obtencién de ventas

Clientes

El aspecto mas importante se debe tener en cuenta son las necesidades, opiniones
observaciones que ellos nos brinden ademas estudiar el comportamiento de ellos en el
mercado y las necesidades que ellos buscan satisfacer, ademas de una buena relacion
con el cliente nos permitira tener en cuenta estrategias para el mejoramiento del

producto y del servicio.

Los clientes de la empresa son en su mayoria de Ayora -Cayambe, familiares,
amigos y conocidos que se enteraron por boca a boca, posts en redes sociales,

recomendaciones, 0 a su vez regresaron porque les gusto la atencion y los productos.

La cafeteria brinda productos para todas las edades, sin embargo, principalmente
Ilegan clientes de edades comprendidas en el rango de edad de los 20 — 40 afios, nifios
por productos como helados, wafles y finalmente vemos la presencia de adultos por el
vino entre otras bebidas, a nivel general no existe un porcentaje importante de personas
de un grupo de edad especifico que adquiera los productos ya que la variedad de estos

es para todas las edades.
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Los productos que méas demanda tienen por parte de nuestros clientes son el café, los
sanduches y los quimbolitos, lo hacen de forma semanal principalmente los fines de

Semana.

Los pagos son en efectivo o por transferencia bancaria cominmente.

Competidores

Se debe conocer muy bien a la competencia directa e indirecta ya que sabremos a
que segmento ellos se dirigen y de tal manera que si este es el mismo nosotros
diferenciarnos de ellos y tener caracteristicas unicas y diferentes al resto de negocios

que brindan nuestros productos.

Directos

Los competidores directos son los que comparten nuestro mismo publico objetivo y
quieren satisface las mismas necesidades que nuestro producto o servicio se han
establecido en base a la cercania de nuestro negocio y también la similitud de nuestros

productos entre ellos estan:

e Cony Coffee's: Heladeria y Cafeteria ubicada en Ayora

e Sabor y Aroma Delicatessen: Cafeteria ubicada en Cayambe

e Valeria Heladeria y Cafeteria: Cafeteria ubicada en Cayambe

¢ Quinta San Joaquin: Restaurante y Cafeteria en Muyurco (a 5 km de Ayora)

e Charky Sabor Ancestral: Restaurante y Cafeteria en Ayora

Indirectos
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Son todos aquellos que puede sustituir nuestro producto o servicio o a la marca en un
momento determinado, no tienen una totalidad de similitud con nuestros productos,

ademas tenemos la amenaza de que puedan implementarlos.

e Hosteria Las Cabafias de Napoles
e Bizcochos San Pedro

e Restaurant La Casa De Fernando
e Santo Tomés Coffe Lab & Pastry

e Bizcochos Francisco

Todos estos negocios estan ubicados en la ciudad de Cayambe

1.4.3 Anadlisis situacional interno

El negocio cuenta con la infraestructura y personal adecuado, suficiente para el
desenvolvimiento del negocio , los recursos también son los necesario para brindar un
servicio aceptable sin embargo para alcanzar un mayor nivel de ventas es necesario la
implementacién de estrategias corporativas, estructurar la empresa con manual de
funciones y mas herramientas que apoyen al desarrollo de la empresa, la cual se
diferencia por ser nueva en el mercado obteniendo ventajas por llamar la atencién e
introducirse en el mercado de los consumidores pero a su vez una desventaja frente a
sus consumidores por no contar con una cuota de mercado, a través de un estudio se
podré determinar la matriz FODA elemento esencial para determinar la situacién actual

de nuestro negocio y las acciones respectivas a tomar .

1.4.4 Andlisis cinco fuerzas de Porter

Las 5 Fuerzas de Porter es un diagrama estratégico muy utilizado en el sector de los

negocios que nos servira para analizar las fuerzas competitivas de nuestra empresa. De
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esta forma, podemos aprovechar las oportunidades que se nos presenten en el mercado y

a su vez disminuir las posibles amenazas.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Los nuevos entrantes introducen en un sitio nuevas capacidades y un deseo de
adquirir participacion de mercado, lo que ejerce presion sobre los precios, costos y la

tasa de inversion necesaria para competir. (Porter, 2008)

Los nuevos competidores pueden ser aquellos que vayan en la misma linea de
productos y servicios que nosotros ofrecemos en este caso seria cafeterias de diferentes
tipos que se encuentren en un radio cercano a nuestro establecimiento, por lo que

tendremos que fijarnos en los precios que ellos ofrecen y productos nuevos que poseen.

Poder de negociacién con los proveedores

Los proveedores, son capaces de obtener rentabilidad de una industria que es
incapaz de transferir los costos a sus propios precios. Las empresas dependen de una

amplia gama de distintos grupos de proveedores para adquirir insumos. (Porter, 2008)

Nuestro negocio debera tener una buena relacion con los proveedores ya que ellos
nos facilitaran los insumos necesarios para la creacion de nuestros productos los cuales
vienen a ser: panificadoras, supermercados, tiendas de barrio, empresa de gaseosas, ya

que todos ellos nos proveen de la materia prima para la elaboracion de los diferentes
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platos que ofrece la cafeteria, es muy importante establecer acuerdos y promociones por

la fidelidad y compra de los productos.

Poder de negociacion de los clientes

Son capaces de detener mas valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejor
calidad o mejores servicios (lo que incrementa los costos) y, por lo general, hacen que
los participantes del sector se enfrenten; todo esto en perjuicio de la rentabilidad del

sector. (Porter, 2008)

Los clientes son la pieza fundamental para que el negocio crezca por lo que se ve en
la obligacion de brindar una buena calidad de productos y servicios para que estos no
recurran a la competencia, asi como también brindar ofertas y descuentos a los que

consumen de manera significativa y con mucha frecuencia.

Amenaza de entrada de productos sustitutos

Un sustituto cumple la misma funcion —o una similar— que el producto de un sector
mediante formas distintas Cuando la amenaza de substitutos es alta, la rentabilidad del

sector sufre. (Porter, 2008)

Aqui tenemos la amenaza de que nuevas cafeterias aparezcan con nuevos productos
y los clientes sustituyan a los nuestros por lo que se tendra que llegar a bajar el valor de
los precios para ser mas competitivos, teniendo como consecuencia menos margen de

ganancia, por lo que la empresa debera implementar estrategias que ayuden a que los



clientes obtengan nuestros productos mediante camparias publicitarias, con ofertas y

descuentos.

Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre los competidores existentes acoge muchas formas familiares,
incluyendo descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos, campafias
publicitarias, y mejoramiento del servicio. Un alto grado de rivalidad limita la

rentabilidad del sector. (Porter, 2008)

Nosotros tenemos el riesgo de que conforme pase el tiempo aparezcan nuevas
cafeterias en el sector con caracteristicas superiores o inferiores a la nuestra que haran
que nuestros clientes recurran a ellos, es importante tener en cuenta nuestros precios
sean competitivos y a la vez nos den margen de ganancia, tener productos de
diferenciacion y exclusivos, asi como también darle valor afiadido, ofertas,

promociones, descuentos por la fidelidad de los clientes.

47
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145 Matriz FODA

Tabla 1

Matriz de evaluacién de factores externos

MATRIZ FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
Productos de buena calidad y Unicos No esta georreferenciado
Presencia en redes sociales No tiene muchos afios en el mercado
?. Preparacion rapida de alimentos No esta posicionado en el sector
g Instalaciones llamativas de estilo No cuenta con departamento de marketing
& | Buen trato y atencidn al cliente Nuevas cafeterias que aparecieron
Servicio de Wifi Poca afluencia en dias laborales
Precios no son elevados No se cubre el valor de la inversion
_ | orortunimapes [T TAMENAZAS
Establecimiento georreferenciado Inestabilidad econdmica
Posicionarse en el sector de Cayambe | Nuevos competidores cercanos
Atraer nuevos segmentos de mercado | Precios altos de los proveedores
5 CamPénés de turismo por parte del Catastrofes naturales
3 | municipio
& | Dias festivos y feriados Dafio a maquinaria o equipos
Mejora en la economia nacional Ventas que no superan las expectativas
Politicas publicas que permitan otorgar .
créditos apnegocioqs ° ° Inseguridad

Elaborado por: El autor Fuente: Analisis situacional

1.4.6 Matriz de evaluacion de factores externos

Tabla 2

Matriz de evaluacion de factores externos

MATRIZ EFE
Factores determinantes de éxito ‘ Peso ‘ Calificacién | Peso Ponderado
Oportunidades

Establecimiento georreferenciado 0,10 4 0,4
Posicionarse en el sector de Cayambe 0,08 4 0,32
Atraer nuevos segmentos de mercado 0,07 3 0,21
Campafias de turismo por parte del

municipio 0,06 2 0,12
Dias festivos y feriados 0,07 3 0,21

Mejora en la economia nacional 0,06 3 0,18
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Politicas publicas que permitan otorgar
créditos a negocios

0,05 2 0,1

Amenazas

Inestabilidad econdmica 0,09 2 0,18
Nuevos competidores cercanos 0,12 3 0,36
Precios altos de los proveedores 0,09 3 0,27
Catastrofes naturales 0,05 2 0,1
Dafio a maquinaria o equipos 0,08 2 0,16
Ventas que no superan las expectativas 0,04 1 0,04
Inseguridad 0,04 1 0,04
TOTAL 1 2,69

Elaborado por: El autor Fuente: Analisis situacional

El valor de la matriz fue de 2,69 lo que significa que, el valor total de las

oportunidades es de 1,54 y el valor total de las amenazas es 1,15, si el valor de las

oportunidades es superior que las amenazas, significa que el entorno externo es

favorable para el negocio, por lo que se debe mantener un entorno favorable tratando de

disminuir las debilidades para que no represente un riesgo para el entorno asi como

también y vigorizar las fortalezas de negocio para crear una defensa contra el ambiente

externo.

Tabla 3

Matriz de evaluacion de factores internos

MATRIZ EFI
Factores determinantes de éxito ‘ Peso ‘ Calificacion | Peso Ponderado
Fortalezas
Productos de buena calidad y Unicos 0,10 3 0,3
Presencia en redes sociales 0,08 3 0,24
Preparacion rapida de alimentos 0,06 2 0,12
Instalaciones llamativas de estilo 0,06 3 0,18
Buen trato y atencion al cliente 0,07 3 0,21
Servicio de Wifi 0,04 2 0,08
Precios no son elevados 0,08 4 0,32
Debilidades




No esta georreferenciado 0,09 3 0,27
No tiene muchos afios en el mercado 0,08 4 0,32
No esta posicionado en el sector 0,09 3 0,27
No cuenta con departamento de marketing 0,05 3 0,15
Nuevas cafeterias que aparecieron 0,07 2 0,14
Poca afluencia en dias laborales 0,06 2 0,12
No se cubre el valor de la inversion 0,07 2 0,14
TOTAL 1 2,86

Elaborado por: El autor Fuente: Analisis situacional

El valor de la matriz fue de 2,86 lo que significa que, el valor total de las fortalezas

es de 1,45y el valor total de las debilidades es 1,41, si el valor de las fortalezas es

superior que las debilidades, significa que el entorno interno es favorable para el

negocio, por lo que se debe mantener un entorno favorable tratando de disminuir las

debilidades para que no represente un riesgo para el entorno asi como también y
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vigorizar las fortalezas de negocio para que no exista una inestabilidad en la empresa.



1.4.7 Matriz Aprovechabilidad y vulnerabilidad

Tabla 4

Matriz de Aprovechabilidad

51

MATRIZ DE APROVECHABILIDAD

o1 02 Posicionarse en | O3 Atraer nuevos | 04 Campafias de | O5 Dias 06 O7 Politicas
Negocio el sector de segmentos de turismo por parte | festivos | Mejora en publicas que
OPORTUNIDADES Y L .
FORTALEZAS georrefere Cayambe mercado del municipio y la permitan otorgar
nciado feriados | economia créditos TOTA
nacional L

F1 Productos de
buena calidad y
Unicos 3 3 5 3 3 3 1 21
F2 Presencia en
redes sociales 5 5 5 3 5 1 1 25
F3 Preparacion
rapida de alimentos 1 1 1 1 3 1 1 9
F4 Instalaciones
llamativas de estilo 3 3 3 3 3 3 3 21
F5 Buen tratoy
atencioén al cliente 1 5 3 1 5 1 1 17
F6 Servicio de Wifi 1 1 3 1 3 1 1 11
F7 Precios no son
elevados 1 3 3 3 3 5 5 23
TOTAL 15 21 23 15 25 15 13 127

Elaborado por: El autor Fuente: Analisis situacional
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Una vez realizada la matriz se pudo determinar que existieron fortalezas que obtuvieron un puntaje mayor referente a las otras las cuales son:

Productos de buena calidad y Gnicos

Presencia en redes sociales

Instalaciones llamativas de estilo

Precios no son elevados

Las principales oportunidades que tuvieron una puntuacién maxima fueron

e Posicionarse en el sector de Cayambe
e Atraer nuevos segmentos de mercado

e Dias festivos y feriados

Mediante esta matriz pudimos determinar cuales fortalezas y oportunidades son las que tienen més relevancia para ejecutar las acciones

necesarias en nuestro proyecto.
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Tabla s

Matriz de Vulnerabilidad

MATRIZ DE VULNERABILIDAD

Al A2 Nuevos A3 Precios A4 Catastrofes | A5 Dafio a A6 Ventas que | A7
AMENAZAS Y .. . . . .
DEBILIDADES Inestabilidad competidores |altos de los naturales maquinaria | no superan las | Inseguridad
econdémica cercanos proveedores 0 equipos expectativas TOTAL

D1 No esta
georreferenciado 3 5 1 1 1 3 1 15
D2 No tiene
muchos afios en el
mercado 3 5 1 1 1 5 1 17
D3 No estd
posicionado en el
sector 3 5 1 1 1 3 1 15
D4 No cuenta con
departamento de
marketing 3 3 1 1 1 5 1 15
D5 Nuevas
cafeterias que
aparecieron 3 5 1 1 3 3 1 17
D6 Poca afluencia
en dias laborales 5 1 1 1 3 5 3 19
D7 No se cubre el
valor de la
inversion 5 1 1 1 5 5 1 19
TOTAL 25 25 7 7 15 29 9 117

Elaborado por: El autor Fuente: Analisis situacional
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Una vez realizada la matriz se pudo determinar que existieron debilidades que

obtuvieron un puntaje mayor referente a las otras las cuales son:

e No tiene muchos afos en el mercado
¢ Nuevas cafeterias que aparecieron
e Poca afluencia en dias laborales

e No se cubre el valor de la inversion

Las principales amenazas que tuvieron una puntuacion maxima fueron

e Inestabilidad econémica
e Nuevos competidores cercanos

e Ventas que no superan las expectativas

Mediante esta matriz pudimos determinar cuéles debilidades y amenazas que ponen en
riesgo nuestro negocio, son las que tienen mas puntaje las cuales debemos tener en

cuenta a la hora de ejecutar las acciones necesarias en nuestro proyecto.
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1.4.8 Matriz de evaluacion interna y externa

llustracion 15 Matriz de evaluacion Interna y Externa

Il RESISTIR

SISTIR

SONY31X3 SIH0OLIVA

VII RESISTIR

FACTORES INTERNOS

Elaborado por: El autor Fuente: Analisis situacional

Después de obtener los valores de la matriz EFE que fue de 2,69 y de la matriz EFI
de 2,86 se realizd el cruce en la tabla, el resultado fue: que se localizé en el cuadrante
namero V el cual pertenece a Resistir, lo cual indica que debemos priorizar no bajar del
cuadrante ya que representa una amenaza para el negocio, implementando estrategias

gue nos permitan subir a los cuadrantes de crecer.
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1.5 Identificacién del Problema Diagndstico
Previo a una investigacion y analisis del macro y microentorno se ha podido
determinar que existe algunas problematicas del negocio que deberan ser tenidas en

cuenta para ser resueltas.

El negocio al no estar tanto tiempo en el mercado no esta posicionado en la mente de
los consumidores a su vez carece de herramientas en el plano administrativo y de
marketing la cual no se han realizado los estudios e investigaciones suficientes que

permitan al negocio obtener la informacion para lanzar las promociones a los clientes.

e Baja demanda de clientes en dias laborables lo que ocasiona las ventas no
esperadas a causa del poco conocimiento g se tiene del negocio

¢ No existe la segmentacion de mercado la cual no permite saber cual es
nuestro cliente ideal.

e Poco conocimiento acerca de como llegar al lugar, es un problema ya que no
conocen donde esta ubicado geogréaficamente.

e Inestabilidad en la economia debido a la situacion sanitaria por la pandemia
del COVID -19 disminuye el nimero de clientes.

e No existié un estudio de mercado que permita tener una vision mas clara de
los deseos del cliente, acerca de sus necesidades y demandas.

Para la problematica existente nos basaremos en las “estrategias de geomarketing
para la cafeteria Maria Esther ubicada en el canton Cayambe provincia de Pichincha” la
cual nos permitira dar a conocer el negocio mediante la localizacion del lugar asi como
también captar nuevos clientes con el proposito de que se vuelvan consumidores o

visiten el negocio, las diferentes estrategias se haran con propositos a largo y corto
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plazo, la investigacion de herramientas de geomarketing nos daré la conclusion de

saber en cual podemos incursionar y sea la mas viable para el negocio.

1.6 Fundamentacion teérica

¢ Qué es geomarketing?

