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A. TITULO

PLAN DE MARKETING PARA LA “HELADERIA SACHA COLD” DE
LA CIUDAD DE TENA



RESUMEN

El trabajo investigativo constituye una herramienta administrativa importante para
La Heladeria “Sacha Cold” en la ciudad de Tena y su implementacion representa
un aporte positivo a la economia local. El objetivo general fue proponer un plan de
marketing para la heladeria “Sacha Cold” de la ciudad de Tena y se emple6 en la
investigacion un enfoque cualitativo y cuantitativo como parte de una investigacion,
bibliografica, documental y de campo que utiliz6 como instrumento de
investigacion una encuesta estructurada con 10 preguntas cerradas de seleccion
multiple aplicada a una muestra de 378 habitantes, determindndose que el 68% de

los encuestados no conoce la Heladeria “Sacha Cold” de la ciudad de Tena.

Se concluye que el Plan de Marketing con estrategias de posicionamiento de marca
y estrategias enfocadas a cada uno de los componentes de Marketing Mix de
Servicios: Experiencia (Experience), Intercambio (Exchange), Omnipresencia
(Everyplace), Evangelizacién (Evangelism), elevard la ventaja competitiva,

mejoraré la participacion en el mercado y elevara el volumen de ventas.

Palabras clave:

Investigacion de Mercado, Plan de Marketing, Marketing Estratégico



ABSTRACT

The research work constitutes an important administrative tool for the "Sacha Cold"
Ice Cream Parlor in the city of Tena and its implementation represents a positive
contribution to the local economy. The general objective was to propose a
marketing plan for the ice cream parlor "Sacha Cold" in the city of Tena and a
qualitative and quantitative approach was used in the research as part of a
bibliographic, documentary and field research that used as a research instrument a
structured survey with 10 closed questions of multiple choice applied to a sample
of 378 inhabitants. determining that 68% of those surveyed do not know the "Sacha
Cold" Ice Cream Parlor in the city of Tena.

It is concluded that the Marketing Plan with brand positioning strategies and
strategies focused on each of the components of the Marketing Mix of Services:
Experience, Exchange, Everyplace, Evangelism, will increase competitive

advantage, improve market share and increase sales volume.

Keywords:
Market Research, Marketing Plan, Strategic Marketing

Reviewed by: m _j?:z"\
—\ /(_)fﬁu(_, \ /
BE&-Y4

gos, M Ed.

ID. 1313123976
Teacher of English Center of IST Tena.



B. FUNDAMENTACION DEL TEMA

2.1 Necesidad

Las empresas comerciales de todo el mundo se enfrentan a la imperiosa
necesidad de elevar constantemente su ventaja competitiva, debido al proceso de
globalizacién que exige innovaciones constantes para poder subsistir en los
mercados. Surge entonces, la necesidad de identificar, seleccionar y aplicar un plan

de marketing que permita elevar el nivel de ventas, y el posicionamiento en el

mercado.

Segun Zambrano, (2015) sostuvo due el marketing se ha convertido en una
necesidad fundamental en el posicionamiento de una empresa sin importar su
tamafio, por lo tanto, es necesario que su aplicaciéon no se limite a conocer y
determinar los principios del mismo, sino, que permita la aplicacion de un
marketing efectivo e innovador, pues el mismo va evolucionando acorde al

desarrollo tecnoldgico dindmico en la actualidad.

Por otro lado, Kotler & Armstrong, (2008) mencioné que “El plan de
marketing muestra la forma en que la compaiiia establecerd y mantendra relaciones
redituables con los clientes. Sin embargo, en el proceso también desarrollard

algunas relaciones internas y externas”

Entre las actividades de marketing destacan aquellas que implican una
comunicacién continua entre las organizaciones y los consumidores, y se reconoce
la importancia de establecer canales efectivos para formar conexiones
bidireccionales adecuadas, entre las que actualmente las redes sociales ocupan un

lugar importante.

Segtn la definicion de (Kotler, 2009), un plan de marketing es “un documento
escrito en el que se recogen los objetivos, las estrategias y los planes de accion
relativos a los elementos de Marketing-Mix, que facilitaran y posibilitardan el
cumplimiento de la estrategia dictada en el ambiente corporativo, afio tras afio, paso

a paso.”



Un plan de marketing es un articulo estructurado que nos permite definir
objetivos, estrategias y planes de operacién dentro de las herramientas del
Marketing-Mix que son precisas para alcanzar objetivos en un periodo de tiempo

determinado.

2.2 Actualidad

El tema desarrollado tiene una vigencia actual innegable debido a los cambios
que enfrentan a los pequefios emprendimientos y empresas a nuevos retos para

mantener su posicion en el mercado o mejorarla.

El Gobierno Nacional del Ecuador a través del Plan Nacional de Desarrollo
“Toda una vida 2017-2021, busca el fortalecimiento de la Matriz Productiva, su
objetivo Nimero cinco plantea “Impulsar la productividad y competitividad para
lograr un crecimiento econémico sostenible de manera redistributiva y solidaria a
partir del cambio de la matriz productiva” (Secretaria Nacional de Planificaciéon y

Desarrollo, 2017).

Con el tiempo, el marketing y la forma en que se desarrollan sus estrategias
evolucionan en funcién de factores como nuevas tendencias, requerimientos del
mercado, necesidades de los consumidores, avances tecnoldgicos y mas. Es por eso
que la prioridad hoy es desarrollar una estrategia que permita a la empresa seguir

creciendo.

Segiin datos del Informe Pais Digital 2021 de Ecuador; Facebook, Instagram,
Tik Tok, y Twitter son los mas populares en Ecuador, siendo Facebook la red social
méas visitada en los navegadores web. Se reporta que un ecuatoriano pasa en
promedio 18.50 minutos por dia en Facebook y consulta 8.83 paginas por visita.
Esta es la red social que registra mas tiempo de los ecuatorianos, seguida de
YouTube. Las redes sociales cuentan con 4.620 millones de usuarios en el mundo,
lo que equivale al 58% de la poblacion, segin el estudio Digital 2022 los videos,
fotos, reels Tik Tok, textos y memes son sélo algunos de los formatos de contenido
que se comparten en las redes sociales cada minuto. La red social més usada fue

WhatsApp con el 96,8%, seguida por Facebook (90,4%) y YouTube (74,7%).
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El uso de las redes sociales cambia continuamente, un dia est4 en la palestra
el Facebook, otra vez Twitter, de igual manera Instagram y ahora toma la delantera
Tik Tok, es decir, las redes sociales son un mecanismo de comunicacion interactiva
donde el cibernauta busca informacion de interés para poder cubrir una necesidad.
Por lo tanto, las empresas de capacitacion online tienen que estar inmersa en todas
las redes en las que son actuales y las nuevas que van apareciendo y asi acaparar la
preferencia de los cibernautas y a la vez ampliar el mercado de cobertura y servicio

en temas de capacitacion.

2.3 Importancia

La importancia del tema se fundamenta en la sustentacién de un proyecto de
investigacion teorico y practico que contribuye al desarrollo y crecimiento de
emprendimientos locales, aportando con herramientas que permitan mejorar sus
procesos y optimizar sus actividades para otorgarles una ventaja competitiva que

les permita enfrentar los retos de su entorno.

Como sefiala Montes & Velasquez, (2017) El Marketing es uno de los
procesos administrativos mas importantes desarrollados por las organizaciones de
todos los tamafios. Su impacto y alcance es indiscutible y su adecuada gestion
permite visualizar garantizar un futuro sélido a cualquier tipo de organizacién o

empresa.

2.4 Presentacion del problema de investigacion a responder

La heladeria “Sacha Cold” no cuenta con un plan de marketing. Por lo tanto,
se determiné que este factor conduciria a una disminucién general en su
participacion en el mercado local y afectaria su ventaja sobre sus competidores

directos e indirectos que ingresan al mercado de la cuidad de Tena.

Para los productos y servicios que ofrece la heladeria “Sacha Cold”, también

es importante considerar la importancia de la aplicacion del Marketing Mix en el



cual el marketing mix clasico se basaba en las 4P: Producto, Precio, Plaza
(Distribucion) y Promocion. Sin embargo, en algunos entornos de marketing mas
contemporaneos, se han propuesto extensiones o actualizaciones para reflejar mejor
la complejidad y dindmica del entorno actual de negocios. Algunos expertos han
sugerido incorporar nuevas dimensiones, y en ocasiones se habla de las 4E como
una extensioén del marketing mix tradicional. Estas nuevas dimensiones incluyen:
Experience, Exchange, Engagement, Emotion, ya que la ausencia de un Plan de
marketing que integre estos elementos ha producido que no haya un nivel de ventas

considerable ya que la empresa lleva pocos meses en el mercado local.

Para diagnosticar la propuesta de aceptacion de la heladeria “Sacha Cold” de
la ciudad de Tena, se realizd un estudio de preliminar para disefiar un plan de
marketing, es importante ya es una herramienta que se implementard més adelante
en los aspectos positivos y negativos de su entorno para ejercer una mayor

influencia en el mercado y contribuir positivamente a la economia local.

El desarrollo de este Trabajo de Integracion Curricular se fundamenta en los

siguientes pardmetros:

Campo: Administracion
Area: Aseguramiento de la Calidad de las Empresas publicas y privadas.
Aspecto: Plan de marketing

Sector: Comercial

2.5 Delimitacion

2.5.1 Delimitacion Espacial
Provincia: Napo
Cantén: Tena
Ciudad: Tena
Parroquia: Tena
Barrio: Barrio Vista Hermosa

Emprendimiento: Heladeria “Sacha Cold”



2.5.2 Delimitacién Temporal

El trabajo de investigacién se desarrollara en el ciclo académico 2023-IIS

2.6 Beneficiarios

2.6.1 Directos

e Propietarios

2.6.2 Indirectos

e (Clientes



C. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Proponer un plan de marketing para la “Heladeria Sacha Cold”, de la ciudad

de Tena.

3.2 Objetivos Especificos

3.2.1 Diagnosticar la situacion actual de la “Heladeria Sacha Cold” de la ciudad de
Tena a través de un FODA.

3.2.2 Determinar el nivel de posicionamiento de la “Heladeria Sacha Cold”, de la

ciudad de Tena a través de herramientas de investigacion.

3.3.3 Elaborar un plan de marketing para la “Heladeria Sacha Cold”, en la ciudad

de Tena.



D. ASIGNATURAS INTEGRADORAS

Cuadro 1 Asignaturas integradoras

ASIGNATURAS INTEGRADORAS Aplicacion Aplicacion
Asignaturas Resultados de Aprendizaje directa indirecta
Formula la soluciéon de problemas
Metodologia o )
de indole administrativo aplicando
de la ) X
L metodologias y técnicas de
investigacion )
investigacion
Identifica el aporte de Ila
investigacion de mercado en las
Investigacion ‘ o
diferentes decisiones de las X
de mercado o
: organizaciones de manera
eficiente.
Analiza la importancia,
caracteristicas y componentes de la
Planificaciéon, su trayectoria y
desarrollo alcanzado, diagnostica
Planificacion .
la situaciébn actual de las X
estratégica e
organizaciones en sus procesos de
Planificacion Estratégica
direccionamiento alcanzado y
requerimiento para su crecimiento.
Describe los datos estadisticos con
Métodos el fin de presentar la informacién "
estadisticos en forma de resumen por medio de
tablas y graficos.
Propone seguridad y ética en los
negocios por medios virtuales
Comercio )
siempre amparado en el uso de las X
electronico

normas de comercio electronico

existentes en el mercado.
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E. FUNDAMENTACION TEORICA

Para el desarrollo de 1a Fundamentacion tedrica del trabajo investigativo se

jerarquizaron ordenadamente las variables, como se presenta en la ilustracion 1.

Mustracion 1 Jerarquizacion de Variables

Herramientas

; dos Z Marketing
investigacion

Anélisis Estrategias

D, df:
LOh ‘ _ Marketing

5
@)
g
| Z
>
e
%‘

Andlisis
situacional

SUPRAORDINACION

Variable Independiente Variable dependiente

Saltos JL. (2023). Jerarquizacion de variables [ilustracion]. URL: Fuente de investigacién

5.1 Analisis situacional

Seglin menciona Hanel del Valle, (2014) El anélisis situacional puede
entenderse como un proceso o una secuencia de pasos logicos que permiten
definir, aclarar, priorizar y planear la resolucion de situaciones que se deben

afrontar o solucionar

Citando a Ferrel & Hartline, (2015) Lograr que se consolide un anélisis
situacional claro y completo es uno de los mayores retos en el desarrollo de
un Plan de Marketing. Esta dificultad se origina en la necesidad de que el

analisis sea completo y se oriente a aspectos claves para evitar sobrecargas
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de informacién. La informacion para este diagndstico puede obtenerse
mediante el sistema de informacion de Marketing de la empresa o desde el
exterior, a través de investigaciones de marketing primarias o secundarias.

Fl uso de esta herramienta, debe ofrecer a la administracion un
panorama completo y claro de las situaciones actuales y futuras de la unidad
de negocio con relacion a tres factores claves:

e Macroentorno (Analisis Externo)

e Microentorno (Analisis Interno)

El macroentorno o microambiente

El estudio del macroentorno toma en cuenta todos los elementos generales
externos que pueden afectar el desempefio de la empresa, pero en los cudles la
empresa no puede ejercer ningin control, el andlisis externo proporciona los datos
que nos ayudardn a encontrar las oportunidades y las amenazas que enfrenta una

empresa (Ilerna, 2020).

