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RESUMEN

En la actualidad, las empresas deben plantear estrategias que les permitan
mantenerse en un mercado que cada vez es mas dificil de satisfacer. El objetivo del estudio
es disefiar un plan de marketing para la creacion de relaciones redituables con los clientes
meta del restaurante Tio Jr Wings, ubicado en la ciudad de Santo Domingo. Esta
investigacion es de tipo mixto, cualitativo y cuantitativo, con un enfoque no experimental que
se apoya en la investigacidon descriptiva y documental, dentro de las unidades de analisis
constan la poblacién de estudio con 3045 clientes actuales y el propietario de la empresa,
siendo el tamafio de la muestra 227, la aplicacion de técnicas como entrevista y encuesta
fueron vitales para la recopilacion de datos para la creacion de estrategias que mejor
convengan a los intereses del restaurante y de sus consumidores, pues estan conformadas
por preguntas filtro encaminadas a identificar elementos como gustos, preferencias,
promociones mas atractivas, entre otras. Los resultados mas relevantes en el analisis
interno (EFI 3,00) y externo (EFE 3,53) indicaron que el restaurante es internamente fuerte
para la oferta de sus servicios, ademas, con la proyeccidn de ventas se determiné que para
los préximos afios el restaurante obtendra un decrecimiento del 1,13% anual. Para el
desarrollo del plan fue vital la formulacién de objetivos, y el planteamiento de estrategias,
acciones y tacticas innovadoras de marketing mix, las cuales proporcionaran valor
diferencial a la empresa para competir en el mercado; se requiere un presupuesto de

$3803,00 ddlares para su implementacion.

Palabras clave: Marketing, estudio de mercado, estrategias, servicio, promocion.



ABSTRACT

Nowadays, companies must develop strategies that allow them to maintain their
position in a market that is increasingly difficult to satisfy. The objective of the study is to
design a marketing plan for the creation of profitable relationships with the target customers
of the restaurant Tio Jr Wings, located in the city of Santo Domingo. This research is of a
mixed type, qualitative and quantitative, with a non-experimental approach that relies on
descriptive and documentary research, within the units of analysis consist of the study
population with 3045 current customers and the owner of the company, being the sample
size 227, the application of techniques such as interview and survey were vital for the
collection of data for the creation of strategies that best suit the interests of the restaurant
and its consumers, as they are made up of filter questions aimed at identifying elements
such as tastes, preferences, more attractive promotions, among others.

The most relevant results in the internal (EFI 3.00) and external (EFE 3.53) analysis
indicated that the restaurant is internally strong for the supply of its services, in addition, with
the sales projection it was determined that for the next few years the restaurant will obtain a
decrease of 1.13% per year. For the development of the plan, it was vital to formulate
objectives, and to propose strategies, actions and innovative marketing mix tactics, which
will provide differential value to the company to compete in the market; a budget of $3803.00
dollars is required for its implementation.

Keywords: Marketing, market research, strategies, service, promotion.
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1. INTRODUCCION

El plan de marketing es una herramienta para alcanzar objetivos empresariales.
Segun Cueva (2021) el marketing sigue evolucionando a velocidades vertiginosas, debido a
factores como los avances tecnolégicos y transformaciones en la conducta del consumidor;
en el marketing moderno ya no se trata solo de vender un producto o servicio, sino de
construir relaciones sostenibles con los consumidores y generar experiencias positivas.

Por otra parte, las organizaciones utilizan el concepto de clientes meta para
desarrollar productos y servicios que satisfagan las necesidades de ese grupo de
consumidores. Ocampo et al., (2020) sefialan que la investigacion de mercado es crucial
para tener el éxito que una marca requiere, ya que ésta proporciona informacion relevante
sobre la situacion de la empresa y la percepcion de los clientes.

1.1. Antecedentes

Se evidencia la existencia de estudios que guardan estrecha relacion con la teméatica
actual, estos sirvieron de guia para la elaboracién del presente trabajo de titulacién y son:

El trabajo desarrollado por Lopez et al., (2019) tuvo como objetivo efectuar un
analisis del uso de las redes sociales en el &mbito empresarial, para lo cual utilizaron tipos
de investigacién descriptiva y documental, su poblacién fueron las empresas ecuatorianas
gue tienen presencia en internet. Los resultados obtenidos denotan que el uso de redes
sociales para la difusion de productos y servicios en las empresas del Ecuador es de vital
importancia.

El articulo cientifico de Jaramillo et al.,(2019) plantea analizar el marketing como
herramienta para el posicionamiento, incluyen un tipo de investigacién exploratoria, como
métodos utilizaron el inductivo-deductivo y para la recoleccion de informaciéon se apoyaron
en la observacion directa y encuesta aplicada a una muestra de 264 directivos de empresas
en Loja; como resultado se denota la importancia del marketing como uno de los principales

factores para el posicionamiento de su marca.
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Finalmente, el estudio de Guzméan (2021) tuvo como objetivo elaborar un plan de
marketing para mejorar la comercializacién de productos de la empresa "Lujo Car", para
corroborar la situacion conflicto, se utilizaron los métodos inductivo-deductivo y analitico
sintético, tipos de investigacion descriptiva, documental y de campo, la poblacion de estudio
la comprenden los propietarios de vehiculos matriculados en Santo Domingo, segun el
INEC transporte, obteniendo una muestra de 382 a los cuales se les aplico la encuesta
como técnica de recoleccion de datos. El investigador manifiesta que, en la actualidad, todo
negocio requiere de la elaboracién de un buen plan para evitar dar pasos sin rumbo.

1.2. Planteamiento y delimitacion del problema

Mantener relaciones sostenibles con clientes es una de las bases principales para la
permanencia de una empresa en el mercado. Con base en los antecedentes, se pudo
deducir que la elaboracién de un plan de marketing es importante para la comunicacion
efectiva de los productos y servicios que se ofertan, de igual manera facilita la prospeccion
y fidelizacién de los compradores, para lograrlo es necesario formular tacticas y acciones
acordes a las necesidades de la empresa.

Tio Jr Wings, es un restaurante familiar que comenzé en septiembre de 2018,
ofreciendo sus productos los dias miércoles y sdbados por las tardes. Debido a la buena
aceptacioén por parte de amigos y familiares, decidieron abrir un local en la Av. Rio Lelia en
Santo Domingo, siendo inaugurado el 18 de mayo de 2019. Actualmente, cuentan con dos
locales para ofrecer sus servicios. A pesar de su crecimiento, Gltimamente ha
experimentado una disminucion en las ventas. Se ha identificado que esto se debe, en
parte, a la delincuencia e inseguridad generalizada en el pais. El propietario no se ha
preocupado por la creacion de acciones promocionales y publicitarias para dar a conocer
sus servicios en la ciudad.

El uso efectivo de plataformas digitales para la venta de productos y servicios esta
en aumento. Sin embargo, Tio Jr Wings no ha aprovechado estas aplicaciones para
expandirse en el mercado y establecer una mejor comunicacién con los clientes, pues se

han registrado quejas por parte de los clientes respecto a la atencién proporcionada por
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algunos colaboradores, lo cual genera referencias negativas que, entre otros aspectos, es
generado por la falta de capacitacion al personal. Esta problematica se atribuye a la falta de
un plan de marketing en el restaurante.
1.3. Preguntas de investigacion
Pregunta general
¢De qué manera un plan de marketing permitird mantener relaciones redituables
entre el restaurante Tio Jr Wings y sus clientes meta?
Preguntas especificas
e ¢ Cual es la situacion interna y externa actual del restaurante Tio Jr Wings de
la ciudad de Santo Domingo?
o ¢ Cual es el perfil del mercado meta al que se dirigira Tio Jr Wings en el
mercado de la ciudad de Santo Domingo?
e ¢ Cuales son los deseos, preferencias y expectativas del mercado meta
respecto a la oferta de Tio Jr Wings?
e ¢ Cual es la estrategia de diferenciacion y posicionamiento adecuada para
Tio Jr Wings?
e ¢ Cuales son los objetivos, estrategias y tacticas que facilitaran la creacién y
entrega de la propuesta de valor de Tio Jr Wings?
e ¢ Cual es el presupuesto requerido para la implementacién del plan de
marketing en el restaurante en estudio?
e ¢ Cual es el tiempo y quiénes son los responsables de implementar las
estrategias propuestas?
1.4. Justificacion
Un plan de marketing es una herramienta esencial para el éxito de cualquier
empresa, ya que proporciona una direccién clara, optimiza los recursos, se enfoca en el
cliente y permite una gestion mas eficiente y efectiva de las estrategias de marketing. Sin un

plan bien definido, las empresas se arriesgan a perder oportunidades y tener una
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comunicacion desorganizada con sus clientes. Tio Jr Wings ha venido presentando una
serie de inconvenientes en cuanto a la captacién del interés de su mercado meta debido a
la inexistencia de estrategias enfocadas en los elementos del marketing mix. Es importante
tener en cuenta que el plan de marketing debe adaptarse a los cambios del mercado y a las
necesidades del cliente. Las estrategias deben definir claramente las acciones futuras y ser
monitoreadas constantemente para evaluar su efectividad. Por tal razon, se justifica el
desarrollo de esta investigacion puesto que dara solucién a una problematica existente.

Este trabajo se vincula con el Plan de Creacién de Oportunidades 2021 -2025,
especificamente con el Eje econdmico, objetivo 1 que implica Incrementar y fomentar, de
manera inclusiva, las oportunidades de empleo y las condiciones laborales, en dénde en
una de sus politicas, expresa de manera clara la creacién de oportunidades laborales en
condiciones dignas, promover la inclusién laboral y el perfeccionamiento de modalidades
contractuales. (Secretaria Nacional de Planificacion, 2021) puesto que Tio Jr Wings genera
plazas de empleo y aporta a la circulacién del dinero en el sector.

Desde la practica se justifica este plan de marketing debido a que se dara solucién a
la problematica existente originada por la carencia de estrategias promocionales,
publicitarias, escasa capacitacion al personal y formalizacién de procesos de venta, para
ello la propuesta consta de varias estrategias con sus respectivas tacticas relacionadas con
los elementos del marketing mix como producto, precio, plaza, promocién, personas y
procesos. Es importante enfatizar que este plan también contribuye al crecimiento y
desarrollo socioecondmico del sector, ya que genera empleo, beneficiando asi a
proveedores de materia prima y servicios a domicilio.

1.5. Objetivos de investigacion
1.5.1. Objetivo general
Disefiar un plan de marketing para la creacion de relaciones redituables con los

clientes meta del restaurante Tio Jr Wings de la ciudad de Santo Domingo.
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Objetivos especificos

Diagnosticar el estado situacional del restaurante Tio Jr Wings de Santo
Domingo a través de un anlisis interno y externo.

Definir el mercado meta a quiénes estan dirigidos los servicios que ofrece Tio

Jr Wings en la ciudad de Santo Domingo.

Identificar los deseos, preferencias y expectativas del mercado meta por

medio de una investigacion de mercado.

Plantear la estrategia distintiva de posicionamiento del restaurante Tio Jr
wings.

Formular objetivos, estrategias y tacticas viables del marketing mix para la
creacion de la propuesta de valor del restaurante.

Determinar el presupuesto requerido para la implementaciéon de las
estrategias de marketing propuestas.

Disefiar un plan de accién que permita llevar a cabo las estrategias

planteadas.
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2. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Marketing

Se puede definir al marketing como una disciplina que tiene como objetivo principal
comprender las necesidades y deseos de los consumidores. Para los autores Kotler y Keller
(2016) es un proceso social que se enfoca en la identificacion y satisfaccién de las
necesidades y deseos de la ciudadania en general a través de la creacion, oferta y libre
intercambio de productos y servicios; su principal objetivo es generar valor tanto para los
clientes, como para la empresa, mediante la satisfaccion de necesidades y deseos de
manera rentable. En este orden de cosas, los autores Lujan y Zuleta (2021) manifiestan que
es un proceso en el cual los individuos logran lo que requieren mediante la creacion e
intercambio de valor, el cual se inicia comprendiendo las necesidades y deseos de los
consumidores y con base en ello disefar estrategias creando una propuesta de valor
superior que satisfaga dichos requerimientos de manera efectiva.

Cabe indicar, que en tiempos actuales la actividad empresarial se mueve a una
velocidad acelerada lo cual implica desarrollar estrategias comunicacionales y de promocion
para llegar a los potenciales clientes y de esta manera fomentar la fidelizacion de los ya
existentes para mantener solidas relaciones comerciales a largo plazo. Las empresas que
tienen una actividad comercial requieren de herramientas administrativas que admitan
analizar acciones, evaluar planes, conocer el entorno para identificar oportunidades y
amenazas, mostrar los espacios sobre los que se debe proceder; lo cual denota la
importancia de emplear el marketing como aliado de las empresas para aumentar la
rentabilidad. (Pinargote, 2019)

El marketing es un instrumento administrativo muy importante para cualquier
negocio que desee tener éxito en el mercado; al utilizar estrategias efectivas de marketing,
las organizaciones pueden comunicarse de manera efectiva con sus clientes y mantenerlos

informados sobre lo que ellos ofertan a la ciudadania.
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2.2. Estructura del plan de marketing
El modelo tedrico de estrategias de marketing planteado por los autores Ferrell y
Hartline (2018) plantean desarrollar un analisis situacional y analisis FODA, establecer
objetivos de marketing, planteamiento e implementacion de estrategias y evaluacion y
control.
e Analisis situacional.
e Analisis FODA.
o Objetivos.
o Estrategias.
e Planes de accion
¢ Implementacion de estrategias
e Evaluacion y control de actividades
e Presupuesto.
2.3. Diagndstico situacional
El analisis situacional es una herramienta clave para conocer la posicion competitiva
de una empresa en el mercado y su entorno, esto es de mucha ayuda para la toma de
decisiones estratégicas. En este orden de cosas, el autor Canton (2019) expresa que el
analisis de los factores del entorno interno y externo permite tomar decisiones asertivas
para la empresa hacia su direccion, objetivos, estrategia y su modelo de negocio para la
compaifiia, este tipo de analisis son Utiles para el desarrollo de las estrategias de marketing.
Para llevar a cabo este tipo de analisis es vital conocer tanto los factores claves tanto
internos como externos, los cuales permitirdn evaluar el impacto que tengan estos en la
organizacion.
Andlisis interno
El analisis interno se centra en evaluar las fortalezas y debilidades de la empresa
para comprender su posicion actual y la capacidad que tiene para competir en el entorno y

en el mercado. Este tipo de analisis toma en consideracion temas como la disponibilidad y
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la dispersioén de los recursos humanos, la edad y la capacidad del equipo o la tecnologia, la
disponibilidad de recursos monetarios y politicas dentro de la estructura de la estructura
interna de la empresa, aqui se estudian las fortalezas y debilidades (Ferrell & Hartline,
2018).