Segun (Fischer, 1993) “ En geomarketing es empleado el concepto de mercado en
su acepcion de cantidad y caracteristicas de los consumidores, de ahi que un mercado
""esta constituido por personas con necesidades por satisfacer, dispuestos a adquirir o
arrendar bienes y servicios que satisfagan esas necesidades mediante una retribucion

adecuada a quienes les proporcionen dichos satisfactores”

El mercado potencial "abarca (ademas de los compradores reales) a los posibles
compradores y se puede convertir en un mercado real cuando se logra el objetivo de

las técnicas de mercadotecnia” (Luna, 1996)

Para realizar el presente trabajo de investigacion principalmente se debe tener en
cuenta que es el geomarketing, el cual es una estrategia para la comercializacion de
productos o servicios que sean de una empresa 0 negocio, mediante esta estrategia
lograremos analizar la situacion del negocio por medio de la ubicacion de los clientes y
la competencia asi como también ubicarlos en un mapa ya sea digital o impreso con

simbolos o elementos que nos ayuden a interpretar el mapa.

Georreferenciacion

La georreferenciacion es el uso de coordenadas de mapa para asignar una

ubicacion espacial a las caracteristicas del mapa. Todos los elementos de una capa de
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mapa tienen una ubicacion geografica especifica y una extension que les permite

colocarse en la superficie de la Tierra o cerca de ella... (ArcGIS, s.f.)

Con la georreferenciacion nos permitira determinar la posicion de la cafeteria en un
sistema de coordenadas 0 mapa ademas de conocer la ubicacion de la competencia o los

clientes actuales y potenciales, como se comportan o actlan en el mercado.

¢Para queé sirve el geomarketing?

Sirve para conocer datos por region o incluso por ubicaciones de interés comercial.
Ademas, todos los datos obtenidos a través de las herramientas de geomarketing se
utilizan luego para desarrollar estrategias para alcanzar los objetivos comerciales
establecidos por el negocio e incluso detectar oportunidades rentables, mayores
ganancias, quizas a través de medidas bésicas como colocar anuncios o abrir nuevas

sucursales en ubicaciones clave. (NeoAttack, 2020)

Mediante las diferentes variables geograficas podremos tener en cuenta nuestro
mercado, clientes y competidores los cuales tendremos en cuenta para la toma de

decisiones antes de iniciar con las estrategias.

En SEO utilizamos la orientacion de SEO local basada en la investigacion de
geomarketing para orientar sitios web en las ubicaciones mas relevantes para dirigir el
trafico a esas regiones especificas. Ofrece muchos beneficios econémicos y de
eficiencia, por lo que se ha convertido en una parte fundamental de cualquier empresa

que busca utilizar la tecnologia para ampliar su base de clientes. (NeoAttack, 2020)

El geomarketing se usa para saber donde estan los clientes y competidores y donde

es probable que se encuentre el negocio ademas su utilidad puede ser también para,
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mejorar el disefio del punto de venta, analizar los datos de venta de cada cliente, ubicar
sus sitios de concurrencia en diferentes ubicaciones e incluso mejorar la ubicacion para

aumentar las ganancias.

Niveles del geomarketing

La cobertura geogréfica se determina mediante una serie de variables o niveles, que
pueden abarcar desde un territorio amplio como seria el de una region completa, hasta
uno mas especifico como una tienda. La cobertura geogréfica del geomarketing se

clasifica en los siguientes niveles: (Nolasco, 2019)

De acuerdo con una clasificacion tendremos en cuenta en qué nivel nos pertenece la
investigacion de acuerdo con la magnitud de la empresa y del estudio que se quiere

realizar.

Geomarketing Regional

Se refiere al andlisis de una regién geografica conformada por mas de un pais y que

cuyos miembros comparten un mercado similar. (Nolasco, 2019)

Se basa a nivel de paises por lo que solo implementan empresas que son

transnacionales y tienen mercado en distintos paises.

Geomarketing Pais, Estado, Ciudad

Este analisis divide la region en entidades locales, desde una division por paises,

estados/provincias o ciudades. (Nolasco, 2019)

En esta categoria se comprende a regiones dentro de un pais que de acuerdo con la

necesidad de la empresa a expandirse busque en otras ciudades clientes.
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Geomarketing Local

Este resulta particularmente util cuando existen divisiones claras entre sectores o

colonias de una ciudad. (Nolasco, 2019)

Este se concentra en una ciudad o sectores por lo que tomaremos de referencia para

nuestra investigacion.

Geomarketing Micro Local

Este es el analisis del mercado en el &rea inmediata a un negocio o ubicacion
geogréfica especifica (alrededor de un edificio, cerca de una tienda, etc.) (Nolasco,

2019)

Esta basado en los alrededores de un negocio por lo que la informacion para el

estudio de mercado es limitada solo a un sector.

Nano Marketing

Una de las introducciones méas nuevas a esta rama de estudio, el nano marketing
permite utilizar las herramientas del Geomarketing dentro de un establecimiento
comercial. Por ejemplo, realizar focalizaciones de anuncios dentro de una tienda,

dependiendo de en qué pasillo se encuentran los clientes del negocio. (Nolasco, 2019)

El nivel que sera usado para nuestra investigacion sera el local, ya que nuestro
negocio requerira de informacion de clientes como de la competencia que se encuentre
en la ciudad de Cayambe por lo que se debe investigar y sacar informacién relevante

para tomar decisiones hacia una posible estrategia.
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Como utilizar el geomarketing

Para realizar las acciones planteadas segun diversos autores existen herramientas
utiles que nos permitiran realizar el geomarketing aplicando cada herramienta en base a

nuestras necesidades y posibilidades.

Geotargeting

Es quiza el método mas conocido para utilizar el geomarketing en la actualidad es
la orientacion geografica, que es una estrategia para segmentar a los destinatarios en
funcién de su ubicacidn. Por lo tanto, las acciones se pueden desglosar por el pais,
region y nuestro caso ciudad donde vive la gente, la ciudad en la que naci6 o la
comunidad en la que trabaja, siempre que los datos cumplan con los objetivos de la

estrategia. (Casarotto, 2018)

Mediante la direccion de IP podremos enfocar los contenidos y anuncios al sitio
geografico de procedencia permite filtrar solo la audiencia que le interesa podremos
tener una base de datos y algoritmos que nos permitan localizar a los usuarios

geogréficamente

Geofencing

Esta estrategia consiste en ofrecer contenidos en tiempo real conforme al
movimiento del usuario, captado por el GPS. cuando el dispositivo entra en un area
determinada por la empresa, la persona recibe un contenido por medio de una
notificacion en el mévil, o un email, o un SMS, lo que se hace posible por el mecanismo

del beacon. (Casarotto, 2018)
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Mediante esta herramienta nuestros usuarios podran obtener informacion de nuestro
negocio ya que esta cercanos al establecimiento y ofrecerles una serie de descuentos,

promociones para que se acergue a consumir.

Check-ins

En las redes sociales, existen diferentes recursos para usar el geomarketing, con el
objetivo de involucrar a los consumidores, especialmente en negocios locales. La
funcion de registro es uno de los principales ejemplos. Cuando un usuario realiza
check-in dentro de tu establecimiento, puedes ofrecerle una oferta, un descuento, un El
registro es una accion del usuario, no de la marca. Entonces, puedes apenas motivar y

facilitarle ese trabajo. (Casarotto, 2018)

Para poner ah en la categoria Negocios locales, con informacion completa y correcta
sobre tu direccion. De esa forma, la aplicacion de la red social puede identificar

facilmente al usuario que esté en tu establecimiento y ofrecerle la opcion de registro.

Geotagging

Geotagging es la demarcacion de la ubicacion del usuario en una publicacion. Es
comun que las personas usen este atributo en Facebook y en el Instagram, cuando
estan en un evento, en un establecimiento o haciendo turismo en otra ciudad, por
ejemplo. De esa forma, las publicaciones agregan mas informacion sobre la ubicacién
del usuario, y les permiten a las personas descubrir nuevos negocios a través de la

experiencia de su red de contactos. (Casarotto, 2018)
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Mediante esta herramienta podremos agregar informacion geografica y demas datos
archivos multimedia que emplearemos en nuestras camparias publicitarias, gracias a

esto sabremos la ubicacién de nuestros clientes.

Geomarketing en las redes sociales

El geomarketing en las redes sociales tiene muchas formas, desde el analisis de
audiencias por region, los anuncios localizados por region, los geos filtros de
Snapchat, hasta los anuncios que son activados cuando pasas por un “Beacon”. Si €S0
es algo que existe. Basicamente funciona como un detector, y muchos negocios los
estan utilizando para mandar ofertas personalizadas cuando pasas por sus comercios o

incluso por un pasillo en especifico. (Nolasco, 2019)

Gracias a las redes sociales podremos segmentar y analizar nuestros consumidores ya
que se basan los beneficios o atributos de acuerdo con la ubicacién geogréfica de donde
se encuentre la persona y el movil, los anuncios de ser el caso apareceran a las personas

interesadas que se encuentren en un radio cercano al establecimiento.

Focalizacion en Facebook e Instagram

Facebook nos permite crear anuncios con una focalizacion desde el orden regional
hasta el micro local. Es decir que no importa el tamafio o locacion de tu negocio, lo
mas probable es que Facebook tenga una alternativa para tu estrategia de
geomarketing. Ademas, gracias a que Facebook e Instagram pertenecen a la misma
compafiia, ambas redes tienen las mismas opciones de geofocalizacion. (Casarotto,

2018)
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Nuestra publicidad o contenidos que se realicen con la intencion de atraer y generar
interaccion con los clientes seran en estas redes sociales ya que son las més utilizadas
en la actualidad en nuestro pais, es por eso por lo que se tendra en cuenta ciertas
variables geograficas para que nuestro contenido promocional y publicitario llegue
especialmente a ellos que son los que se encuentran cerca a nuestro negocio y a la vez

estan interesados.

¢Qué es Google My business?

Google My Business es una herramienta gratuita creada por Google para ayudar a
las empresas a administrar su presencia en linea. Le permite conectar su empresa con
el entorno, es decir, a través de un tablero, lo que permite una gestion mas eficiente y
sencilla, mediante el cual puede agregar informacion relacionada con su empresa, por
ejemplo, un breve comentario como "Quiénes somos", detalles de contacto, la

ubicacion de su empresa, horarios de apertura y cierre y mas. (Capella, 2019)

Gracias a Google My Business ayudara a que nuestro negocio sea mas visible y facil
de encontrar para los clientes que buscan en la web palabras relacionadas a nuestro
negocio, Google My Business también combina multiples herramientas (Google
Locations Points, Google Maps) que serviran para tener una mejor referencia de nuestro

negocio.

Google My Business: utilidades y ventajas

Como propietario de un negocio, puede realizar un seguimiento de las resefas de
los usuarios en Google, analizar las calificaciones de estrellas de la plataforma y

completar muchas tareas relacionadas con su presencia fisica en Internet. Como
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herramienta para ayudar a mostrar el entorno real y facilitar su uso a los usuarios, es

definitivamente indispensable. (Capella, 2019)

Google ahora también se dirige a los consumidores segun su ubicacion y los
negocios cercanos relevantes para su busqueda. Google My Business nos permite tener
en cuenta muchas caracteristicas de nuestro negocio online en el que diferentes
herramientas nos ayudaran a perfeccionarla para lograr un negocio llamativo a la hora

de aparecer en Google.
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UNIDAD II- Estudio de mercado

Proceso de Investigacion: Disefio
2.1 Situacion del problema

Previo a un diagnostico situacional del negocio cafeteria Maria Esther se determino
que es necesario recabar informacion necesaria para determinar diversos factores que
apoyen a la investigacion del proyecto, ya que la informacidon actual no es la suficiente,
es por esto que debe ser mas ampliada en diferentes aspectos entre los cuales estan:
conocimiento del negocio, determinacion de la oferta y la demanda de las cafeterias en
Cayambe, los gustos y preferencias de los consumidores, conocimiento de la
competencia , uso de herramientas de geolocalizacidn entre otras caracteristicas que se

buscara obtener en el estudio de mercado.

2.2 Objetivos
2.2.1 Objetivo General

Realizar un estudio de mercado en la ciudad de Cayambe que permita recolectar
informacidn referente a la competencia, ubicacion, gustos y preferencias de los
consumidores mediante la investigacion de mercado para la realizacion de propuestas

de geomarketing de la cafeteria Maria Esther.

2.2.2 Objetivos Especificos
o Identificar cuales son los gustos y preferencias de los consumidores que
buscan una cafeteria en Cayambe mediante preguntas de la encuesta.
¢ Identificar la competencia, donde esta ubicada, que servicios ofrece y porque
los consumidores prefieren mediante una encuesta.
e Determinar los medios de difusion méas sobresalientes para la aplicacion de

las estrategias de geomarketing mediante una encuesta.
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e Descubrir cuales pueden ser nuestros clientes potenciales obteniendo
informacidn acerca de sus caracteristicas geograficas, psicograficas mediante
una encuesta.

e Conocer cudl es la demanda y oferta actual de los competidores, ademas de la
demanda insatisfecha a la que podemos llegar a introducirnos mediante un

analisis de los resultados del estudio de mercado.

2.3 Justificacion de la Investigacion

La investigacién de mercados seré realizada por que el negocio necesita informacion
oportuna y eficaz que permita tomar decisiones en varios aspectos, teniendo en cuenta
los datos y las estadisticas que se obtendréan a través de la recoleccién de datos a
consumidores o clientes que formen parte de la poblacion a ser estudiada, con esto
conseguiremos tener una visién mas clara del panorama del mercado , ademaés que
permitiran mejorar la comunicacion con clientes actuales y potenciales favoreciendo a

la comercializacion.

2.4 Aspectos metodoldgicos
2.4.1 Enfoque de Investigacion

Cualitativo

En el estudio de mercado se toma en cuenta la encuesta cualitativa ya que recopila
datos cualitativos de nuestro tema que es objeto de estudio, la encuesta esta también
enfocada en conocer las opiniones, puntos de vista y pensamientos de la poblacion a
investigar ademas de datos numéricos. Las encuestas cualitativas contienen preguntas
estructuradas y sirven para obtener informacion de cdmo piensan las personas, cuales

son sus motivaciones y su forma de pensar del tema de estudio. La investigacion
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cualitativa brinda una profundidad a la investigacion ademas de que resuelven

interrogantes las cuales son el que, como y para qué.

Cuantitativo

El estudio de mercado serd Cuantitativo ya que este se basa en calculos objetivos y
analisis estadistico, matematico o numérico de los datos que recopilaremos mediante
encuestas previamente estructuradas, ademas del uso de herramientas informaticas que
nos brindan varias herramientas para realizar analisis de los datos estadisticos que
hayamos recogido. La investigacion cuantitativa se centraliza en recopilar y generalizar
datos numéricos de un sitio especifico del cual queremos sacar la informacion en este

caso de la poblacién.

Al realizar estudios de investigacion cuantitativa, nuestro objetivo sera determinar la
relacion de la poblacion entre una variable independiente y otra variable dependiente

que es la que arroje los resultados de la encuesta.

Metodologia

La seccion de métodos de un estudio cuantitativo debe describir cémo se lograra
cada objetivo de su estudio. Asegulrese de proporcionar suficientes detalles para que el
lector pueda realizar una evaluacién informada de los métodos que se utilizan para
obtener resultados asociados con el problema de investigacion. La seccion de métodos

debe presentarse en tiempo pasado.

Establecer el objetivo de tu investigacion: El primer paso para realizar una
investigacion cuantitativa radica en establecer los objetivos, describir qué es lo que

gueremos conseguir, qué resultados quieres alcanzar.
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Disefio del cuestionario: Son las preguntas que usaremos en un documento ya sea
escrito o digital para que la poblacion pueda marcar las respuestas, para esto puede
haber preguntas abiertas o cerradas dependiendo de la informacion que queremos

obtener.

Estudio de poblacion y muestreo: en este punto estudiaremos a que poblacion

vamos a encuestar de aqui provendran los datos.

Recopilacion de datos: Aqui realizaremos las encuestas gracias a herramientas y los
métodos informaticos utilizados para recopilar informacién e identificar las variables

que se miden.

Anélisis de datos: Una vez obtenidos los datos seran comprobados y posteriormente

procesados para poder realizar la interpretacion correspondiente.

Resultados: Seran presentados mediante graficos, tablas, cuadros y otros elementos
para ayudar a comprender los datos de forma porcentual. ademéas de complementar la
descripcion general de los resultados con palabras que dejen una conclusién después de

cada resultado es decir mencionar los puntos méas importantes.

2.4.2 Tipos de Investigacion

La investigacion de mercados segun los autores Kinnear & Taylor se divide en
investigacion exploratoria, investigacion concluyente, investigacién de monitoria del
desempefio las cuales seran analizadas para determinar el tipo de investigacion que

corresponde a nuestro proyecto de investigacion.
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Descriptiva

“La investigacion de tipo descriptiva trabaja sobre realidades de hechos, y su
caracteristica fundamental es la de presentar una interpretacion correcta. Para la
investigacion descriptiva, su preocupacion primordial radica en descubrir algunas

caracteristicas fundamentales de conjuntos homogéneos de fenémenos ™ (Sabino)

Este tipo de investigacion sera importante sobre hechos asemejados a la realidad que
se requiera interpretar de manera correcta, se obtendra las caracteristicas sobre los
fendmenos de estudio para determinar conclusiones puntuales para ser evaluados sobre

su propio contexto.

Exploratoria

“La investigacion exploratoria es aquella que se efectua sobre un tema u objeto
desconocido o poco estudiado, por lo que sus resultados constituyen una vision

aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel superficial de conocimientos” (Arias,

2008)

Este tipo de investigacion sera Gtil en nuestra investigacion ya que el tema de estudio
de nuestro negocio tiene nulidad de investigacion, es un proyecto nuevo que requiere
informacidn de todo tipo para determinar elementos y aspectos de relevancia para la

ejecucion de acciones por parte del negocio.