Tlustracion 2 Andlisis Macroentorno

& Economicos
= Demograficos
ol Legales y Politicos

o Tecnologicos

Socialesy
Culturales

MACROENTORNO

o Vledioambientales

Saltos, JL. (2023). Anélisis macroentorno [ilustracién]. URL: https://n9.cl/bki5s

Para el andlisis externo del entorno se emple6 el enfoque de las Cinco Fuerzas
de Porter. El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter es un andlisis estratégico del

nivel de competencia de una organizaciéon o empresa dentro del sector al que
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pertenece. Este modelo fue creado por Michael Porter en el afio 1979. Porter (2008)

asume la existencia de cinco fuerzas que determinan el poder competitivo de una

empresa.

1. Amenaza de nuevos competidores
2. Poder de negociacion del proveedor

3. Poder de negociacion del comprador

4. Amenaza de productos o servicios sustitutos

5. Rivalidad entre los competidores existentes

La interaccion de estas cinco fuerzas depende del sector en el que la empresa
o negocio se desarrolla. “La fuerza competitiva o las fuerzas competitivas mas
fuertes determinan la rentabilidad de un sector y se transforman en los elementos
mas importantes de la elaboracion de la estrategia”. (Porter, Las Cinco Fuerzas
Competitivas que dan Fuerza a la Estrategia, 2012).

Hlustracion 3 Fuerzas Competitivas de Porter

Amenazas
denuevos
competidor
oy ) Poderde
Rivalidad ., negociacio
entre \ -./ nde
participant roveedor
Fuerzas 3
Competitivas
de Porter
Poderde
Amenaza negociacio
de nde
productos Comprador

Porter (2012). Fuerzas competitivas de Porter [ilustracion]. URL: https://onx.la/90bed
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El microentorno o microambiente

Este andlisis tiene que ver con la situacién interna de la empresa, estos
aspectos pueden ser controlados y manejados por la empresa, los resultados de este
analisis permiten que la empresa pueda determinar cudles son sus fortalezas y

debilidades (Ilerna,2020).

Ilustracion 4 Anadlisis Microentorno

o Consumidores

ol Intermediarios

M8 ctribuidores

= Proveedores

@)
=
o
(@)
I..—
P
|
@)
o
=
=

Saltos, JL (2023). Andlisis microentorno [ilustracién].URL: https:/n9.cl/bki5s

o Competidores

5.2. Analisis FODA

Para (Ponce Talancén, 2007) El analisis FODA consiste en “realizar una
evaluacion de los factores fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la
situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion externa, es decir, las
oportunidades y amenazas.” También es una herramienta que puede considerarse
sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de

una organizacién determinada.

5.2.1. Cémo identificar las fortalezas y debilidades

Una fortaleza de la organizacion es alguna funcién que ésta realiza de manera
correcta, como son ciertas habilidades y capacidades del personal con ciertos

atributos psicologicos y la evidencia de su competencia. Una debilidad se define
14



como un factor que hace vulnerable a la organizacion o simplemente una actividad

que la empresa realiza en forma deficiente, lo que la coloca en una situacion débil.

5.2.2. Identificar oportunidades y amenazas

Las oportunidades constituyen aquellas fuerzas ambientales de caracter
externo no controlables por la organizacién, pero que representan elementos
potenciales de crecimiento o mejoria. La oportunidad en el medio es un factor de
gran importancia que permite de alguna manera moldear las estrategias de las
organizaciones. “Las amenazas son lo contrario de lo anterior, y representan la suma
de las fuerzas ambientales no controlables por la organizacion, pero que representan

fuerzas o aspectos negativos y problemas potenciales.” (Ponce Talancén, 2007)

El analisis FODA nos ayuda a conocer las causas y efectos que una estrategia
tiene para lograr un equilibrio a la vez nos permite demostrar la capacidad con la
que cuenta para aprovechar sus oportunidades y de convertir esas amenazas en
oportunidades para asi seguirse manteniendo en el mercado, este andlisis es de gran
importancia ya que nos permite reconocer a la competencia y reconocer cuales son

nuestras debilidades como empresa frente al mercado o a la competencia.
5.2.3. Matriz FODA

La matriz de andalisis FADO o FODA, es una conocida herramienta
estratégica de andlisis de la situacion de la empresa. El principal objetivo de aplicar
la matriz DAFO en una organizacion, es ofrecer un claro diagnostico para poder
tomar las decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el futuro. Su nombre deriva
del acréonimo formado por las iniciales de los términos: debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades. La matriz de anélisis DAFO permite identificar tanto las
oportunidades como las amenazas que presentan nuestro mercado, y las fortalezas

y debilidades que muestra nuestra empresa (Espinosa, 2013)
5.2.3.1. Analisis Externo

En el andlisis externo de la empresa se estudian los factores que se encuentran
fuera de la empresa, como por ejemplo clientes, competencia, tecnologia, economia,

etcétera,
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e Oportunidades: Las oportunidades son factores positivos que benefician a la
empresa. Ayudan a conseguir las metas que se han propuesto y esto mejora su

rendimiento dentro del mercado.

e Amenazas: Son problemas, obsticulos que ponen en peligro la supervivencia y el

desarrollo de la empresa.

5.2.3.2. Analisis Interno

El analisis interno nos permite conocer el estado de todos los factores que
posee la empresa. Ayuda a determinar que capacidades y recursos posee para poder

competir dentro del mercado (Espinosa, 2013).

o Fortalezas: Aspectos positivos o puntos fuertes, son todas aquellas capacidades y
recursos con los que cuenta la empresa para explotar oportunidades y conseguir

construir ventajas competitivas.

e Debilidades: Son aquellos puntos débiles, aspectos negativos que no funcionan

como es debido; situaciones que perjudican el logro de las metas.

Ilustracion 5 Matriz FODA

ANALISIS FODA

]
-~

|

Qo
® Ol

FORTALEZAS i OPORTUNIDADES

DEBILIDADES 0 AMENAZAS

Kiziryan, M. (2021, 17 septiembre). Andlisis FODA. [imagen]. URL: https:/n9.cl/kodu
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Cuadro 2 Matriz FODA

ANALISIS EXTERNO

MATRIZ FODA FORTALEZAS DEBILIDADES

o OPORTUNIDADE
E S

=

4

2

2|

E

%  AMENAZAS

5.3. Herramientas de investigacién

Segin Chévez (2001), los Instrumentos de Investigacion son los medios que

utiliza el investigador para medir el comportamiento o atributos de las variables.

Segun Idyd, I. Y. D. (2023). Las técnicas de investigacion son formulas que
establecen procesos y proponen instrumentos nos permiten observar, recopilar,
examinar, analizar y exponer datos e informacién para conocer a los individuos y
los colectivos, los simbolos y los significados, los objetos y los entornos, los hechos
y los fendmenos, sus relaciones y sus dependencias. La capacidad analitica necesaria
para cualquier investigacion se vincula con la posibilidad de observar, preguntar, sacar
conclusiones y seguir observando. Hay muchas formas de agrupar las técnicas de
investigacion: por sus resultados, por su costo, por el lugar en que se desarrollan o por

SUS procesos.
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5.3.1. Clasificacién

La clasificacién mas comun de las técnicas de investigacion las divide en dos
grandes grupos teniendo en cuenta el tipo de resultados que se busca encontrar:

cuantitativos o cualitativos.

Resultados cuantitativos: son datos que se pueden transformar en niimeros.
para poder comparar los resultados o conocer las relaciones de causalidad entre las

distintas variables que se analizan.

Resultados cualitativos: dependen del contexto y se utilizan para estudiar
caracteristicas y cualidades de actividades, grupos, situaciones u otros asuntos que

en general se expresan en palabras y no en nimeros.

5.3.2. Los 5 tipos de técnicas de investigacion por sus procesos

Observacién: Observar es dar una direccion intencionada a nuestra mirada
para identificar elementos que den luz a nuestra comprensién de las cosas que
estudiamos y las situaciones que analizamos para descubrir lo que buscamos en
aquello que investigamos. La técnica de observacion tiene variantes relacionadas
con quién investiga, a quién investiga, como participa, como interviene, donde

investiga, y como investiga.

Investigacién documental o bibliografica: La investigacion documental o
bibliografica es una técnica cualitativa a través de la cual se explora lo que ha escrito
antes acerca un determinado tema. Tiene varias ventajas entre las que estdn el
ahorrarnos tiempo y esfuerzo, permitirnos sustentar un trabajo de forma teérica y
ayudarnos a conocer lo que investigaron o interpretaron otras personas para

confirmar o refutar sus conclusiones.

Entrevistas: La entrevista es una de las herramientas mdas antiguas y
utilizadas para obtener datos en los estudios cualitativos relacionados con las
percepciones de las personas. Significa obtener datos a partir de una conversacion

méas o menos estructurada entre un entrevistador y un entrevistado.
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Grupos de enfoque: Los grupos de enfoque nos permiten profundizar en la
comprensién del imaginario de los participantes: sus necesidades, sus deseos, sus
gustos en relacion con el proyecto y el entorno. Consiste en abrir un espacio de
opiniébn sobre temas determinados donde los informantes se expresen
individualmente y generen una voz colectiva en la que se identifiquen consensos y

disensos sobre el tema estudiado.

Estudios de caso: Los estudios de caso se llevan a cabo a partir de una
persona, una organizacién, una localidad o comunidad especifica para buscar una
representacion profunda y exacta de un tipo de individuo estudiado para lograr una
comprension detallada en la que se identifica como funcionan diversos factores en

lo particular y como influyen en el sistema en su conjunto.

5.4. Marketing

Con relacién al marketing se han establecido una serie de concepto y

definiciones como antecedentes:

Kotler y Amstrong (2012) afirman que “El marketing es un proceso social y
administrativo mediante el cual los individuos y las organizaciones obtienen lo que

necesitan y desean creando e intercambiando valor con otros” (pag. 6).

Por otra parte, Aguilar, (2012) afirma que el marketing abarca gran cantidad
de funciones o etapas entre las cuales se destacan: Anlisis de las oportunidades de
negocio, segmentacién y seleccion de mercados, andlisis y pronéstico de la
demanda, analisis de la competencia, disefio de las estrategias de marketing,

organizacion e implementacioén y control.

Segtin Bolafios (2012) lo define como -la forma en la que las organizaciones
dan a conocer las ventajas del consumo de los productos o servicios a su piblico,
esta labor implica el uso de estrategias que tienen como resultado mayor

rentabilidad, ya sea en términos econdémicos o de imagen para la organizacién.”
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Considerando los diversos conceptos desarrollados por diferentes autores
como sus aportes personales sobre el tema, el marketing incluye todo lo que se
realiza dentro de una organizacion para identificar las necesidades de los clientes,
satisfacerlos y crear valor, se puede concluir que las actividades incluyen: y

beneficiar a la organizacion.

5.5. Estrategias de Marketing

En esta seccion se describe lo que se debe hacer para lograr las metas y
objetivos propuestos. Estudio de las diversas alternativas de la estrategia global; por
ejemplo, el vendedor puede penetrar a un nuevo mercado el primero, pronto o tarde,
penetrar vertical u horizontalmente y utilizar tres estrategias distintas para hacerse

de un nicho.

Como sefiala Diaz, (2012) Si la estrategia de marketing corresponde al nivel
de la estrategia maestra o de la direccion estratégica del marketing, se debe preparar
también una matriz de poder de atraccion del mercado potencial de la empresa y
hacer un anélisis del ciclo vital del producto. Una parte muy importante del estudio
del anélisis de la reaccion de los competidores ante la estrategia planteada por la
empresa y de los medios para aprovechar las oportunidades que se presenten,

resolver los posibles problemas y librar las amenazas més graves.

5.5.1. Estrategia de producto

Desde el punto de vista de Komiya (2014) plantea el producto es el bien o
servicio que se ofrece o vende a los consumidores. Algunas estrategias que podemos

formular relacionadas al producto son segtlin:

o Agregarles a nuestros productos financieros nuevas caracteristicas,
atributos, beneficios, mejoras, funciones, utilidades, usos.

e Lanzar una nueva linea de producto financiero complementaria a la que ya
tenemos.

e Adicionarle a nuestro producto servicios complementarios; por ejemplo, la

entrega del producto a domicilio, la instalacion del producto, el servicio
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5.5.2.

8:8.3,

técnico o de mantenimiento, garantias, politicas de devoluciones (Komiya,

2014).

Estrategia de precio

Para Weinberger (2009) en general, el precio del bien se establece en funcion

La percepcion que se tiene del bien o servicio

El posicionamiento del producto o servicio en la mente de los consumidores.
El poder adquisitivo del cliente.

La estructura de costos del producto o servicio.

El precio de los productos competidores o sustitutos.

Estrategia de plaza

La estrategia de distribucién o plaza, también conocida como la estrategia de

lugar, hace referencia a la forma cémo se llegard al cliente o consumidor final. En

este punto, es necesario analizar cudles son los canales de distribucién que la

industria tiene, es decir:

.Se vende directamente a los clientes?

.Se utiliza representantes de ventas, distribuidores o agentes?

(Cuales son las ventajas y desventajas de usar a terceros para vender?
(Cémo accede a clientes “valiosos”?

(Cuantos distribuidores hay y como estan distribuidos geograficamente?
(Los distribuidores tienen algiin poder de negociacion?

(Los distribuidores estan asociados?