Andlisis externo

Este tipo de analisis es clave para detectar amenazas que puedan afectar la
posicién de la empresa en el mercado; asi como oportunidades que pueden ser
aprovechadas para su crecimiento, en esta fase se pueden evaluar factores politicos,
econdmicos, sociales y tecnoldgicos. El autor Jama (2019) indica que este tipo de analisis
es esencial para conocer el contexto en el que opera una empresa y cOmo estos factores
pueden afectar o beneficiar sus actividades de marketing, estos son: factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales.

e Analisis PESTEL

Es desarrollado a través del diagnéstico de los factores externos en los cuales la
empresa no puede influir como los econémicaos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos o
legales. Pese a ello los autores Jaramillo & Hurtado (2021) aclaran que este andlisis permite
la identificacién de oportunidades y amenazas con el fin de concretar la vision, la misién y
los objetivos organizacionales. Es resultado de este analisis es la identificacion de las
oportunidades y amenazas presentes en el mercado y que de una u otra forma afectan las
actividades de la organizacion.

El analisis PESTEL, es una herramienta utilizada en marketing y gestion estratégica
para analizar y monitorear factores del macro ambiente que pueden afectar o beneficiar a la
organizacion, entre los que se estudian los factores politicos, econémicos, sociales,
tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, al analizar cada uno de ellos se pueden identificar
oportunidades y amenazas, estos hallazgos se utilizan para completar la matriz evaluacion
de factores externos, lo cual ayuda a evaluar la posicién competitiva de la empresa y de

esta manera tomar decisiones asertivas para su desarrollo comercial.
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Factores politicos
Son parte importante del entorno externo que puede afectar a una empresa, estos
se refieren a la influencia de las decisiones y acciones politicas, la legislacion y la
estabilidad del gobierno del entorno empresarial.
Factores econdmicos
Este tipo de indicador permite comprender el entorno econdémico en el que opera
una empresa, entre los que podemos citar se encuentra la inflacion, tasa de desempleo,
entre otros; al analizar estos, las empresas pueden evaluar el entorno econémico en el que
operan.
Factores sociales
Son elementos que se deben considerar cuando una empresa esta operando ya que
estos influyen en las necesidades, preferencias y comportamiento de los consumidores.
Factores tecnolégicos
Estos pueden tener un impacto significativo en una empresa y su entorno
competitivo y pueden ser: innovaciones tecnoldgicas, internet y comercio electrénico,
automatizacion y tecnologia de procesos, entre otros.
Factores ecoldgicos
Los factores ecologicos son importantes en el entorno empresarial ya que la
preocupacién por el medio ambiente ha aumentado considerablemente en los Ultimos afios.
Factores legales
Las leyes y regulaciones pueden tener un impacto significativo en las estrategias y
desarrollo comercial de la empresa, es basico que las organizaciones estén al tanto de los
factores legales notables en su industria y paises que lo operan.
e Andlisis Porter
Es una herramienta ampliamente utilizada para evaluar la estructura competitiva de
una industria y la posicion de una empresa en ese mercado, estas cinco fuerzas son: poder
de negociacioén con los clientes, poder de negociacion con los proveedores, amenaza

procedente de productos sustitutos, amenaza de nuevos productos, rivalidad entre
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competidores. Al analizar estas cinco fuerzas, las empresas pueden comprender mejor su
posicién competitiva y desarrollar estrategias para aprovechar oportunidades o mitigar
riesgos.

Ante esto Bertone (2020) expresa que: los factores criticos y las fuerzas
competitivas son constantes y seguiran afectando a las empresas a lo largo del tiempo. Por
lo tanto, es vital que las organizaciones realicen un andlisis continuo y cuidadoso de su
entorno competitivo y desarrollen estrategias efectivas para enfrentar estos desafios y
aprovechar las oportunidades que se presentan. La adaptabilidad y la capacidad de innovar
y diferenciarse en el mercado son fundamentales para mantener una ventaja competitiva y
mejorar el potencial de rentabilidad a largo plazo de las organizaciones.

Ingreso potencial de nuevos competidores

Los nuevos competidores en un sector representan una amenaza para las
empresas; al ingresar al mercado estos competidores integran nuevas capacidades y un
deseo de lograr una buena participacién de mercado, lo que puede generar presion sobre
los precios, costos y la inversiéon requerida para competir.

Poder de negociacién del proveedor

Tiene que ver con la capacidad que tienen los proveedores de incidir en los términos
y circunstancias de suministros de insumos y recursos basicos para una empresa. Es
importante que las organizaciones evalten el poder de negociacién de sus proveedores y
busquen estrategias para gestionarlo.

Poder de negociaciéon de los compradores

Se refiere a la capacidad de influir en las condiciones comerciales y obtener ventajas
favorables en una relacién de negocios, si los compradores se encuentran bien
organizados, hay algunos sustitutos del producto, si el producto no posee un factor
diferenciador o es de bajo costo para el cliente, esto puede disminuir el poder.

Productos sustitutos
En un mercado o segmento, la presencia de productos sustitutos reales o

potenciales puede afectar el interés de la industria y la rentabilidad de la empresa. Si los
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sucesores tienen mayor innovacion tecnoldgica o pueden ingresar al mercado a precios
mas bajos, esto puede reducir los rangos de utilidad tanto para la corporacién como para la
industria en general.
Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores es un factor clave que puede determinar la
intensidad y la naturaleza de la competencia en un mercado o segmento particular, si las
condiciones que se mencionan estan presentes, la competencia puede ser particularmente
feroz y desafiante para las organizaciones que operan en ese espacio. El andlisis y la
comprension de la rivalidad entre competidores son fundamentales para desarrollar
estrategias empresariales efectivas y lograr un éxito sostenible en el mercado.

e Analisis FODA

Es un elemento de andlisis estratégico que es utilizada para evaluar fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, este analisis se presenta en forma de matriz
cuadrada en la cual a través del cruce de sus variables se plantean estrategias para dar
solucion a las falencias existentes en la empresa. Arrieta et al., (2021) manifiestan que a
través de la matriz FODA diferentes organizaciones han podido esquematizar los factores
internos mas importantes (fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas)
gue pueden impactar su futuro, los aspectos internos pueden ser controlados; mientras que
los factores que estan en el ambiente externo no pueden ser manipulado.

Consecuentemente, el analisis FODA es una herramienta clave en la administracién
y la planificacion estratégica, permite evaluar la situacion actual de una empresa o proyecto
al analizar tanto factores internos como externos que pueden afectar el desempefio
organizacional, al hacer este tipo de analisis se obtiene una vision completa de la situacion
de la empresa y se pueden identificar las areas en las que se puede mejorar o capitalizar
oportunidades, con esta informacién se pueden desarrollar planes de accion que se
encuentren enfocados en aprovechar fortalezas y oportunidades y superar las debilidades y

amenazas.
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2.4. Objetivos del marketing
Los objetivos de marketing deben ser especificos y expresados en términos
cuantitativos para permitir una medicién precisa; de esta forma se puede evaluar con
precision el éxito de la estrategia de marketing y realizar los ajustes necesarios en el tiempo
oportuno. Para los autores Criollo et al., (2019) los objetivos planteados no pueden ser mas
de tres ya que se pierde el rumbo al que se pretende llegar, por lo general los objetivos son
genéricos. Esto implica establecer con precision lo que se quiere lograr y el plazo en el que
se espera efectuarlo.
2.5. Estrategias de marketing
Las estrategias de marketing son un plan detallado que define cémo la empresa va a
alcanzar sus objetivos, éstas son esenciales para lograr una coordinacion efectiva entre los
diferentes departamentos de la organizacion. Los autores Ferrell y Hartline (2018)
mencionan que se describe la forma en que la empresa lograra sus objetivos, las
estrategias de marketing incluyen seleccionar y analizar los mercados meta, crear y
mantener un programa de marketing apropiado para satisfacer las necesidades de esos
mercados, es decir, se refiere a la forma en que la empresa administrara sus relaciones con
los clientes de manera que le dé ventaja sobre la competencia. Las estrategias dependeran
en gran medida de la naturaleza de la empresa y sus objetivos.
2.6. Plan de accién
El objetivo de un plan de accion es proporcionar una guia clara y concisa para lograr
sus metas y objetivos, un buen plan de accion debe ser detallado y exhaustivo junto con los
plazos para su realizacién. Los planes de accién requieren la participacion activa y
colaborativa de todos los actores involucrados, esto implica la identificacion y jerarquizacion
de los problemas existentes, la seleccion de las posibles alternativas y la asignacion de
responsabilidades para llevar a cabo las actividades necesarias para resolverlos (Espinoza,
2020).
La implementacion de un plan de accién detallado y exhaustivo es crucial para

superar los desafios actuales y alcanzar los objetivos deseados en el restaurante. Este plan
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debe involucrar a todos los actores relevantes y fomentar una participacion activa y
colaborativa. La identificacién y jerarquizacion de los problemas, asi como la seleccién de
alternativas efectivas, seran fundamentales para abordar las causas de la disminucion en
las ventas. Ademas, asignar responsabilidades claras y establecer plazos para la ejecucion
de actividades permitira un seguimiento efectivo del progreso y la resolucién de los
problemas identificados.
2.7. Implementacion
La implementacidn se refiere al conjunto de actividades y decisiones que se llevan a
cabo para poner en practica la estrategia formulada. Ferrell y Hartline (2018) exponen que
es el proceso por medio del cual se llevan a cabo los planes y programas. Esta fase
describe la forma como se ejecutara el programa de marketing, sin un adecuado plan de
implementacion, el éxito de la estrategia de marketing estaria seriamente en peligro. De ese
modo, las estrategias deben ser formuladas de tal manera que puedan ser implementadas
con éxito.
2.8. Evaluacion y control
El control permite a la empresa determinar si esta logrando los objetivos
establecidos y tomar medidas para corregir cualquier desviacién que se presente en el
desarrollo de sus actividades, siendo esta una herramienta esencial para asegurar el éxito
del plan de marketing. Buitrago et al., (2019) exteriorizan que la retroalimentacion es una
parte importante del proceso de evaluaciéon y control, ya que la misma proporciona
informacién valiosa sobre el desempefio pasado y presente de la empresa y permite
identificar las areas que necesitan mejora. La retroalimentacién ayuda a la gerencia a tomar
decisiones que estén enfocadas en conseguir los objetivos organizacionales.
2.9. Presupuesto de la implementacion del plan de marketing
El presupuesto proporciona una visién general de las actividades que la empresa
tiene planeado realizar en un lapso de tiempo, este proceso implica una revision detallada
de los planes y objetivos de la empresa, asi como de las expectativas del mercado y de los

costos asociados con la implementacion de los planes. Para los autores Vargas y Cardenaz



26

(2019) es una herramienta comun que usan las organizaciones para la implementacién de
estrategias. Los presupuestos son planes financieros que estiman los ingresos y gastos
futuros de una empresa para un determinado periodo de tiempo.

2.10. Segmentacion de mercado

Implica dividir el mercado total en grupos mas pequefos y homogéneos de
consumidores o clientes potenciales, estos grupos conocidos como segmentos comparten
caracteristicas y necesidades similares entre si, lo que permite a las empresas dirigir sus
esfuerzos de marketing de manera mas efectiva (Aramendia, 2020).

La segmentacion de mercado permite a la empresa comprender de mejor manera a
los consumidores y adaptar su oferta de productos y servicios para satisfacer las
necesidades especificas de cada segmento, de esta manera, pueden maximizar su
rentabilidad y mejorar su posicionamiento en el mercado.

Tipos de segmentacion de mercado
e Segmentacion demogréfica

Este tipo de segmentacién se utiliza para dividir a los consumidores en grupos mas
pequefios en funcion de variables demogréficas, como la edad, el género, nivel de ingresos,
ocupacion, raza, religion, entre otros. Al segmentar el mercado en funcion de estas
variables, las empresas pueden comprender mejor las necesidades y deseos de cada grupo
y adaptar su estrategia de marketing para satisfacer sus necesidades.

e Segmentacioén psicografica

Esta herramienta ayuda a las empresas a entender los estilos de vida, los valores,
las actitudes y los intereses de sus consumidores lo que les permite crear mensajes de
marketing mas efectivos y adaptar sus productos y servicios para satisfacer las necesidades
y deseos especificos de cada grupo.

e Segmentacion geografica
Este tipo de segmentacién es Gtil cuando las necesidades y comportamientos de

compra varian significativamente de una region a otra, al comprender esto, las empresas
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pueden adaptar sus mensajes de publicidad, canales de distribucién y estrategia de precios
para tener mayor impacto en cada mercado objetivo.
e Segmentacion conductual

En este tipo de segmentacién, los consumidores se agrupan segun su
comportamiento real de compra y uso del producto, esta informacién se puede obtener a
través de la observacion directa y deméas métodos de recoleccion de informacion. Las
empresas pueden identificar oportunidades para mejorar la experiencia del cliente y
fomentar el uso continuo del producto.

2.11. Mercado meta

Es el grupo especifico de clientes a los que una empresa dirige sus productos o
servicios, es el conjunto de personas que comparten caracteristicas demogréficas de
comportamientos de compra y necesidades similares, lo que los convierte en los
destinatarios ideales para las ofertas de la empresa. Al definir un mercado meta, las
empresas pueden concertar sus esfuerzos de marketing y ventas en ese grupo especifico
de clientes, lo que les permite adaptar sus estrategias para satisfacer mejor sus
necesidades y deseos (Yépez, Quimis, & Sumba, 2021).