Concluyente

“La investigacion concluyente suministra informacion que ayuda al gerente a
evaluar y seleccionar un curso de accion. El disefio de la investigacion se caracteriza

por procedimientos formales de investigacion. Esto comprende objetivos de
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investigacion y necesidades de informacion claramente definidos. Con frecuencia se
redacta un cuestionario detallado, junto con un plan formal de muestreo. Debe estar
claro como se relaciona la informacion que se va a recolectar con las alternativas bajo
evaluacion. Los posibles enfoques de investigacion incluyen encuestas, experimentos,

observaciones y simulacion ”. (Kinnear & Taylor, 2007)

Posteriormente de analizar cada uno de los tipos de investigacion, segun los autores
se determind que: nuestra investigacion es de caracter concluyente ya que en nuestro
estudio de mercado es necesario establecer objetivos para realizar la investigacion y
recopilar informacién mediante un cuestionario de preguntas, de tal manera que se
debera determinar la muestra de la poblacion que seré investigada, para que se ejecute

la pertinente encuesta.

2.4.3 Método de Investigacion

Inductivo

La induccidn es ante todo una forma de raciocinio o argumentacion. Por tal razon
conlleva un analisis ordenado, coherente y I6gico del problema de investigacion,
tomando como referencias premisas verdaderas. Tiene como objetivo llegar a
conclusiones que estén "en relacién con sus premisas como el todo lo esta con las
partes. A partir de ver dades particulares, concluimos verdades generales™. (Méndez,

2011)

Para la realizacion del estudio de mercado se harad uso del método inductivo, ya que
necesitamos analizar la informacion que recopilaremos en la investigacion y a su vez
sustentar el problema de la investigacion, con los datos del estudio podremos llegar a

tener conclusiones y premisas que expliquen lo analizado, asi los resultados que
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obtendremos tendran base tedrica y determinaremos los aspectos claves para la toma de

decisiones del negocio.

Deductivo

El conocimiento deductivo permite que las verdades particulares con tenidas en las

verdades universales se vuelvan explicitas. Esto es, que a partir de situaciones

generales se lleguen a identificar explicaciones particulares contenidas explicitamente

en la situacion general. Asi, de la teoria general acerca de un fendmeno o situacion, se

explican hechos o situaciones particulares. (Méndez, 2011)

Mediante este método podremos derivar en el estudio de mercado ciertas teorias
relacionadas a nuestro tema de estudio y en base a los resultados de las encuestas
podremos analizar y evaluar la situacion de mercado en la que se encuentra nuestra

empresa ademas de conocer los factores que te tienen relacion.

Método de Analisis

Analisis y sintesis son procesos que permiten al investigador conocer la realidad.
René Descartes, al referirse a normas basicas del proceso cientifico, sefiala que la
explicacion a un hecho o fendmeno no puede aceptarse como verdad si no se ha
conocido como tal. Por otro lado, el conocimiento de la realidad puede obtenerse a
partir de la identificacion de las partes que conforman el todo (andlisis) o como
resultado de ir aumentando el conocimiento de la realidad, iniciando con "los
elementos mas simples y faciles de conocer para ascender poco, gradualmente, al

conocimiento de lo mas complejo”. (Méndez, 2011)
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Mediante este método identificaremos cada uno de los aspectos que componen
nuestro objeto de investigacion apoyandonos con la base cientifica que sera recogida y
evaluada (causa — efecto) se probara la hipotesis para resolver cualquier tipo de
problema de nuestro tema de investigacion, ademas la investigacion analitica nos

permitird arrojar nuevas ideas acerca de lo que estamos estudiando.

Método de Sintesis

La sintesis implica que a partir de la interrelacion de los elementos que identifican
su objeto, cada uno de éstos pueda relacionarse con el conjunto en la funcion que
desempefian con referencia al problema de investigacién. En consecuencia, analisis y
sintesis son dos procesos que se complementan en uno en el cual al analisis debe seguir

la sintesis. (Méndez, 2011)

El método de sintesis sera clave para relacionar los elementos que componen nuestro
problema de investigacion, una vez que interpretemos los resultados obtenidos de las
encuestas, es decir las preguntas (variables) se determinara la relacion entre ellas para

poder determinar los factores mas relevantes que se encontraron en la investigacion.

Método de Observacion

Observar es advertir los hechos como se presentan, de una manera espontanea, y
consignarlos por escrito. La observacién como procedimiento de investigacién puede
entenderse como el proceso median te el cual se perciben deliberadamente ciertos
rasgos existentes en la realidad por medio de un esquema conceptual previo y con base
en ciertos propositos definidos generalmente por una conjetura que se quiere

investigar. (Méndez, 2011)
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Mediante este procedimiento de observacion se tendra claro que se quiere observar y
explicar los datos obtenidos, también se podra conseguir informacion adicional al
cuestionario, ademas de registrar la informacion para tener una perspectiva clara de la

investigacion esto nos servird para lograr los objetivos planeados.

2.5 Fuentes de Investigacion

Fuentes secundarias

Las fuentes secundarias nos facilitan una interpretacion, analisis o comentario del
contenido de informacion de fuentes primarias y otras fuentes secundarias, con el
material fuente secundario podremos mejorar el trabajo de investigacion general porque
las fuentes secundarias proporcionan la comunicacion de lo que se requiere para la

investigacion.

Entre las fuentes secundarias que utilizaremos para la investigacion de mercado
estan: libros, libros digitales, tesis, enciclopedias, articulos de revistas y periddicos,
libros de texto, sitios web, redes sociales todas estas las cuales proporcionaran

informacion que necesitamos para la investigacion que ya existe.

Fuentes primarias

Las fuentes primarias son la informacién que nosotros realizamos durante la presente
investigacion, durante el tiempo que se recolecte los datos que reflejan el punto de vista
del trabajo, la investigacién no ha sido realizada por ningun otro individuo por lo que
nosotros seremos los encargados de recoger la informacion para nuestro estudio de

mercado.
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Proceso de Investigacion: Desarrollo
2.6 Fuentes secundarias

Anélisis Nacional
Para realizar la presente investigacion de mercados es necesario recolectar
informacion acerca de la poblacion en una entidad que contiene los datos de toda la

nacion como es el Instituto nacional de estadisticas y censos INEC.

La emergencia sanitaria provocada por el COVID-19 ha creado una profunda
recesion que ha incrementado la pobreza. Esta crisis ha incrementado los
desequilibrios macroeconémicos que el pais ha estado tratando de corregir desde
el alza en los precios del petréleo. Ademas, la crisis expuso una serie de
debilidades estructurales, como la falta de amortiguadores macroeconémicos,
altos niveles de informalidad, sistemas de salud no preparados y grandes brechas

en el acceso a los servicios publicos.

Desde mediados de 2021, el nuevo gobierno ha estado tratando de hacer los
cambios que el pais necesita para retomar el camino del crecimiento y la
prosperidad compartida. Después de vacunar a mas del 85% de la poblacion y
retomar el camino para salir de la recesion, el desafio es conseguir el apoyo de la
gente y los actores politicos para trabajar juntos para superar las consecuencias
inmediatas de la crisis y sentar las bases. para una recuperacion inclusiva y

sostenible.

El gobierno

En este contexto, el plan del gobierno para generar oportunidades para el
pueblo ecuatoriano centra la accion en cinco ejes: econdémico, social, seguridad

global, transformacion institucional y ecologia. Economicamente, el plan tiene
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como objetivo mejorar las oportunidades de empleo y las condiciones de trabajo
mediante el establecimiento de un marco mas adecuado para la inversion y la
productividad, sin dejar de mejorar la sostenibilidad financiera y la transparencia
de la administracion publica. Ello, sin dejar de lado la necesidad de atender una
amplia gama de temas que afectan a los ecuatorianos, como mejorar el acceso y
la calidad de la salud y la educacion; combatir la desnutricidn infantil, fortalecer

la seguridad ciudadana y fortalecer el sistema de justicia.

Por otro lado, se propone iniciar una transicion ecoldgica aunada a una mejor
gestion de los recursos naturales, la adopcion de medidas de mitigacion y
adaptacion al cambio climatico, y la promocion de la gestion global del agua
cruda. A pesar de los constantes esfuerzos por reequilibrar la economia, Ecuador
todavia necesita reequilibrar sus finanzas publicas para evitar aumentos
insostenibles de la deuda y fortalecer la confianza en la estabilidad

macroecondmicay la situacién econémica.

Con eso, la disciplina fiscal sera esencial para evitar nuevas expansiones del
gasto ciclico que desaceleren las mejoras en la eficiencia del gasto publico,
perpetlen los desequilibrios macroeconémicos e impidan la formacion de gastos

ciclicos en amortiguadores fiscales.

Recuperacion Econdémica

A pesar de la reciente recuperacion econdémica, Ecuador ain necesita
promover un crecimiento inclusivo para que sea sostenible a mediano y largo
plazo. Esto es posible a traves de la mejora sistematica del clima de inversion

para que podamos volver a una trayectoria de crecimiento menos dependiente
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del petréleo que, a medio plazo, puede ser sustituido por energias renovables. En
este sentido, es necesario adoptar medidas para estimular la inversion privada,
atraer inversion extranjera en nuevos sectores y permitir que los factores
productivos, principalmente la mano de obra, sean flexibles para trasladarse a
areas emergentes de mayor productividad. Ademas, Ecuador, altamente
vulnerable a los efectos del cambio climatico, debe tomar medidas para mitigar
el impacto de este desafio global y, con la ayuda del sector privado, evitar el

crecimiento de la economia por las emisiones de gases de efecto invernadero.

Politicas Publicas

Por otro lado, Ecuador también debe mejorar la efectividad de las politicas
publicas para proteger a las poblaciones mas vulnerables y ayudarlas a acceder a
mayores oportunidades. En este sentido, es fundamental abordar los desafios de
largo plazo agudizados por la crisis sanitaria, como los altos indices de
desnutricion infantil, para promover una mejor calidad de los servicios publicos,
mejorar la eficiencia y progresividad del gasto en salud, educacion y proteccion
social., y cerrar la brecha que afecta a las poblaciones rurales. Para lograr esto,
es esencial que la toma de decisiones esté basada en evidencia y mejore la
gestién de los recursos publicos y la coordinacion entre niveles de gobierno y

entre sectores. (Mundial, 2022)

El estado actual de nuestro pais esta arraigado a los diferentes fendmenos de caracter
social, econémico, politico y natural principalmente, tras un declive generado
especialmente por la pandemia el estado del pais fue critico en el cual el capital fue
destinado al area de la salud lo que se redujo el presupuesto para otras indoles, la

aparicion del nuevo virus limito a toda actividad econémica por lo que desde los



78

comercios pequefios hasta las grandes empresas se vieron reflejados las pérdidas a causa

de las bajas ventas, paralizacion de negocios y el confinamiento.

Ademas de esto el pais atravesado momentos de crisis debido a las protestas sociales las
cuales exigen derechos al estado, los cuales provocaron un paro indefinido que trae

como consecuencia la paralizacion de las actividades econdmicas y productivas.

Los diferentes factores que se susciten en el pais afectan a nuestro negocio ya sea de
manera directa o indirecta. por lo que estamos expuestos a realizar cambios para poder

solventar el negocio y evitar salir del mercado.

Analisis Local
Para realizar el estudio de mercado es necesario también informacion acerca de la
poblacién del canton Cayambe el cual lo encontramos en los PDOT (Planes de

Desarrollo y Ordenamiento Territorial) del GADIP Cayambe.

La informacion sustraida por entidades del cantdn sera de apoyo a la investigacion ya
gue es necesario conocer cOmo esta el panorama tanto en lo econémico, social, politicas
en beneficio de los negocios, productividad de los sectores ademas del turismo que es la
pieza fundamental con la cual se espera que clientes de la zona y el pais tomen en

cuenta al cantén como su destino de turismo.

2.7 Fuentes primarias
2.7.1 Disefio del Plan Muestral
Muestreo Probabilistico

Utilizaremos este método de muestreo ya que analizaremos la muestra o grupo
pequerio del total de la poblacion de forma aleatoria donde todos los participantes

correspondientes a la muestra tienen la posibilidad de participar en ella.
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Este método de muestreo probabilistico nos brinda la oportunidad de crear una
muestra representativa de la poblacién. Por lo que soluciona el inconveniente de enviar
una encuesta a cada una de las personas de toda la poblacion para recolectar la
informacion, ademas se puede utilizar el método de muestreo de probabilidad para

obtener datos que pueden ser importantes para la investigacion.

El muestreo aleatorio simple

Es una técnica de muestreo en la que todos los elementos que forman el universo y
que por lo tanto estan contenidos en el sistema muestral tienen la misma probabilidad de
ser seleccionados para la muestra. EI proceso de muestreo que emplea esta técnica es
parecido a hacer un sorteo entre los individuos del universo.

Técnica o instrumentos de investigacion.
Encuesta
Se haré uso de encuestas como instrumento de investigacion y recopilacion de datos

para obtener informacion de la poblacion sobre el tema que necesitamos conocer.

La aplicacion sera de manera online mediante un enlace donde el investigador

compartira a las personas que seran objeto de estudio.

El objetivo es que cada persona encuestada responda las preguntas en igualdad de
condiciones para evitar opiniones sesgadas que pudieran interferir en el resultado de la

investigacion de mercado.

Poblacion

La poblacién del canton Cayambe es de 105.781 habitantes, poblacion segun el

INEC Proyecciones 2019.



80

Cayambe esta dividié por parroquias urbanas y rurales las cuales componen el total
de la poblacién del cantdn a continuacion el grafico representativo con el nombre la

parroquia y su poblacion.

Segmentacion

Criterios geogréficos

Personas de Ecuador, Provincia de Pichincha, Cantén Cayambe,

Parroquias de Cayambe, Ayora, Juan Montalvo, Olmedo, Cangahua, Otén, Ascasubi.

Criterios demogréficos

Género Masculino — Femenino, Orientacion sexual — libre,

Edad libre de edad de preferencia entre 18 -65 afios, Religion — libre.

Criterios psicograficos.

Clase Social — Media, Estilo de vida — Saludable

llustracion 16 Poblacion Cayambe

Parroquias urbano % rural % total
ASCAZUBI 5.634 | 83% 1.127 | 17% 6.761
CANGAHUA 1.323 7% 18.490 | 93% 19.813
OLMEDO 1.068 | 14% 6.614 | 86% 7.683
OTON 706 | 22% 2.433| 78% 3.139
STA. ROSA DE CUZUBAMBA 2.231| 55% 1.814 | 45% 4.043
AYORA 3.911| 32% 8.166 | 68% 12.077
Total Parroquias Rurales 14.872 | 28% 38.643 | 72% 53.517
CAYAMBE 37.840| 97% 1.178| 3% 39.017
JUAN MONTALVO 10.866 | 82% 2.380| 18% 13.247
Total CAYAMBE Ciudad Central 48.706 | 93% 3.558 | 7% 52.264

ota AYA B A U b S 60% ] D 40% U

Fuente: DPYOT Cayambe
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Tamaiio de la muestra
De acuerdo con el numero de la poblacion a ser investigada el nimero es de 105.781
por lo que sobrepasa los 100.000 tiende a ser poblacion infinita y se aplica la siguiente

férmula;

llustracién 17 Formula muestra

Zixp=*q

e2

(Muestra y muestreo, 2012; Dr. Ernesto Bolafios; México, Editorial McGraw Hill)
n = Muestra
N = Poblacién 105.781 (méas de 100.000)
g = Varianza 0.5
p=0,5
Z = Nivel de confianza 95%;
he = Margen de Error 5%

n = (1,96)2 (0,05*0.05)

0.052

n=384.16

n = 384 Encuestas

Disefio del instrumento de investigacion a utilizarse

Encuesta

1. ¢Por qué medio se entero de la Cafeteria Maria Esther?

o Bocaaboca
o Redes sociales
o Eh pasado por ahi
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o Ninguno
. ¢.Sabe donde esta ubicada la Cafeteria Maria Esther?

o SlI
o NO

. ¢,Con qué frecuencia visita una cafeteria?

Diariamente
Semanalmente
Mensualmente
Rara vez
Nunca

O O O O O

. ¢ QUué es lo que mas valora de una cafeteria?

o Servicio

o Productos

o Ubicacion

o Infraestructura

. ¢ Cuales son los productos de preferencia en una cafeteria?

Bebidas (café, chocolate, capuchino, entre otros)
Sanduches

Quimbolitos

Postres

Bizcochos

Otros

O O O O O O

. ¢ Usted cree que hay suficientes cafeterias en Cayambe?

o SlI
o NO

. ¢, Usa los mapas de su celular para ir alguna direccion?

o Sl
o NO

. ¢ Busca el nombre de un negocio en Google para llegar?

o Sl
o No

. ¢ De las siguientes cafeterias cual usted conoce?

o Cony Coffee's Heladeria y Cafeteria
o Sabory Aroma Delicatessen



@)
©)
©)
©)
©)
©)
©)

Valeria Heladeria y Cafeteria
Quinta San Joaquin

Charky Sabor Ancestral
Bizcochos San Pedro

Santo Tomés Coffe Lab & Pastry
Bizcochos Francisco

Ninguna

9. ¢ En queé red social hace mas uso de la ubicacion?

©)
©)
©)
©)
©)

Facebook
Instagram
WhatsApp
Tik Tok
Ninguna

Género

@)
@)

Masculino
Femenino

Donde vive

O O O O O O O O

Ayora
Cayambe

Juan Montalvo
Cangahua
Oton
Cusubamba
Olmedo

Otro

Nivel de educacion

@)
@)
@)
@)

Basica
Secundaria
Superior
Ninguna

Ocupacion

O O O O O O

Estudiante
Empleado Publico
Empleado Privado
Emprendedor
Ama de casa

Otro

83
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Edad

Menos de 18
19-25

26-30

31-45

46-50

Mas de 50

O O O O O O

Tabulacion, ordenamiento y procesamiento
Tabla 6 Pregunta 1

1. ¢Por qué medio se enteré de la Cafeteria Maria Esther?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Boca a boca 64 15,9 15,9 15,9
Eh pasado por ahi 92 22,9 22,9 38,8
Ninguno 78 19,4 19,4 58,2
Redes sociales 168 41,8 41,8 100,0

Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

llustracion 18 Pregunta 1

1. ; Por qué medio se entero de la Cafeteria Maria Esther ?