Se entiende como plaza “...El lugar fisico o virtual en el que se venden los

productos y que obligatoriamente genera un canal de distribucion interno de entrada

hasta el punto de ventas” (Guin, 2012) Por ejemplo desde el fabricante hasta el

consumidor, o desde el generador de servicios hasta su usuario final.
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5.5.4. Estrategia de promocion

De acuerdo con Santesmases, (2006) describe la finalidad de la promocion es
hacer un contacto personal con el mercado objetivo para comunicar sobre el
producto o servicio que ofrece la empresa. El objeto de la promocién es conseguir
una respuesta solida y rapida por parte del consumidor, integrando ademas el
esfuerzo publicitario con la accion concreta de la venta. Dentro de los objetivos de

la promocidn, se incluyen:

- Que el consumidor pruebe el producto o servicio
- Incrementar la frecuencia y cantidad de consumo.
- Fortalecer la imagen del producto o servicio

- Conseguir la fidelidad de los clientes.

Segtin Kotler (2013) “Es importante destacar que la promocioén no reemplaza
la publicidad, sino que se complementan y a través de ella se trata de demostrar que
el producto existe” (p. 66). Sin embargo, se puede considerar que esta herramienta
puede desarrollarse y arrojar resultados casi inmediatos y con menor costo que el

uso de medios de publicidad.

5.6. Plan de Marketing

Puede considerarse que el plan de Marketing es el corazéon de una
planificacion, en la cual se describen los objetivos y estrategias que se desarrollan

como herramientas para alcanzar los objetivos propuestos por la empresa.

El Plan de Marketing no se puede considerar de forma aislada dentro de la
compafiia, sino totalmente coordinado y congruente con el plan estratégico, siendo
necesario realizar las correspondientes adaptaciones con respecto al plan general de
la empresa, ya que es la inica manera de dar respuesta valida a las necesidades y

temas planteados. (Mufiiz, 2010)
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La planificacion estratégica de Marketing se basa en la determinacion de
metas y objetivos a largo plazo de una empresa y la adopcidén de cursos de accién y
asignacién de recursos necesarios que permitan la obtencion de estas metas. Para
Alvarez (2017) Los planes estratégicos de marketing estan basados en la valoracion
del equipo de planificacion de Marketing, percepciones y expectativas de la

directiva de la organizacion (Alvarez, 2017)

Iustracion 6 Elementos del Marketing Mix
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(Centro Universitario Hispano Mexicano, 2018) Elementos del marketing [Ilustracion], URL:
https://onx.1a/08164

Hustracién 7 Las 4E del marketing
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5.2.2.1 Fases para elaborar el Plan de Marketing
Segun (Lopez, A, 2014) las fases para elaborar un plan de marketing son las

siguientes:

e Analizar la situacion actual de la empresa y el mercado
En primer lugar, debemos llevar a cabo un andlisis concienzudo, tanto de la
situacion de nuestra empresa desde la que partimos, como de las tendencias del
sector en el que operemos o deseemos comenzar a operar. Es necesario tener un
conocimiento profundo de las caracteristicas del mercado, las empresas de las
competencias que se 23 desarrollan en el mismo y la situacion de nuestra marca

para, de esta forma, localizar nichos de mercado en los que posicionarnos.

e Definir Objetivos

El objetivo final de la empresa generalmente serd aumentar las ventas y con
ello el beneficio, sin embargo, a la hora de realizar el plan de marketing digital de
nuestra empresa, debemos establecer objetivos tanto cuantitativos como
cualitativos.

Entre los objetivos cuantitativos podemos encontrar algunos como aumentar
el nivel de ventas a través del comercio electrénico, aumentar el namero de
seguidores en los perfiles en redes sociales de la empresa, captar nuevos clientes a
través de Internet.

Entre los objetivos cualitativos mas comunes encontramos mejorar el
reconocimiento de marca, mejorar el posicionamiento y notoriedad de la empresa,

transmitir determinados valores, mejorar la atencion que se presta a los clientes.

e Definir la estrategia y las tacticas
Definir las diferentes acciones que vamos a hacer para conseguir alcanzar
dicho objetivo; la realizaciéon de camparias publicitarias en las diferentes redes

sociales en la que se encuentre activa nuestra empresa.

e Medicién y analisis de los resultados del plan de marketing digital
Medir y analizar los resultados obtenidos esto nos permitird medir el éxito de

nuestro plan de marketing digital, y de las diferentes acciones y estrategias que se
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han llevado a cabo, pero también nos permitira identificar aquellas que no han
funcionado, para asi poder realizar las correcciones oportunas y mejorar la

efectividad de las acciones a realizar en el futuro proximo.

5.2.2.2. Estrategias del Marketing Digital
Para poder entrar en el mercado online, se debe establecer diversas estrategias
como:
o Crear identidad digital
Se trata del rastro que deja una marca o empresa a través del internet, como
resultado de la interaccion con otros usuarios o con los contenidos que se ofrecen,
es recomendable que la compaiiia cree su identidad a partir de la participacion en

diferentes redes sociales (Andrade, 2016).

e  Generacion de contenidos audiovisuales
Los contenidos audiovisuales son un recurso indispensable para generar
compromiso con los consumidores y otro grupo de interés, si las empresas apuntan

por esto, tienen el éxito asegurado.

¢ Trabajar la Ley de enfoque
El principio mas poderoso en Marketing es poseer una palabra en la mente de
los clientes. Una marca puede llegar a tener un éxito increible si logra apropiarse de

una palabra en la mente del cliente (Ries & Trout, 2016).

o Posicionarse en buscadores
Las marcas deben buscar estrategias para posicionarse en los buscadores, de
tal forma que estén a la vista de su piblico objetivo y puedan ser visualizados

rapidamente.

e  Outbound Marketing
Esta dirigido a obtener clientes por medio de acciones concretas, se enfoca
en buscar y atraer nuevos leads enviando una gran cantidad de mensajes por varios
medios para causar diferentes impactos en mas personas y lograr asi que se conozca

el producto (Carballo, 2011).
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e Redes Sociales
Las redes sociales constituyen un medio social virtual que permite a los seres
humanos establecer relaciones por medio de un conjunto de redes de comunicacién
interconectadas entre si, son sitios web conformadas por personas u organizaciones
que estan conectados al medio tecnologico. Estas, estan siendo cada vez mas

utilizadas por las empresas para fines de mercadeo.

Entre las redes sociales mas conocidas se encuentran las siguientes:
Facebook, Instagram, WhatsApp, YouTube, entre otras, en las cuales los usuarios
pueden compartir mensajes, videos, informacion, y, ademaés, las empresas pueden
interactuar con 25 potenciales consumidores y brindar informacién que sea de

interés (Guest, 2013).

e Facebook: Es la mas famosa en la actualidad y supera los 2000 millones de
usuarios activos al mes.

e WhatsApp: Mantiene en contacto a millones de usuarios repartidos por
todo el mundo a través del mévil con mensajes instantdneos. La publicidad
en esta plataforma estd en auge.

e Instagram: Una de las redes mas visuales y mas utilizadas en la actualidad
por los usuarios.

e Twitter: Esta basada en el formato microblogging a través de mensajes

cortos de 150 caracteres maximo.
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5.3 Marco Legal

En la CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR, capitulo
cuarto, soberania econdmica, seccidn octava primera, sistema financiero, se
contempla:
Art. 309.- El sistema financiero nacional se compone de los sectores publico,
privado, y del popular y solidario, que intermedian recursos del ptblico. Cada uno
de estos sectores contara con normas y entidades de control especificas y
diferenciadas, que se encargaran de preservar su seguridad, estabilidad,
transparencia y solidez. Estas entidades serdn auténomas. Los directivos de las
entidades de control seran responsables administrativa, civil y penalmente por sus

decisiones. (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES.
REGISTRO OFICIAL ECUADOR No. 351 DEL ANO 2010, menciona en el Art.2,
literal K. Promover el desarrollo productivo del pais mediante un enfoque de
competitividad sistémica, con una visién integral que incluya el desarrollo territorial
y que articule en forma coordinada los objetivos de caricter macroecondémico, los
principios y patrones basicos del desarrollo de la sociedad; las acciones de los
productores y empresas; y el entorno juridico ¢ institucional. (Asamblea Nacional

Contribuyente de Ecuador, 2018)

Art, 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacién precisa y no engafiosa
sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de
defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de
estos derechos, la reparaciéon e indemnizaciéon por deficiencias, dafios o mala
calidad de bienes y servicios, y por la interrupcién de los servicios plblicos que no
fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor. (CONSTITUCION DE LA
REPUBLICA DEL ECUADOR, 2008).
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En el Plan Nacional de Desarrollo Toda una Vida se sefialan 3 ejes fundamentales
y 9 objetivos entre los que se nombra los siguientes:

Objetivo 1: Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas las
personas.

Objetivo 4: Consolidar la sostenibilidad del sistema econémico social y solidario,
y afianzar la dolarizacion.

Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
econémico sostenible de manera redistributiva y solidaria.

Objetivo 6: Desarrollar las capacidades productivas y del entorno para lograr la
soberania alimentaria y el Buen Vivir Rural.

Objetivo 7: Incentivar una sociedad participativa, con un Estado cercano al servicio

de la ciudadania. (Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2017).

LEY ORGANICA DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION
FOMENTO AL EMPRENDEDOR Y CREACION DE NUEVOS NEGOCIOS

Art. 12.- Registro Nacional de Emprendimiento. - El Ministerio rector de la
Produccion creard el Registro Nacional de Emprendimiento -RNE-, el mismo que
serd el responsable de su creacion y actualizacion en linea, conforme a los

pardmetros y caracteristicas establecidos en el reglamento de esta Ley

Art. 14.- Guia Nacional de Emprendimiento. La secretaria técnica del CONEIN
generara una guia nacional para emprendedores que provea informacion al menos
en aspectos: macro economicos, de mercados internacionales, legales, tributarios,
sectoriales, laborales, societarios y financieros del ecosistema emprendedor,
ademas de un directorio de las oficinas comerciales del Ecuador en el mundo, con
informacién para exportar productos y servicios. La Secretaria Técnica, en
coordinaciéon con las demas entidades del Estado, actualizara semestralmente la
Guia Nacional de Emprendimiento y podré incluir la informacién complementaria

que crea necesaria.
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5.4 Marco Conceptual

Competencia: es la rivalidad entre aquellos que pretenden acceder a lo mismo, a la
realidad que viven las empresas que luchan en un determinado sector del mercado al

vender o demandar un mismo bien o servicio

Consumidor: es una persona que consume un determinado producto de manera
habitual o entidades que suministran dinero a un proveedor para adquirir un

producto, bien o servicio.

Consumo: es parte de las variables de funcionamiento del sistema capitalista. De
esta manera, dentro de una nacion el consumo se produce en funcioén del producto

interno bruto, ya sea en el &mbito privado o en el piblico.

Demanda: es la cantidad de bienes y servicios que son pedidos o solicitados por un
grupo de personas en un tiempo determinado, con lo cual podemos afirmar que son

las compras hechas por ese grupo social en un lapso especifico.

Distribucién: es la accién y efecto de distribuir, se entiende repartir una cosa en la
proporcion que corresponde a cada parte reparto de mercancias a lo largo del

territorio de comercializacion.

Empresa: es una entidad compuesta por un grupo de personas que destina recursos
financieros propios o de terceros para llevar a cabo actividades industriales,

comerciales o de servicios, bien sea con fines lucrativos o no.

Estrategia: es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de una
serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los
mejores resultados posibles. La estrategia est4 orientada a alcanzar un objetivo

siguiendo una pauta de actuacion.

Marketing-Mix: es un pilar fundamental para que la empresa obtenga los objetivos

empresariales con poca inversién y mayor rentabilidad.

Medios publicitarios: son todos aquellos instrumentos, canales o formas de
trasmision de la informacion de que se valen los seres humanos para realizar el

proceso comunicativo.

29



Mercado: es un ente que relaciona el individuo que busca un bien, producto o
servicio con el individuo que lo ofrece. De igual forma, mercado es el lugar fisico
o virtual al que concurren vendedores y compradores para hacer transacciones,

siguiendo los principios de la oferta y la demanda

Misién: es la funcion, encargo, o propodsito que una persona debe de cumplir, es
una tarea que se confiere a alguien o grupo de personas para realizarla, y la misma
puede tener diferentes fines como diplomética, cientifica, empresarial, cultural,

personal, entre otras.

Objetivos: Es el fin al que se desea llegar o la meta que se pretende lograr. Es lo

que impulsa al individuo a tomar decisiones o a perseguir sus aspiraciones.
Plaza: hace referencia al espacio-tiempo dénde (y cuédndo) se vende el producto.

Precio: es el valor en dinero en que se estima el costo de algo, sea un producto, bien
o servicio, suele medirse por unidades monetarias, a las cuales se les ha asignado
un valor especifico que varia de pais a pais, y que son empleadas para en la compra-

venta de bienes y mercancias.

Producto: es una cosa o un objeto producido o fabricado, algo material que se
elabora de manera natural o industrial mediante un proceso, para el consumo o

utilidad de los individuos.

Promocion: es la accion de promocionar una persona, cosa, servicio, etc. Tiene
como objetivo promover y divulgar productos, servicios, bienes o ideas, para dar a

conocer y persuadir al ptiblico de realizar un acto de consumo.

Publicidad: es un tipo de comunicacién comercial para la presentacion, promocioén

y divulgacion de productos o servicios. Es una rama de la mercadotecnia.

Vision: es a donde desea llegar la misma a largo plazo. La finalidad de establecer
este punto en la organizacién de una empresa es motivar a los miembros y enfocar
sus esfuerzos hacia el mismo objetivo, por lo que es importante establecer
estrategias para trabajar todos en referencia a lo pactado en ellas y realizar la tarea

bajo coherencia, organizacion y éxito.
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F. METODOLOGIA

6.1 Materiales y equipos

Para el desarrollo del trabajo investigativo se emplearon los

siguientes materiales y recursos.