En consecuencia, el mercado meta ayuda a optimizar el uso de los recursos y a
mejorar la eficiencia de las campafas de marketing, ya que se pueden disefiar mensajes
mas relevantes y llegar a las personas adecuadas, es decir es esencial para orientar las
acciones de marketing y garantizar que sus esfuerzos de marketing y ventas estén
enfocados de manera adecuada a los clientes idoneos.

2.12. Estudio de mercado

Es un estudio que permite indagar las preferencias que tiene el mercado sobre un
determinado producto o servicio, también ayuda a comprender de mejor manera como se
desenvuelve el panorama comercial. Es un estudio de demanda, oferta y precios de un bien
0 servicio, el estudio de mercado requiere de analisis complejos y se constituye en la parte

mas critica de la formulacién de un proyecto, mediante este proceso quedaran definidas las
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caracteristicas del bien o servicio, quienes seran los posibles compradores y tener
conocimiento de la competencia que existe en el medio comercial (Taya, 2020).

Este tipo de estudio es primordial para enfocar un negocio y evaluar la viabilidad de
un nuevo proyecto, proporciona informacion valiosa sobre el mercado, los clientes y los
competidores lo que ayuda a la toma de decisiones para minimizar riesgos.

Etapas del estudio de mercado

Se presentan las etapas que comprende el estudio de mercado:

¢ Determinacion del problema de investigacion de mercado.

En esta fase se determina cual es la problematica que se pretende resolver con el
desarrollo de la investigacion y el estudio de mercado.

e Formulacion de los objetivos de investigacion

Los objetivos deben definirse de manera clara ya que se convierten en la guia del
proceso investigativo.

e Disefio de la investigacion.

El disefio de la investigacion tiene que ver con la metodologia que se va a emplear
para la estructura del trabajo y la recoleccién de informacion.

¢ Recopilacién de datos.

Para la obtencién de informacioén se requiere del estudio y la intervencién de fuentes
primarias y secundarias a fin de obtener de obtener un panorama claro de lo que se esta
investigando.

e Tabulacién y analisis de los datos.

Es el proceso que se efectlia después de haber recopilado los datos, los cuales
deben ser procesados, los cuales arrojaran valores absolutos y relativos para la toma de
decisiones.

2.13. Posicionamiento
El posicionamiento es clave en el &mbito de la mercadotecnia, el cual se refiere a la

imagen y percepcion que tienen los clientes de una determinada empresa, marco o
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producto con relacion a la competencia, el objetivo principal es establecer una posicion
Unica y valorada en la mente de los consumidores. Para Solorzano y Parrales (2021) es
una parte fundamental de la identidad de marca, desde la cual partiran los mensajes y la
comunicacion hacia los consumidores, a través de ésta se pretende denotar una ventaja
competitiva sobre la competencia. Un buen posicionamiento se construye a través de la
combinacion de varios elementos del marketing, los cuales influyen en la forma en que los
consumidores perciben y valoran a la empresa o al producto.

En ese sentido, cabe recalcar que el posicionamiento se refiere a los conceptos y
atributos que la empresa desea gque asocien con su marca o producto, es decir, se refiere a
la forma en que un producto se diferencia de la competencia en la mente del consumidor,
se trata de crear un valor Unico para tener una ventaja diferencial, una ventaja
competitiva a la cual, los consumidores sin dudarlo, van a elegir nuestro producto.

Ventajas del posicionamiento
Dentro de las ventajas del posicionamiento de marca, podemos citar a las
siguientes:
¢ Diferenciacion ante la competencia.
e Orientacion en las decisiones de compra de los clientes.
¢ Definicion clara del precio del producto o servicio.
o Llegar a mas personas con la utilizacién de los diferentes canales de
comunicacion.
e Alcanzar buena credibilidad en los nuevos productos ofertados.
e Descubrir las necesidades latentes del consumidor.
2.14. Ventaja competitiva

Una ventaja competitiva se refiere a los aspectos y caracteristicas que distinguen a
una marca o producto de sus competidores en el mercado; estas ventajas son las que
permiten que una empresa ofrezca mas valor y beneficios a sus clientes en comparacion

con las alternativas disponibles. Es importante destacar que una ventaja competitiva no se
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limita Unicamente a lo que se vende, es decir, al producto o servicio en si mismo. Si bien la
calidad y la innovacién del producto son factores importantes, la forma en que se vende
también desempefia un papel crucial para alcanzar los objetivos planteados, la estrategia
de venta y comercializacién de una empresa puede marcar la diferencia en su ventaja
competitiva.

2.15. Marketing mix

Son el conjunto de acciones y tacticas que son utilizadas por los mercadélogos para
gue un producto o servicio llegue con éxito al punto de venta, los elementos que influyen en
el marketing mix son: producto, precio, plaza o distribucién y promocién. Navez (2018)
indica que es conocido también como las 4Ps del marketing, es la combinacién adecuada
de elementos que una empresa utiliza para la promocion y venta de sus productos o
servicios, el marketing mix busca crear una combinacion efectiva de estos factores para
satisfacer las necesidades y deseos del publico objetivo.

Es la agrupacion de ciertos elementos como el producto, precio, plaza y promocién
gue en conjunto y con las estrategias adecuadas ayudan a la empresa al cumplimiento de
sus metas y objetivos organizacionales, cada uno de los elementos que conforman esta
mezcla debe estar acorde a las necesidades de los clientes y a las demandas del mercado.

Yépez, et al., (2021) manifiestan que dicho conjunto tiene la finalidad de destacar
aguellas caracteristicas mas importantes del bien o servicio a ofertar, cuyo propésito
fundamental es el de aumentar el nivel de ventas. El mix del marketing es considerado
como el motor o la fuerza que impulsa la creacion de estrategias sea para posicionamiento,
mejoramiento de ventas, captacion de clientes, introduccion de nuevos productos o
servicios, entre otras.

Producto

Al momento de desarrollar un producto, es muy importante tener en cuenta las
caracteristicas externas e internas, siendo las caracteristicas externas los aspectos visibles
y perceptibles del producto, mientras tanto que las caracteristicas internas se refieren a los

procesos de fabricacion, los materiales utilizados y la tecnologia empleada.
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Precio
El precio es una variable fundamental en la mezcla del marketing, ya que determina
la cantidad de dinero que los clientes deben pagar por adquirir un producto o servicio, a
diferencia de otras variables del marketing mix, el precio tiene un impacto directo en los
ingresos de la empresa, mientras que las demas variables solo generan egresos.
Plaza
Son todas aquellas actividades y decisiones relacionadas con la forma en que un
producto o servicio llega al mercado, la plaza se compone de algunas variables que son
fundamentales para garantizar la disponibilidad y accesibilidad del producto.
Promocion
Se refiere a las actividades y estrategias que son utilizadas para comunicar y
promover un producto o servicio a los consumidores, al disefiar un tipo de promocion se
busca informar, persuadir y recordar a los clientes sobre las ventajas y diferencias del
producto comparado con la competencia. Las promociones son importantes para crear
lealtad de los clientes con una determinada empresa y/o producto.
Personas
Son todas aquellas personas que estan directa o indirectamente involucradas con la
empresa y contribuyen de a poco con su éxito comercial. Esto incluye a los empleados,
gerentes, vendedores, representantes de servicio al cliente y cualquier otro individuo que
forme parte del equipo de la organizacion.
Procesos
Son acciones y pasos gue se toman para entregar el producto o servicio al cliente
final de manera eficiente y efectiva, la optimizacion de los procesos es esencial para
mejorar la eficiencia operativa, reducir costos y ofrecer una experiencia satisfactoria al

cliente.
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3. METODOLOGIA

3.1. Enfoque y tipo de investigacion

El enfoque del estudio actual es de tipo mixto, cualitativo y cuantitativo, segun
Arenas (2021) permite al investigador la recoleccion de informacion con caracteristicas de
tipo ¢,cudl? y ¢ cuan?. El enfoque cualitativo se utilizé para describir la problematica, las
causas Y los efectos, asi como para diagnosticar la situacion del restaurante con el mercado
objetivo de Santo Domingo y desarrollar estrategias de marketing. Por otro lado, el enfoque
cuantitativo se aplicé en el procesamiento de datos, con la informacion obtenida a través de
los instrumentos de estudio para respaldar el problema, cuantificar los elementos
necesarios para las estrategias, y determinar el presupuesto para la implementacion de la
propuesta.

Ademas, se caracteriza por poseer un enfoque no experimental. Para Huaire (2019)
es aquella que facilita la recoleccion de datos en un solo momento con la finalidad de dar a
conocer caracteristicas de las variables y analizar su incidencia e interrelacion. Su
utilizacion permitié conocer la situacion actual de Tio Jr Wings en cuanto a la relacion
comercial que mantiene con sus clientes actuales y con base en dichos resultados proponer
un plan de marketing como solucion a la problematica identificada.

Se aplicaron los tipos de investigacion descriptiva y documental. La descriptiva es
aguella que permite conocer las especificaciones y propiedades principales de las variables
de estudio, seguin Alvarez (2020). Su utilizacion fue de gran ayuda para identificar las
causas del problema, asi como identificar los deseos y expectativas del mercado meta. Los
autores Torres y Monroy (2020) mencionan que la investigacion documental se basa en la
recopilacién de informacion que ha sido registrada en diferentes tipos de documentos, esto
permitié fundamentar teéricamente las variables en este estudio.

3.2. Unidades de anélisis
En el caso particular de la investigacion realizada en Tio Jr Wings, las unidades de

analisis que conforman la poblacién son los siguientes:
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e Propietario del restaurante Tio Jr Wings (1)

¢ Clientes actuales (3045 Segun base de datos)

Por otra parte, fue necesario determinar la muestra de estudio, misma que esta
caracterizada por el muestreo probabilistico de tipo aleatorio simple. De acuerdo con Huaire
(2019) a través de este se seleccionan los integrantes de la poblacion de tal manera que
todos tengan la posibilidad de ser parte del estudio. La muestra de la poblacién a encuestar
es de 227.

Tabla 1.
Célculo del tamafio de la muestra
Significancia Formula de muestra finita

N*Zz*p*q

n: muestra n=
e?2x(N—1)+Z%2xpxq

z: nivel de confianza (1,96)
3045 * 1,962 = 0,80 * 0,20

p: probabilidad de acierto (0,80) n=
0,052 * (3045 — 1) + 1,962 * 0,80 = 0,20

g: probabilidad de desacierto (0,20)
144.205,0204

e: error (0,05) N = 375,375 + 0,9604

N: poblacién
n =227

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.
3.3. Técnicas e instrumentos de investigacion

Con el objetivo de recolectar informacion que permita sustentar el problema de
estudio fue necesaria la utilizacién de las técnicas e instrumentos siguientes:

Entrevista — Guia de entrevista

La investigacion estuvo dirigida al propietario del restaurante Tio Jr Wings. Se utilizo
una guia de entrevista como instrumento de investigacion, que consistié en preguntas
abiertas relacionadas con las causas que dieron origen al problema estudiado.

Encuesta - Cuestionario

A través de la aplicacion de la encuesta, se identificé los deseos, preferencias y

expectativas del mercado meta para evaluar la relacién empresa-cliente de Tio Jr Wings. Se
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empled un cuestionario como instrumento de investigacion, compuesto por preguntas
cerradas y de selecciéon mudltiple.
3.4. Técnicas de andlisis de datos
Se utilizé el programa estadistico de Microsoft Excel para analizar y procesar la
informacioén recopilada, esta herramienta permitié la creacion de tablas y gréaficos con los
porcentajes de respuesta obtenidos, lo que facilité la interpretacion de los datos receptados
a través de las técnicas de investigacion empleadas. En cuanto a la entrevista, se

analizaron las respuestas emitidas por el propietario del restaurante en estudio.
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4. RESULTADOS

4.1. Diagnaostico de la situacion actual del restaurante Tio Jr Wings

Analisis interno

Se lo realizé con las siguientes herramientas: organigrama (anexo 1), andlisis de la
cadena de valor (anexo2), mapa de procesos (anexo 3), andlisis del ciclo de vida del
producto (anexo 4), analisis de la posicion competitiva, matriz BCG (anexo 5), proyeccion
de ventas (anexo 6). Las fortalezas y debilidades identificadas fueron evaluadas mediante la
matriz EFI (anexo 7), donde se obtuvo la calificacién de 3,00 lo cual indica que Tio Jr Wings
es internamente fuerte. Las fortalezas mas relevantes son: experiencia y recetas propias
(0,52) y el disponer de un local comercial para entrega de servicios a domicilio (0,52). Las
debilidades como el limitado crecimiento anual (0,12), la carencia de oferta de promociones
(0,3) y la escasa aplicacion de tacticas publicitarias 0,3.

Andlisis externo

Se identificaron oportunidades y amenazas, para ello fue necesario realizar el
analisis PESTEL (anexo 8) y el andlisis de PORTER (anexo 9). Las oportunidades y
amenazas se evaluaron mediante la matriz EFE (Anexo 10) donde se obtuvo una
calificacion de 3.53, indicando que en el mercado hay méas oportunidades para la empresa,
ademas, gracias a la posicidn interna fuerte que tiene, puede aprovechar de mejor manera
las oportunidades y enfrentar las amenazas. Las oportunidades mas relevantes son: La
PEA con una ponderacion de 0,60; Tecnologias de Informaciéon y Comunicacién con 0,60.
Entre las amenazas mas significativas estan la crisis econémica con 0,60 y la competencia
desleal de 0,60.

Matriz FODA

Las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas son resultado del analisis
interno y externo. Se formularon las estrategias que se evidencian en el Anexo 11. Cabe
mencionar que fueron establecidas con la finalidad de crear relaciones sostenibles y

redituables con los clientes actuales y potenciales del restaurante en estudio.
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4.2. Segmentacion de mercado
Permitié conocer las caracteristicas del publico objetivo del restaurante Tio Jr Wings.