@ Boca aboca
@ Redes sociales

) Eh pasado por ahi
@ Ninguno

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
Analisis: Segun las personas encuestadas se deduce que el medio por el cual se
enteraron de la cafeteria Maria Esther es principalmente por las redes sociales, por lo

gue debemos aprovechar para darnos a conocer por este medio ya que es el mas factible,
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seguido de la opcion de haber pasado por ahi, lo cual nos indica que las personas
reconocen nuestro lugar pero no han visitado, a este porcentaje es el que debemos
atraer. que no se enteraron por ningin medio del establecimiento conforman el siguiente
porcentaje, ellos desconocen totalmente de la existencia del negocio la cual sera
necesario aplicacion de estrategias para darse a conocer, la opcion de boca a boca no
tiene un porcentaje considerable por lo que se espera mejorar el servicio para que los

clientes recomienden.

Tabla 7 Pregunta 2

2. ¢Sabe donde esta ubicada la Cafeteria Maria Esther?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido NO 166 45,8 45,8 45,8
Sl 218 54,2 54,2 100,0
Total 384 100,0 100,0
Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
lustracién 19 Pregunta 2
2. ; Sabe ddnde esta ubicada la Cafeteria Maria Esther?
® s
@ No

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
Analisis: Segun los resultados de la investigacion, mas de la mitad de personas

encuestadas de Cayambe saben donde esta ubicada la cafeteria Maria Esther, lo que es
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un indicador bueno sin embargo el porcentaje deberia ser mas extenso en los proximos

afios mientras que la otra parte del poblacion del total no conoce donde esté situada la
cafeteria ni tiene referencias de como llegar al lugar, brindar informacion acerca del
negocio sera primordial para evitar que la competencia este mejor posicionada, estos

porcentajes no tienen tanta diferencia por lo que es necesario dar a conocer a casi la

mitad de la poblacion donde esté ubicado el establecimiento.

Tabla 8 Pregunta 3

3. ¢Con qué frecuencia visita una cafeteria?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Diariamente 8 2,0 2,0 2,0
Mensualmente 98 24,4 24,4 26,4
Nunca 53 17,7 17,7 44,0
Rara vez 175 43,5 43,5 87,6
Semanalmente 50 12,4 12,4 100,0

Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

lustracion 20 Pregunta 3

3. ¢ Con qué frecuencia visita una cafeteria ?

@ Diaramente

@® Semanalmente
Mensualmente

@® Rara vez

@® Nunca

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
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Analisis: Respecto a la pregunta 3 del cuestionario en la que indica que con qué
frecuencia visita la poblacion una cafeteria sefialo que en su mayoria visita rara vez este
tipo de establecimientos como opcion principal, por lo que la tendencia en la ciudad no
es tan alta respecto a otros lugares de comida, otro porcentaje menor al anterior indica
que visita mensualmente una cafeteria, es necesario generar estrategias para que les
motive a ir a estos establecimientos con mas frecuencia, un porcentaje mas pequefio
sefiala que no visita nunca una cafeteria, el interés debe ser mayor para que exista una

rentabilidad mas alta.

Tabla 9 Pregunta 4

4. ;Qué es lo que més valora de una cafeteria?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Infraestructura 16 40 40 40
Productos 173 43,0 43,0 47,0
Servicio 148 36,8 36,8 83,8
Ubicacion 65 16,2 16,2 100,0

Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

lustracion 21 Pregunta 4

4.; Qué es lo que mas valora de una cafeteria ?

@ Servicio

@ Productos
Ubicacion

@ Infraestructura

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
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Analisis: De acuerdo con los resultados del estudio de mercado respecto a la
pregunta de qué es lo que valora méas en una cafeteria respondieron que los productos
que estos ofrecen son lo méas importante, por lo que usar ingredientes de calidad para
tener un producto final es lo mas recomendable, otro porcentaje menor indican que el
servicio que brindan estos negocios les motiva a ir, por ello se debe procurar mantener
de forma constante la asistencia de calidad a los clientes, la ubicacion es importante
seguin un porcentaje mas pequefio, se debe captar clientes de la zona que se les facilite
la movilizacion, finalmente la infraestructura a pesar de no estar en las primeras

opciones de respuesta debe estar en dptimas condiciones para su servicio.

Tabla 10 Pregunta 5

5. ¢ Cuales son los productos de preferencia en una cafeteria?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido

Bebidas (café, chocolate, 109 27,1 27,1 27,4
capuchino, entre otros)
Bizcochos 21 5,2 5,2 71,6
Otros 10 2,5 2,5 74,1
Postres 40 10,0 10,0 84,1
Quimbolitos 25 6,2 6,2 90,3
Sanduches 27 6,7 6,7 99,0
Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
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llustracion 22 Pregunta 5

5. ; Cuales son los productos de preferencia en una cafeteria?

Bebidas (.cafe. chocolate, 266 (66.3 %)
capuchino, entre otros )
Sanduches 147 (36,7 %)
Quimbolitos 84 (20,9 %)
Postres 150 (37.4 %)
Bizcochos 66 (16,5 %)
Otros 24 (6 %)
0 100 200 300

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Analisis: Segun los resultados obtenidos los productos mas preferidos por los
consumidores son: las bebidas (café, capuchino, chocolate entre otros) como los
productos de preferencia los cuales se deben mantener en el negocio y ademas dar una
diferenciacion y variedad para alcanzar mas ventas, los postres tienen un porcentaje
considerable por lo que se debe continuar con la linea de comercializacion, los
sanduches también tienen un volumen alto de ventas. los productos que tienen un nivel
bajo de ventas se deben tener en cuenta una renovacion y en caso de no tener éxito se

optara por eliminar de la cafeteria.

Tabla 11 Pregunta 6

6. ¢ Usted cree que hay suficientes cafeterias en Cayambe?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido NO 177 48,5 48,5 48,5
SI 207 51,5 51,5 100,0

Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado



llustracion 23 Pregunta 6
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5. i Usted cree que hay suficientes cafeterias en Cayambe?

@ sl
® NO

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Analisis: Una vez obtenidos los resultados de las encuestas determinaron que en
Cayambe si existen suficientes cafeterias pero con un porcentaje similar a la demanda

por lo que el mercado de esta linea no es abundante en esta zona. Las personas que

indica que No existe suficientes cafeterias en Cayambe, se las debe captar para hacerlas

potenciales clientes teniendo en cuenta sus gustos o ubicacion por lo que los porcentajes

son casi parejos y existe una opinion divida entre los participantes.

Tabla 12 Pregunta 7

7. ¢Usa los mapas de su celular para ir alguna direccion?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido NO 75 23,1 23,1 23,1
Sl 309 76,9 76,9 100,0
Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

llustracion 14




llustracion 24 Pregunta 7
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6. i Usalos mapas de su celular para ir alguna direccion ?

@ sl
® NO

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Anélisis: En la aplicacion de las encuestas respecto a la pregunta de si ellos hacen
uso de los mapas de su celular el porcentaje sefialo que la mayoria si usa los mapas

como medio para ir o guiarse algun lugar por lo que las estrategias basadas en Google

mapas deben ser ejecutadas, sin embargo un porcentaje menor menciona que no da uso

a los mapas de su celular para llegar algin destino, como conclusién mas de la mayoria

de las personas si usa los mapas de su teléfono.

Tabla 13 Pregunta 8

8. ¢Busca el nombre de un negocio en Google para llegar?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido No 79 24,1 24,1 24,1
Sl 305 75,9 75,9 100,0
Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
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llustracion 25 Pregunta 8

7. i Busca el nombre de un negocio en Google para llegar?

® s
® No

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Anélisis: De las personas encuestadas sobre la pregunta de si busca el negocio en
Google para poder llegar afirmaron que, si un porcentaje significativo, los
establecimientos hoy en dia tienen muy clara la informacion de su ubicacién en las
redes para que los consumidores tengan la facilidad de llegar, mientras que un
porcentaje menor indico que no busca en Google el negocio para poder llegar al
establecimiento que no conocen lo que afecta a los negocios que quieren dar a conocer

sus lugares por medios digitales.

Tabla 14 Pregunta 9

9. ¢De las siguientes cafeterias cual usted conoce?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélido  Bizcochos Francisco 18 4,5 4,5 4,5
Bizcochos San Pedro 61 15,2 15,2 19,9
Charky Sabor Ancestral 11 2,7 2,7 26,4
Cony Coffee's Heladeria 'y 8 2,0 2,0 28,6

Cafeteria

Ninguna 38 9,5 9,5 455
Quinta San Joaquin 21 52 52 50,7

Sabor y Aroma Delicatessen 17 4.2 4.2 61,9



Santo Tomas Coffe Lab &

Pastry

Valeria Heladeria y Cafeteria

Total

20

18
384

50

4,5
100,0

50

4,5
100,0

93

89,8

94,8

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

llustracion 26 Pregunta 9

Cony Coffee's Heladeria y Caf...
Sabor y Aroma Delicatensses
Valeria Heladeria y Cafeteria
Quinta San Joaquin

Charky Sabor Ancestral
Bizcochos San Pedro

Santo Tomas Coffee Lab & Pas...

Bizcochos Francisco

Ninguna

0

8. ; De las siguientes cafeterias cual usted conoce?

38 (9,5 %)

124 (30,8 %)

82 (20,4 %)

33 (8,2 %)

63 (15,7 %)
44 (10,9 %)
50 100

121 (30,1 %)

109 (27.1 %)

150

200

225 (56 %)

250

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Analisis: Segun los datos de las encuestas acerca de las cafeterias que conocen las

personas de Cayambe estan: Bizcochos San Pedro como la méas conocida por la

poblacién , seguido de Sabor y Aroma Delicatessen con un , en tercer lugar, Quinta San

Joaquin, estos competidores se tendran en cuenta para un benchamark ya que sera

necesario comparar que es lo que carece nuestra empresa respecto a la competencia

con un cabe sefialar que los principales competidores no se encuentran en Ayora, pero si

en un radio cercano, los competidores de Charky y Cony Coffee’s no tienen un

porcentaje significativo ni representan un riesgo ya que estos se ubican en Ayora.



Tabla 15 Pregunta 10
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10. ¢ En qué red social hace mas uso de la ubicacion?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Facebook 136 33,8 33,8 33,8
Instagram 26 6,5 6,5 62,2
Ninguna 56 13,9 13,9 78,9
Tik Tok 22 55 55 84,3
WhatsApp 60 14,9 14,9 99,5
Total 384 100,0 100,0
Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
llustracién 27 Pregunta 10
9. ¢ En qué red social hace mas uso de la ubicacion ?
Facebook 224 (55,7 %)
Instagram 95 (23,6 %)
Whatsapp 118 (29,4 %)
Tik Tok 56 (13,9 %)
Ninguna 59 (14,7 %)
0 50 100 150 200 250

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Analisis: Segun los resultados de las encuestas respecto a que red social hacen méas

uso de la ubicacién sefialaron que: Facebook es la que més uso le dan a esta funcién por

lo que las estrategias estaran centradas en esta red social, seguido de WhatsApp con un

e Instagram que también es de uso alto y medio respectivamente para los clientes, cabe

sefialar que el un porcentaje sefialo que no dan uso a la ubicacion en ninguna red social.



Tabla 16 Género

Género
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Femenino 184 45,8 45,8 45,8
Masculino 218 54,2 54,2 100,0
Total 384 100,0 100,0
Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
llustracion 28 Genero
Género
@ Masculino
@® Femenino

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
Analisis: Del total de personas encuestadas existe un porcentaje similar tanto en
género masculino con un porcentaje un mayor al femenino cabe sefialar que la

investigacion de mercados esta determinada a un porcentaje equitativo de la muestra.

Tabla 17 Procedencia

Donde vive
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ayora 68 16,9 16,9 16,9
Cangahua 22 55 55 22,4
Cayambe 137 34,1 34,1 56,5
Cusubamba 28 7,0 7,0 63,4

Juan Montalvo 34 8,5 8,5 71,9
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Olmedo 10,7 10,7 82,6
Oton 5,2 5,2 87,8
Otro 12,2 12,2 100,0
Total 384 100,0 100,0
Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
Iustracion 29 Procedencia
Donde vive
@® Ayora
@® Cayambe
y » Juan Montalvo
@ Cangahua
) @® Oton
@ Cusubamba
® Olmedo
® Otro

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Anélisis: Respecto a las personas encuestadas en su mayoria fueron las personas de

Cayambe ya que es la cabecera cantonal y el asentamiento de mayor poblacion, ademas

de Ayora parroquia urbana con un porcentaje alto ademas de ser el lugar donde esta

asentado nuestro negocio, el resto de la poblacion por parroquia no tiene un porcentaje

significativo en la participacion de las encuestas, cabe sefialar que de todas las

parroquias se obtuvo datos cada una dependiente a su poblacion.

Tabla 18 Nivel de Educacién

Nivel de educacidn

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Basica 66 16,4 16,4 16,4
Ninguna 11 2,7 2,7 19,2
Secundaria 105 26,1 26,1 453
Superior 220 54,7 54,7 100,0
Total 384 100,0 100,0




Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

llustracién 30 Nivel de Educacion
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Nivel de educacion

@ Basica

® Secundaria
Superior

@ Ninguna

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Analisis: De la poblacién investigada respecto a su nivel de educacién en su mayoria

indicaron que tienen un nivel superior o estan proximos alcanzar este, este porcentaje
tiene el porcentaje mas alto de personas encuestadas, el nivel de secundaria con uny

basica respectivamente tienen participacién en la encuesta, existe un porcentaje casi

nulo de personas que no tuvieron educacion en este estudio.

Tabla 19 Ocupacién

Ocupacién

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Ama de casa 31 7,7 7,7 7,7
Empleado Privado 88 21,9 21,9 29,6
Empleado Publico 69 17,2 17,2 46,8
Emprendedor 52 12,9 12,9 59,7
Estudiante 136 33,8 33,8 93,5
Otro 26 6,5 6,5 100,0

Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado




llustracion 31 Ocupacion
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Ocupacion

@ Estudiante

@ Empleado Publico
' Empleado Privado

@ Emprendedor
@ Ama de casa

@® Otro

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Anélisis: De las personas encuestadas en su mayoria sefialaron que son estudiantes,

mientras que trabajadores del sector pablico y privado tienen un porcentaje significativo

después del primero, sefialaron ser emprendedores, amas de casa y otras ocupaciones no

tienen un porcentaje alto del total.

Tabla 20 Edad

Edad

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido 19-25 152 37,8 37,8 37,8
26-30 67 16,7 16,7 54,5
31-45 45 11,2 11,2 65,7
46-50 47 11,7 11,7 77,4
Mas de 50 23 5,7 57 83,1
Menos de 18 68 16,9 16,9 100,0

Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente:

Estudio de mercado
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llustracién 32 Edad

Edad

@ Menos de 18
® 19-25
26-30
@ 31-45
@ 46-50
@ Mas de 50

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Anaélisis: Del total de nimero de encuestas realizadas en su mayoria sefialaron que
estan en el rango de 19-25 afios en su mayoria seguido de menos de 18 afios y en tercer
lugar estan personas entre 26-30 afios, las personas que menos participaron en este

estudio son personas mayores a los 50 afios.

2.8 Identificacion de la demanda

Para identificar la demanda actual, se considerd la frecuencia con la que asisten a las
cafeterias las personas de Cayambe, informacion que fue extraida de la pregunta 3 del
estudio de mercado que sefiala: ¢Con qué frecuencia visita una cafeteria?, como se

muestra a continuacion:

Tabla 21 Demanda

3. ¢Con qué frecuencia visita una cafeteria?

Frecuencia Porcentaje
Valido Diariamente 8 2,0%
Mensualmente 98 24,4%
Nunca 53 17,7%
Semestralmente 175 43,5%
Semanalmente 50 12,4%

Total 384 100,0%




Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Tabla 22 Determinacion de la demanda anual

100

3. ¢Con qué frecuencia visita una cafeteria?

Demanda

Frecuencia Anual

Demanda Anual

Valido

Diariamente

Mensualmente

Nunca

Semestralmente

Semanalmente

Total

365
12
0

2
48
100

2920
1176
0
350
2400
6846

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Proyeccion de la demanda.

Para definir la proyeccién de la demanda se toma en cuenta que en el cantdn

Cayambe existe una tasa de crecimiento anual de 3,6% por ello la demanda se

proyectara de acuerdo con la informacion recopilada en las encuestas realizadas a la

poblacién. Para ello se presenta la siguiente tabla donde esta detallado la proyeccién de

la demanda en los préximos 5 afios basado en la formula a continuacion:

Donde:

Cn: Consumo Futuro

Cn=Co (1+i) n

Co: Demanda determinada en las encuestas

i: tasa de crecimiento (segn INEC el 3,6% anual)

n: afo proyectado

Tabla 23 Demanda por afios

Afio Valor proyectado
2022 6846
2023 7092
2024 7348
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2025 7612
2026 7886
2027 8170

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

2.9 Identificacién de la oferta

Para realizar el analisis de la oferta se establecio en base a la pregunta de que, si
existe suficientes cafeterias en la ciudad de Cayambe, puesto que las personas que
mencionaron que si las hay hacen referencia a la oferta actual que existe en la ciudad de

este tipo negocios, a estas personas son las que se les ofrece el servicio.

Tabla 24 Oferta

6. ¢ Usted cree que hay suficientes cafeterias en Cayambe?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido NO 177 365 71175 48,5
SI 207 51,5 51,5 100,0
Total 384 100,0 100,0

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

Para realizar la oferta anual se establece mediante la frecuencia de visita a los
establecimientos, lo que multiplicado nos dara el namero de personas.