6.1.1 Equipos

- Computadora portétil Marca hp, modelo 15-dy2060la
- Impresora Multifuncién Canon G31110

- Cémara Celular Smart Redmi note 12

6.1.2. Insumos

- Tinta para impresora
- Calculadora cientifica
- Flash memory 16Gb.

- Material de Oficina

6.2. Ubicaci6én del Area de estudio

La presente investigacion tuvo lugar en la ciudad de Tena, Provincia de Napo,
donde se aplicé y desarrollo un estudio para conocer la situacién actual de la
Heladeria “Sacha Cold”, dando lugar al sitio, la investigacion se aplico a personas

aledafias del establecimiento,
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Tustracion 8 Ubicacion Geogrdfica
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Ubicacion Geograifica

El cant6én Tena se limita con los siguientes cantones:

* Norte: Archidona y Loreto (Orellana)

» Sur: Arosemena Tola, Bafios (Tungurahua) y Arajuno (Pastaza)
* Este: Orellana (Orellana)

* Oeste: Latacunga (Cotopaxi), Salcedo (Cotopaxi), Bafios (Tungurahua)

6.1.2 Poblacion

San Juan de los dos rios de Tena, o simplemente Tenaes una ciudad

de Ecuador, capital de la Regién Centro Norte (Ecuador) y provincia de Napo.
Ademas, es la cabecera cantonal del canton Tena.

Estd ubicada en la zona Sur de la provincia sobre el valle del rio Misahualli a
una altitud de 510 msnm., en la Region Amazoénica del Ecuador. Posee un clima
calido-htimedo con temperatura promedio de 25 Grado Celsius y humedad del 90

al 100 %. Tena tiene 60.880 habitantes, en el cantén viven 51 640 habitantes, en la
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zona urbana 23307 habitantes, La ciudad esta dividida en 1 parroquia, la cual se

subdivide en barrios (Gobernacién de Napo. s. f).

6.2.2 Muestra

El conjunto total de personas que habitan en el cantén Tena es de 60.880
habitantes, tomando en consideracion las diferentes parroquias que la componen,
haciendo referencia a la poblacion de estudio se consider6 la zona urbana de la
ciudad de Tena, con una cantidad poblacional de 23307 habitantes. (GAD municipal
Tena). Al ser una poblacion superior a las 100 personas se procede a calcular la

muestra con la siguiente formula: Pedro Luis Lopez (2019).

Ng2Zz2

"TEW D+ o2

Donde:

N= Tamafio de la poblacién

n= Tamafio de la muestra

o = Valor constante de desviacion estandar (0,5)
Z = Nivel de Confianza

e = Limite aceptable de error Muestral
Datos:

N=23307

7= 95%= 1,96

23307 # 0.52 * 1.962
" = 0.052(23307 — 1) + 0.521.962
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22384.04

" = 0.0025(23306) + 0.25 = 3.8416

2238404
" =5827 + 0.960

_22384.04

= 37791
59.23

n = 378

Por lo cual se aplic6 378 encuestas a las personas de la ciudad de Tena.

6.3. Tipo de investigacion

- La investigacién se desarroll6 bajo el enfoque cualitativo y cuantitativo. El
enfoque cualitativo permitié que se compruebe la factibilidad y viabilidad del
modelo tedrico, a través de las preguntas de investigacién planteadas al inicio de la
investigacion, las mismas que aportan con la obtencidn de una informacion 6ptima

para el estudio de variables que contiene al problema de estudio.

Por su parte el enfoque cuantitativo permitié analizar los datos numéricos
obtenidos en la investigaciéon de campo, los mismos que fueron sometidos a las
respectivas comprobaciones, estableciendo un contacto directo y cercano con la

realidad.

6.3.1 Investigacién de campo

Se aplico esta investigacion, permitiendo un contacto directo con la unidad
de negocio, para recopilar informacién necesaria para establecer alternativas de
solucion, utilizando técnicas e instrumentos para el desarrollo del Trabajo de

Integracién Curricular.
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6.2.3. Investigacion descriptiva

Este tipo de investigacién ayud6 a describir la realidad a partir de la
recoleccion de datos e informacién, que fue analizada e interpretada para aportar a
la toma de decisiones y a la solucién de la problematica planteada. Se adopt6 este
tipo de investigacion para conocer datos de la poblacién y lograr un conocimiento

més profundo del problema.

6.2.4. Investigacion bibliografica

Este tipo de investigacién permitié obtener informacién de libros,
folletos, revistas, etc., Por medio de esta se pudo tener apoyo para la solucién
del desarrollo, sustento, inquietudes, ampliar y profundizar los

conocimientos, aplicando asi un anélisis eficaz a la informacion escrita.

6.4. Metodologia para cada objetivo

Metodologia: métodos de investigacion que se siguen para alcanzar los

objetivos en una ciencia o estudio (Yin, 2014)

6.4.1. Objetivo 1 Diagnosticar la situacion actual de la “Heladeria Sacha Cold”

de la ciudad de Tena a través de un FODA.

Para diagnosticar la situacién actual de la empresa Heladeria “Sacha Cold”,
se tuvo un acercamiento con el propietario, por medio de un escrito (ver anexo 1),
con la finalidad de tener autorizacion, (ver anexo 2), para realizar el analisis dentro

de la empresa, se cred una entrevista de nueve preguntas abiertas (ver anexo 3).

Como parte del anélisis situacional, se emplearon herramientas para evaluar
el microentorno (analisis interno) y macroentorno (analisis externo). Se elabor6 una
matriz FODA para establecer los aspectos positivos y negativos que afectan a la
Heladeria “Sacha Cold”, previo al planteamiento de estrategias que permitan
superar los aspectos negativos y potenciar los positivos que se identificaron. El
desarrollo de la matriz independiente para cada uno de los elementos de los medios

internos y externos analizados, la misma que se presenta en el cuadro 3.
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Cuadro 3

Modelo de andlisis FODA
FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
Factores internos del local comercial Factores internos del local comercial
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Factores externos del local comercial Factores externos del local comercial

6.2.3 Objetivo 2 Determinar el nivel de posicionamiento de la “Heladeria
Sacha Cold”, de la ciudad de Tena a través de herramientas de

investigacion.

Al combinar varias herramientas, se puede obtener una imagen mas completa
del posicionamiento actual de y tomar decisiones informadas para ajustar una
estrategia si es necesario. Es importante realizar investigaciones periodicas para
mantenerse al tanto de los cambios en la percepcion del consumidor y en el mercado

en general.
Técnicas:

Muestra: conjunto de operaciones que se realizan para estudiar la
distribucién de determinados caracteres en totalidad de una poblacién o universo

(Tamayo, 2006).

Encuesta: Las encuestas son un método de investigacion y recopilacion de
datos utilizadas para obtener informacion de personas sobre diversos temas a traveés
de un cuestionario, este puede distribuirse en papel o mediante un cuestionario
online y distribuirlo utilizando medios digitales como redes sociales, correo

electrénico, codigos QR o URLs (Hernandez, 2012).
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Se emplearon herramientas de muestra y encuesta para evaluar la situacién
actual de la heladeria debido a que ofrecen un método organizado y eficiente para
obtener datos directos de los clientes, posibilitando la identificacion de tendencias,
gustos y aspectos a mejorar tanto en términos cuantitativos como cualitativos. Estos
datos son esenciales para comprender el entorno de mercado, las demandas de los
clientes y para tomar decisiones estratégicas que impulsen una mejor experiencia

para los clientes y la rentabilidad del negocio.

Se aplicaron encuestas online, las cuales fueron disefiadas con 10 preguntas

cerradas. (Ver anexo 4)

6.4.3. Objetivo 3 Elaborar un plan de marketing para la “Heladeria Sacha

Cold”, en la ciudad de Tena.

Con base en los resultados obtenidos en la investigacion de campo (Anexo
3), se realiz6 una propuesta de Marketing para la Heladeria Sacha Cold”, con
estrategias direccionadas a la incorporacion de las Nuevas Tecnologias para lograr

una ventaja competitiva y mejorar la participacion en el mercado local.
El plan de marketing

Segtin Monferrer Tirado Diego (2013) El plan estratégico de la empresa
incluye los planes de las diferentes dreas funcionales que la integran (planes de
marketing, produccion, financiera, de recursos humanos, etc.) por lo tanto, el plan

de marketing se integra dentro del plan estratégico.

De forma especifica, el plan de marketing debe definir una serie de politicas
de marketing que puedan implementarse y permitan alcanzar los objetivos

marcados por la organizacion, asi como su mision.

Su desallorro debe responder ala siguientes preguntas, diferenciando entre

que conocemos como marketing estratégico y marketing operativo:
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=,

e ;Doénde estamos? ANALISIS
e ;A donde queremos ir? OBJETIVOS MK ESTRATEGICO
e ;Como llegaremos alli? ESTRATEGIAS |

e ;Qué herramientas utilizaremos? ~ EJECUCION ™7
MK OPERATIVO

e ;Como nos aseguramos? CONTROL —

Partiendo de la estructura general de todo plan estratégico, la estructura bésica de

un plan de marketing incluye las fases que se muestran en la figura:

e Analisis de situacién: resumen de las tendencias del entorno:

» Andlisis de la situacion interna y externa (productos, mercados,
resultados anteriores, competidores, otros factores ambientales)

» Anélisis DAFO (debilidades, fuerzas internas, amenazas y
oportunidades externas)

o Seleccion del publico objetivo: exposicion de las decisiones de la
segmentacion, seleccion de mercados objetivos y posicionamiento, asi como
andlisis del mercado y segmentos a alcanzar a través de la estrategia de
marketing.

e Formulacion de objetivos: esbozo de los objetivos concretos de marketing
a conseguir e identificacion de aspectos que puedan afectar la consecucion
de los mismos.

¢ Formulacion de estrategias: definicion de la estrategia a desarrollar para
conseguir los objetivos de marketing.

e Implementacion: delimitaciéon de los programas para llevar a cabo la
estrategia elegida, incluyendo d responsabilidades para: producto, precio,
distribucién y comunicacion.

e Control: indicar como se va a medir la evolucion hacia los objetivos y como
se llevaran a cabo los ajustes para mantener los programas dentro de las

previsiones.
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El plan de marketing consta de las siguientes fases:

Tlustracion 9 Fases del Plan de Marketing

ANALISIS DE SITUACION

SELECCION PUBLICO

Analisis extemo Analisis interno OBIETIVO
Mercado ! Marke!in_glq Analisis del entorno
Competencia P_r oduccion Estimacion de la demanda
Sector Finanzas Segmentacion
Entorno Organizacion Posiclonamianto

Otros
v
FORMULACION DE OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS
| "| Establecimiento de objetivos comerciales
CONTROL Seleccion de la estrategia
Analisis de desviaciones l :
| Acciones correctoras IMPLEMENTACION
1 Acciones y programas de marketing mix
Flanificacion temporal
Presupuesto

Monferrer Tirado Diego (2013) Fases del plan de marketing [ilustracién]. Libro

G. RESULTADOS
7.4.1. Resultados del Objetivo 1 Diagnosticar la situacién actual de la
“Heladeria Sacha Cold” de la ciudad de Tena a través de un FODA.

7.4.1.2. Entrevista Realizada-Analisis Situacional

Se aplicd la entrevista al propietario de la empresa para poder identificar coémo
se encuentra desenvolviéndose dentro del mercado y poder encontrar datos

importantes los cuales faciliten el proceso de investigacion.

e Entrevista a la propietaria de la empresa

Entrevista

1. (Cudl cree usted que son las principales fortalezas que tiene

su empresa para diferenciarse de la competencia?

R: ofrecemos un producto 100% natural somos elaboracién propia y
disponemos de variedad de sabores tradicionales y sabores de fruta de

temporada.
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2. ;Qué debilidades cree que tiene la empresa frente a sus

competidores?

R: Ubicacién

3. ¢Qué servicios presta la Heladeria “Sacha Cold”?

R: Venta de helados artesanales, Waffles, Crepes y Cafeteria.

4. ;Qué servicio es el mas solicitado en la Heladeria “Sacha

Cold”?

R: Se maneja tres lineas de helados artesanal, suave, paleteria y soft, la
linea mas solicitada artesanal es suave en sus diferentes presentaciones

como copas, waffles y crepes.

5. ¢(Cuanto tiempo lleva la empresa dentro del mercado?

R: 6 meses

6. ;En el tiempo que lleva en el mercado usted lleva algiin

registro de sus clientes manera mensual?

R: No

7. ¢(Qué tipo de acciones piensa usted que necesita su empresa

para atraer mas clientes?

R: Publicidad de nuestros productos, enfoque en el uso de productos
naturales para la elaboracion de nuestros helados, en medios visuales y

auditivos y participacion en ferias.

8. ;Usted cree que estableciendo estrategias publicitarias

obtendra beneficios su empresa?

R: Si, la Publicidad en los negocios tiene un impacto positivo es por ello

que la publicidad de nuestro emprendimiento tendra resultados positivos.

9. (Considera que un plan de marketing ayudar a la empresa?

R: Si, en este caso no se aplicado ningtin plan de marketing general.
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7.4.1.3. Analisis FODA

El andlisis FODA, es una herramienta de andlisis previo a la
formulacion de estrategias que resumen y evalGan las fortalezas y debilidades
internas mas significativas de la heladeria “Sacha Cold” para seguidamente
realizar una evaluacion de entorno en el que se desenvuelve esta unidad de
negocio.