Tabla 2.

Segmentacion de mercado

Segmentacion Variables Descripcién
. Pais: Ecuador, Provincia: Santo Domingo de los Tsachilas

Geogréfica . ., ) ;
Santo Domingo, Regién: Sierra, 460.000 habitantes
Género: Masculino y Femenino, Grupo de edad: Jovenes y adultos

Demografica Ocupacidn: Indistinta, Nivel de ingresos: Promedio un sueldo béasico
450,00
Estilo de vida: Personas con actitudes y comportamientos que buscan

Psicografica satisfacer sus necesidades de alimentacion. Estatus social: Personas
con nivel econémico medio.

Por Frecuencia de compra: Constante. Canal de compra: En la empresa y/o

via telefénica. Beneficio buscado: Disfrutar de alimentos ricos y

comportamiento . . .
compartir con amigos, familiares fuera y dentro de casa.

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Perfil del mercado meta

El perfil del mercado meta para Tio Jr Wings son mayoritariamente hombres y
mujeres econdémicamente activos con edades comprendidas entre 15-65 afios que disfrutan
de comida rapida deliciosa para compartir con familia, amigos o pareja, ademas se
caracterizan por pertenecer a un nivel socioeconémico medio.

4.3. Estudio de mercado

Fue realizado con base en las siguientes etapas: determinacion del problema de
investigacion de mercado, formulacién de los objetivos de la investigacion, disefio de la
investigacion, recopilacion de datos, tabulacion y andlisis de los datos, mismos que fueron
recopilados mediante una encuesta aplicada a los clientes actuales (ver resultados en el
acdpite siguiente) y una entrevista (anexo 13) aplicada al propietario del restaurante en
estudio.

Ambas técnicas de investigacion estan caracterizadas por preguntas estructuradas
relacionadas con el problema de investigacion y tienen el objetivo de identificar los deseos,
preferencias y expectativas del mercado meta del restaurante Tio Jr Wings, para ello se

utilizé como instrumento el cuestionario y la guia de entrevista.



Resultados de la encuesta

Se obtuvieron los siguientes resultados:
Tabla 3.

Resultados de la encuesta.
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Interrogante Mix Marketing

Resultados

Pregunta 1
g- abe

Googlelhbliebo

- M a

Casua

lidad

45%

e Publicidad

Refere
ncias de
amigo...

Tio Jr Wings fue conocida por sus clientes
actuales en su mayoria por por referencias de
amigos (53%) y por casualidad (45%).
Demostrando asi la poca utilizacion de tacticas
publicitarias para dar a conocer los servicios que
ofrece dicho negocio al sector.

Pregunta 4

Altos .
39% Precio
b.-
Accesi
bles
57%

Los precios de venta al publico de los servicios
son accesibles (57%) mientras que un grupo
minoritario indic6 que son altos (39%). Se
recomienda en este caso aplicar tacticas de
descuentos para fidelizar a aquellos que
consideran que el servicio es costoso.

Pregunta 7
a.-

Excele

nte

Personas

L

b.-
Buena
58%

La atencion del restaurante es buena (58%) y
regular (32%), datos que indican posiblemente
la falta de capacitacién en temas de atencion al
cliente. Se recomienda subsanar dicha situacion
hasta lograr una atencion y servicio a la cliente
excelente.

Pregunta 9

g.- H2k a- Més
£ 14% ue
alitas
e- bl;tgjfﬁ)y 0%
5%,

Plaza

b.-
Zuba
13%

U

De acuerdo a las respuestas emitidas por los
clientes cuando no pueden acceder a los
servicios de Tio Jr Wings ellos prefieren Cadillac
(36%) seguido de Mas que alitas (20%).

Pregunta 11

f i- a- Papas
sandfe shawar  fritas (con
d GHWIPENR 2 pollo o
CHApheBY% 305 salchicha)
etc %%

Producto

Los indicaron que les gustaria que se
incremente el servicio de tacos (50%) y mas
sabores de alitas (22%). Datos que pueden
tomarse en cuenta para el aumento de este tipo
de servicios enfocados a la satisfaccion de los
usuarios frecuentes y potenciales.

Pregunta 12

a-
Musica

) Promocién
Sorteo
s por

consu...

En la opcion de mejorar la experiencia en Tio Jr
Wings, los clientes indicaron que les gustaria
gue se realicen sorteos por consumo (60%) y
shows por festividades especiales (38%). Dato a
tener en cuenta para la creacion de estrategias
de atraccion de clientes.

Pregunta 13

a- 2x1

32% L,
Promocion
D]es(:u

entos o
cupon...

Las promociones mas atractivas corresponden a
la oferta de 2x1 (32%) la entrega de premios
instantaneos por consumo (29%) y la entrega de
descuentos o cupones (21%). Dato importante
para la creacion de estrategias de marketing.




38

Pregunta 14 El medio de comunicacién mas utilizado es la
g ezier"n‘za red social Facebook (29%) seguido de la radio
26%322% Publicidad (26%) y prensa escrita (22%), informacién muy

importante para la realizaciéon de campafias
publicitarias que den a conocer los servicios de
Tio Jr Wings.

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Resultados de la entrevista

Se determino que existen falencias relacionadas con la atencion al cliente (pregunta
4y 7), limitadas promociones en Tio Jr Wings (pregunta 5), respecto a los medios de
comunicacion se denota que el restaurante no realiza publicidad en radio, prensa o
television, Unicamente en Facebook e Instagram, las cuales no han sido potencializadas.

4.4. Estrategia de posicionamiento y diferenciacién

Restaurante Tio Jr Wings, busca alcanzar un sélido posicionamiento, con la
implementacién de sus estrategias basadas en el mix del marketing, como los son el
producto ya que oferta al mercado platillos con precios asequibles para el bolsillo de la
poblacion y finalmente la promocion estara enfocada en grabar en la mente de los clientes
tanto actuales como potenciales la marca Tio Jr Wings.

La ventaja competitiva de la propuesta esté caracterizada por mantener precios
accesibles sin bajar la calidad de los productos, ademas de la oferta atractiva de
promociones determinadas con base en las necesidades, gustos y preferencias de los
consumidores frente a otros negocios que ofrecen servicios similares.

4.5. Propuesta de marketing mix

La propuesta de las estrategias del marketing mix, se basa en los resultados
obtenidos a través del estudio de mercado. (Ver anexo 12)

Marketing mix: Producto

Objetivo: Ampliar anualmente el portafolio de productos de Tio Jr Wings para
satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes.

Estrategia 1.- Diversificar la linea de servicios (comidas rapidas)

T&cticas: Son las siguientes:
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1.1.- Incrementar sabores de alitas: Se propone aumentar a la gama de sabores
existentes los siguientes: Salsa de mango, fresa y pifia.

1.2.- Agregar al menu la oferta de tacos: Tomando en cuenta lo siguiente:

a.- Dar un nombre al nuevo producto/servicio: El nuevo servicio a ofrecer se
denominara Tiocos (unién entre tio y tacos).

b.- Describir las caracteristicas del nuevo producto/servicio: Tamafio: Taco de
300g. Presentacion: En un plato color blanco, decorado con guacamole.

Estrategia 2.- Mejorar la presentacion de los servicios (platos y cécteles)

Téacticas: Son las siguientes:

2.1.- Etiquetar los sabores de las salsas en cada plato: Se propone colocar
etiquetas que indiquen el sabor teniendo en cuenta lo siguiente:

a.- Caracteristicas: Forma de banderin de un lado el logo de Tio Jr Wings y el
sabor de la salsa, medidas 2.5cmx3.5cmx6,5cm. Para entrega a domicilio seran etiquetas
adhesivas de disefio circular. Ver disefio tentativo Anexo 18

2.2.- Agregar hielo seco a los cdOcteles: Se propone colocar un cubito de hielo
seco en los cécteles denominados: cucaracha, sex on the beach y saltamontes, pues con
ello se mejora la presentacion y se hace llamativa. Ver disefio tentativo en Anexo 18

Marketing mix: Precio

Objetivo: Alcanzar una rentabilidad del 40% en la fijacién de precios de los
productos nuevos.

Estrategia 1.- Aplicar la estrategia basada en los costos para los productos nuevos.

Tacticas: Son las siguientes:

1.1.- Identificar los costos variables del producto (tioco): Para identificar el costo
variable de productos es necesario determinar las cantidades de ingredientes que se
utilizan para su preparacion, estos se evidencian en el anexo 14.

1.2.- Identificar los costos fijos (tioco): Los costos fijos para el huevo producto
denominado Tioco son: la mano de obra directa y los servicios basicos, mismos que son los

siguientes: a.- MOD: Sueldo 450,00 al mes; b.- servicios basicos: 300,00 al mes
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Precio de costo

1.3- Calcular el PVP: Es necesario despejar la formula PVP = ——————
1-% de utilidad

Costos variables 1,11

Mano de obra directa 450/800 u 0,56

Costos indirectos de fabricacion 300/800 u 0,38

Precio de costo 2,05
El precio de costo es de: $2,05 PVP = :fos% = $3,41

De acuerdo al calculo del PVP el Tioco debe ofertarse a $3,41, sin embargo y
teniendo en cuenta el precio de la competencia, este sera ofrecido a 3,50, con un beneficio
economico del 40%.

Estrategia 2- Establecer el precio para la nueva presentacion de los cocteles

Téacticas: Son las siguientes:

2.1.- Identificar el método para el calculo del PVP: Debido a que los precios de
Tio Jr Wings en sus cocteles son sumamente accesibles, se determiné el nuevo costo
mediante la paridad competitiva, tomando en cuenta costos de la competencia directa.

2.2.- Determinar el precio de los cécteles: El nuevo precio de los cocteles
denominados cucaracha ($5,50), sex on the beach ($5,50) y saltamontes ($5,50) consiste
en un aumento de 0,50 ctvs al costo actual que justifica la colocacién del cuadrito de hielo
seco a la bebida manteniendo un costo inferior incluso al de la competencia, cada cubo de
hielo seco le cuesta a tio Jr Wings (0,25 ctvs)

Marketing mix: Plaza

Objetivo: Aumentar la participacién del mercado a un 3% en un afio.

Estrategia 1.- Realizar convenios con empresas de delivery para la oferta y entrega
de los productos mediante el servicio a domicilio.

Tacticas: Son las siguientes:

1.1.- Determinar las politicas de convenio: Con la finalidad de alcanzar una mayor
participacién de mercado en la ciudad de Santo Domingo, se propone realizar un convenio
con las empresas de delivery, para que ellos a través de sus canales de ventas ofrezcan,
entreguen y promocionen los servicios de Tio Jr Wings y asi abarcar una mayor plaza. Las

politicas del convenio se observan en el anexo 15.
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1.2.- Premios por parte de la empresa de delivery a clientes frecuentes de tio Jr
Wings: La empresa de delivery ofertar4 descuentos especiales y premios en festividades
del canton y navidad, tendran siempre el logo impreso de Tio Jr Wings, de esta manera el
restaurante logra aumentar sus ventas y la empresa de delivery también ampliard su cartera
de clientes. Las empresas son: Joselito Express, Jazz Express, Inti Express

Marketing mix: Promocion

Objetivo: Comunicar al 45% la propuesta de valor del restaurante Tio Jr Wings a los
clientes reales y potenciales en un afo

Estrategia 1.- Realizar promociones de ventas.

Tacticas: Son las siguientes.

1.1.- Ofrecer promociones diarias: Para la atraccion de clientes reales y
potenciales pretende efectuar promociones diarias, ver promociones en Anexo 16.

1.2.- Ruleta ganadora por consumos superiores a 20 dolares: Esta enfocada en
llamar la atencién de los clientes y a su vez premiar su fidelidad. Sera para consumos
superiores a 20 délares, siendo las opciones de premios las siguientes: Un vaso de
gaseosa de 250 ml, Llavero de Tio Jr Wings, Porcion de papas, Esfero Tio Jr Wings. Cada
una de las opciones de premio antes descritas, se repiten dos veces en la ruleta.

1.3.- Concurso en redes sociales: Se lo efectuara una vez por semanay se
sortearan tres premios semanales: Camiseta con el Logotipo de Tio Jr Wings; Un jarro
personalizado con identificacion del restaurante; Una gorra Tio Jr Wings.

Estrategia 2.- Realizar una campafia publicitaria en medios de comunicacion.

Tacticas: Son las siguientes:

2-1.- Crear redes sociales e interaccién frecuente con seguidores: Las redes
sociales son importantes herramientas de marketing que promueven la interaccién entre la
empresa y su publico objetivo con el fin de promocionar productos y servicios.

a.- Creacién de pagina de Facebook empresarial: Necesaria para comunicar

productos, servicios, promociones y sorteos.
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2.2.- Diseflar contenido en imagen y audiovisual con la descripcion de los
productos y servicios: Duracion entre 15y 30 segundos; con fondo musical, atractivo para
despertar el interés de los clientes.

2.3.- Crear una pagina web: Con enlace con plataformas de redes sociales.

2.4.- Pautar en radio “La Jefa”: Dial del medio: 91.3 fm. Caracteristicas de la cufia:
30 segundos, narracion: 2 personas, fondo musical: juvenil, Cufias diarias: 05, Periodo: tres
meses. Total, de cufias: 450, Costo por cufia: 2 délares.

Marketing mix: Personas

Objetivo: Capacitar a 15 colaboradores del restaurante Tio Jr Wings en un afio.

Estrategia 1.- Capacitar al personal del restaurante Tio Jr Wings.

Técticas: Son las siguientes:

1.1.- Seleccionar la empresa capacitadora: Empresa capacitadora: Grupo Krece
(por ofrecer paquetes de capacitacién asequibles y poseer experiencia en el mercado)

1.2.- Determinar temario de capacitacion: Tema 1: Fundamentos de atencién al
cliente, Tema 2: Comunicacion asertiva, Tema 3: Manejo de quejas y conflictos, Tema 4:
Satisfaccion de las expectativas del cliente

1.3.- Establecer fechas de capacitacién: Se capacitara a los colaboradores dos
veces al afio teniendo en cuenta las siguientes fechas: Capacitacion temario 1y 2: febrero
2024, 9h00 a 12h00, Santo Domingo. Capacitacion temario 3 y 4: junio de 2024, 9h00 a
12h00, Lugar: salén de grupo Krece Santo Domingo.