Tabla 25 Identificacion de la demanda

6. ¢ Usted cree que hay suficientes cafeterias en Cayambe?

Demanda Frecuencia Demanda Anual
Anual
Valido Diariamente 207 365 75555
Mensualmente 207 12 2484
Semestralmente 207 2 414
Semanalmente 207 48 9936

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
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Para definir la proyeccion de la oferta se toma en cuenta que en el canton Cayambe

existe una tasa de crecimiento anual de 3,6% por ello la demanda se proyectara de

acuerdo con la informacion recopilada en las encuestas realizadas a la poblacion. Para

ello se presenta la siguiente tabla donde esta detallado la proyeccion de la oferta en los

préximos 5 afios basado en la formula a continuacion:

Para la proyeccion de la Oferta de realizo la siguiente formula:

Donde:

OP: Oferta Proyectada

OA: Oferta Actual

1: Valor Constante

i: Tasa de Crecimiento, (Segun INEC 3,6 anual)

OP=0A (1+i) n

Para el célculo de la proyeccion de la oferta actual y oferta potencial se determin6 de

la siguiente manera:

Tabla 26 Oferta Proyectada

Afio Valor proyectado
2022 2484
2023 2666
2024 2762
2025 2861
2026 2964
2027 3071

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado
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2.10 Demanda Insatisfecha

De acuerdo con los anteriores analisis, para el célculo de la oferta y la demanda se
descubrio que existe una demanda insatisfecha en el mercado, es decir, que la demanda
es mayor a la cantidad de la oferta lo cual representa una oportunidad para Maria Esther
Cafeteria de desarrollar estrategia de mercadeo para alcanzar a llegar a una parte de esa

potencial demanda.

Tabla 27 Demanda insatisfecha

Afio Demanda Oferta Irlljs:l?;sé:‘z(cjﬁa
2022 6846 2484 4362
2023 7092 2666 4426
2024 7348 2762 4586
2025 7612 2861 4751
2026 7886 2964 4922
2027 8170 3071 5099

Elaborado por: Autor Fuente: Estudio de mercado

2.11 Conclusiones del estudio

e Lacafeteria Maria Esther segln la poblacion encuestada se dio a conocer mas
por las redes sociales, ademas casi la mitad de la poblacion sabe donde esta
ubicada, el resto desconoce, por lo que se planteara dar a conocer a mas
personas de Cayambe acerca de esta cafeteria por medio de estrategias de
marketing

e Una vez finalizado el estudio de mercado se pudo determinar cuéles son las
cafeterias mas reconocidas por las personas en Cayambe, ademas de tener en
cuenta que los establecimientos mas cercanos a nuestro negocio no son tan

conocidos.
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Mediante el estudio de mercado se pudo conocer que las personas no van con
tanta frecuencia a las cafeterias, es decir prefieren ir mensualmente en su
mayoria o rara vez.

Se pudo determinar cuéles son los productos de mayor preferencia y demanda
en las cafeterias en un orden establecido, tomando en cuenta cuales productos
se debe implementar y cuales no tienen una gran demanda de los
consumidores.

Se determin6 que mas de la mitad de las personas si les da uso a los mapas de
su teléfono movil, ya sea para ubicarse o llegar, tema importante ya que las
propuestas seran basadas a que el negocio sea ubicado en el mapa con
referencias y buenas calificaciones.

Un buen porcentaje de la poblacion sefiala que, si da uso al buscador de
Google para saber acerca de un negocio, lo que nos ayuda para tener en

cuenta para la realizacion de propuestas en base a este medio.
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UNIDAD |11 Propuesta

3.1 Plan Estratégico

“ESTRATEGIAS DE GEOMARKETING PARA LA CAFETERIA MARIA
ESTHER UBICADA EN EL CANTON CAYAMBE PROVINCIA DE
PICHINCHA”

El plan estratégico esta disefiado a la creacion de estrategias de geomarketing que
permitan conocer en profundidad las condiciones del mercado actual, ademas de que la

empresa obtenga informacion necesaria para obtener a las audiencias con las que se

quiera conectar.

Este proyecto de investigacion tiene como propdsito disefiar propuestas estratégicas
para fortalecer la participacion y promocion de la “Cafeteria Maria Esther” en la ciudad
de Cayambe, el cual se llevaréa a cabo con el uso de herramientas tecnoldgicas y
plataformas gratuitas y pagadas para la ejecucion de la propuesta, con la ejecucién de

las estrategias seré posible mejorar la rentabilidad y posicionamiento del negocio.

3.2 Objetivos de la propuesta
Objetivo General

Crear estrategias de geomarketing que permitan impulsar a la cafeteria “Maria Esther”
en el mercado permitiendo aumentar su rentabilidad, participacion y ganancia de clientes en

el mercado potencial.

Objetivos Especificos
e Dar a conocer la ubicacion exacta del negocio mediante el uso de herramientas
digitales para que los clientes puedan llegar e identificar al negocio en el mapa.
¢ ldentificar nuevas formas de promocionar nuestro negocio mediante la ejecucion

de estrategias de geomarketing.
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e Aumentar la visibilidad de la empresa a nivel online mediante el
posicionamiento en las redes sociales de la empresa.

e Generar vinculo con los clientes que generé una mayor interaccion en las redes

sociales al momento de compartir el contenido.

3.3 Identificacidn de las estrategias a aplicarse

Estrategias genéricas

Las estrategias genéricas de Michael Porter describen cdmo una empresa puede
obtener una ventaja competitiva sobre sus competidores y a su vez superarlos. Para ello
existen dos ventajas competitivas (bajo coste y diferenciacion), que pueden dividirse
segun la segmentacion del mercado. A continuacién, se mencionaran las estrategias que

haran parte del proyecto. (Ucha, 2015)

Diferenciacién de productos

Es cuando una empresa tiene una ventaja competitiva en diferenciacion de producto
cuando ofrece un producto o servicio que, siendo semejante con el de otra empresa,
posee ciertos atributos o caracteristicas que lo hacen que sea percibido como unico por
los clientes. Por ello, los clientes estan dispuestos a pagar mas para conseguir un

producto de una empresa que de otra. (Ucha, 2015)

En el caso de la cafeteria Maria Esther cuenta con productos que no son tan
habituales en todas las cafeterias a nivel de Cayambe como son los quimbolitos,
empanadas, postres entre otros. Lo que hace que sea percibido como una oportunidad
para los clientes y busquen la manera de acudir a nuestro negocio por las preferencias

de nuestros productos.
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Segmentacién de mercado

La estrategia de segmentacion de mercado se basa en que las compafiias conozcan
los comportamientos de la gente al momento de consumir un producto o servicio y asi
ofrecerles lo que realmente necesitan. Trata de obtener que las empresas se concentren
en un segmento de mercados objetivo a diferencia de enfocarse en el mercado general.

(Ucha, 2015)

La segmentacion de mercados sera totalmente necesaria para definir nuestro publico
objetivo ya que sabremos a que segmento especifico ofrecerle nuestros productos, la
aplicacion del estudio de mercado sirvié como herramienta para la obtencion de datos

acerca de las tendencias y preferencias de consumo de nuestro mercado investigado.

Segmentacion enfocada a liderazgo en costes

Una empresa logra el liderazgo en costes cuando tiene costes menores a los de sus
competidores para un producto o servicio parecido o semejante en calidad. Gracias a la
ventaja en costes la empresa consigue rebajar sus precios hasta casi anular el margen de

su competidor. (Ucha, 2015)

Una vez segmentado el publico objetivo se tendra en cuenta cual es nuestro mercado,
y seran ellos quienes se favorezcan de la reduccién de precios ya que ellos son los que

compran con mayor frecuencia y cantidad.

Estrategias de crecimiento

Una estrategia de crecimiento es el conjunto de acciones y planes que disefia una
empresa con el objetivo de aumentar su participacion de mercado al lograr desarrollar
una ventaja firme y Gnica en su entorno competitivo. (Quiroa, 2020). A continuacion, se

mencionaran las estrategias que haran parte del proyecto.


https://economipedia.com/definiciones/servicio.html
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Penetracion de mercado

El objetivo de esta estrategia es aumentar la participacion de mercado de los bienes y
servicios que ofrece la empresa al mercado. Esto se puede alcanzar haciendo que los
actuales compren mas productos, ganando clientes de los competidores y captando

clientes potenciales. (Quiroa, 2020)

Para el negocio es fundamental aumentar las ventas por lo que es necesario ganar los
clientes y quitarle poder a la competencia, mediante un posicionamiento en base a las
estrategias de geomarketing juntamente con el material publicitario gratuito y pagado se
podra acceder al mercado que nosotros queremos ingresar mostrandoles los productos

que ofrecemos.

Desarrollo de mercado

Esta estrategia se basa en introducir los productos que actualmente vende la empresa
en otras areas geogréaficas. Es decir, lo que busca es encontrar nuevos mercados para los

productos existentes. (Quiroa, 2020)

Para poder tener un desarrollo en el mercado sera necesario investigar y comprobar
si se adapta a lo que nosotros estamos ofreciendo, es por esto por lo que el estudio de
mercado permitié conocer de mejor forma de saber donde se encuentran nuestros
posibles consumidores, las herramientas digitales que nos permiten expandirnos hacia

otros nichos mediante contenido que se relevante.

Estrategias competitivas
La estrategia competitiva es uno de los aspectos méas importantes de una empresa,

porque determina cudl es la propuesta de valor que la empresa ofrecera al mercado para
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obtener una ventaja competitiva. (Quiroa, 2020) A continuacién, se mencionaran las

estrategias que haran parte del proyecto

Lider de diferenciacion

Luego el lider de diferenciacion se caracteriza por generar productos y programas de
marketing que se vuelven Unicos dentro de un mercado. Esto les confiere el liderazgo

por diferenciacion dentro de un mercado o industria particular. (Quiroa, 2020)

La empresa espera que los clientes lleguen a la cafeteria por medio de productos que
tengan calidad e innovacion ademas de que sean llamativos y diferentes a la
competencia, los programas de marketing a aplicarse seran no tan convencionales como
los que usa la competencia, se buscaré diferenciarse por medio de las herramientas
digitales, se agregara contenido que otros competidores no tienen, como por ejemplo

una fan page y publicaciones.

Estrategias de posicionamiento

La funcion de estas estrategias es conseguir un 6ptimo posicionamiento de
mercado de la empresa. Para ello la marca y producto deberan estar posicionados en la
mente de los consumidores y ser percibidos de una manera positiva, la acogida en el
mercado es total, aun mas si el posicionamiento se consigue segln los pardmetros
deseados para la empresa. (Montero, 2017) A continuacion, se mencionaran las

estrategias que haran parte del proyecto.

De atributo

se trata de destacar una caracteristica del producto o servicio que lo diferencia de la

competencia, por ejemplo, la antigliedad de la marca, la solidez de la compafiia, la


https://economipedia.com/definiciones/producto.html
https://www.emprendepyme.net/posicionamiento-de-mercado
https://www.emprendepyme.net/posicionamiento-de-mercado
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fiabilidad del producto, etc. son elementos que puedes subrayar para captar el interés de

los consumidores (Montero, 2017)

En el caso de nuestros productos seran destacados por medio de los medios digitales
con imégenes y videos basandoles a ellos atributos como como productos con

ingredientes frescos y de calidad.

Basada en el consumidor

A través de este modelo se consigue que sea el consumidor, a través de su
experiencia, el que posicione la marca o el producto en la mente de otros consumidores.

(Montero, 2017)

A través de su experiencia en la cafeteria el cliente podra dar una opinién una resefia
al personal de lugar, pero también pude hacerlo de manera digital mediante la
calificacion de redes sociales especialmente en Google My business que permitira

registrar las estrellas y comentarios una vez que el consumidor haya estado en el sitio.

Estrategias de distribucién (plan de ventas)
La estrategia de distribucion radica en la toma de decisiones que realiza una empresa
sobre los canales, sistemas y tipos de distribucién que se utilizara para obtener el mayor

namero de posibles clientes. (Quiroa, 2020)

Sistemas de distribucion

Interno ya que la cafeteria realiza su propio proceso de comercializacion. Esta
decision se la toma porque cuenta con la infraestructura y la logistica adecuada para

desarrollar el proceso de forma eficiente.
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Tipos de distribucién - Selectivo
El sistema selectivo ya que la cafeteria vende productos de precios con calidad
media. Es decir, no son tan caros, pero tampoco tan baratos. En este caso se espera tener

un grupo seleccionado de distribuidores que ayuden a la empresa a alcanzar sus

objetivos de alcance.

Canales de distribucion

Directo

El canal de distribucion directo funciona cuando la cafeteria es la que acerca el
producto hasta el cliente. En este caso no se necesita de intermediarios, por lo que la

cafeteria es la encargada de trasladar el producto hasta el consumidor.


https://economipedia.com/definiciones/canal-de-distribucion-directo.html

3.4 Matriz estructura de la propuesta

Tabla 28 Matriz estructura de la propuesta

POLITICAS

Aumentar la
visibilidad de la
cafeteria en los
mapas

Generar un registro
de visita en el
establecimiento
mediante Facebook

Posteo de
imagenes de parte
de los clientes que
anadan la
ubicacién

Posteo de
imagenes en
Facebook e
Instagram para que
conozcan la
ubicacidn del sitio

Imagen 360 del
negocio para su
posteo

Crear anuncios que
puedan tener mas
alcance en redes
sociales

Elaborado por: Autor

OBIJETIVOS

Dar a conocer la
ubicacion de la
cafeteria Maria
Esther en las
plataformas
digitales

Aumentar la
audiencia del

negocio mediante

el publico de
Facebook

Tener referencias

y la ubicacién de
la cafeteria en
Instagram

Informar a
posibles clientes
nuevos donde

queda la cafeteria

Interactuar e
informar a los
clientes la
ubicacién del
negocio y sus
puntos de
referencia
Aumentar el
numero de
personas que
interactuen con
nuestra pagina

ESTRATEGIAS

Aumentar el nUmero de
visualizaciones del
negocio

Generar un Checkinenla
red social de Facebook,
los contactos de esta
persona sabran que
estuvo en el
establecimiento.

Geotagging afiadir la
ubicacién a las
publicaciones refrentes a
la cafeteria

Creacidn de contenido en
redes sociales

Toma aérea con un dron

Geotargeting es una de
las maneras de realizar el
geomarketing y se basa
en la segmentacién de un
publico mediante su
localizacion.
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TACTICAS

Afadir informacion
referente a la cafeteria
para ganar mayor
numero de visitas en
Google My Business

Mediante la impresion
de un cddigo QR en el
sitio, los clientes
podran obtener el wifi
gratuito registrando
una visita

Galeria de imagenes
que hacen referencia
al lugar, el cual
aparece su ubicacién
en Instagram.

Creacion y disefio de
imagenes, infografias
para publicarlas en
Facebook e Instagram

Sobrevolar con un
dron el negocio para
tener tomas que
puedan ser de
referencia para los
clientes respecto a la
ubicacién

Realizar el posteo del
anuncio en Facebook
Ads mediante el
modelo de carrusel.



3.5 Desarrollo de la propuesta

Google My Business

113

En esta herramienta se afiadira mas informacién posible para que Google recomiende

nuestro negocio a personas que estén cerca del lugar o su vez busquen informacion

acerca de cafeterias en Cayambe.

llustracion 33 Google My Business

Prueba esta funcion en la Busqueda Mas informacion

RENDIMIENTO

Vistas Busquedas

262

Vistas de la Busqueda

Vistas de Maps

Rendimiento de los Ultimos 28 dias

ULTIMAS FOTOS DE CLIENTES

= Google administrador del Perfil de Negocio
Maria Esther Cafeteria
Av. Pichincha N9-95 y Calle Los Rios
Ayora 170201

EE Pagina principal

B Publicaciones

& Informacion

b7 Menud

e Pedidos de comida

il Estadisticas

Opiniones

El Mensajes

&) Fotos

(=1] Sitio web

Mediante Google My Business podremos administrar el negocio que aparece en

Elaborado por: Autor Fuente: Google My Business

360

Actividad

537

45 (+309 %)

917 (+10 %)

Google Maps, al afiadir mayor nimero de informacion como fotos, videos, opiniones,

menu, todos estos aspectos lograran mas visualizaciones.