La Matriz FODA se observa en el cuadro 4.
Cuadro 4

Matriz FODA de la Heladeria

FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
Local propio No cuenta con un Plan de Marketing

o . No cuenta con un plan de promocién
Diversidad de productos y servicios

y publicidad
Ingredientes frescos y artesanales Ubicacion fuera de un 4rea comercial
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Publico interesado en otras lineas de o ‘
Falta de estabilidad econdmica

producto

Desabastecimientos demasiado

Aumento de la poblacién educativa _
frecuentes de ciertos helados

Empresas con actividad economica

Reconocimiento como producto 100%  Similar en lugares aledafios pueden

artesanal sin quimicos ofertar servicios similares a menor

precio

Saltos Johanna (2024) Matriz FODA de la heladeria [cuadro].
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7.4.2. Resultados del Objetivo 2 Determinar el nivel de posicionamiento de
la “Heladeria Sacha Cold”, de la ciudad de Tena a través de herramientas de

investigacion.

Pregunta 1.: ;Conoce la heladeria Sacha Cold?

Tabla 1
Lugar
Alternativas Frecuencia Porcentaje
No 256 68%
Si 122 32%
Total 378 100%

;Conoce la heladeria Sacha Cold?

m S

H No

Interpretacién: En el grafico 1 puede observarse, que de los 378 encuestados
que conforman el total de la muestra investigada, el 68 % no conoce la ubicacién
del negocio, mientras que el 32% respondié que conoce la heladeria, Por lo que,
se determind que, a pesar de esta ubicado en un barrio cerca de una institucion

educativa, existen habitantes que no la conocen.

44



Pregunta 2: ;Consume Helados?

Tabla 2
Consumo
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 326 86%
No 52 14%
Total 378 100%

{Consumen helado?

m S
. ENo

Interpretacion: Segln se observa en el grafico 2 de los 378 encuestados, el
86% de la poblacion consumen helado, mientras que el 14% no lo ha hace. Este
hecho se atribuye a que existe un porcentaje mayor de habitantes que si

consumen helado.
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Pregunta 3: ;Ha escuchado del helado frito?

Tabla 3
Ah Escuchado
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 166 51%
No 160 49%
Total 326 100%

| (Ha escuchado del helado frito?

m Si

Interpretacion: En el grafico 3 puede observarse que, del total de 378
encuestados, el 51% de la muestra encuestada ha escuchado sobre el helado frito
y el 49% no ha escuchado sobre este producto. Por lo que se determina que es

un producto novedoso.
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Pregunta 4: ;Qué tipo de sabores le gusta en los helados?

Tabla 4

Tipo de Sabores
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Frutas 135 42%
Chocolate 73 22%
Vainilla 62 19%
Otros 56 17%
Total 326 100%

H Frutas
m Chocolate
¥ Vainilla

® Otros

Interpretacién: Como se observa en el grafico 4 de los 378 encuestados que

constituyen el 100% de la muestra, el 42% el tipo de sabores de helados es de

frutas, el 22% le agrada el sabor a chocolate, el 19% sabor a vainilla. Y un 17%

a otros sabores. Lo cual se puede decir que los habitantes les gustan de diferentes

sabores los helados.
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Pregunta 5: Sefiale el helado de su preferencia

Tabla 5
Preferencia
Alternativas Frecuencia Porcentaje

Helados de paila 64 20%
Helados de canasta 47 ' 14%
Helados de copa 115 35%
Helados de sal 26 8%
Otros 74 23%
Total 326 100%

‘r Seiiale el helado de su preferencia ‘
i

E Helados de paila

# Helados de canasta

u Helados de copa |

® Helados de sal

B Ofros

Interpretacion: Del analisis del grafico 5 se desprende que, de las 378 personas
encuestadas, el 35% de los encuestados sefialan que su helado de preferencia es
el helado de copa, el 23% considera otros helados de su preferencia, un 20%
degustan los helados de paila y un 14% afirman que su helado de preferencia es
el helado de canasta y solo un 8% los helados de sal. La interpretacion de esta
pregunta permite establecer que los habitantes tienen diferente degustacion

sobre los helados de su preferencia.
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Pregunta 6: Marque el precio que estaria dispuesto a pagar por un helado

artesanal.
Tabla 6
Precio
Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
Alternativas 1,75, a
1,00 a 1,50 2,50, 2 3,00
2,25
Helados de paleta 96,32% 14,11% 12,58%
Helados de
2,76% 83,13% 33,44%
canasta
Helados de copa 0,92% 2,76% 53,98%
Total 100% 100% 100%

Marque el precio que estaria dispuesto a pagar por un !
helado artesanal

HELADOS DEPALETA  HELADOS DE CANASTA HELADOS DE COPA |

Interpretacion: Como se observa en el grafico 6 de los 378 encuestados que
fueron investigados los habitantes manifiestan que estin dispuesto a cancelar
por el helado de paleta un 93.32% en un costo de $1.00 a 1.50, para los helados
de canasta eligieron el precio de $1.75 a 2.25 con un porcentaje de 83.13% y en

el caso de los helados de copa con un porcentaje de 53.98% con un valor de
$2.50 a 3.00.
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Pregunta 7: ;Dénde compra helado regularmente?

Tabla 7
Compra
Alternativas Frecuencia Porcentaje

Heladerias 246 75%
Centro comercial 26 8%
Carrito de helados 22 7%
Tiendas de barrio 31 10%
Otros 1 0%
Total 326 100%

(Ddnde compra helado regularmente?

m Heladerias

H centro comercial
W Carrito de helados
® Tiendas de barrio

m Otros

Interpretacion: El grafico 7 permite visualizar los resultados de la percepcion

de los 378 encuestados con relacion en donde compra helado regularmente. Se

pudo determinar que el 75% respondia que, en heladerias, el 10% en tiendas de

barrio, también el 8% pudo manifestar que en un centro comercial compra

helados y solo un 7% considera que prefiere compras a carritos de helado.
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Pregunta 8: ;Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir promociones

de 1a heladeria Sacha Cold?

Tabla 8
Promociones
Alternativas Frecuencia Porcentaje

Radio 14 4%
Tv 19 6%
Redes Sociales 225 69%
Prensa escrita 15 5%
Péagina web 53 16%
Total 326 100%

(Por qué medio de comunicacién le gustaria recibir
promociones de la heladeria Sacha Cold?

4%

16% 6% ® Radio
5% | Ty
m Redes Sociales
H Prensa escrita

® Pignina web

Interpretacién: Como se observa en el grafico 8 de los 378 encuestados que
constituyen el 100% de la muestra, el 69% le gustaria recibir promociones de
heladeria Sacha Cold por redes sociales, el 16% por la pagina web de la
heladeria, el 6% mediante Tv, también el 5% supo manifestar que mediante
prensa escrita y solo un 4% mediante radio. La interpretacion de esta pregunta
permite establecer que los habitantes prefieren recibir promociones de la

heladeria mediante redes sociales.
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Pregunta 9: ;Qué factores condicionan la compra de helado?

Tabla 9
Factores
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Recomendaciones de amigos 95 29%
El clima 34 10%
Antojos repentinos 152 47%
Como planes de entretenimiento 31 9%
La presentacion del empaque en
) 5 2%
el que viene el helado
La publicidad generada por la
P 9 3%
marcade helado
Total 326 100%

j ;Qué factores condicionan la compra de helado?

1
|
|
® Recomendaciones de amigos ’
|
u E| clima ‘

|

1

u Antojos repentinos

# Como planes de {
entretenimiento

H La presentacion del empaque
en elque viene el helado

# La publicidad generada por
la marcade helado

Interpretacion: En el grafico 9, se destaca que, de una muestra total de 378

encuestados, el 47% expresaron que los antojos repentinos son determinantes

en su decision de compra de helados. Un 29% considera las recomendaciones

de amigos como un factor influyente, mientras que el 10% lo atribuye al clima.

De manera similar, el 9% menciona que compra helados como parte de sus
F p

planes de entretenimiento, el 3% lo hace motivado por la publicidad de la marca

y, finalmente, el 2% restante lo vincula a la presentacion del empaque del

helado.
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Pregunta 10: ;Le gustaria que la heladeria ofrezca promociones?

Tabla 10
Ofrecer Promociones
Alternativas Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 248 76,10%
De acuerdo 75 23,00%
Indeciso 1 0,3%
En desacuerdo _ 1 0,3%
Totalmente en desacuerdo 1 0,3%
Total 326 100%

¢ Le gustaria que la heladeria ofrezca promociones?

u Totalmente de acuerdo
m De acuerdo

® Indeciso

® En desacuerdo

m Totalmente en desacuerdo

Interpretacién: Como puede observarse en el grafico 10, de los 378 encuestados,
el 76% respondi6 que esté totalmente de acuerdo en que le gustaria recibir
promociones de la heladeria, un 23% de acuerdo y solo el 1% esta indeciso, el 1%
en desacuerdo y también el 1% totalmente desacuerdo. Lo cual se determina que
los habitantes estdn totalmente de acuerdo con que la heladeria ofrezca

promociones.
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Analisis de 1a encuesta:

(,Conoce la heladeria Sacha Cold? se observa que de los 378 encuestados que
forman la muestra, el 68% no estd familiarizado con la ubicacion del negocio,
mientras que el 32% indica conocimiento de la heladeria. A pesar de su proximidad
a una institucion educativa, se concluye que hay residentes que atn no estan al tanto

de su existencia.

;(Dénde compra helado regularmente? proporciona una vision detallada de las
preferencias de compra de helado entre los 378 encuestados. El 75% menciona
heladerias como su opcion principal, el 10% prefiere tiendas de barrio, el 8% elige
centros comerciales, y solo el 7% opta por carritos de helado. Este anélisis revela

las tendencias predominantes en las elecciones de compra de helado.

(Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir promociones de la
heladeria Sacha Cold? de la totalidad de los encuestados, el 69% expresa su interés
en recibir promociones de Heladeria Sacha Cold a través de redes sociales, mientras
que el 16% prefiere la pagina web de la heladeria. Ademas, el 6% favorece la
publicidad por television, el 5% prefiere la prensa escrita, y solo el 4% elige la radio.
Estos resultados indican una clara preferencia por las promociones a través de

plataformas en linea.

El analisis global de la encuesta sugiere que existe una falta de conocimiento sobre
la heladeria en la comunidad, lo que presenta una oportunidad para implementar
estrategias de marketing focalizadas en aumentar la visibilidad del negocio.
Ademas, la preferencia de la mayoria por las promociones en redes sociales destaca
la importancia de fortalecer la presencia en linea de Heladeria Sacha Cold como
parte integral de un futuro plan de marketing. Ademas, la identificaciéon de las
preferencias de compra, con el 75% eligiendo heladerias, indica la importancia de
destacar las fortalezas del establecimiento y mejorar la conciencia local sobre sus
productos. En resumen, el desarrollo de un plan de marketing centrado en la
visibilidad local y la promocién en linea podria ser clave para el éxito continuo de

la heladeria.
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7.4.3. Resultados del Objetivo 3 Elaborar un plan de marketing para la

“Heladeria Sacha Cold”, en la ciudad de Tena.

El Plan de Marketing para la Heladeria “Sacha Cold” se desarrollé con base
en los resultados obtenidos de la aplicacion de los instrumentos de investigacién,
los mismos que arrojaron informacion relevante para la toma de decisiones. Las
variables estratégicas consideradas en este plan se relacionan con cada uno de los
elementos del Mix de Marketing: Experiencia (Experience), Intercambio

(Exchange), Omnipresencia (Everyplace), Evangelizacion (Evangelism).

Con los resultados obtenidos se puede evidenciar que la Heladeria “Sacha
Cold”, con alrededor de 6 meses de funcionamiento no posee participacion activa
en el mercado local, ya que la mayoria de la poblacién desconoce los productos que
ofrece y la ubicacién de la empresa y carece de un sistema de disefio de publicidad

mismo que obstaculiza la informacién ante toda la poblacion.

Un plan de marketing bien estructurado proporciona una guia clara para las
actividades promocionales y ayuda a la empresa a alcanzar sus metas comerciales
de manera efectiva. Es importante revisar y ajustar el plan periédicamente para

adaptarse a cambios en el mercado y en el entorno empresarial. El cual consta de:

e Portada

« fIndice

e Resumen ejecutivo

o Andlisis situacional

o Seleccidn del piblico

o Formulacién de objetivos
o Formulacién de estrategias
e Implementacion

¢ Control
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1. Resumen ejecutivo

Un plan de marketing es un documento escrito de una forma sistematica y
estructurada donde se resume de manera clara los objetivos que se pretenden
alcanzar dentro de una empresa u organizacion en un periodo de tiempo
determinado. Ademas, se consideran los medios necesarios para recopilar de forma
detallada las grandes decisiones que marcaran la estrategia, para conseguir los
objetivos, el cual contiene la mision, vision, valores, politicas, objetivos, analisis

FODA, v las estrategias que se van a ejecutar.

La Heladeria “Sacha Cold” es un local dedicado a la elaboracion y
distribucion de helados 100% artesanales, ademds de otros productos adicionales y
que se posiciono en el mercado de la ciudad de Tena hace 6 meses, teniendo
presente en su mente brindar un buen servicio con los productos que ofrece y se
elabora en su propio laboratorio ofreciendo una variedad de sabores de helado. Al
realizar el estudio de investigacion se pudo notar que la empresa no posee un plan
de marketing que les permita conocer de qué manera impulsar las ventas de sus

productos y de qué forma poder llegar a sus clientes.

Los hallazgos de la investigacion revelaron que el plan de marketing
constituye una herramienta de gestion fundamental que actiia como orientacion en
la toma de decisiones y en la anticipacion de posibles riesgos futuros. Esto se logra
al considerar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que la empresa

pueda enfrentar.