1.4.- Motivar al personal: El empleado del mes sera reconocido con un certificado
otorgado por la gerencia del restaurante y ademas se colocara su retrato en un lugar visible.

Marketing mix: Procesos

Objetivo: Disefiar un proceso de compra en linea de los productos ofertados que
sea eficiente y satisfactorio para los clientes, mejorando la claridad de la informacion del
producto y el proceso de pago dentro de los proximos 12 meses

Estrategia 1.- Determinar las actividades requeridas para la compra en linea.

Téacticas: Son las siguientes:
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1.1.- Realizar el flujo para el proceso de compra: Tanto para compras en el

establecimiento como para compras via telefénica. (Anexo 17).

1.2.- Establecer politicas de compra en linea: Presentacion del vendedor del

restaurante Tio Jr Wings, Sondeo al cliente, Se describe de manera detallada el producto o

servicio en el que estd interesado, generar confianza, manejar objeciones, identificacién

clara del precio final del producto, tiempo de entrega, proteccion de datos y privacidad.

4.6. Presupuesto general de implementacién de estrategias

Una vez desarrolladas las estrategias, es necesario determinar el presupuesto

requerido para su implementacion, el mismo que sera aplicado durante un afio, después de

este tiempo se podra evaluar la efectividad que tuvieron las estrategias planteadas a través

de los indicadores de control que se evidencian en el plan de accion para la implementacion

de las estrategias del marketing mix. A continuacién, se presenta el mismo.

Tabla 4.

Presupuesto general

Mkt Mix

Producto

Plaza

Promocién

Personas

Procesos

Cantidad
10
5000
12
30
3
3000

50
100
50

450
12
12

Detalle
Nuevo disefio e impresion de menu
Etiquetas con sabores de alitas
Pacas de hielo seco
Stickers adhesivos para motocicletas
Impresiones de convenio a color
Disefio de material publicitario Tio Jr
Wings y empresa de delivery
Envio de mensajes personalizados
Elaboracion de ruleta regalona
Premios para ruleta regalona
Camisetas
Gorras
Jarros personalizados
Creacion de pagina web
Compra de hosting y dominio
Cuifas en radio La Jefa
Capacitacion 12 colaboradores
Certificados empleados del mes
Disefio de flujograma

P. Uni
3,00
0,02
5,00
3,50
2,00
0,07

0,00
75,00
250,00
4,00
1,50
3,00
400,00
120,00
2,00
85,00
1,00
15,00
Total

P. Total
30,00
100,00
60,00
105,00
6,00
210,00

0,00
75,00
250,00
200,00
150,00
150,00
400,00
120,00
900,00
1020,00
12,00
15,00
3803,00

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.



4.7. Plan de accién para la ejecucién de las estrategias del marketing mix

La implementacion de las estrategias requiere el cumplimiento del cronograma siguiente:

Figura 1. Plan de accién
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hielo seco

Estrategias de marketing para Tio Jr Wings Afio 2024
m:(): Objetivos Estrategias Tacticas Responsable Indicadores de evaluacién Frecuencia J|J D
1.1 Incrementar
sabores de Chef
alitas
Ampliar 1.- Diversificar | 1.2 Agregar al
anualmente el | la linea de | ment la oferta Anual
portafolio de | comidas de tacos. .
=} productos de | répidas a.- Dar nombre a(jsrﬁﬁmei;\tlrlzg\r/o Crecimiento del portafolio de productos
‘g Tio Jr Wings al producto. P p
3 para b.- Desc’rlb_lr sus Nuevos productos — productos iniciales
p satisfacer las caracteristicas. = —— x100
necesidades y 2.1 Etiquetar los Productos iniciales
expectativas 2. Mei | sabores de las Auxiliar de
de los clientes - Mejorar 1a | aisas en cada cocina
presentacion plato Anual
de los platos y 55 Agreqar
cocteles ; greg Auxiliar de
hielo seco a los cocina
cocteles
1.1  Identificar
los costos
. Gerente
variables del
1.- Aplicar la | _Producto
estrategia -
1.2 Identificar
Egii)dsa er:);?; los costos fijos Gerente Anual
Alcanzar una
. los productos | 1.3 Calcular el
rentabilidad nuevos Gerente Fijacién de precios
2o | del 40% en la : 5\";’ —— I P
o i 0i6 . eterminar
@ fijacion de A . _ .
& precios de los el precio para el Gerente _ Precio de venta : costo del producczonxloo
productos nuevo producto Precio de venta
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zlfei?:)ab;er(;e{a método para el Gerente
2ueva P célculo del PVP
presentacion 1.2 Determinar Anual
dg los | el precio para Gerente
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1.- Realizar

1.1 Determinar

personal.

convenios con las politicas de Gerente Anual
Aumentar la empresas de convenio Participacion de mercado
© participacion B -
Y | del mercado a ?ae“\ﬁgtapa(;g ;'azrt:re”ggs PCIJ; Ventas empresa (2024)] [Ventas empresa (2023)] 100
o 0 = - *
;203/0 enun | o icio a | empresa de Empresa Ventas sector (2024) Ventas sector (2023) Trimestral
domicilio delivery a delivery
clientes
frecuentes
11 Ofrecer
promociones Gerente Trimestral
diarias
h 12 Utilizar
1};:?:2'2?1;3 ruleta ganadora
z e ventlas por  consumos Cajera Todo el afio
superiores a 20
délares
1.3 Realizar
Comunicar al concursos  en R%sepﬁ):;:éale Todo el afio
45% la redes sociales sociales
< | propuesta de con seguidores. Clientes nuevos
0 valor del 2.1 Crear redes
3 restaurante sociales e | Responsable
E | TioJrwingsa interaccion de redes #Total de Clientes Todo el afio
= | los clientes frecuente  con sociales = x100
S - — - —
reales y sequidores. #Total de Clientes que han recibido la informacién
potenciales 2.2 Disefiar
en un afio 2.- Realizar | contenido en
una campafa | imagen y =
publicitaria en | audiovisual con Gerente Todo el afio
medios  de | la  descripcion
comunicacion. | de los servicios
2.3 Crear una Gerente Anual
pagina web
2.4 Pautar en Gereptey
- W medio de Tres meses
radio “La Jefa”. B
comunicacion
1.1 Seleccionar Una vez al
la empresa Gerente afio
capacitadora.
fg pacitar - a 1.2 Determinar
% | colaboradores ll" Capatlzléarl el temario de Gerent
c del al personal de capacitacion erente y Dos veces
a r:staurante restaurante empresa Nivel d itacion = # Trabajadores C itad al afio
o} Tio Jr Winas Tio Jr Wings. 1.3 Establecer | capacitadora tvet de capacttacton = abajadores Capacitados
o en um afio 9 las fechas de
: capacitacion.
1.4 Motivar al Gerente Mensual




46

Procesos

Disefiar un
proceso  de
compra en
linea de los
productos
ofertados que
sea eficiente y
satisfactorio
para los
clientes,
mejorando la
claridad de la
informacién
del producto y
el proceso de
pago dentro
de los
proximos 12
meses

1.- Determinar
los procesos
requeridos

para la
compra  en
linea de los
productos del
restaurante

Tio Jr Wings.

1.1 Establecer
politicas de
compra en linea.

Gerente

1.2 Realizar el
flujo de
procesos para
esta actividad.

Gerente

Optimizacién de procesos

Clientes que usan el nuevo proceso
x = x

Total clentes

100

Una vez al
afio

Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.
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5. DISCUSION

El desarrollo del estudio realizado para el restaurante Tio Jr Wings de la ciudad de
Santo Domingo, tiene la finalidad de crear relaciones redituables con el mercado meta a
guienes dirige su propuesta de valor, para ello fue necesario cumplir una serie de etapas
gue iniciaron con el diagnéstico interno y externo que ayudé a determinar elementos como
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, cabe mencionar que seguin Canton
(2019) su elaboracion permite tomar decisiones asertivas para la empresa hacia su
direccion, objetivos, estrategia y modelo de negocio. Una parte importante del diagnéstico
situacional es la calificacion mediante matrices EFl y EFE donde el autor David (2013)
indica que, si la ponderacién es superior a 3 la posicion interna de la empresa es fuerte,
datos que se cumplen perfectamente, pues los resultados obtenidos fueron de 3,19 (EFI) y
3,53 (EFE).

Las estrategias formuladas a través de la matriz FODA son: Diversificar la linea de
comidas rapidas, mejorar la presentacion de los platos y cOcteles, determinar los procesos
requeridos para la compra en linea, determinar los precios de venta con base en la
estrategia de costos, realizar promociones de ventas, automatizar los procesos para
reservaciones, realizar convenios con empresas de delivery para la oferta de servicio a
domicilio, capacitar al personal del restaurante Tio Jr Wings y realizar una campaifa
publicitaria en medios de comunicaciéon. Mismas que fueron establecidas con base en los
resultados obtenidos a través del diagnéstico situacional interno que de acuerdo con Ferrell
& Hartline (2018) se encarga de considerar temas como la disponibilidad y el despliegue de
los recursos humanos, la edad y la capacidad del equipo o la tecnologia, la disponibilidad
de recursos financieros y politicas dentro de la estructura de la organizacion, aqui se
estudian las fortalezas y debilidades; y, el diagnéstico situacional externo que es clave para
detectar amenazas que puedan afectar la posicién de la empresa en el mercado; asi como
oportunidades que pueden ser aprovechadas para su crecimiento, en esta fase se pueden

evaluar factores politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos. El autor Jama (2019) indica
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que el andlisis de entorno externo es fundamental para comprender el contexto en el que
opera una organizacion y cdmo estos factores pueden afectar o beneficiar sus actividades
de marketing.

Para conocer el mercado meta es necesario efectuar la segmentaciéon de mercados,
misma que segun (Aramendia, 2020) consiste en subdividir a los clientes en una serie de
grupos homogéneos, basandose en una o varias variables, mediante diferentes
procedimientos estadisticos. De este analisis, se determind que los servicios que ofrece el
restaurante en estudio estan dirigidos a santodominguefios sin distincién de sexo,
ocupaciones indistintas mayoritariamente hombres y mujeres econémicamente activos con
edades comprendidas entre 15 y 65 afios que disfrutan de comida rapida deliciosa para
compartir con familia, amigos o pareja, ademas se caracterizan por pertenecer a un nivel
socioecondmico medio, son personas con actitudes y comportamientos que buscan
satisfacer sus necesidades de alimentacion en un ambiente familiar y divertido.

El estudio de mercado fue una etapa fundamental para conocer los deseos,
preferencias y expectativas del mercado meta a quienes se dirigen las actividades y las
estrategias de marketing cuya finalidad es captar su atencion, mantenerlos y retenerlos a
través de varias tacticas relacionadas con los elementos del marketing mix. Cabe
mencionar que de acuerdo con Hinkelammert (2020) este permite definir estrategias de
consumo que identifiqguen las necesidades de los clientes mediante la evaluacion de la
eficacia de los servicios

La propuesta de valor que se desea transmitir con la puesta en marcha de este
proyecto pretende obtener una ventaja competitiva frente a otros negocios que ofrecen
servicios similares debido a que se ofrecera a los clientes un mayor valor y experiencia
manteniendo precios accesibles sin bajar la calidad de los productos, ademas de la oferta
atractiva de promociones determinadas con base en las necesidades, gustos y preferencias
de los consumidores. Para Solorzano y Parrales (2021) la propuesta de valor se refiere a

los aspectos y caracteristicas que distinguen a una marca o producto de sus competidores
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en el mercado; estas ventajas son las que permiten que una empresa ofrezca mas valor y
beneficios a sus clientes en comparacién con las alternativas disponibles

Cabe mencionar, que las estrategias y tacticas siguen un cronograma de
implementacién en el cual se describen fechas y responsables de poner en marcha los
planes de accion, de acuerdo con Buitrago et al., (2019) exteriorizan que la
retroalimentacion es una parte importante del proceso de evaluacién y control, ya que la
misma proporciona informacion valiosa sobre el desempefio pasado y presente de la
empresa y permite identificar las areas que necesitan mejora.

El requerimiento en dinero para la implementacion de las estrategias es de $3803,00
ddlares, valor que debe considerarse una inversion mas no un gasto debido a que la
finalidad de incurrir en este es de incrementar el nimero de clientes, alcanzar una mayor
participacién en el mercado y ser mas reconocidos en la ciudad por el nivel de experiencia 'y

satisfaccion que se ofrece.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES
El diagnéstico situacional interno y externo fue indispensable para conocer los
puntos fuertes y débiles de la organizacién, asi como las oportunidades y
amenazas del entorno. Las fortalezas y debilidades identificadas fueron evaluadas
mediante la matriz EFI con una calificacion de 3,19 indicando que Tio Jr Wings es
internamente fuerte para la continuidad de la oferta de sus productos. Las
oportunidades y amenazas identificadas, fueron evaluadas mediante la matriz EFE,
arrojando una calificacion de 3.53 indicando que en el mercado hay méas
oportunidades para la empresa, ademas gracias a la posicién interna fuerte que
tiene, puede aprovechar de mejor manera las oportunidades y enfrentar las
amenazas.
La identificacion del mercado meta al cual se pretende llegar con los productos y
servicios que oferta Tio Jr Wings, fue vital, ya que se pudo segmentar el mercado,
permitiendo conocer los gustos y preferencias de estos segmentos los cuales estan
compuestos por la poblacion econémicamente activa, hombres y mujeres con
edades comprendidas entre 15 a 65 afios que gustan del buen comer.
De acuerdo a los resultados obtenidos en el estudio de mercado, el 50% de
involucrados indicaron que les gustaria que se incrementen tacos en la oferta de
sus productos; al 60% de los encuestados les gustaria participar en sorteos por
consumos en el restaurante, siendo la promocion mas atractiva para ellos el 2x1;
en cuanto a publicidad el 29% prefiere las redes sociales como medio de
informacion; para el 57% encuestados el precio de venta al publico de los
productos son accesibles; el 58% de clientes indicaron que la atencién del
restaurante es buena, lo cual denota una falta de capacitacion en los

colaboradores.
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El posicionamiento de la marca de restaurante Tio Jr Wings y de sus productos en
la mente de los consumidores es importante ya que fue uno de los objetivos
principales del proyecto, debido a que las estrategias de marketing se encuentran
enfocadas en distinguir la marca de los competidores.