114

lustracion 34 Perfil del negocio Google My Business

= Google administrador del Perfil de Negocio

Maria Esther Cafeteria + Responder

Av. Pichincha N9-95 y Calle Los Rios
Irene Moya
Hace 4 semanas

Ayora 170201
o3 Pagina principal i . )
Exelente atencion y exquisito el menud 100% recomendado... Mas

E Publicaciones 4 Responder

=] Informacidn
Pame AB
Hace 4 semanas

Excelente espacio, brinda un servicio de calidad.

o

ve Ment

ﬁ Pedidos de comida + Responder

Karolina Rodriguez
Hace 4 semanas

iExcelente atencion y productos!... Mas

il Estadisticas
Opiniones

Mensajes 4 Responder

2]
=
||_;| Fotos
=1

;u Carol Espinoza
Sitio web Hace 4 semanas

La comida y la atencion es de calidad. Recomendado para un momento ameno entre amigos y familia.... Mas

Elaborado por: Autor Fuente: Google My Business

Las resefias u opiniones son importantes ya que califican a nuestro negocio sobre 5
estrellas siendo 5 estrellas la calificacion més alta lo que significa que contiene una
serie de aspectos que lo hacen un negocio de primera, para esto se buscé que los
clientes una vez que han hecho uso del negocio nos ayuden dando su calificacion y

comentario acerca de su experiencia en el lugar.

lustracién 35 Imagen 360 Google My Business

& Maria Esther Cafeteria @ @ ariaEsther Cateteria

Todas Mas recientes Videos Menu Comida
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Street View esta herramienta nos sirve para afiadir panoramicas acerca de nuestro

negocio lo que permite que el usuario se desplace en una imagen teniendo referencia de

donde esta ubicado el lugar en el mapa.

llustracion 36 Google Maps/Maria Esther Cafeteria

a £0s Rine
= Maria Esther Cafeteria Y1 Restaurantes |em Hoteles @ Sitios de interés @ Transporte publico

P Aparcamientos

# @

—Iog v
Pasteleria Y 4
arlita. 98 g,
- 7
Q T g
v Q-\c\\
V‘Q.
s
'
Maria Esther Cafeteria
11 resefias
] 'Mana Esther Cafeteria
@ Gestionar tu Perfil de Empresa
&), 1.007 vistas este mes A?
Empezar a anunciar dentro de unos minutos Q'b
o
Aparece mas veces sorge & \'Q\Q
en Google —f_\ Q-\O ®
v A
¥ +
[} Empezar ahora -
= — = N Google )
| O @ (@ @ & Chiny, e

Elaborado por: Autor Fuente: Google My Business

Google Maps la cafeteria aparece en el mapa, por lo que los potenciales clientes

pueden buscar en esta herramienta o en el buscador, al encontrar nuestro negocio

automaticamente aparecera los detalles de la cafeteria, para mas informacion el usuario

puede desplegar un menu.



llustracion 37 Imagenes cargadas Google Maps
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]
=]
&
R
=

Maria Esther Cafeteria
Av. Pichincha N9-95 y Calle Los Rios
Ayora 170201

Google administrador del Perfil de Negocio

Pégina principal
Publicaciones
Informacién

Mend

Pedidos de comida
Estadisticas
Opiniones
Mensajes

Fotos

Sitio web

Elaborado por: Autor Fuente: Google My Business

Imagenes y videos es necesario subir imagenes a la plataforma ya que generan una

mayor cantidad de visitas al sitio a su vez muestran imagenes del interior y exterior del

local asi como los productos que este negocio ofrece.

llustracion 38 Negocio en el buscador

Elaborado por: Autor Fuente: Google My Business

Buscador el negocio aparece en el buscador cuando se busque por su nombre

ademas se desplegara la informacidn necesaria acerca del establecimiento.

Iméagenes e infografias del lugar.

llustracién 39 Infografia de cémo llegar
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Ayora *

cMania, Ehhor

CAFETERIA

Parque
Central Ayora

%

VISITANOS

Elaborado por: Autor Fuente: Canva

Estas imagenes fueron creadas con el objetivo de dar a conocer la ubicacion del lugar
y a su vez tener una referencia de donde se encuentra el negocio, las imagenes son

subidas a las redes sociales.

lHustracion 40 Imagen captada con dron
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Elaborado por: Oscar Arroyo Fuente: Dji export

Imagen 360 esta imagen fue captada mediante un dron que indica desde la
perspectiva area donde esta ubicado el negocio, esta imagen también fue subida en

redes sociales con el propdsito de reconocer la ubicacion.

llustracion 41 Infografia disefiada



CAFETERIA

* AV.PICHINCHA Y LOS RIOS
CAYAMBE- AYORA

FE/MARIA ESTHER CAFETERIA

e, ]

e O%p @/ 0985324099

Elaborado por: Autor Fuente: Canva

Infografia con iméagenes exteriores del lugar para un mayor reconocimiento ademas

de afadir otros datos importantes del sitio, esta imagen es posteada en Instagram.
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Post en Instagram

llustracion 42 Estrategias de Instagram

& Publicaciones & Publicaciones & Publicaciones

mariaesthercafeteria

Maria Esther Cafeteria

mariaesthercafeteria . mariaesthercafeteria

Maria Esther Cafeteria . Maria Esther Cafeteria

*AV.PICHINCHA Y LOS RiOS
CAYAMBE- AYORA

FOB/MARIA ESTHER CAFETERIA

VISITANOS ()

Promocionar publicacion Promocionar publicacion Promocionar publicacion

Qv b N oQy o N oQyvy 3 W

S* » ;e’qusla a santiagoarroyo88 y 14 personas Sy » Lelqusta a santiagoarroyo88 y 14 personas s »# Le gusta a santiagoarroyo88 y 14 personas
més mas mas
mariaesthercafeteria ¢No sabes donde estamos mariaesthercafeteria ¢No sabes donde estamos mariaesthercafeteria ¢No sabes donde estamos
4 ubicados? ubicados?

ubicados
& Encuentranos en Google Maps

= ranos en Google Maps & Encuentranos en Google Maps
https:/bit.ly/3zntEaN https:/bit.ly/3 N https:/bit.ly/3zntEaN

%a Cayambe - Ayora Av. Pichincha y los Rios N9-95 %a Cayambe - Ay v. Pichincha y los Rios N9-95 'a Caya Ayora Av. Pichincha y los Rios N9-95
MR Estamos gustosos de atenderte M Estamos gustosos de atenderte MR Estamos gustosos de atenderte

hm bt

» QO ® © @ @ Q ® © @ @ QA B © @

Elaborado por: Autor Fuente: Instagram/Maria Esther Cafeteria

Una vez creada las imagenes e infografias se posteo una publicacion en Instagram
con las 3 iméagenes en secuencia que muestran informacion del sitio ademas de

utilizacion de hashtag y otros elementos para que tengan un mayor alcance.
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llustracién 43 Utilizacion de un Dron

Elaborado por: Autor Fuente: Autor

Para las tomas areas y la generacion de imagen en 360 fue necesario el uso de un
dron que nos ayuda a tener mejores angulos de vision con el objetivo de que las

personas interacten en redes sociales.
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llustracion 44 Estrategias Facebook

Q T ¢ & Maria Esther Cafeteria Q O
Menu Grupos Eventos Opinig

@y LiiCucihiuanius il Quuyic iviaps

.. Ver mas

s —

-
- R

——

= SRS
Maria Esther Cafeteria |M“WQQGWWM\‘
/* iNo sabes dénde estamos ubicados?
31 Encuentranos en Google Maps Maria Esther Cafeteria =
® Cayambe - Ayora Av. Pichincha y los Rios N9-95
& Estamos gustosos de atenderte *

#café #Ayora #Cayambe

®s5
PROMOCIONAR PUBLICACION J

o Me gusta (O Comentar £ Compartir — Promocionar publicacién

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook/Maria Esther Cafeteria

Post en Facebook la imagen en 360 se subi6 en la pagina del negocio con el objetivo
de que interacten con la imagen y tengan referencia de donde esta ubicado, ademas se

afiadio informacién en el encabezado y un vinculo que dirija a Google Maps.

Geotagging — Geoetiquetado

Con este proceso nos permite agregar informacién geogréafica en los metadatos de
archivos de iméagenes, videos, sonido, sitios web, etc. que sirva para su

georreferenciacion, en este caso de nuestro negocio.
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llustracion 45 Geoetiquetado Instagram

€ Maria Esther Cafeteria ¢ Maria Esther Cafeteria € Maria Esther Cafeteria
()P, Legusta a carolinacs93, rapha221009 y 5

personas mas feter
mariaesthercafeteria # Para este solazo , un buen O
helado... mas Mas informacion

4 t 1+ Ver traduccion

4. irenemoya57

A . LB 3
¥ Maria Esther Cafeteria Siguiendo .
Maria Esther Cafeteria Ver perfil
=

Dire
Av. Pichincha N9-95 y Calle Los Rios
Cayambe 170201

Recientes
¥ Cafeteria
Hora
Cerrado

Siti k

http://wa.me/593987687150

Llar
+593987687150

Le gusta a alvaro.arroyo.97, lobit667 y 4 personas
més

mariaesthercafeteria
Maria Esther Cafeteria

Elaborado por: Autor Fuente: Instagram/Maria Esther Cafeteria

Esta herramienta consiste en que los clientes publiguen fotos o videos en Instagram
relacionada a la cafeteria y coloquen en ubicacion nuestro negocio, esto ayuda a que sea
posible localizar el negocio mediante la publicacion ademas de aparecer la ubicacion en
el mapa y el perfil de la cafeteria, la principal ventaja es la publicidad directa del
negocio por parte del cliente, los seguidores de la persona que postea podran ver
mediante la publicacién con la informacion de donde fue el sitio y donde esta ubicado el

negocio.



Check in
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Una de las técnicas de Geomarketing mas conocidas, Basicamente consiste en

registrar su presencia en el lugar a través del sistema de check in de una red social,

como Facebook o Instagram. De esta forma, los contactos de esta persona sabran que

estuvo en el establecimiento.

llustracién 46 Check In

& Facebook Wi-Fi

Agrégalo facilmente a la red wifi de
la tienda para hacer crecer tu
negocio.

g Ver estadisticas de los clientes
sobre
mer

‘ Antinciate entre mas personas
En ue registrar

milare

Probar Facebook Wi-Fi

& Informacién de wifi

Nombre y contrasena de la red wifi
Los invitados usaran esta informacion
para inic 6n en tu red

Nombre de la red wifi

Maria Esther Cafeteria

ntrasefa de wif

199

1MariaEsther

Guardar cambios

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook/Maria Esther Cafeteria

& Acceso a la red wifi

Cadigo QR

Los clientes escanean un codigo
para acceder a tu wifi. Para imprimir
tu codigo, envialo a tu correo
electrénico o guardalo en tu
dispositivo.

Compartir cédigo QR

Facebook Wi-Fi mediante esta funcion que aparece en la pagina de la cafeteria

podremos agregar nuestra red de internet para que los clientes puedan acceder a ella

mediante el escaner de un cddigo QR a cambio de registrar la visita en nuestra cafeteria.



Geotargeting

125

El Geotargeting es una de las maneras de realizar el geomarketing y se basa en la

segmentacion de un publico mediante su localizacién. Es posible crear anuncios en

Google o en Facebook y utilizar esta estrategia como uno de los requisitos.

llustracion 47 Campafia en Ads

G 1) m Nueva campaiia de Reconocimiento de marca
B Nueva campa.
M
Detalles de la campaiia
+ Crear conjunto de anu Tipo de compra
Subasta
Objetivo de la campaiia @
Reconocimiento Consideracion
Reconocimiento de Trafico
marca
Interaccion
Alcance
Instalaciones de la
app
Reproducciones de
video
Generacion de
clientes potenciales
Mensajes
—~
fa s (®)
@)
\
Q S
® Conversiones
Cerrar v/ Se guardaron todos los cambios

> 881 Conjunto de anuncios >

¢ Editar @ Revisar

Conversion
@ Conversiones L]
Ventas del catalogo

Trafico en el negocio

[3) 1 Anuncio o En borrador

Muestra tus anuncios a las personas que
tienen mas probabilidades de realizar una
accién, como hacer una compra o llamarte
desde tu sitio web. Mas informacién

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook Meta

Anuncio en Facebook para realizar el anuncio es necesario tener en cuenta el

objetivo de nuestra campafia, en nuestro caso las conversiones nos ayudan a que los

clientes actuales y potenciales interactlen con nosotros




llustracion 48 Segmentacion en Ads
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@ Fijar marcador

Agregar lugares de forma masiva
Edad

24 v 65+ w
Sexo

Cerrar  / Se guardaron todos los cambios

BOog®

[ Administrado: x G Correo: Oscai X | @ Reuniénc @ X ‘ @ Instagram X ‘ @ Iniciar sesién X ‘ ) Maria Esther = X ‘ €) () MariaEstt x ‘ ® Nuevapesta’ X | + v
. cC @ business.facebook.com/adsmanager/manage/adsets/edit?act=667365494650872&business_id=165843432422056&global_scope_id... M ¥ ’B 0O §
ﬁ 1] [ Nueva campaiia de Alcance > @@ Nuevo conjunto de anuncios de Alcance > [ 1 Anuncio o En borrador .
3 Nueva campa...
= ¢/ Editar  ® Revisar
- :: Nuevo conj... *** | ccoee-.
M @ Ayora
B Nuevoa... <= Definicién del publico
+ Crear conjunto de anu ° Cayambe, Pichincha Province +40km w Tu publico esta definido.
)
= -
— Q@ zueta Especifico Amplio
@ Incluir v Q Buscar lugares Explorar
. E . Tamafio de plblico estimado: 82,900 - 97,600 @
VINE > Pimarnpir
ibaria® e Las estimaciones pueden variar consi a
< N g 3
B lo largo del tiempo seg(n tus selecciones de
o 6n y los datos di:
=N
| = Resul diarios d
Cayambe Coca
Ecological 25
Resgrve < Alcance @
4.0K- 11K

 I——

La precision de las estimaciones se basa en factores como
los datos de campafias anteriores, el presupuesto definido,
los datos del mercado, los criterios de segmentacién y las
ubicaciones de los anuncios. Se proporcionan cifras para
que tengas una idea del rendimiento de tu presupuesto
pero son solo estimaciones y no garantizan ningin

resultado.
Atds

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook Meta

Segmentacion geografica necesario establecer el lugar de nuestro anuncio

principalmente en Cayambe y el radio que permita tener un alcance, ademas de agregar

localidades importantes de referencia.




llustracién 49 Creacién del Anuncio en Ads
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Administradc X @R Correo: Osca X | H# Reunionc @ X | (@) Instagram

a i facebook rager/mar

< c

@  [ONuevacampafade Alcance >
[ Nueva campa...

SE Nuevo conj...

<+ Crear conjunto de anu

L ey Editar imagen
Titulo
Visitanos en Ayora

Descripcién - Opcional @

88 Nuevo conjunto de anuncios de >

M —
@ Nuevoa.. - Ayora Png_20220606_210450_00... %
® 1080 x 1080

Cambiar imagen

{ Una cuadra al norte del parque central

URL del sitio web

https://goo.gl/maps/86bHKMQ3KEKPXrTD9

Crear un parametro de URL

3 Mapa

Cerrar  «/ Se guardaron todos los cambios

ey
a4
Q
®

i Eliminar

X \ (@ Iniciar sesién X | 9 Maria Esther = X ] © () MariaEstt x

@ Revisar

Somos una cafeteria tradicional ubicada en las
faldas del volcin Cayambe, ven, diviértete y
Ver més

comparte un delicioso café

CAFE
CAFE DE HABA
CAPUCHINO

CHOCOLATE

Variedad de Refrésc
café Como llegar
Capuchino - ... Delicios

Al hacer clic en "Publicar", aceptas las Condiciones y Normas de publicidad de Facebook.

@ Nuevo anuncio de Alcance

& Nuevapesta x | + v

/ads/edit?act=667365494650872&business_id=165843432422056&global_scope_id=1.. M 'B » 0O 2

o En borrador .

. Vista previa del Compartir «” Vista previa avanzada
anuncio
Facebook Z Feed
Feed # Editar .
T
—
& Maria Esther Cafeteria aus: 3¢ -

== =0
< =3

Historias y reels

X
L
Ll

[ £] ©

I

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook Meta

Seleccionar y agregar informacion correspondiente al anuncio, fue necesario llenar

varios campos para que cumplan con los requisitos del anuncio que posteriormente

estara en revision.




128

lustracion 50 Imagenes en carrusel

Informacion sobre el anuncio Informacion sobre la pagina Ver anuncios
> " Maria Esther Cafeteria
Maria Esther Cafeteria £
IS

Publicidad €) @mariaesthercafeteria
! f 212 Me gusta + Cafeteria

&3 Haz una parada en tu viaje y deléitate con nuestros productos
<= Encuéntranos en Google Maps https.//bit.ly/3zntEaN Mas informacién
B http://wa.me/593987687150

@ Estamos gustosos de atenderte

#Ayora #Cayambe #Zuleta #Ibarra #CafeDeHaba #Quimbolitos

Somos una cafeteria tradicional ubicada en las faldas del volcan Cayambe,
ven, diviértete y comparte un delicioso café acompanado de las tradicionales
tortillas de tiesto, bizcochos cayambeifios y selectos sanduches en un
ambiente familiar.

OUIMBOLITOS

SABADOS Y DOMINGOS

Tradicionales Variedad de
Quimbolitos Get Directions ingredientes
Te encantaran Ricos sanduches
Te encantaran Ricos sanduches

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook Meta

Es el formato elegido para el tipo de anuncio, este consta de 5 imagenes de productos
que ofrece la cafeteria los cuales estan ordenados de izquierda a derecha a medida que

el usuario desplaza la pantalla o tecla.



lHustracion 51 Vista previa del anuncio en Ads

0Q Meta

Todos » B Todos los anuncios

Q

~2 resultados

0s resultados muestran anuncios que coinciden con el términc

busqueda por palabra clave

25 Filtros

Publicados en junio de 2022

@ Activo
En circulacién desde el 8 jun 2022

Plataformas @ © Q
Identificador: 559083775814357

Ver detalles del anuncio

« Maria Esther Cafeteria
Publicidad

X

® Haz una parada en tu viaje y deléitate con nuestros

productos

»= Encuéntranos en Google Maps https://bit.ly/3zntEaN

@ http://wa.me/593987687150
&2 Estamos gustosos de atenderte

#Ayora #Cayambe #Zuleta #|barra #CafeDeHaba

#Quimbolitos

'

1 (]
Viarsa, Ealhen

STl

CAFE

raréncuana

Date un
a l capricho
— A

@& s-la.facebook.com

X Resultados de la busqueda

Detalles del anuncio

Informacién sobre el anuncio A

Maria Esther Cafeteria
*. Publicidad e

Identificador: 559083775814357

® Haz una parada en tu viaje y deléitate con
nuestros productos

= Encuéntranos en Google Maps
https://bit.ly/3zntEaN

B http://wa.me/593987687150

£.2 Estamos gustosos de atenderte

#Ayora #Cayambe #Zuleta #lbarra.