En el transcurso de la investigacion, se ha constatado que la empresa estd
experimentando dificultades en el mercado competitivo debido a la ausencia de un
plan de marketing que promueva la implementacion de estrategias mercadotécnicas.
Estas estrategias serian fundamentales para comercializar sus productos de una
manera innovadora y ganar ventaja frente a sus competidores en el d4mbito de
estudio de la empresa. Por ende, la presentacion de una propuesta de plan de
marketing jugaria un papel positivo en la consecucién de los objetivos

empresariales.
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2. Analisis situacional

La heladeria no ha aplicado estrategias de marketing anteriormente ya que
es un local que no lleva mucho tiempo en el mercado y por lo tanto su
competitividad no es muy fuerte como se deberia esperar. El volumen de ventas no
es el esperado ya que para ello se debe considerar el plan de marketing para atraer
més clientes, e incluso se debe afiadir un direccionamiento estratégico con la

filosofia empresarial de la heladeria.

Todos los locales comerciales independientemente de la actividad econémica
que realicen al momento que ingresan al mercado tienen competidores en donde
cada competidor definird sus estrategias para captar mayor niimero de clientes y

obtener beneficios econdmicos que permita ampliar el local.

En cuanto a aquello locales que venden helados artesanales en la ciudad de
Tena la competencia es significativa ya que hay casos en lo que dos locales estan
juntos, porque la demanda de ambos se ve afectada. Es por ello que sus propietarios
deben cumplir con las expectativas de los clientes para poder crear un laso de
preferencia, lealtad y fidelidad, es importante tener en cuenta que no
necesariamente se tiene que cubrir todo el mercado para tener éxito, mas bien la
clave esta en asegurarse de que los clientes actuales y potenciales tengan una

experiencia satisfactoria, ya sea mediante el mejor precio, producto o servicio.

Cuadro 6 Andalisis de la competencia

Tiempo en el

Competencia Sector Productos
mercado
Via Muyuna y
Helado San ) Helados
diferentes puntos de 5 afios
Antonio artesanales
venta
Helados
Balcon de las
Via las antenas 9 afios artesanales y
orquideas
picaditas
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Av. 5 esquinas y
_ Paletas, helados,
Rey paletas diferentes puntosde 14 afios
snacks
venta

Los competidores directos mencionados en el cuadro anterior se encuentran
en un perimetro no muy lejano a la heladeria “Sacha Cold” por tal razon se los
considera como una competencia directa y esto ocasiona una desventaja por lo que
se ratifica la importancia de un plan de marketing para atraer a mas clientes e

innovar continuamente.

2.1. Analisis FODA
Cuadro 7 Analisis FODA

FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
Local propio No cuenta con un Plan de Marketing

L . No cuenta con un plan de promocion
Diversidad de productos y servicios

y publicidad
Ingredientes frescos y artesanales Ubicacion fuera de un area comercial
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS

Publico interesado en otras lineas de - )
Falta de estabilidad econdémica
producto

_ ) Desabastecimientos demasiado
Aumento de la poblacién educativa )
frecuentes de ciertos helados

Empresas con actividad econdmica

Reconocimiento como producto 100%  Similar en lugares aledafios pueden

artesanal sin quimicos ofertar servicios similares a menor

precio
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3. Seleccién del publico objetivo

Para una heladeria artesanal, la seleccion del pablico objetivo dependera de
varios factores, incluy6endo la ubicacion, el tipo de helados que ofreces y la imagen
de marca que deseas proyectar.

Jovenes y Estudiantes:

1. Helados con sabores modernos
y a la moda.

Amantes de lo Gourmet:

1. Publico interesado en
experiencias gastronomicas
premium. '

2. Helados con sabores tinicos y.
combinaciones creativas:

3. Estrategia de marketing
" enfocada en la calidad de los
ingredientes y la artesania.

2. Ofertas especiales para
estudiantes.

3: Presencia activa en redes
| sociales para atraer a un publico
B joven.

Clientes Frecuentes:

Turistas y Viajeros: ;
| 1. Programa de lealtad para
recompensar a clientes

1. Helados que representan la A
cultura local. R hbiales

2. Estrategia de marketing | 2. Ofertas especiales para
enfocada en atraer turistas y | aquellos que visitan la heladeria
visitantes. | con frecuencia.

3. Informacion turistica en la i

3. Estrategias de marketing
_personalizadas para mantener la

heladeria para ayudar a los
1sitantes a conocer la zona.

4. Formulacién de objetivos

Es muy importante que se establezcan objetivos o metas para un plan de
marketing donde a partir de ellos se pueda tener un direccionamiento estratégico

correcto y garantizar su efectividad.

Por lo tanto, se establecen los siguientes objetivos que se esperan obtener con
el plan de marketing.
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4.1. Objetivo general

“Fortalecer la posicion de la heladeria 'Sacha Cold' en el mercado local,
enfocandose en la captacién de clientes, la creacién de un lazo de fidelidad y
preferencia, asi como en la consecucion de una ventaja competitiva que permita

posicionar de manera destacada la marca en la mente del consumidor en la zona."

4.2. Objetivos especificos

e Generar una mayor captacion de clientes creando un lazo de fidelidad y
preferencia. )

e Alcanzar una ventaja competitiva frente a las demas heladerias de la zona.

¢ Posicionar la heladeria “Sacha Cold” en la mente del consumidor.

4.3. Filosofia empresarial
En nuestra heladeria, nos enorgullece ofrecer helados 100% artesanales,
elaborados con ingredientes naturales y libres de productos quimicos. Creemos
firmemente en la excelencia de la calidad, la autenticidad y el compromiso con la
satisfaccion del cliente. Nuestra filosofia empresarial se basa en los siguientes
principios: Ingredientes Naturales y Frescos, Artesania y Tradicion, Libre de

Quimicos y Aditivos, Variedad y Creatividad.

4.4. Mision

“Nos comprometemos a deleitar los sentidos de nuestros clientes con helados
excepcionales, elaborados con pasion y dedicacién. Buscamos preservar la
autenticidad de los sabores, utilizando ingredientes frescos y de calidad. Nos
esforzamos por crear una experiencia tnica, donde cada helado refleje la maestria
artesanal y el amor por la tradicion heladera. Ademads, nos comprometemos a
fomentar un ambiente acogedor que promueva momentos felices y memorables
para nuestros clientes, convirtiendo cada visita a nuestra heladeria en un dulce

deleite para el alma."
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4.5. Vision

“Nos visualizamos como la heladeria artesanal de referencia, reconocida por

la excelencia en la calidad de nuestros helados y la creatividad de nuestros sabores

Ginicos. Aspiramos a ser un destino favorito para los amantes del helado, destacando

por nuestra innovacién constante y el compromiso con ingredientes frescos y

locales.”

4.6. Logotipo y Slogan

El logotipo por su parte representa la marca e imagen del local comercial, que

puede llegar a facilitar el proceso de compra para los clientes, mismos que la

identificardn y distinguiran de la competencia. El logotipo recomendando lleva un

disefio natural y autentico que busca impactar de manera directa.

HNustracion 10 Logotipo de la Heladeria “Sacha Cold”

Paleta Color Interpretacion

Celeste Se percibe como un simbolo de serenidad, proteccion, calma,
[paz y confianza

Azul Se asocia con la verdad, la estabilidad y la seriedad

Café Es un color asociado a la tierra, por eso es célido, cémodo,
seguro y natural. Color de la resiliencia.

Amarillo  |[Representa diversion, innovacién, optimismo y alegria

Rosado La esperanza, y que inspira calidez y sentimientos de

comodidad
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Slogan: "iSABE A TRADICION, SE DERRITE EN
INNOVACION! HELADERIA ARTESANAL, DONDE
CADA CUCHARADA ES UNA OBRA MAESTRA."

Con el slogan se pretende que los clientes tanto actuales como potenciales se
idealicen que el comprar puede llegar hacer adictivo e impulsivo con nuestros
productos y atencion de calidad. Es un slogan neutro pero que puede llegar a marcar

presencia en el mercado.

4.7. Estructura organizacional

Al ser Heladeria “Sacha Cold” un local pequefio, la estructura organizacional

se adapta a la realidad, por lo tanto, se establece de la siguiente manera:

Iustracion 11

Estructura organizacional

Propietaria

vendedor 2

vendedor 1 (Por temporada)

La estructura organizacional del local comercial estd concebida de la manera
funcional vertical y practica, cumpliendo con os objetivos de una organizacion
moderna. En el organigrama la propietaria del local es la que se encarga de la
administracion y adquisicion de materia prima para la elaboracion de los helados
artesanales, asi también se encarga de la direccion del personal de apoyo quienes
tienen una relacion directa con el cliente al momento de la venta de un producto que

ofrece la heladeria.

4.8. Principios
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e Cumplir con las expectativas esperadas tanto para los clientes actuales como
para los potenciales.

e Satisfacer las necesidades de los clientes creando un lazo de fidelidad y
preferencia al momento de adquirir algiin producto de la heladeria.

e Trabajar activamente en el cumplimiento de los objetivos mediante la

comunicacion, liderazgo y motivacion personal.

4.9. Valores

Tlustracion 12 Valores

Enfoque al cliente: Lo mas importante Respeto a los dem:is: es un valor que

es el cliente asi que todo nuestro trabajo nos incita a la armonia, cordialidad,

ticee como objetivo dar la mas caliday (|| aceptacion, a un entesno de trabajo
oportuna atencion, ‘ sobre optimismo y lo positivo.

Interés por las personas: En cuanto a
recursos humanos dar oportunidades
personal alas personas que trabajan en la
heladeria, estimulando la comunicacion
entre todos y generar un buen ambiente
laboral.

NG

Sentido de pertinencia: Cuidamos el
negocio desde los pequenos detalles y
tambien de manera general, actuando
como guardianes de los objetivos e
intereses de la heladeria

5. Formulacion de estrategias

Es importante la seleccion de la estrategia mas adecuada para la
comercializacion de un producto; por lo tanto, se debe centrar en aquella o aquellas
que mayormente se adapten a la realidad del mercado. Por su parte el hecho de
adoptar una estrategia como base del plan de marketing puede generar
competitividad frente a otros locales; asi las acciones se pueden planificar

correctamente.

La estrategia de comercializacién seleccionada consta del marketing mix.
Generalmente esta estrategia funcional primordial para un plan de marketing debido
a que integra los cuadro pilares basicos de una estrategia de marketing siendo:
Experiencia (Experience), Intercambio (Exchange)., Omnipresencia (Everyplace),

Evangelizacion (Evangelism).
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Cuadro 8 Estrategia de marketing

Tipo de
Estrategia

Componentes

Acciones / Estrategias

4 E del Marketing

Experiencia

Crear un ambiente acogedor y atractivo en
la heladeria, con una decoracion tematica y
musica agradable.

Ofrecer muestras gratuitas de nuevos
sabores para que los clientes experimenten

antes de comprar.

Everyplace

Participar en eventos comunitarios y ferias
para llevar la presencia de la heladeria
Expandir la presencia en linea mediante la
creacion de una plataforma de pedidos en

linea y entrega a domicilio.

Exchange

Establecer programas de lealtad donde los
clientes pueden acumular puntos por cada
compra y canjearlos por descuentos o
productos gratuitos.

Fomentar el intercambio de opiniones y
comentarios a través de redes sociales y
encuestas para entender las preferencias del

cliente.

Evangelizacion

Implementar un programa de referidos,
donde los clientes pueden recibir beneficios
al recomendar la heladeria.

Participar en eventos benéficos o patrocinar
causas sociales para construir una imagen

de marca solidaria.
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6. Implementacion
Delimitacién de los programas a llevar a cabo la estrategia elegida incluyendo

responsabilidades para cada estrategia de las 4 E del marketing Mix.

6.1. Experiencia
La heladeria “Sacha Cold” cuenta con una diversidad de productos que
cubren las exigencias de los clientes, ademas de brindar un servicio personalizado.
Entre los productos que ofertan estan principalmente los helados artesanales en
paletas, helados artesanales en crema, helados de méquina, wafles, crepes,

micheladas, picaditas, sanduches, batido y cafeteria.

Linea de productos

a) Helados

Siendo este el producto béasico y principal de la heladeria, se ofrecen
diferentes sabores con la finalidad de cubrir una amplia gama de gustos y

preferencias tanto de los clientes actuales como el de los clientes potenciales.
A continuacion, se detallan los sabores de cada linea de helado:

Cuadro 9 Sabores de helado

Helados Helados A. de
artesanales de paleta Crema HelatiosComiman
e Maracuya e Maracumango e Yogurt natural
e Naranja e Tango e Chocolate
wn ® Fresa e Frutos Rojos
g e Mango e Zapallo
2 e Tamarindo o Caft
% e Fresa con ardndano e Mora
e Hungurahua e Higo
e Aguacate e (Guanabana
e Nuez e (Choco-mani
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e Borojo e Choco-menta

e Yogurt con kiwi e Yerbaluisa
e Yogurt con fresa e Ron pasas
e Yogurt con durazno e Coco

e (Guayaba con maracuyd e Tango

e Fresa, guayabay

e Nutella
remolacha
e Taxo con mango e Oreo
e Mango con sal e Chocolate

e Helado frito

b) Otros productos

De forma complementaria la heladeria vende otros productos tales como:

e Waffles
e Crepes
e Picaditas

e Sanduches
e Batidos
e (Cafeteria

e Micheladas

Los productos ofertados por la heladeria son de variedad, por lo tanto, a

continuacion, se muestran algunas lineas de productos representativos:

e Helado artesanal
e Paletas sorbeto
e Paletas de crema

e Paletas citricas
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Ilustracién 13 Linea de productos

HELADO ARTESANAL

OREO ZAPALLO

HIGO GUANABANA CHOCO MANI CHOCOMENTA YERBALUISA

YOGURT CON DURAZNO €oco MARACUMANGO TANGO
PALETAS SORBETTO
- MARACUYA - MANGO
- NARANJA - TAMARINDO
- FRESA - FRESA CON ARANDANO
PALETAS DE CREMA
[ i Ll o
- YOGURT CON FRUTAS - CHOCO-BANANA ¢ :
- RON PASAS - NUEZ :-T/’_ ¥
- ALBAHACA - BOROJO e
. HUNGURAHUA - OREO I
- AGUACATE - YOGURT CON KIWI
- YOGURT CON DURAZNO - YOGURT CON FRESA
PALETAS CITRICAS
- MICHELADA . SACHA TROPICAL
- MANGO BICHE

69



6.2. Everyplace

La heladeria “Sacha Cold” utiliza un solo canal de comercializacion, el canal

directo vendiendo directamente a los clientes en el propio local sin que existan

intermediarios. Teniendo en cuenta que el local se dedica a la venta en este caso del
fabricante al consumidor.