Los resultados obtenidos en el estudio de mercado, fueron importantes para la
generacién de la propuesta de valor del restaurante Tio Jr Wings donde se
propone: diversificar la linea de comidas rapidas, mejorar la presentacion de los
platos y cécteles, aplicar la estrategia basada en los costos para los productos
nuevos, establecer precio para la nueva presentacion de los cocteles, realizar
convenios con empresas de delivery para la oferta de servicio a domicilio,
promociones de ventas, una campafa publicitaria en medios de comunicacion,
capacitar al personal del restaurante Tio Jr Wings y determinar los procesos
requeridos para la compra en linea de los productos del restaurante Tio Jr
Wings.las cuales proporcionaran valor diferencial a la empresa para competir en el
mercado.

Para la implementacién de las estrategias de producto, precio, plaza, promocién,
personas y procesos en el restaurante Tio Jr Wings, se requiere de un presupuesto
de 3803,00, este es un valor asequible para el propietario de la empresa.

Dentro del plan operativo, es indispensable delimitar el tiempo para la ejecucién de
las estrategias, las mismas que estan plasmadas para un afo, para lo cual fue
importante asignar responsables los cuales estaran al frente para alcanzar los
objetivos planteados; asi también se colocaron indicadores de control, los cuales

permitiran medir la efectividad de cada estrategia posterior a su aplicabilidad.
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RECOMENDACIONES
Realizar frecuentemente en Tio Jr Wings estudios del entorno, para conocer las
variaciones del mercado e identificar nuevas oportunidades que logren
aprovecharse y amenazas que puedan contrarrestarse, en el aspecto interno,
detectar fortalezas que robustezcan a la organizacion y debilidades que deban
eliminarse.
Analizar el perfil del mercado y los segmentos a los cuales se pretende llegar con
la oferta de productos del restaurante Tio Jr Wings es imprescindible, con el fin de
tener en mente elementos para tomar decisiones acerca del producto, el precio, la
plaza, la promocién otorgada para la atraccion de clientes, los procesos utilizados
en el desarrollo de las actividades diarias y las personas que estan inmersas en la
atencion al cliente.
Es importante que Tio Jr Wings realizara periédicamente estudios de mercado con
el fin de identificar los deseos, preferencias y expectativas del mercado, siendo
este un factor determinante para la toma de decisiones y formulacion de
estrategias de marketing encaminadas a comunicar los servicios que se ofertan,
ganar cobertura de mercado, aumentar la cartera de clientes, ampliar cartera de
servicios, entre otros, en pro de alcanzar las metas comerciales establecidas por
Sus propietarios.
En un entorno y mercado cada vez mas competitivo, el posicionamiento es un
aspecto clave para Tio Jr Wings, y para alcanzar este cometido se deben
implementar con mayor frecuencia estrategias vinculadas a potencializar la marca y
los productos del restaurante en estudio.
El planteamiento de estrategias innovadoras son la base para el posicionamiento
del restaurante, ya que la propuesta pretende influir directamente en la percepcion
del cliente con respecto a la marca y producto ofertado, lo cual favorece la

obtencion de ventajas diferenciadoras.
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Realizar periddicamente estudios que permitan conocer el nivel de posicionamiento
gue tiene la empresa en la mente de los consumidores y dependiendo de los
resultados plantear nuevas estrategias para reposicionar la marca de la empresa y
asi obtener ventajas diferenciadoras ante la competencia.

A fin de cumplir las metas comerciales, es importante asignar un presupuesto para
la implementacion de las estrategias de marketing propuestas, proporcionando una
vision clara sobre los recursos disponibles para dichos objetivos.

Un plan operativo es una herramienta esencial de planificacion que impulsa la toma
de decisiones estratégica y la mejora continua, permitiendo al gerente de Tio Jr
Wings tener un enfoque practico y detallado sobre las actividades de marketing

gue se llevaran a cabo en un determinado periodo de tiempo.



54

7. REFERENCIAS

ALvarez, A. (2020). Universidad de Lima. Obtenido de Clasificacion de las investigaciones:
https://repositorio.ulima.edu.pe/handle/20.500.12724/10818

Aramendia, G. (2020). Fundamentos de marketing. Espaia: Elearning S.L.

Arenas, A. (2021). Métodos mixtos de investigacion. Integracion de la investigacion
cuantitativa y la investigacipon cualitativa. Bogota-Colombia: Magisterio.

Arrieta, V., Cervantes, Y., De la Cruz, L., & Lopez, D. (2021). La importancia del diagnéstico
estratégico en las organizaciones. Revista Cientifica CUC, 42(2), 243-254. 1

Arteaga, R., Solis, V., Hernandez, L., & Arauz, A. (2021). Marketing digital y la gestion
comercial de relaciones con los clientes (CRM) de las pymes de Manabi-Ecuador.
Observatorio de la economia latinoamericana, 19(1), 1-29.

Bertone, P. (2020). Tesis doctoral. Universidad catodlica de Cordoba. Obtenido de La venta
como un proceso: disefiando modelos de gestion de ventas:
http://pa.bibdigital.ucc.edu.ar/id/eprint/1990

Buitrago, R., Hoyos, S., Argumedo, A., & Prieto, J. (2019). Plan de marketing para Pymes
del sector servicios. Revista Anfibios, 2(2).

Canton, J. (2019). Andlisis estratégico de negocios . Cuba: Babelcube INC.

Chiavenato, I., & Sapiro, A. (2011). Planeacion Estratégica. Fundamentos y Aplicaciones.
México D.F: McGraw-Hill/Interamericana Editores, S.A de C.V.

Criollo, M. J., Erazo, J. C., & Narvaez, C. (2019). Las estrategias de marketing y
posicionamiento de marca para el sector artesanal textil. Revista Interdiciplinaria de
Humanidades, Educacién, Ciencia y Tecnologia, 5(1), 245-270.

Cueva, C. (2021). Efectos de la inteligencia artificial en las estrategias de marketing. Revista
Internacional de Investigaciones en Comunicacion, 24(24), 26 - 41.

Espinoza, E. (2020). Refllexiones sobre las estrategias de investigacion accion participativa.
Revista Conrado, 16(76), 342-349.

Ferrell, O., & Hartline, M. (2018). Estrategias de marketing. México. D.F: Cengage Learning.



55

Freire, K., Rivera, D., & Ordofiez, D. (2020). Estrategias de marketing digital como medio de
comunicacion e impulso de las ventas. Contribuciones a las ciencias sociales,
73(10).

Garcia, J. (2018). Impacto que genera la investigacién de mercados en la toma de
decisiones por la gerencia. Revista ECA Sinergia, 9(2), 68-79.

Guzman, C. (2021). Plan de marketing para la comercializacién de productos de la empresa
"Lujo Car" Santo Domingo. Teiss pregrado, Universidad Uniandes , Facultad de
Direccién de Empresas .

Hinkelammert, F. (2020). Totalitarismo del mercado. El mercado capitalista como ser
supremo. Buenos Aires: Akal.

Huaire, E. (2019). Aacademica.org. Obtenido de Método de investigacion:
https://www.aacademica.org/edson.jorge.huaire.inacio/78.pdf

Jama, V. (2019). Importancia de la planeacién estratégica en empresas en el siglo XXI.
Revista FIPCAEC, 4(10), 35-57.

Jaramillo, S., & Hurtado, C. (2021). Las estrategias de marketing y su importancia en las
empresas en tiempos de COVID. Revista Espiritu Emprendedor, 5(1), 45-68.

Jaramillo, S., Hurtado, C., & Ord6iiez, R. (2019). El marketing una herramienta para el
posicionamiento de las empresas en la ciudad de Loja. Revista Espiritu
emprendedor, 3(3), 115-131.

Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Fundamentos de marketing. México D.F: Pearson
Educacion.

Kotler, P., & Keller, K. (2016). Direccion de marketing. Madrid, Espafia: Pearson .

Lépez, O., Beltran, Morales, R., & Cavero, O. (2019). Estrategias de marketing digital por
medio de redes sociales en el contexto de la Pymes del Ecuador. Revista
CienciAmérica, 7(2), 1-18.

Lujan, B., & Zulueta, C. (2021). Marketing y la demanda de viviendas sostenibles en Peru.

Revista de Ciencias Sociales, 27(1), 368-384.



56

Navez, E. (2018). Estrategias” de ““Marketing Mix” y el” Engagement del cliente de una
Libreria de la Ciudad de Trujillo. Tesis Pregrado, Universidad César Vallejo, Facultad
de Ciencias Empresariales.

Ocampo, M., Gatica, A., & Sanchez, D. (2020). El segmento millenial-responsable, como
mercado meta ideal para los emprendimientos turisticos mayas. Revista Imperio y
Ciencia, 7(14), 8-16.

Pinargote, K. (2019). Importancia del marketing en las empresas. Revista Cientifica
FIPCAEC, 4(10), 77-96.

Secretaria Nacional de Planificacion. (2021). Republica del Ecuador Gobierno del
Encuentro. Obtenido de Plan de Creacién de Oportunidades 2021-2025:
https://observatorioplanificacion.cepal.org/sites/default/files/plan/files/Plan-de-
Creaci%C3%B3n-de-Oportunidades-2021-2025-Aprobado_compressed.pdf

Solorzano, J., & Parrales, M. (2021). Branding: posicionamiento de marca en el mercado
ecuatoriano. Revista espacios, 42(12), 27-39.

Terén, F., & Garcia, N. (2020). Estrategias para el incremento de ventas: caso de estudio
microempresa Mundo de ensuefios2020. Enfoques, 4(16), 248-260.

Vargas, J., & Cardenaz, R. (2019). El Presupuesto en la Gestién Financiera de las Mpymes
Asistido por el Proceso Administrativo como Herramienta Competitiva. Revista
Administracion en Dialogo, 21(3), 87-114.

Villacis, L., Espinoza, M., Macias, J., & Meneses, W. (2021). Plan de marketing para
fomentar atractivos turisticos del canton San Vicente. Revista of Business and
entrepreneurial, 5(1), 34-42.

Yépez, G., Quimis, N., & Sumba, R. (2021). El marketing mix como estrategia de
posicionamiento en las MIPYMES ecuatorianas. Revista Polo del Conocimiento,

6(3), 2045 - 2069.



57

8. ANEXOS

Anexo 1.- Organigrama de Tio Jr Wings
Es aquel que da a conocer como se encuentra estructurado el restaurante en base a
las plazas de trabajo disponibles y necesarias para la oferta efectiva de sus servicios a sus

clientes, Tio Jr Wings de la ciudad de Santo Domingo posee la siguiente estructura:

Gerente

Asesor contable

Supervisor
administrativo

Supervisor de

Jefe de cocina L .
servicio al cliente

Encargado Auxiliares de

(subchef) cocina Cajero/a Meseros

Figura 2. Organigrama Tio Jr Wings.
Fuente: Investigacion 2023. Representacion grafica de la estructura del restaurante en estudio.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Anexo 2.- Cadena de valor
A través de la cadena de valor se identifican aquellos elementos que representan
fortalezas y debilidades con relacion a las actividades primarias y de apoyo. Se presenta a

continuacion.
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SATISFACCION DE CLIENTES
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= preparacion de los

@ . .

= No se ofrecen alimentos por parte  Dispone de un El restaurante no ha
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[} fidelizar a los clientes " o A

= actuales no captar a No _utlllza redes servicio con publicitarias que den
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= (debilidad) ’ a mas clientes domicilio. servicios en la

<<(J potenciales e (fortaleza) ciudad. (debilidad)

incrementar las
ventas. (debilidad)

SATISFACCION DE CLIENTES

Figura 3. Cadena de valor.
Fuente: Investigacion 2023. Descripcion de las actividades primarias y de apoyo que representan

fortalezas y debilidades para Tio Jr Wings. Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Anexo 3.- Mapa de procesos

Corresponde a aquel mapa de las operaciones que se ejecutan en una empresa con
la finalidad de llegar al cliente y satisfacer sus necesidades, ademéas facilita la descripcién e
identificacion de los flujos de trabajo. El mapa de procesos de Tio Jr Wings de la ciudad de

Santo Domingo es el siguiente:
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PROCESOS ESTRATEGICOS

+ Planificacion Supervision
estratégica administrativa 9

[ i 7 =
u 2 PROCESOS GENERADORES DE VALOR mlg
= = Bo
w0 e Supervision de =<
a9 e vicios pisas servicio al cliente w
w O F

= <

]

Marketing Compras Noémina e

PROCESOS DE APOYO
Figura 4. Mapa de procesos
Fuente: Investigacion 2023. Identificacion de procesos estratégicos, generadores de valor y de apoyo
de Tio Jr Wings. Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Procesos estratégicos: En este apartado se describen las actividades relacionadas
con la descripcion de la planificacion estratégica para la continuidad de las operaciones del
restaurante en el mercado de la ciudad de Santo Domingo. Ademas, se describen los
procesos realizados por la supervision administrativa de Tio Jr Wings.

Procesos generadores de valor: Corresponde a todos los procesos relacionados
con la preparacion de los servicios que se ofertan en Tio Jr Wings como: alitas, bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas, papas y costillas. Sefiala también las actividades que se
realizan en el servicio al cliente como ventas, cobro y entrega del servicio.

Procesos de apoyo: Corresponde a la identificacion de procesos de apoyo en el
servicio tales como: publicidad y promocién, adquisicion de materia prima para la prestacion
del servicio y todas aquellas actividades relacionadas con el personal que labora en Tio Jr

Wings de la ciudad de Santo Domingo.