. SRV

) > l Date un ’
CAFE a capricho | 4
CAFE DE HABA {

CAPUCHINO
CHOCOLATE

: ol

H<E >
~ =
Variedad Refréscate

Get Directions Getl

helados d.

Deliciosos helac
Capuchino - Café de Haba

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook Meta
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X Resultados de la busqueda

Detalles del anuncio

Informacion sobre el anuncio A

Maria Esther Cafeteria
2 Publicidad oo

Identificador: 5591 75814357

® Haz una parada en tu viaje y deléitate con
nuestros productos

w= Encuéntranos en Google Maps
https:/bit.ly/3zntEaN

D http://wa.me/593987687150

.4 Estamos gustosos de atenderte

#Ayora #Cayambe #Zuleta #lbarra

OQUIMBOLITOS

-
‘e

Tradicional Variedad

I "
Sf"mm " Get Directions ‘3‘? Getl

Te encantaran Ricos sanduche

Informacién sobre la pagina v

Anuncio se muestra los detalles e informacion previa para la revision y publicacion

ademas de una vista previa de como sera en las redes sociales
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lustracion 52 Vista previa en moviles

&« Ad Preview “— Ad Preview

(® FEED DEL CELULAR

¢

[ﬁ Me gusta C) Comentar g Compartir
#» Maria Esther Cafeteria X

© FEED
= Haz una parada en tu viaje y deléitate

con nuestros productos ]
¥® Encuéntranos en Gooale ... Ver mas b

® Ffge . o S -
¢ ,l,,’w_.m £ o, ‘ @
CAFE , . ;
CAFE DE HABA : CN(““"&W“’
CAPUCHINO
CHOCOLATE CAFE
At e 3 CAFE DE HABA
| vt CHOCOLATE
CHOCOLATE
Val’ledad de A CUALQUIER HORA UN CAFE
f‘afﬁ- 06m°"ega|' CALIENTE PARA EL FRiO
Capuchino... Delicio

[ﬁ Me gusta CJ Comentar £ Compartir

Cémo llegar >
© FEED QP Q V A
Variedad de café
® Haz una parada en tu viaje y deléitate con n
Instagram
. Maria Esther Cafeteria =5
Publicidad
L4 o PREE
Solo se muestran las vistas previas para las Solo se muestran las vistas previas para las
ubicaciones donde se entrega tu anuncio ubicaciones donde se entrega tu anuncio

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook Meta

Anuncio creado en Facebook e Instagram que aparecera al publico objetivo y
previamente segmentando, teniendo en cuenta también ubicacion geogréafica, ademas el
anuncio incorpora el botén de como llegar la cual permitira por medio del Google Maps

guiar a nuestros potenciales clientes.



3.6 Plan Operativo de marketing

Tabla 29 Plan Operativo de marketing

ACTIVIDAD
Aumentar el nUmero
de visualizaciones
del negocio

Generar un Check in
en la red social de
Facebook, los
contactos de esta
persona sabran que
estuvo en el
establecimiento.

Geotagging afadir la
ubicacion a las
publicaciones
refrentes a la
cafeteria

Creacion de una
publicacion con
informacidén
geografica

Foto y Video con un
dron de la parte
externa del negocio

Geotargeting es una
de las maneras de
realizar el
geomarketing y se
basa en

la segmentacién de
un publico mediante
su localizacidn.

Elaborado por: Autor
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PLAN OPERATIVO MARIA ESTHER CAFETERIA

PERIODO

ABRIL-JULIO
2022

ABRIL-JULIO
2022

ABRIL-JULIO
2022

ABRIL-JULIO
2022

ABRIL-JULIO
2022

ABRIL-JULIO
2022

RESPONSABLE

Estudiante de
Mercadotecnia

Estudiante de
Mercadotecnia
Clientes

Estudiante de
Mercadotecnia
Clientes

Estudiante de
mercadotecnia

Estudiante de
mercadotecnia

Estudiante de
Mercadotecnia

RECURSOS

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Google Maps, My
Business

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Facebook, Red Wifi,
Impresion

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Instagram, teléfono
movil

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Facebook
Computador, Programas de
disefios

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales: Dron,
camara Computador,
Programas de disefios

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Facebook Ads,
Método de pago
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3.7 Segmentacion de mercado

llustracién 53 Segmentacion de Mercado

Segmentacion de Mercado

Edad: 23-65 afios Clase Media Busque tranquilidad
Pais: Ecuador Género: Todos Amante de Tematica rustica
Cantén: Cayambe Ingresos: SBU VEIES Que le guste la variedad
Ciudad: Cayambe Educacion: Interésde conocer de sanduchesy del café
Idioma : Castellano Secundaria- nuevos lugares Que busque que sean
Clima: Andino 14°C Superior Autentico, con ingredientesde
FamiliaAmigos responsable, calidad

Religién:Todas honesto, educado, Que busq_uen salirde la
cordial ciudad

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook Meta



3.8 Buyer Persona

llustracion 54 Buyer Person

Puesto
Contadora

Edad
30 afios

Nivel de educacién mas alto
Licenciatura

Redes sociales

00
@

Industria
Finanzas

Tamaiio de la organizacién
Pertenece a una entidad finan

Ximena Andrade

Perfil

Graduada en Contabilidad y Auditoria
Empleada de Banco de Internacional

Soltera

Datos Demogréficos

Vive en Cayambe
Independiente

Salario 600 $ mensuales

Habitos

Le gusta viajar

Le gusta salir con sus amigas
Ama el estilo rastico

Le gusta el ciclismo
Responsbale con el ambiente

Le gusta las baladas en eespaiiol

Herramientas que necesita para trabajar

Computador

Celular
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Responsabilidades laborales

Puntualidad
Commpromiso

Proactiva

Canal favorito de comunicacién

Redes sociales

Metas u objetivos

Desempenar nuevas funciones en la empresa

Realizar una Maestria

Dificultades principales

Sufre de estrés

Trabajo con horario laboral amplio

Elaborado por: Autor

3.9 Mercado meta

El mercado meta va dirigido tanto a hombres como mujeres, entre 23 y 50 afios. Ya

que son los que principalmente tendran relacion con las campafias de geomarketing.

e Personas que usan Facebook e Instagram como redes sociales de mayor uso.

e Personas que desean un ambiente tranquilo y acogedor

e Personas que les gusta el café y los sanduches

e Personas que buscan compartir en un lugar con sus amigos fuera de la ciudad.
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3.10 Componentes del mix de marketing

llustracidon 55 Componentes del mix de marketing

Plaza
Cafeteria Maria  Esther

Elaborado por: Autor

3.11 Técticas
e Afadir informacion referente a la cafeteria para ganar mayor numero de
visitas en Google My Business lo cual permitira un mayor reconocimiento y

posicionamiento del negocio.
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llustracion 56 Tactica Google My Business

"

o2

W us® o
¥

Elaborado por: Autor Fuente: Google imagenes

e Wifi en el negocio, mediante la generacion a través de Facebook e impresion
de un cdédigo QR que se ubicara en el negocio, los clientes al escanear el
cbdigo podran obtener el wifi gratuito a cambio de registrar una visita en el

negocio.

llustracién 57 Tactica Facebook

Elaborado por: Autor Fuente: Google imagenes

e Disefiar y Crear de infografias e imagenes con las diferentes herramientas que
nos proporciona Canva con el objetivo que las imagenes contengan

informacion textual y visual de la ubicacion del negocio.
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llustracién 58 Téactica Canva

Elaborado por: Autor Fuente: Google imagenes

e Realizar el posteo del anuncio en Facebook Ads, una vez definido el publico
al cual queremos llegar ademas de la segmentacion y contenido de impacto
gue pondremos como anuncio de pago.

e [|lustracion 59 Tactica Facebook Ads

FACEBOOK DYNAMIC ADS

ANUNCIOS ESPECIALES SE MUESTRAN EN

CREADOS POR PARA CADA FACEBOOK O
FACEBOOK PERSONA INSTAGRAM

WWW.DAYIDMOJO.COM

Elaborado por: Autor Fuente: Facebook ADS

e Creacidn de una publicacion de imagen en 360 en Facebook, con el objetivo
de que los usuarios interactien con la imagen y tengan referencia de como

llegar al lugar y donde esté situado.
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llustracion 60 Tactica Google Maps

Elaborado por: Autor Fuente: Google imagenes
e Geoetiquetado en una publicacion por parte de un cliente, los clientes que
desean compartir su experiencia podran subir fotos a Instagram afiadiendo

nuestra empresa en la ubicacion.

lustracion 61 Téctica Instagram

Elaborado por: Autor Fuente: Google imagenes



3.12 Plan de Medios

Tabla 30

Plan de medios

ACCIONES

Aumento de trafico

Post de Instagram

Wifi Negocio

Anadir Informacion

Post de Facebook

Mapeo

Creacion de
contenido

Elaborado por: Autor

CANALES

Pago

Orgdnico

Organico

Orgdnico

Organico

Pago

Organico

PLAN DE MEDIOS

MEDIO

Facebook Ads

Instagram

Facebook

My Business

Instagram

Facebook

Canva

KPI

Frecuencia
Alcance
Engagement
Trafico organico
Alcance
Conversiones
Engagement
Conversiones
Alcance
Engagement
Trafico organico
Trafico organico
Alcance
Conversiones
Trafico organico
Alcance
Conversiones
Alcance
Conversiones

INVERSION

30

30

25

80

10
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INVERSION
POR MEDIO

360

360

300

80

120



3.13 Matriz de Plan Operativo (presupuesto)

Tabla 31

Matriz de Plan Operativo

ACTIVIDAD
Aumentar el nUmero
de visualizaciones
del negocio

Generar un Check in
en la red social de
Facebook, los
contactos de esta
persona sabran que
estuvo en el
establecimiento.

Geotagging afadir la
ubicacion a las
publicaciones
refrentes a la
cafeteria

Creacion de una
publicacién con
informacion
geografica

Foto y Video con un
dron de la parte
externa del negocio

Geotargeting es una
de las maneras de
realizar el
geomarketing y se
basa en

la segmentacién de
un publico mediante
su localizacion.

Elaborado por: Autor

RESPONSABLE

Estudiante de
Mercadotecnia

Estudiante de
Mercadotecnia
Clientes

Estudiante de
Mercadotecnia
Clientes

Estudiante de
mercadotecnia

Estudiante de
mercadotecnia

Estudiante de
Mercadotecnia

RECURSOS

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Google Maps, My
Business

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Facebook, Red
Wifi, Impresion

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Instagram,
teléfono movil

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Facebook
Computador, Programas de
disefios

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Dron, camara Computador,
Programas de disefios

Humanos: Asesor de
Marketing Materiales:
Internet, Facebook Ads,
Método de pago
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COSTO
Orgdnica

0$

25S
mensual
300 S anual

Organica

0%

80S

Mensual 60
S

Anual
7208



3.14 Indicadores de gestion/KPI’s

Tabla 32
KPI’s

OBJETIVOS PLATAFORMA
Dar a conocer la ubicacidon  Google My Business
de la cafeteria Maria Esther
en las plataformas digitales

Aumentar el nimero de Facebook

personas que interactiden

con nuestra pagina

Aumentar el impacto por Facebook
posteo en Facebook

Aumentar los seguidores Instagram
en Instagram

Generar interaccion con Instagram
publicaciones de Instagram

Atraer nevos clientes a la Organica

cafeteria e incrementar la
participacién en el
mercado

Elaborado por: Autor
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KPIS
Numero de visitas
Numero de busquedas
Actividad
Visualizacién de fotos
Valoracién de servicio sobre 5 estrellas
Resefas
Clic en cémo llegar
Recomendacién de Google
Ventas online
Personas alcanzadas
Interacciones con las publicaciones
Nuevos me gusta de la pagina
Nuevos seguidores de la pagina
Clics en productos etiquetados
Ventas online
Numero de me gusta
Numero de comentarios
Numero de veces compartido
Personas alcanzadas
Interacciones
Puntuacién de distribucién
Ventas online
Total de publicaciones
Cuentas alcanzadas
Cuentas que interactuaron
Total de seguidores
Ventas online
Numero de me gusta
Numero de comentarios
Mencién en historias
Impacto Hashtag
Ventas online
Porcentaje de ventas
Aumento de clientes
Recomendaciones
Pedidos
Contratos
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UNIDAD 1V Estudio Financiero

4.1 Presupuesto de mercadotecnia

Un presupuesto de marketing es un tipo de presupuesto que delimita el gasto de una
empresa en el area del marketing durante un periodo de tiempo determinado. Debe ser
asignado en funcion de la capacidad econdémica de la empresa y del retorno que se

estime. (Ludefia, 2021)

Mediante el estudio en el ambito financiero podremos tomar decisiones respecto a la
empresa ademas de saber cual es el balance respecto a su situacion econémica, la

aplicacion de este estudio favorece a destinar recursos de manera planificada y ordenada

En este capitulo se detalla el dinero que el negocio pretende gastar en acciones
relacionadas al marketing durante un tiempo determinado, el presupuesto puede incluir
diferentes aspectos como gastos relacionados acciones planteadas, publicidad, compra
de articulos entre otros dependiendo de la necesidad del negocio y hacia dénde

gueremos destinar nuestros recursos para lograr los objetivos comerciales.

4.2 Estados Financiero

Balance General
El balance general o estado de situacion financiera, es un informe econémico que
opera como un representativo que refleja la situacion financiera de nuestra empresa a

una fecha determinada.



Tabla 33

Balance General

BALANCE GENERAL
MARIA ESTHER CAFETERIA
Al 12 de junio del 2022

ACTIVOS 6790,00
Activos Corrientes

Caja 85,00
Bancos 220,00
Inventario de mercaderia 200,00
Materiales y suministros 100,00
Inversiones 3500,00
Cuentas por cobrar 85,00
Total Activos corrientes 4190,00
Activos fijos

Muebles y enseres 800,00
Equipos y maquinaria 1800,00
Total Activos fijos 2600,00
PASIVOS 1310,00
Cuentas por pagar 1200,00
Obligaciones Tributarias 110,00
Total Pasivos Corrientes 1310,00
PATRIMONIO 5480,00
CAPITAL NETO 2880,00
PASIVO + PATRIMONIO 6790,00

Elaborado por: Autor

Se determiné que en el balance general, no cuenta con inconsistencias ya que los

Fuente: Maria Esther Cafeteria
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activos superan a los pasivos por lo que empresa no tiene ningtn problema de liquidez a

corto plazo.

Informe de ventas

Mediante el informe de ventas especificaremos las ventas mensuales de cada

producto esto nos permite tener una vision mas completa de que productos son los que

representan mas ventas para la empresa.



Tabla 34

Informe de Ventas
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INFORME DE VENTAS
MARIA ESTHER CAFETERIA

PRODUCTO NOV DIC ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | TOTAL | %
$ $ $ $ $ $ $ $ $

CAFE 96,0 84,0 79,0 68,0 81,0 74,0 92,0 39,0 613,0 12,8
$ $ $ $ $ $ $ $ $

CAPUCHINO | 45,0 41,0 46,0 42,0 39,0 37,0 46,0 15,0 311,0 6,5
$ $ $ $ $ $ $ $ $

CHOCOLATE | 18,0 18,0 18,0 18,0 18,0 18,0 18,0 18,0 144,0 3,0
$ $ $ $ $ $ $ $ $

SANDUCHES | 87,0 87,0 79,0 74,0 87,0 87,0 87,0 63,0 651,0 13,6
$ $ $ $ $ $ $ $ $

WAFFLES 28,0 18,0 28,0 28,0 28,0 28,0 28,0 28,0 214,0 4,5
$ $ $ $ $ $ $ $ $

QUIMBOLITOS | 70,0 66,0 61,0 64,0 62,0 41,0 70,0 36,0 470,0 9,8
$ $ $ $ $ $ $ $ $

HELADOS 67,0 67,0 52,0 67,0 62,0 67,0 62,0 38,0 482,0 10,0
$ $ $ $ $ $ $ $ $

POSTRES 25,0 25,0 24,0 25,0 22,0 25,0 25,0 15,0 186,0 3,9
$ $ $ $ $ $ $ $ $

PICADITAS 30,0 27,0 21,0 32,0 21,0 32,0 33,0 30,0 226,0 4,7
$ $ $ $ $ $ $ $ $

COCTELES 35,0 32,0 32,0 33,0 35,0 35,0 35,0 31,0 268,0 5,6
$ $ $ $ $ $ $ $ $

GASEOSAS 64,0 59,0 64,0 66,0 63,0 51,0 64,0 29,0 460,0 9,6
$ $ $ $ $ $ $ $ $

VINO 46,0 46,0 46,0 31,0 46,0 46,0 46,0 46,0 353,0 7,4
$ $ $ $ $ $ $ $ $

CERVEZA 60,0 53,0 54,0 60,0 54,0 46,0 74,0 22,0 423,0 8,8
$ $ $ $ $ $ $ $ $

TOTAL 671 623 604 608 618 587 680 410 4.801 100

Elaborado por: Autor Fuente: Maria Esther Cafeteria

Se determin6 que los productos con mayor rentabilidad son el café, sanduches y

helados con un alto porcentaje de ventas frente a los demas, asi como también el mes de

noviembre, diciembre y mayo los mas altos en ventas.

Flujo de caja

En el flujo de caja representaremos la informacion sobre los recursos que genera

nuestra empresa, tanto los flujos de entrada como de salida, en los primeros ocho meses,

de esta manera sabremos la acumulacion neta de activos liquidos durante este periodo.