Canal de distribucion

Hustracion 14 Canal de distribucion

Proveedor o

Cliente
Fabricante

Tienda fisica

La heladeria se encuentra ubicada en la calle Ita y Av. del Chofer, siendo una

via segundaria y con muy poca afluencia de personas porque de cierta manera no
es considerada una ubicacién estratégica.

A continuacién, se muestra un mapa con su respectiva ubicacion

Hustracién 15 Mapa de ubicacion de la heladeria “Sacha Cold”

: Q
L NS
§ I
Coordinacion Zonal e |
. 2-Salud Tena B |
Estadio De Vista Hurmosn.¢ o
Ternminal f II
Terrestre de Tena TERMINAL -
CENTINELA DEL.. HELADERIA sl
2 { N sAcHacotp < |
g = I\ II
¢ 9 Av. dei Crater = v \
CSTRE 2 N
neHo TiA Y p
: = LS 7 ==
A 5 T = 3 @
L= b a \
HER -3 e 2 Hostal Limoncocha E ‘
o 2 e Mejer valorados 5
Restautanl Yy Asaderg @ - i o
El Conejito Manuel M Rosales % |
Mercado Sur | Manuel M Rosales — 9 EY M
Unidad Educativa 2
Ciudad De Tena a1
B\ |
o o
S N 9
L o Ouniken g
=55 A
A Q@ &hgle R\
Google Maps (2023). Ubicacion geogréfica [ilustracion].
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Tustracion 16 Fachada principal de la Heladeria “Sacha Cold”

Google Maps (2023). Fachada principal de la Heladeria “Sacha Cold” [ilustracién].

Plan de medios

La heladeria debera invertir en publicidad si su objetivo es darse a conocer a
un mayor nimero de clientes y por ende el atraer a amas clientes cumpliendo con
un posicionamiento adecuado y esperado por parte de la persona propietaria del
local, se pudo considerar las mejores alternativas de medios de publicidad para el
plan de medios en el marketing, los cuales se enlistan a continuacién ordenado de

la manera descendente por el porcentaje de seleccion:

e Redes sociales con un 69% de seleccion
e Pagina web con un 16% de seleccion

e Tv con un 6% de seleccion

e Prensa escrita con un 5% de seleccion

e Radio con un 4% de seleccioén
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Redes sociales

Es evidente que hoy en dia las redes sociales tienen mucha influencia sobre
las personas, ya que la mayoria de ellos usa esta aplicacién para mantenerse
distraido y enterarse de lo que prefiera, por lo tanto, es una excelente alternativa su
influencia en la sociedad actual es innegable, y su impacto abarca diversos aspectos

de la vida cotidiana, desde lo personal hasta lo profesional y cultural.
P4gina social en Facebook e Instagram

Muchas personas dedican una gran parte de su tiempo al internet y por
supuesto a las redes sociales, de tal manera es esencial para el local usar este medio

de publicidad.

En la pégina social creada, los usuarios ademds de poder ver lo que ofrece la
heladeria, podran interactuar de manera activa a través de comentarios generando
un estimulo de compra. En la p4gina se ofrecerd informacion acerca de la heladeria,

se anunciarin promociones y se responderéan aquellas dudas que tengan los clientes.

Tlustracion 17 Pdgina de Facebook

Socho Cold B @ N

HELADOS ARTESAMALES

Disfruta la elaboracion propia de

/‘/‘ nuestros helados 100% naturales.
g@isachacold
WA C

A

X

ARTES!

Sacha Cold m Ay B (i

39 Ma gusta » 52 seguidores

Publicaciones Infarmacidn Menciones Cpinlones Seguidores Fotos Mas v

Natallne Nastaradns

Zambrano, CV (2023). Pdgina de Facebook [ilustracién]. Facebook https://n9.cl/7rqzn

La plataforma de Facebook puede ser una herramienta valiosa para la

propietaria de la pagina al crear campafias publicitarias mas impactantes. Se sugiere
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incorporar toda la informaci6n esencial y otros elementos para lograr un enfoque

preciso y llegar a una audiencia mas amplia de manera efectiva.

Por otra parte, resulta claro que, en la mayoria de las situaciones, las imdgenes
tienen un impacto més significativo que las palabras. En este sentido, para potenciar
de manera efectiva la atraccién de clientes actuales y potenciales, se aconseja contar
con un perfil de Instagram vinculado a la pagina de Facebook. Este aspecto se
posicionard como uno de los elementos esenciales para el éxito de la heladeria
"Sacha Cold".

Tlustracion 18 Perfil de Instagram

coldsacha | e

21 publicaciones 23 sequidores 3 sequidos

Instagram

ﬁ Inicio

Sacha Cold

Q Bisqueda Le tquen durishytts_gareis y mithe ke
@ Explorar
B Reets

(-9 Mensajes

Q  nNatificaclones

3 FUBLICACIONES = REELS € ETIQUETADAS

Crear

Pagina web
Ilustracion 19 Pdgina web de la heladeria “Sacha Cold”

= [ 5| HELADERIA"SACHA COLD" Q '

Saltos, JL. (2023). Pégina web de la heladeria “Sacha Cold” [ilustracién]. Pégina web. https:/n9.cl/5udnx
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La implementacion de una pagina web para la heladeria “Sacha Cold” 100%
artesanal no solo se trata de tener presencia en linea, sino de aprovechar esta
plataforma para construir una marca sélida, involucrar a los clientes, adaptarse a las
expectativas digitales y ofrecer una experiencia global que trascienda lo fisico y se

extienda al mundo digital.

No solo es una herramienta de marketing, sino también una plataforma donde
se puede implementar las caracteristicas Ginicas del negocio y mejorar la experiencia
global del cliente.

a) Propuesta Linea Grafica

Se propone linea grafica para publicaciones semanales con promociones y

descuentos sobre los servicios que presta la empresa al puiblico en general.

La linea grafica tendra el formato siguiente:

Nombre del producto
e Precio
e Imagen acorde al producto

e Informacion sobre el producto

Logotipo de la empresa
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Tustracion 20 Propuesta Linea Grafica

?")A__#

p
LOGOTIPO DE ]

LA EMPRESA
NOMBRE DEL. 3
[ 'PRODUCTO
[ INFORMACION
DEL
'PRODUCTO

\

[ AGEN DEL
| PprobUCTO

| REDES SOCIALES

\J:-+| PRECIO DEL
s PRODUCTO

CAT HA CcOLD ‘ 2 o
socﬁgnﬁ (A1Q) roosecr 2o o
e | Bllme o n
* (GALLE (TA Y AV. ,q’p ;
E- ©098?5$S!99 : g usl,cua;eu.?.* j
L i P

Saltos, JL. (2023). Propuesta Linea Grafica [ilustraci6n],

b) Disefio de publicaciones semanales

Se publicaran los disefios todos los dias de la semana de todos los meses del afio;
para promocionar los productos que ofrece la empresa mediante las plataformas

digitales.
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Tlustracion 21 Disefio de publicaciones semanalesl

{ ;

.I’-“| w‘*w‘?-ﬁdwﬂ!i}*”*

( . .

ELABORACION

r\rj‘.: .OI})
o~

o

ao“?.

LUNES A SABADO

9:00 A 12:30 e — |
13:30 A 21:00 @ 5ACHA coLD'
POMINGO ©) COLDSACHA

13:00 A 21:00 HS

® 0987545799
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¢) Diseiio De Promociones

Las promociones se publicaran en las plataformas digitales de Facebook e

Instagram, todos los dias martes de cada mes.

Ny *
(O} Coldsacha LIMON Y MARACUYA

g

Heladeria Callleltay

oGl e
b L L s e :

V" Av: del.Chofer
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6.3. Exchange

El concepto de intercambio en las 4 E del marketing se refiere a como los
clientes entregan algo de valor, generalmente dinero, a cambio de productos,
servicios o experiencias que la heladeria proporciona. Es fundamental asegurarse
de que este intercambio sea justo y que los clientes perciban un valor significativo

en cada transaccion.

Cuadro 10 Tipos de intercambio que se puede realizar en la heladeria

Exchange o Intercambio

o Los clientes intercambian dinero por los helados
artesanales que ofrece.
o Ofrece opciones de tamafios, conos y toppings

Intercambio

adicionales, creando oportunidades para que los
de Producto: ’ P pariy
clientes personalicen su experiencia a cambio de

un precio adicional.

» Ofrece un excelente servicio al cliente a cambio

de la preferencia del cliente y su lealtad.

Intercambio o Proporciona asesoramiento personalizado sobre
de Servicio: los sabores y opciones disponibles, creando una
interaccion positiva.

e Ofrece ingredientes de alta calidad y helados
artesanales, creando un intercambio donde los

clientes perciben un valor superior al pagar un

Intercambio
de Valor precio premium.
Percibido: o Puedes destacar la frescura de los ingredientes y

los métodos de fabricacion para aumentar la

percepcion de valor,
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Formas de pago:

La heladeria "Sacha Cold" mantiene la opcién de pago en efectivo y por
transferencias como métodos de transaccion para ofrecer flexibilidad a sus clientes.
Esta eleccidn se considera aceptable, ya que reconoce y se adapta a las diversas

preferencias y necesidades de los consumidores en cuanto a métodos de pago.

La inclusién de opciones de pago en efectivo es especialmente importante,
ya que algunos clientes prefieren o se sienten mas comodos manejando dinero en
efectivo. Esto permite a la heladeria atender a una amplia variedad de clientes y

garantizar una experiencia de compra conveniente para todos.

Ademds, la disponibilidad de pago por transferencias responde a las
tendencias actuales de digitalizacién y conveniencia. Al ofrecer esta opcidn, la
heladeria demuestra su disposicion para adaptarse a las preferencias modernas de
aquellos clientes que prefieren realizar transacciones de forma electronica, ya sea

por razones de seguridad, rapidez o simplemente por comodidad.

Tlustracion 23 Formas de pago

BANCO
PICHINCHA:
Cuenta de Ahorros
N°2203051616
CYNTHIA
ZAMBRANO
GAIBOR

COOPERATIVA
DE AHORRO Y
CREDITO CACPE
PASTAZA
Cuenta de ahorros
N° 170301043852
CYNTHIA
ZAMBRANO
GAIBOR
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6.4. Evangelizacion

La evangelizacién implica construir relaciones a largo plazo con los clientes,
convirtiéndolos en defensores activos de tu marca. Al proporcionar experiencias
excepcionales y recompensar la lealtad, puedes crear una base de clientes que no

solo regresen, sino que también recomienden entusiastamente tu heladeria a otros.

Se refiere a la creacion de clientes leales y entusiastas que se convierten en
defensores de la marca y la promueven activamente. Aqui hay algunas estrategias

de evangelizacion para la heladeria:

Cuadro 11 Estrategias de Evangelizacion

Evangelizacion

o Implementar un programa de lealtad donde los
Programas de .
clientes acumulen puntos por cada compra y

Lealtad )
canjearlos por helados.
e Animar a los clientes a compartir sus experiencias
en las redes sociales. Crear hashtags exclusivos
Participacion ) .
para la heladeria y destacar publicaciones con méas
Activa en

) likes de clientes en tus perfiles, reconociendo y
Redes Sociales _ )
agradeciendo su apoyo y asi es acreedor a un

producto de un valor de $3.00

o Solicitar testimonios y resefias de clientes
Testimonios y satisfechos. Utilizar estos comentarios positivos
Reseiias en el sitio web para construir la credibilidad y

confianza en la marca.

o Participar en eventos comunitarios y patrocinar

actividades locales. La contribucién a la
Compromiso . ) )

comunidad crea una imagen positiva y fomenta la
Comunitario: .

lealtad de los clientes que valoran el compromiso

social de la marca.
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Cuadro 13 Presupuesto Plan de Marketing

Actividad Cantidad Presupuesto Valor Total

Elaboracion de logotipo y

slogan 2 $ 21.83 $ 43.65

Crear contenido de una

pagina web 3 $ 15,00 $ 45,00

Compra de dominio de la

pagina web y redes

sociales 2 $ 50,00 $ 100,00

Contratacion de un

Comunity Manager 1 $ 150 $ 150,00
Total $ 338,65
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/ ¢ Descubre la auténtica delicia de los helados
< @ ® artesanales. {Haz que cada dia sea mas dulce con
2024 Heladeria Sacha Cold!