Anexo 4.- Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida de los servicios que ofrece Tio Jr Wings en la ciudad de Santo
Domingo culmina con la entrega del producto final (alitas, bebidas, papas o costillas) a los
clientes e inicia con la produccién de la materia prima por parte de los productores a

guienes se compran las frutas, pollo, costillas y demas ingre
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dientes requeridos para la preparacion de los servicios. La figura que se muestra a

continuaciéon muestra el ciclo de vida respectivo:

Produccién materia prima l
/‘ — S
R

4

—
Distribucién de Mp Iﬁ
Ciclo de vida Tio Jr Wings

) (==

A

VAN

Ve
Cliente recibe el servicio

N —
{

\

y Publicidad de servicios
Consumo del servicio en el local

7 Procesamiento de MP

JZANN
Empaquetado para venta a domicilio
} rs FJ

Control de calidad

Figura 5. Ciclo de vida del producto

Fuente: Investigacién 2023. Representacion grafica del ciclo de vida de los servicios de Tio Jr Wings.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Anexo 5.- Matriz BCG

La matriz de crecimiento y participacion de mercado conocida también como BCG
es aquella que permite al investigador conocer cudl es la posicion competitiva de su linea
de productos o servicios con la finalidad de identificar las estrategias mas idéneas para el
cumplimiento de sus objetivos y su permanencia en el mercado, consta de cuatro elementos
esenciales cuyo significado es:

Cuadrante interrogante: Si un producto o servicio se ubica en este cuadrante es
necesario realizar estrategias de penetracion de mercado, debido a que este indica que

posee una baja participacion de mercado con un alto porcentaje de crecimiento.
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Cuadrante estrella: Son productos o servicios que poseen una posicion fuerte en el
mercado al igual que un crecimiento alto, la estrategia requerida para este tipo de productos
0 servicios es la de ampliacion.

Cuadrante vaca lechera: Son productos o servicios que se caracterizan por poseer
un bajo crecimiento de mercado y alta participaciéon en el mismo, requiere estrategias
comunicacionales para convertirse en productos estrella.

Cuadrante perro: Son aquellos que poseen una baja participacion de mercado y
bajo crecimiento, la estrategia mas efectiva para este tipo de productos o servicios es la de
reposicionamiento.

Es necesario aplicar las férmulas siguientes:

Formula para el porcentaje de participacion de mercado

Ano 2

%PM
% Ano 1

* 100

Formula para el porcentaje de crecimiento de mercado

Afio 2 — Anol

Participacion relativa de mercado

%PRM Producto lider %PRM Producto seguidor %PRM Producto retador
’ Producto seguidor ° Producto lider 0 Producto lider

Tabla 5.

Datos para la representacion gréafica del BCG

CARTERA 2021 2022 % PM % CM PRM
Costillas 14945,55 16070,55 13,49 7,53 0,32
Alitas 50586,20 50938,30 42,77 0,70 1,23
Cécteles 39887,25 41326,25 34,70 3,61 0,81
Papas fritas 10666,15 10750,50 9,03 0,79 0,21
TOTAL 116085,15 119085,60 100,00

Nota: Investigacién (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.
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MATRIZ BCG - TIO JR WINGS

8.00 0.32; 7.53 Costillas
7.00 Alitas
Cocteles

Papas fritas
3.61

1.00 1.23: 07824079

10.00 1.00 0.10
PRM

Figura 6. Grafica BCG

Fuente: Investigacion 2023. Representacién grafica de la matriz BCG Tio Jr Wings. Elaborado por:
Maria José Sarmiento.

Analisis: Se obtuvieron los resultados siguientes:

C. Perro: Se ubican los servicios de papas fritas y cécteles. Por lo tanto, se
recomienda estrategias de reposicionamiento para convertirlos en cuadrantes vaca lechera.

C. Incognita: Se ubica el servicio de costillas, por ende, se recomienda aplicar
estrategias de penetracion y cobertura de mercado.

C. Vaca lechera: Se encuentra ubicado el servicio de alitas, por esta razon, es
necesario crear estrategias de comunicacion para captar un mayor nimero de clientes y

convertirlo en producto estrella.

Anexo 6.- Proyeccion de ventas

Proyeccién de ventas: Permite conocer el porcentaje de ventas futuro con base en
la tendencia historica, para realizarlo en Tio Jr Wings, se utilizaron datos semestrales desde
el inicio de sus actividades econdmicas en el 2019 y se aplicé la técnica de minimos

cuadrados, a continuacion, su desarrollo:

a=>Y/n b =) XY/x? y=a+b(x)
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Tabla 6.

Proyeccion de ventas

PROYECCION DE VENTAS EN BASE A LA TENDENCIA HISTORICA

ANOS VENTAS EN DOLARES X XY X2
2019 2do semester 51086,75 -3 -153260,25 9
2020 ler semester 59943,50 -2 -119887,00 4
2do semester 61952,23 -1 -61952,23 1
2021 ler semester 60340,05 0 0,00 0
2do semester 56042,10 1 56042,10 1
2022 ler semester 58764,35 2 117528,70 4
2do semester 60321,25 3 180963,75 9
SUMA 408450,23 19435,07 28

2023 61126,47 4

2024 61820,58 5

2025 62514,69 6

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.
Tabla 7.

Porcentaje de crecimiento

ANOS PROYECCION % DE DECRECIMIENTO

2023 61126,47 1,33%

2024 61820,58 1,14%

2025 62514,69 1,12%
Decrecimiento promedio 1,13%

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.
Se puede determinar que el crecimiento esperado para los afios siguientes es de
1,13%, lo cual es un porcentaje relativamente bajo, se recomienda desarrollar estrategias

de marketing enfocadas a incrementar este porcentaje de crecimiento.

Anexo 7.- Matriz EFI

Es aquella que analiza las fortalezas y debilidades que posee, a fin de indicar
aquellos elementos de mayor impacto. El promedio ponderado de la matriz debe ser
superior a 2,5 para indicar que el restaurante es internamente fuerte. La calificacion se basa

en: debilidad menor 2; debilidad mayor 1, fortaleza menor 3; fortaleza mayor 4.



Tabla 8.
Matriz EFI
Factores Herrar,n_le_nta
de anélisis
Fortalezas

F1.- Amplio espacio para la oferta del servicio y Cadena de
comodidad de los clientes. valor
F2.- Equipos e implementos de cocina de alta calidad  Cadena de
para la preparacion de los alimentos. valor
F3.- Experiencia en la preparacion de los alimentos Cadena de
por parte de su propietario. valor
F4.- Dispone de un local comercial exclusivo para Cadena de
servicio con entrega a domicilio. valor

F5.- Se respetan los niveles jerarquicos a pesar de la
inexistencia de organigrama
F6.- Procesos estratégicos, agregadores de valory de  Mapa de

Organigrama

apoyo claramente definidos procesos
Debilidades

D1.- Personal de atencién al cliente poco capacitado Cadena de

para la oferta de un mejor servicio. valor
Cadena de

D2.- No se ofrecen promociones para fidelizar a los valor,

clientes actuales no captar a los potenciales. entrevista 'y
encuesta

D3.- No utiliza redes sociales para llegar a mas Cadena de

clientes potenciales e incrementar las ventas. valor

D4.- El restaurante no ha implementado acciones

publicitarias que den a conocer sus servicios en la Encuesta

ciudad.

D5.- Poco crecimiento anual en el porcentaje de BCGy .

ventas (1,13%) groyecmon

e ventas
D6.- Posicion ubicada en cuadrante perro de algunos Matriz BCG

servicios (papas fritas y cocteles)
Total

Peso

0,10
0,10
0,13
0,13
0,10

0,13

0,06

0,03

0,06

0,03

0,06

0,06
1

Calificacion

2
31

64

Ponderacién

0,30
0,30
0,52
0,52
0,30

0,52

0,12

0,03

0,12

0,03

0,12

0,12
3,00

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Con base en los resultados se concluye que Tio Jr Wings de la ciudad de Santo

Domingo posee una posicion interna fuerte, pues asi lo sustenta el resultado ponderado de

3,19 que se obtuvo.

Anexo 8.- Matriz PESTEL

A través de los factores politico, econdémico, social y tecnolégico se pueden

identificar oportunidades y amenazas del mercado que se encuentren relacionadas con la

actividad comercial del restaurante Tio Jr Wings.
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Factor Descripcion Oportunidad / Amenaza
Obtencion permisos ~ Amenaza, puesto que existe burocracia para la obtencion
Politico de funcionamiento y/o renovacion de permisos de funcionamiento.
- - Amenaza, debido al juicio politico ya que enfrenta el
Crisis politica ;
gobierno actual.
Poblacion . . :
o rtuni ra el restaurante Tio Jr Win
econémicamente Opo_u dad para el restaurante oJ gs, ya se
o . convierten en potenciales clientes para la empresa.
Econdmico activa
- Oportunidad para acceder a créditos con bajas tasas de
Créditos para pymes . . ~ .
interés para pequefas y medianas empresas.
Se convierte en una amenaza de alto impacto, debido al
Indice delincuencial incremento de la delincuencia e inseguridad en la
provincia.
Social Oportunidad para el restaurante Tio Jr Wings ya que la

Gustos y preferencias  diversidad de gustos y preferencias pueden inclinarse a la
organizacion.

Se constituye en una Amenaza para el restaurante, ya que
existe competencia desleal en el mercado.

La accesibilidad a las tecnologias de informacion vy
comunicacién se convierten en una oportunidad que

puede ser aprovechada por el restaurante.

Competencia desleal

Tecnologia de
Informacion y
Comunicacion

Tecnoldgico

Figura 7. Andlisis externo
Fuente: Investigacion (2023) Descripcion de oportunidades y amenazas. Restaurante Tio Jr Wings

Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento

Anexo 9.- Andlisis de las 5 fuerzas de PORTER

Permite a las empresas u organizaciones anticiparse e influenciar a la competencia,
permitiendo estudiar al mercado, gracias a este mecanismo las encuestas cuentan con
herramientas para poner en marcha estrategias que ayuden a conservar una estructura

interna saludable.

. Productos Potenciales Competidores
Proveedores Clientes sustitutos competidores actuales
Pronaca. Personas «Cortes  de +Creacion de *The  Rusty
*Arca naturales. carnes. nuevas Bold Ruta 66
Continental. «Instituciones «Parrilladas. empresas en »Santas Alitas
«Campuesa. pdblicas 'y  <Mariscos. el sector que «Alitas del
e privadas. of_rezcan los Cadilac

e mismoso 0 M
*Plastife similares as que
alitas

*Super Sav. productos
*Aldean. que Tio Jr *Manduca
«Mercado Wings. Wings & Grill

Figura 8. Analisis cinco fuerzas de Porter

Fuente: Investigacién (2023) Descripcion de los componentes de las Cinco Fuerzas de Porter para la

Restaurante Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.
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La matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE), permite evaluar la informacién

recolectada, para lo cual se toma en consideracion las siguientes especificaciones para su

calificacion: 4 = alta, 3 = Media, 2 = Baja, y 1 = Nulo. Una puntuacidn superior a la media de

2.5 indica que el restaurante responde de manera extraordinaria a las oportunidades del

mercado; una puntuacion inferior generaria aspectos desfavorables para la organizacion.

Tabla 9.
Matriz EFE

Factores

O1: Poblacion econémicamente
activa
02: Créditos para pymes

03: Gustos y preferencias

04: Tecnologia de Informacion y
Comunicacion

Al: Obtencion permisos de

funcionamiento

A2: Crisis politica

A3: indice delincuencial

A4: Competencia desleal
Total

Peso Calificacion Ponderacion
Oportunidades
0,15 4 0,60
0,11 3 0,33
0,11 3 0,33
0,15 4 0,60
Amenazas
0,07 2 0,14
0,15 4 0,60
0,11 3 0,33
0,15 4 0,60
1 27 3,53

Nota: Investigacién (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Para el caso del restaurante Tio Jr Wings, su puntuacion promedio es 3,53, lo cual

guiere decir que podra aprovechar de manera positiva las oportunidades que se encuentran

en el entorno, minimizando efectos adversos que provocarian las amenazas.



Anexo 11.- FODA

Tabla 10.

FODA

F1.- Amplio espacio para la D1.- Personal de atencion al
oferta del servicio y comodidad cliente poco capacitado para la oferta

de los clientes. de un mejor servicio.

F2.- Equipos e implementos de D2.- No se ofrecen

cocina de alta calidad para la promociones para fidelizar a los

preparacion de los alimentos. clientes actuales no captar a los
potenciales.

F3.- Experiencia en la D3.- No utliza redes

preparacioén de los alimentos por  sociales para llegar a mas clientes

parte de su propietario. potenciales e incrementar las ventas.

F4.- Dispone de un local D4.- El restaurante no ha

comercial exclusivo para servicio implementado acciones publicitarias

con entrega a domicilio. gue den a conocer sus servicios en la
ciudad.

F5.- Se respetan los niveles D5.- Poco crecimiento anual

jerarquicos a pesar de la en el porcentaje de ventas (1,13%)
inexistencia de organigrama

F6.- Procesos estratégicos, D6.- Posicion ubicada en
agregadores de valory de apoyo cuadrante perro de algunos servicios
claramente definidos (papas fritas y cocteles)

O1: Poblaciéon econémicamente
activa

F2 - O3: Diversificar la linea de

comidas rapidas D5 — O1: Determinar los precios de

02: Créditos para pymes otorgados venta con base en la estrategia de

por instituciones publicas y privadas g3 _ 02: Mejorar la presentacion costos.
de los platos y cocteles.

03: Gustos y preferencias de los F4 — 04 Determinar los D2 — O3 Realizar promociones de
consumidores ; ventas.

procesos requeridos para la .
04: Tecnologia de Informacion y compra en linea. D3 — O4 — Automatizar los procesos

Comunicacion para reservaciones.