Tabla 35

Flujo de caja

FLUJO DE CAJA
MARIA ESTHER CAFETERIA

DETALLE NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO
INGRESOS
Ventas 630,00 603,00 | 590,00 578,00 | 593,00 | 567,00 | 640,00 | 400,00
Cuentas por cobrar 41,00 20,00 | 14,00 30,00 25,00| 20,00| 40,00| 10,00
TOTAL INGRESOS 671,00 623,00 | 604,00 608,00 | 618,00 | 587,00 | 680,00 | 410,00
EGRESOS
Servicios Bésicos 45,00 45,00 | 45,00 45,00 | 45,00| 45,00| 45,00 45,00
Compra Materia prima 170,00 100,00 | 200,00 150,00 | 160,00 | 120,00 | 170,00 | 130,00
Impuestos 9,16 9,16 | 9,16 9,16 9,16| 9,16| 9,16| 9,16
Otros gastos 10,00 5,00 | 30,00 10,00| 15,00| 10,00| 10,00| 10,00
TOTAL EGRESOS 234,16 159,16 | 284,16 214,16 | 229,16 | 184,16 | 234,16 | 194,16
SALDO 436,84 463,84 | 319,84 393,84 | 388,84 | 402,84 | 445,84 | 215,84

Elaborado por: Autor

Fuente: Maria Esther Cafeteria
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El saldo durante los primeros ocho meses resulto ser siempre positivo, superando los

ingresos por sobre los egresos en todos los meses.

Estado de resultados

En este estado estara la informacién relativa a los logros alcanzados por la

administracion de la empresa durante en los primeros ocho meses.



Tabla 36

Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS
MARIA ESTHER CAFETERIA
Al 12 de junio del 2022

INGRESO POR VENTAS
+ | Ventas 4801,00
- | Costos ventas 2720,00
=| UTILIDAD BRUTA 2081,00

GASTOS OPERACIONALES

Gastos de Ventas

Publicidad 0,00

Servicios Basicos 40,00

Arriendo 150,00

Otros gastos 100,00
= | Total gastos de Ventas 290,00

Gastos Administrativos

Materiales de oficina 20,00

Total gastos Administrativos 20,00

TOTAL GASTOS OPERACIONALES 310,00

UTILIDAD ANTES DE IMP 1771,00
- | Impuestos 110,00
=| UTILIDAD NETA 1661,00
Elaborado por: Autor Fuente: Maria Esther Cafeteria
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Se presentaron un nivel mayor de ingresos por ventas que los gastos, por lo que da

como resultado una utilidad neta de 1661$ durante los primeros ocho meses, haciendo

referencia a que las ganancias durante el primer periodo son positivas.

4.3 Estados Financieros proyectados

Balance General proyectado

A continuacion se detalle el balance general con proyeccion hasta el 2023.



Tabla 37

Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL
MARIA ESTHER CAFETERIA
Al 12 de junio del 2023

ACTIVOS 6949,00
Activos Corrientes

Caja 93,50
Bancos 242,00
Inventario de mercaderia 220,00
Materiales y suministros 110,00
Inversiones 3850,00
Cuentas por cobrar 93,50
Total Activos corrientes 4609,00
Activos fijos

Muebles y enseres 800,00
Depreciacion -80,00
Equipos y maquinaria 1800,00
Depreciacion -180,00
Total Activos fijos 2340,00
PASIVOS 1310,00
Cuentas por pagar 1200,00
Obligaciones Tributarias 110,00
Total Pasivos Corrientes 1310,00
PATRIMONIO 5639,00
CAPITAL NETO 3299,00
PASIVO + PATRIMONIO 6949,00

Elaborado por: Autor

Existe variacion respecto al afio anterior principalmente por la depreciacién de

Fuente: Maria Esther Cafeteria
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muebles, enseres equipos y maquinaria que pierden cierto valor cada afio que pasa, los

activos son mayores ya que existe un aumento respecto al 10% de ventas.

Ventas proyectadas

En esta tabla se representar las ventas con proyeccion a un afio.



Tabla 38

Ventas proyectadas
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INFORME DE VENTAS
MARIA ESTHER CAFETERIA

PRODUCTO JUNIO | JULIO | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABRIL | MAYO | TOTAL | %
CAFE S 38|S$ 67|S 52|S 67|S 62|S 67|S 72|S 38|S 67|S 67|S 52|S 67 7$16 14
CAPUCHINO S 12|$ 41|$ 46| S 42|S 39S 37|S$ 46|S 15|S 45| S 41|S 46| S 42 4$52 9
CHOCOLATE $ 11 |$ 18| S 18| S 18| S 18| S 18| S 18| S 18| S 18| S 18| S 18| S 18 2$09 4
SANDUCHES S 28|S 38|S 48 |S 35|S 35|S 35|S 48|S 39|S 38|S 30|S$ 28|S 32 4$34 8
WAFFLES S 28|S 18| S 28| S 28| S 28| S 28| S 28|S 25|S 28|S 18| S 28| S 28 3513 6
QUIMBOLITOS | $ 31|$ 32| 38|3$ 33|$ 36|$ 35|$ 55|86 31[$ 35[¢ 328 323 33 4523 8
HELADOS S 31|S$ 32|9$ 32|S$ 33|S$ 35|S% 35|S 40|S 31|S$ 35|S 32|S$ 32|S$ 33 4$01 8
POSTRES S 15| S 25|S$ 24 |$ 25|S 22|S$ 31|S$ 37|S$ 28|S 25|S 25|S 24 |S 25 3$06 6
PICADITAS $ 23|$ 270 21| 328 21|$ 32|3$ 35|$ 30|$ 34|$ 27|$ 30[$ 32 3$44 7
COCTELES S 24|S$ 28|S$ 23|S$ 21|S 26|S 35|S 35|S 32|S$ 35|S 32|S$ 32|3% 33 3$56 7
GASEOSAS S 28|S 18| S 28|S 25|S 24| S 28|S 28|S 28|S 28|S 18| S 28| S 28 3$09 6
VINO S 18| S 32|S$ 32|S 33|S$ 38|S 35|S 45|S 31|S 35|S 32|S$ 32|S$ 33 3$96 7
CERVEZA S 22|S$ 53|S 54|S 60|S 54|S 46|S 8|S 22|S 60|S 53|S 54|S 60 6$ZZ 12
TOTAL $ 309 $ 429 $444 $ 452 $438 $ 462 $571 $ 368 $483 $425 $ 436 $ 464 $5.281 | 100

Elaborado por: Autor

Fuente: Maria Esther Cafeteria

La proyeccion determina un aumento en ventas en el nuevo afio con la misma

tendencia de que los productos con mayor rentabilidad son el café, sanduches y helados

con un alto porcentaje de ventas frente a los demaés.

Flujo de caja proyectado

En el siguiente cuadro se presenta los ingresos y egresos al siguiente afio.




Tabla 39

Flujo de caja proyectado
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FLUJO DE CAJA

MARIA ESTHER CAFETERIA

DETALLE JUNIO | JULIO | AGO | SEP | OCT | NOV | DICI | ENE | FEB | MARZO | ABRIL | MAYO
INGRESOS
Ventas 400,0 | 603,0 | 525,0 | 530,0 | 593,0 | 540,0 | 530,0 | 400,0 | 550,0 568,0 | 580,0| 593,0
Cuentas por cobrar 10,0| 20,0 14,0 300| 250| 200| 40,0| 10,0| 41,0 14,0| 300| 250
TOTAL INGRESOS 410,0 | 623,0 | 539,0 | 560,0 | 618,0 | 560,0 | 570,0 | 410,0 | 591,0 582,0 | 610,0| 618,0
EGRESOS
Servicios Bésicos 450| 450| 450| 450| 450 450| 450| 450 450 450| 450| 450
Compra Materia prima 130,0 | 100,0 | 200,0 | 150,0 | 160,0 | 120,0 | 170,0 | 130,0 | 170,0 200,0 | 150,0| 160,0
Impuestos 9,2 92| 92| 92| 92| 92| 92| 92| 92 9,2 9,2 9,2
Otros gastos 100| 50| 300 100| 150| 100| 100| 10,0| 100 30,0 100| 150
TOTAL EGRESOS 194,2 | 159,2 | 284,2 | 214,2| 229,2 | 184,2 | 234,2 | 194,2 | 234,2 284,2 | 214,2| 2292
SALDO 215,8 | 463,8 | 254,8 | 3458 | 388,8 | 375,8 | 335,8 | 215,8 | 356,8 297,8 | 395,8| 3888

Elaborado por: Autor

El flujo de caja muestra que se mantiene 0s ingresos superiores a los egresos por lo

que nos da un saldo favorable durante todos los meses del siguiente afio.

Fuente: Maria Esther Cafeteria

Estado de resultados proyectado

En la siguiente tabla se representa los estados financieros del siguiente afio.
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Tabla 40

Estado de resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS
MARIA ESTHER CAFETERIA
Al 12 de junio del 2023
INGRESO POR VENTAS

+ | Ventas 5281,10
- | Costos ventas 2992,00
=| UTILIDAD BRUTA 2289,10

GASTOS OPERACIONALES
Gastos de Ventas

Publicidad 240,00
Servicios Basicos 40,00
Arriendo 150,00
Otros gastos 100,00
= | Total gastos de Ventas 530,00

Gastos Administrativos

Materiales de oficina 20,00

Total gastos Administrativos 20,00

TOTAL GASTOS OPERACIONALES 550,00

UTILIDAD ANTES DE IMP 1739,10

- | Impuestos 110,00

= | UTILIDAD NETA 1629,10
Elaborado por: Autor Fuente: Maria Esther Cafeteria

En el nuevo afio se aumentara los gastos principalmente por la publicidad que da
como resultado un mayor nivel de gastos pero a largo plazo sera recuperable la
inversion realizada, la utilidad neta no tiene un cambio significativo respecto al afio

anterior.

4.4 Indices financieros

Los indices financieros nos permitiran realizar un diagndstico de las finanzas de la

empresa, se calculan y detallan los respectivos indices que proporcionaran unidades
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contables y financieras para analizar los siguientes estados: el estado de liquidez,

solvencia, endeudamiento y rotacion de activos, las cuales posee la empresa a corto y

largo plazo
indice de liquidez

Este indice nos permite saber el efectivo con el que la empresa cuenta, el cual servira

para cancelar las deudas adquiridas.

Tabla 41

indice de liquidez

indice de Liquidez Afio Base Valor
Activo Corrientes 4190
Pasivos Corrientes 1310
INDICADOR DE LIQUIDEZ 3,20
indice de Liquidez 2023 Valor
Activo Corrientes 4609
Pasivos Corrientes 1310
INDICADOR DE LIQUIDEZ 3,52
Elaborado por: Autor Fuente: Balance Genera

El indicador sefiala que es de 3,20 es decir el nimero de veces que el activo corriente

de la empresa puede cubrir su pasivo corriente. El nivel dptimo no debe ser menor a 1.

indice de Solvencia

Como su nombre lo indica muestra lo solvente que es una empresa para enfrentar las
deudas, en este indice para ser calculado se consideran todos los recursos y bienes con

los que la empresa cuenta en la actualidad.



Tabla 42

indice de Solvencia

indice de Solvencia Ao Base Valor
Activo Total 6790
Patrimonio 5480
INDICADOR DE SOLVENCIA 1,24
indice de Solvencia 2023 Valor
Activo Total 6949
Patrimonio 56239
INDICADOR DE SOLVENCIA 1,23

Elaborado por: Autor

El indicador de solvencia sefiala los délares que tiene la empresa, entre bienes y

Fuente: Balance General
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derechos, por cada dolar que tiene de deuda. En este caso, si la ratio de solvencia es de

1,24 quiere decir que la entidad cuenta en su activo con 1,24 $ por cada ddlar que tiene

de deuda.

indice de Endeudamiento

Este indice mide qué cantidad de deuda externa maneja una empresa para financiar

sus activos en relacién con su patrimonio neto.



Tabla 43

indice de Endeudamiento

indice de Endeudamiento Afio Base Valor
Pasivo 1310
Patrimonio Neto 5480
Pasivo 1310
Suma 6790,0
INDICADOR DE ENDEUADAMIENTO 0,19
indice de Endeudamiento 2023 Valor
Pasivo 1310
Patrimonio Neto 5639
Pasivo 1310
Suma 6949,0
INDICADOR DE ENDEUADAMIENTO 0,19
Elaborado por: Autor Fuente: Balance General

El indice sefiala que por cada 0,19 $ que produce la empresa, es el porcentaje que
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corresponde a una deuda. Este indice nos sirve para interpretar y analizar el equilibrio

entre bienes propios y financiados por deuda de la empresa. Ademas, es un indicador

muy til al momento de requerir un crédito, ya que las entidades financieras necesitan

saber el nivel de endeudamiento la empresa antes de aprobarlo.

Indice Rotacion de activos

Este indice nos permite medir el porcentaje de retorno que generan los activos netos

de una empresa.

Tabla 44

indice Rotacién de activos

Rotacidn de Activos Aiio Base Valor
Ventas Netas 2081
Activo Total 6790
ROTACION DE ACTIVOS 0,31
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Rotacion de Activos 2023 Valor
Ventas Netas 2289
Activo Total 6949
ROTACION DE ACTIVOS 0,33
Elaborado por: Autor Fuente: Balance General

Este indicador sefiala que el indice es de 0.31 Por tanto, cuanto mayor sea el valor de
este, la empresa tendra una productividad mayor. Ya que, esto nos mostrara que
los activos tienen mas facilidad para producir ventas, lo que nos dard una mayor

rentabilidad.

4.6 ROI en Marketing

Esta métrica serd usada para saber cuanto la empresa gano a través de sus

inversiones.

Tabla 45

ROI en Marketing

ROI de Marketing
(BENEFICIO - INVERSION DE MARKETING) S 1.629,00 | S 240,00 | $ 1.389,00
(INVERSION DE MARKETING) $ 240,00
ROI DE MARKETING = S 5,79

Elaborado por: Autor
Con la formula respectiva, se determiné el ROI de marketing del proyecto, donde se
estima que por cada dolar sé que invierte se recupera la inversién y se obtiene una

ganancia de $5,79.

4.7 Andlisis del costo/beneficio

Este indicador nos sirve para comparar directamente, como su nombre lo indica,

los beneficios y los costos del proyecto para definir su viabilidad



Tabla 46

Analisis del costo/beneficio

COSTO- BENEFICIO

COSTOS VALOR BENEFICIOS
Materia prima S 2.992,00
Materiales y suministros S 100,00
Publicidad S 240,00
Muebles y enseres S 800,00
Equipos y maquinaria S 1.800,00
TOTAL COSTOS $ 593200 | $ 5.281,00
c/B S 0,89

Elaborado por: Autor
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La relacién de costo beneficio muestra que el retorno por cada délar gastado es de

0,89 lo que significa que si contamos con beneficio para la empresa sin embargo para

tener un retorno proyecto financieramente rentable se debe superar a 1 para lograr

obtener mayor numero de ganancias y utilidades, el valor del primer afio resulta ser muy

bueno teniendo en cuenta que recién se implementara la publicidad lo que aumenta las

ventas segun su inversion.

4.8 Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

e Lacafeteria Maria Esther es un negocio que esté en la introduccion del

mercado por lo que es necesario planificacion y gestion para su desarrollo en

el mercado.

e Seidentificaron los fendmenos naturales, sociales, politicos y economicos

que genera el proyecto fortaleciendo el turismo y la gastronomia del canton

Cayambe procurando reactivar la economia del sector.

e La cafeteria Maria Esther estad dandose a conocer por diferentes medios

mediante campaiias publicitarias y contenido relevante que permitan informar
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los consumidores donde esta ubicado, gracias a esto se lograra posicionar el
negocio.

La poblacién del cantén Cayambe usa plataformas digitales para tener
referencias geograficas de un lugar, la informacién del sitio es buscada por
las personas interesadas mediante el uso de los mapas digitales.

El mercado en el que se encuentra el negocio es competitivo sin embargo la
poblacion menciond que no son suficientes el nimero de cafeterias en
Cayambe por lo que es una oportunidad para crecer en el mercado.

La cafeteria Maria Esther no cuenta con un departamento de marketing que
guie las actividades relacionadas con ventas, logistica, publicidad entre otras
actividades que son fundamentales para que la empresa logre sus objetivos.
Concluyo que la aplicacion de estrategias de marketing refleja un aumento en
las ventas a corto, mediano y largo plazo, por lo que la inversion en estas
estrategias resulta ser beneficioso para la empresa.

Se determind mediante el estudio econémico financiero la rentabilidad del
proyecto ademas de proyecciones de ventas que reflejen la estabilidad

econdmica del negocio y asegurar la permanencia del negocio en el tiempo.

Recomendaciones

La situacion econdémica del pais no garantiza un éxito del negocio en el
mercado por lo que las inversiones que se quieran realizar deben tener en
cuenta un estudio ampliado de la situacion del sector para la toma de
decisiones.

Las politicas publicas refrentes a emprendimientos o negocios deben ser
aprovechadas teniendo en cuenta los beneficios y las limitaciones para una

mayor Aprovechabilidad del negocio.
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Fidelizar a los clientes mediante promociones en base a la frecuencia de
compra para conseguir una relacion positiva entre la cafeteria y los clientes,
logrando que realicen una nueva compra posicionando, de esta manera, a la
cafeteria en su lista de preferencia.

Se recomienda crear una estructura organizacional ademas de un manual de
funciones que permita un manejo ordenado de la empresa asi como también
la responsabilidad laboral que desempefia cada individuo.

Tener un manejo contable constante que permita mantener los estados
financieros sin inconsistencias justificando los ingresos ademas de ser
necesario para conocer el estado del negocio y la obligatoriedad de informar
y presentar los libros contables en caso de requerirlos.

Mantener la aplicacion de estrategias de marketing en todo momento ya que
serén fundamentales para lograr aumentar las ventas y la imagen de la
cafeteria a nivel digital demostrando que se encuentra en constante
innovacion y ajustandose a las tendencias del mercado.

Agregar productos nuevos a la cafeteria que representen la gastronomia del
canton para atraer clientes nuevos que busquen la diferenciacion, autenticidad

y calidad de productos.
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