El disefio del manual de marketing de Sacha Cold refleja la esencia tinica de la
heladeria, fusionando la frescura y creatividad que caracterizan nuestros
productos. Con un enfoque visual vibrante y atractivo, el manual captura la
artesania detras de cada helado, utilizando imagenes de alta calidad para
resaltar la calidad de los ingredientes frescos. La estructura del manual se
presenta de manera intuitiva, guiando al lector a través de nuestras estrategias
clave, desde la innovacion en sabores hasta la importancia de crear experiencias E
memorables para nuestros clientes, Con un disefio que refleja la pasion %
dedicacion de Sacha Cold, el manual de marketing se convie :

SOCIALES

Sacha Cold

'O°B Coldsacha
@ Sacha Cold

Callle Ita y

9 Av. del Chofer



H. CONCLUSIONES

Mediante la aplicacion del analisis FODA, se pudo determinar que, en el anélisis
externo, los factores que se presentan como amenazas son la falta de estabilidad
econdémica y el desabastecimiento demasiado frecuente de ciertos helados y
como oportunidad de alto impacto esta que el ptiblico estd interesado en otras
lineas de producto y el reconocimiento como producto 100% artesanal sin
quimicos. Se determin6 que el entorno interno las fortalezas con mayor impacto
es contar con un local propio y el uso de ingredientes frescos y artesanales y las
debilidades detectadas fueron que no se cuenta con un Plan de Marketing, no
existe un plan de promocion y publicidad y que su ubicacion es fuera de un 4rea

comercial.

Dada la informacion recopilada mediante herramientas de investigacion,
especificamente a través de encuestas, se ha identificado un aspecto crucial para
el desarrollo de la Heladeria "Sacha Cold". En primer lugar, es evidente que
existe un bajo nivel de conocimiento de la heladeria entre los encuestados, ya
que el 68% admitié no estar familiarizado con la marca. Este hallazgo destaca
la necesidad de implementar un plan de marketing sélido y efectivo que tenga
como objetivo principal aumentar la visibilidad y la conciencia de la marca entre
la poblacién.

A lo largo de la investigacién, se ha evidenciado que la compafiia enfrenta
desafios significativos en el competitivo mercado, y esto se atribuye a la
carencia de un plan de marketing que impulse la adopcién de estrategias
mercadotécnicas. La implementacién de estas estrategias se revela como un
factor critico para promover de manera innovadora los productos y ganar una
ventaja competitiva en el ambito de estudio de la empresa. En este sentido, la
presentacion de una propuesta de plan de marketing se posiciona como un
elemento clave para avanzar positivamente hacia la consecucion de los

objetivos empresariales.
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I. RECOMENDACIONES

Para las microempresas que llevan a cabo sus operaciones econémicas,
deben realizar de manera regular un andlisis situacional ya que esto resulta
esencial para evaluar su entorno actual en relacion con las cuatro variables
del analisis FODA: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. La
aplicacion de este tipo de herramientas se torna fundamental, ya que
proporciona una vision integral de la microempresa, permitiendo identificar
aspectos que podrian estar siendo descuidados en las variables mencionadas.
Estos descuidos, en ultima instancia, podrian tener un impacto negativo,
especialmente en la demanda de productos.

Es crucial llevar a cabo evaluaciones periddicas de los resultados derivados
de las estrategias propuestas. Este proceso es fundamental para
posteriormente analizar detalladamente los datos obtenidos y ejecutar un
seguimiento adecuado. El objetivo primordial de este seguimiento es la
identificacién y correccion de posibles errores, asi como la toma de
decisiones fundamentadas en relacién con las ventas y la posicion de la
empresa en el mercado. Este enfoque proactivo permite ajustar
estratégicamente las acciones comerciales, asegurando asi una adaptacion
constante a las dindmicas del mercado y optimizando el rendimiento general
de la organizacion.

Obtener el respaldo financiero necesario para la ejecucion del Plan de
Marketing propuesto resulta esencial para que la Heladeria "Sacha Cold"
logre destacarse frente a la competencia, tanto directa como indirecta. Este
financiamiento permitird no solo aumentar el volumen de ventas, sino
también consolidar una posicion mas robusta en el mercado local,
alineandose con la misién y visidn establecidas. La bisqueda de fondos no
solo se traduce en un impulso cuantitativo, sino en una inversion estratégica
que potenciard la marca, reforzara su presencia en el sector y contribuiré a la

consecucion de los objetivos a largo plazo.
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K. ANEXOS

Anexo 1 Solicitud a la propietaria de 1a empresa

Tenn, 28 de octibre 2023

Seiiora;
Zambrano Gaibor Cynthia Viviana
PROPIETARIA DE LA HELADERIA “SACHA COLD”

Presente. -

De mi consideracion:

Yo, SALTOS MOREJON JOHANNA LIZBETH, con cédula de identidad N°
150102555-3, Estudiante del Quinto Semestre de la Carrera de Tecnologin Superior ¢n
Administracién del Tnstituto Superior Tecnolégico Tena, solicito se me autorice realizar
cn su prestigiosa heladeria ¢l proyecto de investigacién denominado “PROPONER UN
PLAN DE MARKETING PARA LA “HELADER{A SACHA COLD™, ya que es un

requisito indispensable para la obtencién de mi fitulo de tecndloga en Administracién.

Sepura de que mi pedido sea alendido favorablemente, anticipo mi ngradecimicnto,

Alentamente

1

B

>

il g
Saltos Morc¢j Johanna Lizbeth (7‘% 1\ .

ESTUDIANTE DEL ISTT
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Anexo 2 Autorizacion de la propietaria de la empresa

Tena, 29 de octubre 2023

Seioritay

Saltos Morejon Johanna Lizbeth

ESTUDIANTE DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO TENA
Presente, -

De mi consideracion:

Yo, ZAMBRANO GAIBOR CYNTHIA VIVIANA Con ceduln de identidad N°®
150104911-6, propictario de la Heladerin “Sacha Cold” ubicada en la ciudad de Tena,
autorizo ala sefiorita SALTOS MOREJON JOHANNA LIZBETIL, Portdor de Ta
cedula de identidad N° 150102555-3, estudinnte del Quinto semestre de la Carrera de
Teenologia Superior en Administracién del Instituto Superior Teenoldgico Tena, para que
realice el proyecto de investigacién denominado “PROPONER UN PLAN DE
MARKETING PARA LA “HELADERIA SACHA COLD", de Ia ciudad de Tenn,

estaremos gustosos de poder ayudar y facilitar la informacién que esté a nuestro alcance,

La interesada puede hacer uso de este documento, solo pam tramite cu la institucién

Superior.

Atentamente

Zambrano Gaibor Cynthin Viviana
PROPIETARIA DE LA HELADERIA “SACHA COLDY
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Anexo 3 Entrevista a la propietaria de la empresa

ENTREVISTA

Nombres: n\\“\\(\ ) “‘\ Ao00
e
Cargo:_ \ \(\" &b\“‘"

1) ;Cuil cree usted que son las principales fortalezas que tiene su empresa para
d:fennclarse de la competencia?

O o i -(’\(\ Acct. \lt\\\\(‘i\_ SO (v\r\
ST OO u c\?an cocmen A ueded sl o

coeses Nepde cirtin\en MY sSien e M aas & ’\@m{o(

2) bQué dchllldades cree que tiene la empresa frente a sus competidores?
bl e L(_ (\ .

3) Qué servicjos presta la Heladerln “Snchn Cold?? ~
6 i g = gy e et R (O « Y

{ ¥ El L ‘\‘lc-(\(:‘v LN,
T =

4

™C :
Cy ot: LL\\\'\\E"A \j Cr(_?(,s.

5) ¢Cudnto tiempo lleva la empresa dentro del mercado?
I{' [\\l\ Coes

6) ¢En el tiempo que lleva en el mercado, usted lleva algdn registro de sus clientes
(E
manera mensual?
oy

90



7) ¢Qué tipo de ncciones piensa usted fjue necesita su empresn para atraer mis

chg\&b \ R, o) \
CoAONC 3 (‘\'\q(!s NIBLS) E\\‘Hn \A‘ k“m O(\QJ(N(J
AR

B) ¢Usted cree que estableciendo estrategias publicitarins obtendrd benelicios su
en:nrcua?
‘“\_.- AD '.—;L%C-’(\C

Elaborndo por:

é’*n{{ LJP )
Saltos Morejon Johanna Lizbeth
ESTUDIANTE
Valido por: Legalizado:

c/, \kb

Ing. Diana amanda Quilumba Shiguango (oA

TUTORA DOCENTE DE LA ASIGNATURA

DE TRABAJO DE INTEGRACION
CURRICULAR
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Anexo 4 Modelo de la encuesta

INSTITUTO SUPERION
{ TECHNOLOGICO TENA ENCUESTA PARA DETERMINAR EL CONSUMO DE HELADOS
My Makrunia f Doipisen ARTESANALES
“SACHA COLD"

Tona = Tena - Napo
+Conoce I heladeria Sachn Cold?

2, ;Consume helados?

i
s ‘ 3oy
S
]
4h A,
- g A

o Si
O No
> Sila respuesta es No, terminar el Formulario

3. :Ha escuchado del helado frito?

O Frutas

O Chocolate
0O Vainilla
0O Otros
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" INSTITUTO SUPERIOR
= TECNOLOGICO TENA ENCUESTA PARA DETERMINAR EL CONSUMO DE HELADOS
4;4;" Tecnalog'a, Ivmavasdna y Desanotta ARTESANAL[S
“SACHA COLD”
Tena-Tena - Napo

5. Scitale ¢l helado de su preferencia:

6. Marque el precio que estaria dispuesto a pagar por un helado artesanal:
$1.00a .50 §1.75a2.25 §2.50a3.00

O & @

(i Jmal. .

7. :Dénde compra helado regularmente?

0 Heladerias
Centro comercial
Carrito de helado

(]
a
0O Tiendas de barrio
O Otros
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f

INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO TENA ENCUESTA PARA DETERMINAR EL CONSUMO DE HELADOS
Yeerpaga sevaz aey Denanata ARTESANALES
“SACHA COLD"
Tena = Tunia - Napo
8. iPor qué medio de comuniencion le gustarin reelbir promociones de In
heladerin Saehin Cold?
1 Radio
a v
00 Redes sociales
) Prensa escrita
O Pdgina web

9. (Qut factores condlelonan la compra de helado?

Recomendaciones de amigos

El clima

Antojos repentinos

Como planes de entretenimiento

La presentacion del empaque en el que viene el helado
La publicidad generada por la marca de helado

ooocooo

10. ;Le gustaria que Ia heladeria ofrezea promociones?

a

Totalmente de acuerdo
O De acuerdo

O Indeciso

0 En desacuerdo

O Totalmente en desacuerdo

Elaborado por:
1 MR
(f]:Eki‘JiEtL— )
= Eir—iagt
Saltos Morejon Johanna Lizbeth
ESTUDIANTE
Valido por: Legalizado:

el
“ (b
Ol L
> VNl
Ing. Diana Samanda Quilumba Shiguango | Ledi-Yay Tizabeth Andi Lozada
TUTORA DOCENTL-DE LA ASIGNATURA
DE TRABAJO DE INTEGRACION
CURRICULAR
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Anexo 5: Encuesta aplicada en linea

ENCUESTA PARA DETERMINAR EL
CONSUMO DE HELADOS ARTESANALES
“SACHA COLD"

| Laencussta tiang come csTio racopilar Infardiacidn pira L rata)a
dethulacidn o fin g8 prapansr un plan dé marke¥ng patsla Haladens "Sacha Cold™ ga
cutcad ca Tana,

Tsafos B ma® com Camblar cusnty &

5] o conpurten

~lpeita ik la pragunts as aplgatona:

1. gCanace [a helader(a Sacha Cold? *

O s
() mo
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2. ;Consume helados ? *
— =
[ T\ I‘frl‘..
e s
=
! ‘

L ‘7‘4'
mn L Ll'.‘gl.'l

O sl
() NO

3. ¢Ha escuchado del helado frito? *

() si
() No

4. ;Qué tipo de sabores le gusta en los helados? *

() Frutas
(") Chocolate

() Vainilla

() Otros
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-5. Sefiale el helado de su preferencia: *

O Helados de Copa () Helados de Sal

O ow

6. Marque el precio que estaria dispuesto a pagar por un helado artesanal; *

1.0081.50 175a2.25 250a3.00
1. Helado de paleta @) 0 &
2. He‘l'add‘én canasta D O O
3. Helado en copa O O )
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7. ¢Ddnde compra helado regularmente? *

() Heladerias

(:} Centro Comereisl
() Carrito de Helades
() Tiendas de Barrio

(:) Otros

8. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir promociones de la
heladeria Sacha Cold?

(_) Radio

(:) v

(C) Redes Sociales
(:_J Prenea Escrita

() Pagina Web

9. ¢Qué factores condicionan la compra de helado? *

() Recomendacionea de amigos

) Elclima

(:) Antojos repentinos

C) Como plares de entretenimiento

(:) La presentacion del empagque en el que viene el helado

(7)) La publicidad generada por la marca de helado

10. ; Le gustaria que [a heladeria ofrezca promociones? *

o Totalmente de acuerdo
() Deacuerdo

() Indeciso

] En desacuerda

O Totalmente en desacuerde
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Anexo 6 Captura de pantalla total de la muestra.

Preguntas  Respuestas @ Configuracién

378 respuestas VerenHojas decalculo }

3 Nb 8e aceptan mas respuestas .’5

Mensaje para los que responden

El formulario ya no admite respuestas

Resumen Pregunta Individual

|_D Copiar

1. iConoce la heladeria Sacha Cold?

@8l
@ No

378 respuestas
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