A1l: Obtencién permisos de

funcionamiento ) )
A2: Crisis politica por la gue F4 - A4: Realizar convenios con ) . .
p P a empresas de de“very para la D3 - A4: Realizar una Ccampana

atraviesa el Pais - e o .
P . . oferta de servicio a domicilio publicitaria en medios de
A3: Indice delincuencial en aumento g3 _ ag4- Capacitar al personal  comunicacion.

) ) del restaurante Tio Jr Wings.
A4: Competencia desleal existente

en la ciudad

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.
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Tabla 11.

Estrategias de marketing

68

Mkt Mix Objetivo Estrategias Técticas
1.- Diversificar la | 1.1 Incrementar sabores de alitas
Ampliar  anualmente el lrlérlleigasde comidas | 1.2 Agregar al men la oferta de tacos.
portafolio de productos de | 2P a.- Dar nombre al producto.
Producto | Tio Jr Wings para satisfacer : b.- Describir sus caracteristicas.
las necesidades y | 2- Mejorar ~ la | 2.1 Etiquetar los sabores de las salsas en
expectativas de los clientes plresentac[on Ide los | cada plato
atos y cocteles . .
platos y coctele 2.2 Agregar hielo seco a los cocteles
1.1 Identificar los costos variables del
1.- Aplicar la | producto
lestrategtla basadalen 1.2 Identificar los costos fijos
. 0s costos para los
Alcanzar una rentabilidad duct P 1.3 Calcular el PVP
del 40% en la fijacion de productos nuevos. : :
Precio I de | d 1.4 Determinar el precio para el nuevo
precios de los productos producto
NUEVOS. 2.- Establecer precio | 1.1 Identificar el método para el célculo del
para la nueva | PVP
presentacion de los | 1.2 Determinar el precio para los cocteles
cOcteles con hielo seco
- Realizar | 1.1 Determinar las politicas de convenio
Aumentar la participacion g?]:]griglgss ng
Plaza | delmercadoaun3%enun | qopen para  la | 12 Otorgar premios por parte de la
ano. oferta y entrega de = €Mpresa de delivery a clientes frecuentes
servicio a domicilio
1- Realizar 1.1 Ofrecer promociones diarias
p.romociones de | 1.2 Utilizar ruleta ganadora por consumos
ventas superiorgs a 20 ddlares _
c ) | a5% | 1.3 Realizar concursos en redes sociales
omunicar a o la i
con seguidores.
5 y protpuestat _‘Ij_? Jva\l/sr del 2.1 Crear redes sociales e interaccion
romocion | restaurante Tio Jr Wings a ) ;
os clientes reales y | 2- Realizar una frecueqte con segwdo.res. .
otenciales en un afio campafia 2.2. D.|senar contenido en imagen y
P : publicitaria en | audiovisual con la descripcion de los
medios de servicios
comunicacion. 2.3 Crear una pagina web
2.4 Pautar en radio “La Jefa”.
Capacitar a 15 1.- Capacitar al | 1.1 Seleccionar la empresa capacitadora.
ersonal del ; i 201G
Colaboradores del p , 1.2 Determinar el temario de CapaCItaCIon
Personas 2 . restaurante Tio Jr
restaurante Tio Jr Wings en Wing. 1.3 Establecer las fechas de capacitacion.
un afio. _
1.4 Motivar al personal.
1.1 Establecer politicas de compra en
Disefiar un proceso de 1- Determinar los linea.
compra en linea de los .rocesos requeridos
productos ofertados que para la corg ra en
sea eficiente y satisfactorio P P
Procesos : ; linea de los . .
para los clientes, mejorando productos del 1.2 Realizar el flujo de procesos para esta
f lriad e ioTIaC0n resturane Tio 3t | SR
P y €l proces Wings
pago dentro de los préoximos
12 meses

Nota: Investigacién (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.
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Anexo 13.- Entrevista aplicada al gerente de Tio Jr Wings
A continuacion, se presenta la informacién recabada con la aplicacion de la guia de
entrevista al sefior Luis Sarmiento, propietario de Tio Jr Wings de la ciudad de Santo
Domingo.
1. ¢En qué afo inicid sus actividades econdmicas Tio Jr Wings en la ciudad de
Santo Domingo?
El restaurante Tio Jr Wings, inicié sus actividades comerciales en el mes de mayo
de 20109.
2. Indique ¢Cual es la mision y vision del restaurante?
Mision
En Tio Jr Wings, nuestra mision es satisfacer el paladar de nuestros clientes
ofreciendo comida rapida y deliciosa, siendo nuestra especialidad alitas de pollo,
hamburguesas y costillas ahumadas. Nos esforzamos cada dia por brindar opciones
asequibles y de alta calidad, cumpliendo con los més altos estandares de servicio y
seguridad alimentaria.
Vision
Nuestra vision es convertir a Tio Jr Wings en una reconocida cadena nacional de
comida rapida, siendo la opcion preferida de nifios, adolescentes y adultos. Buscamos
expandir nuestra presencia geogréfica, manteniendo la calidad y autenticidad de nuestros
productos, asi como el servicio rapido y eficiente que nos distingue.
3. ¢Quétipo de tacticas ha puesto en marcha para fidelizar a sus clientes?
Nuestra principal tactica es brindar buena calidad en los productos y de esta manera
a través del paladar, satisfacer las necesidades de nuestros clientes y por ende fidelizarlos.
4. ¢El personal con el que trabaja se capacita continuamente para ofrecer una
atencién y servicio de calidad?
Desde que inici6 el restaurante sus actividades econdmicas, nuestro personal ha

recibido una escasa capacitacion.
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5. ¢Cudles son las promociones mas solicitadas por sus clientes y con qué
frecuencia las ofrecen?

Nuestras promociones son limitadas; nuestros clientes nos piden promociones a
diario y la mayoria son en alitas.

6. ¢En qué medios de comunicacion ha pautado publicidad acerca de los
productos y servicios que oferta Tio Jr Wings?

En lo que respecta a radio, prensa y television, no hemos realizado ningun tipo de
publicidad, en Facebook e Instagram hemos realizado, pero las mismas no han sido
potencializadas.

7. En algin momento ¢ Ha recibido quejas por parte de los clientes en cuanto a la
atencién brindada por sus empleados?

Si, en varias ocasiones hemos recibido quejas que se encuentran relacionadas con
la atencion al cliente.

8. ¢Cudles considera usted que son las mayores amenazas para el restaurante?

La inseguridad en estos momentos esta afectando demasiado las actividades
econdmicas de toda la ciudadania, y eso nos preocupa.

9. ¢Cuéantos locales de Tio Jr Wings existen?

En la actualidad contamos con dos locales, la matriz y una sucursal.

10. ¢Le gustaria disponer de estrategias de marketing que le permita mantener
relaciones redituables con sus clientes?

Si, nos encantaria ya que nos proporcionaria ideas innovadoras para el crecimiento

de nuestra organizacion.
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Anexo 14.- Costo variable de producto (Tioco) — estrategia precio.

Tabla 12.

Costo variable de produccion - Tioco

Precio por /'mi
Ingredientes Costototal g/ ml unidad de grm
. requeridos
medida

Gramos Pimiento rojo 0,10 50 0,002 10
Gramos Pimiento verde 0,10 50 0,002 10
Gramos Cebolla 0,15 100 0,002 15
Gramos Tomate 0,15 125 0,001 15
Gramos Guacamole 1,00 225 0,004 25
Libra Carne molida 3,00 454 0,007 100
Litro Aceite 2,00 1000 0,002 1
Gramos Sazonador 1,00 125 0,008 0,5
Unidad Tortillas de trigo 0,20 30 0,007 30
Unidad Limén 0,05 100 0,001 100
Libra Sal 0,35 454 0,001 1
Litro Vinagre blanco 1,00 1000 0,001 1

Costo de ingredientes para produccion de 1 taco

Precio por
porcion
0,0200
0,0200
0,0225
0,0180
0,1111
0,6614
0,0020
0,0040
0,2000
0,0500
0,0008
0,0010
1,1108

Nota: Investigacion (2023). Tio Jr Wings. Santo Domingo. Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Anexo 15.- Politicas de convenio con empresas de delivery — estrategia plaza.

e Se firmaré un convenio de cooperacién entre Tio Jr Wings y las empresas de

delivery.
e Tio Jr Wings solamente utilizara los servicios de las empresas

gue formen parte del convenio para sus ventas a domicilio.

de delivery

e El contrato tendra una duracién de un afio con renovacion automatica, puede

darse por terminado por mutuo acuerdo entre las partes.

¢ Laempresa de delivery debera colocar el menu de Tio Jr Wings como

primera opcion de servicio en sus redes sociales y estados de

whatsapp.

e La foto de perfil de las redes sociales y whatsapp de la empresa de delivery

tendra también el logo de Tio Jr Wings.

e Ellogotipo de Tio Jr Wings seréa colocado en la caja de entrega a domicilio

que utilizan las empresas de delivery.

e El costo de la publicidad en las motocicletas corre por parte de Tio Jr Wings.
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e Tio Jr Wings colocard material publicitario de las empresas que formen parte
del convenio en el local comercial y también en sus redes sociales.
e Tio Jr Wings Otorgara un 10% de descuento a la empresa de delivery por las

ventas que realice a través de sus plataformas digitales.

Anexo 16.- Promociones diarias — estrategia promocion.

a.- Lunes: promocién en cécteles seleccionados: Se centra en el siguiente grupo
de cocteles: Mojitos pequefios en los sabores limén, maracuya y mora, se ofertara los dias
lunes 3 x 10,00. En el coctel cuba libre el cual comprende la fusién de ron, coca cola y hielo
se promocionara en 2x1.

b.- Martes: papas gratis: Pensando en satisfacer ain mas las necesidades del
cliente restaurante Tio Jr Wings, implementara para los dias martes la promocién de una
porcion de papas completamente gratis en consumos superiores a 10,00.

c.- Miércoles: descuento del 10%: Restaurante Tio Jr Wings otorgara un
descuento del 10% en compras superiores a $ 30,00, aplica para consumos dentro del local
y para pedidos a domicilio.

d.- Jueves: promocion en alitas: Las promociones estaran direccionadas en los
siguientes combos de alitas: 18 alitas por 13 délares y 30 alitas por 20 dolares.

e.- Viernes: descuento del 15% hasta las 17h00: Esta promocién aplica a
consumos superiores a $ 20 y abarca a todos los productos que oferta restaurante Tio Jr

Wings, la cual esta enfocada a impulsar el consumo dentro y fuera del establecimiento.
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Anexo 17.- Flujo de compra.

Saludo de bienvenida

v

Compra

7 7

Entrega la carta Toma de pedido via
menu telefénica
Toma de pedido Cobro transferencia

w ]

Si
Verifica la
transferencia
A 4 A 4 i
Entrega de pedido a Entrega de pedido a
chef Barman Toma datos para
factura
A
Entrega de pedido a Entrega de pedido a ;
B mesa mesa Realiza factura
Valor de consumo Valor de consumo Entrega pedido a
Chef

. | l

Prepara el pedido

para envio
2 Solicita tarjeta de l
Procede al cobro crédito/débito y
cédula Entrega pedido a
i motorizado
Entrega factura a i
i Realizar el baucher
cliente Confirmar llegada de

pedido con cliente

Firma de baucher

Entrega de tarjetas y
factura a cliente

Figura 9. Flujo del proceso de compra en el local y via telefénica.
Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.



74

Anexo 18.- Disefios tentativos de estrategias de marketing mix

g Etiquetas para pedidos a domicilio

Etiquetas para pedido en local _

Figura 10. Disefio tentativo de etiqueta de sabores
Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Figura 11. Disefio tentativo de coctel con hielo seco
Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Figura 12. Disefio tentativo para publicidad en empresa de delivery.
Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.
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Figura 13. Disefios tentativos de promociones diarias
Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo.
Elaborado por: Maria José Sarmiento.
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Figura 14. Disefio de pagina de Facebook
Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.

Tio Jr Wings

Figura 15. Disefio de pagina de Pagina web
Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.
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[Inicio de musica animada]

Narrador: jAtencion, Santo Domingo! jPreparate para probar la deliciosa explosion de
sabor que solo TIO JR WINGS tiene para ti! )

¢Buscas el mejor restaurante de comida rapida? jYa no busques mas! TIO JR WINGS
es tu nuevo destino para satisfacer tus antojos.

[Voz entusiasta]

Narrador: En TIO JR WINGS, te ofrecemos una variedad de combos con precios de
locura. ¢ Te encantan las alitas de pollo? jAqui las encontraras en todas las formas y
sabores imaginables! Puedes elegirlas con las salsas que mas te gustan, para que cada
bocado sea un verdadero festin para tus papilas gustativas.

Pero eso no es todo. También ofrecemos costillas ahumadas que se deshacen en tu
boca, hamburguesas jugosas y deliciosas, papas fritas crujientes y sabrosas, y una
amplia seleccion de cocteles, cervezas y jugos naturales para acompafiar tu comida.
[Voz emocionante]

Narrador: Y lo mejor de todo es que estamos cerca de ti. Nuestro local principal se
encuentra en la Av. Rio Lelia y Los Ceibos, y también tenemos una sucursal en la Av.
Quito y Calle Saturno. jAsi que no hay excusas para no visitarnos!

[Musica de fondo emocionante]

Narrador: iNo esperes mas! Ven y disfruta de una experiencia culinaria inigualable en
TIO JR WINGS. Satisfaremos tus antojos con el mejor sabor y servicio.

[Voz entusiasta]

Narrador: jLlama ahora al 0960133829 para mas informacion y reserva tu mesa! TIO JR
WINGS, el mejor restaurante de comida rapida de Santo Domingo, te espera con los
brazos abiertos.

[Final de musica animada]

Narrador: TIO JR WINGS, donde los sabores se convierten en una verdadera fiesta para
tu paladar. jVisitanos ahora!

[Voz enérgica y emocionante]
Narrador: jTIO JR WINGS, tu nuevo paraiso de la comida rapida en Santo Domingo!

[Fin de la cufia publicitaria]

Figura 16. Bosquejo cufia publicitaria.
Fuente: Investigacion (2023). Propuesta de estrategias de marketing. Tio Jr Wings. Santo Domingo.

Elaborado por: Maria José Sarmiento.



