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RESUMEN

El presente trabajo investigativo se halla dirigido al desarrollo de un plan de
marketing, para lo cual se aplican los conocimientos impartidos dentro de la
Carrera de Hoteleria de la Universidad Iberoamericana, el mismo que ira en
beneficio de la Quinta Diamante, ubicada en Valle de los Chillos del Distrito
Metropolitano de Quito. El propdsito del presente trabajo se halla enfocado a
demostrar la importancia que tiene la aplicacion de un correcto plan de
marketing, lo que permitira el desarrollo turistico del sector y sobre todo la
afluencia de clientes a la Quinta Diamante, con el fin de que sea reconocida y
logre posesionarse en el mercado hotelero. Para disefiar este plan de
marketing existen etapas secuencialesque admiten analizar la situaciéon en la
gue se encuentra la Quinta, para lo cual se elabora estrategias de marketing
gueden a conocer la acogida que tiene en el mercado de la industria del
catering, de esta manera se podra conocer cuales son las necesidades tanto
de la Quinta como las del cliente al cual nos estamos dirigiendo. La
metodologia empleada en la investigacion se la desarrolla de manera
cualitativa que busca mejorar los servicios mediante la implementacién de plan
de marketing, y cuantitativa por la recoleccion de datos estadisticos que
permiten cuantificar la importancia de la opinion de los clientes y cuéles son
sus necesidades que determina el tipo de publicidad que favorecera tanto al

cliente como a la Quinta Diamante.
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CAPITULO |

INTRODUCCION

El plan de promocion de los eventos de catering y banquetes de la Quinta
Diamante requiere la reformulacion de su promocion en cuanto a los servicios

que oferta.

Actualmente en el Ecuador y en el mundo, con las nuevas aperturas
comerciales y las agresivas competencias que manejan las empresas de
catering y banquetes estan utilizando con mayor frecuencia la publicidad, por lo

gue es pertinente aplicar en la Quinta Diamante.

Para de esta manera lograr y mantener 6ptimos niveles de ventas que permitan
conservar el posicionamiento en el mercado y en la mente de los

consumidores.

De esta forma se utilizara los medios de comunicacion méas concurridos, en la
actualidad las redes sociales y paginas web y lo que ahora se conoce con el
nombre de publicidad exterior: vallas, gigantografias, rétulos, banners, que

estan a la vista del cliente.



JUSTIFICACION

“La elaboracion de un plan de marketing proporciona una visién clara del
objetivo final y de lo que se quiere conseguir en el camino hacia este. A la vez
informa con detalle de las importantisimas etapas que se han de cubrir para

llegar desde, donde se esta hasta donde se quiere ir”. (Cohen, 2001, p.9)

La Quinta Diamante durante el trascurso de los dos ultimos afios ha brindado el
servicio de catering la cual la han realizado de manera empirica, y sin un
debido analisis previa a la competencia que le rodea, y cudles son las
estrategias que necesita para tener mayor acogida y tacticas de marketing que
acceda lograr un conjunto de metas, objetivos concretos y una debida
organizacién que al analizar su oferta y demanda, visualice en que tiempo y
espacio se estan manejando en la prestacion de servicios y cual es la acogida

gue tiene en el mercado del catering.

“El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se quiere conseguir en el
camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de la situacidon y posicionamiento en los
gque nos encontramos, marcandonos las etapas que se han de cubrir para su consecucion.
Tiene la ventaja afiadida de que la recopilacion y elaboracién de datos necesarios para
realizar este plan permite calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi
una idea clara del tiempo que debemos emplear para ello, qué personal debemos destinar
para alcanzar la consecucién de los objetivos y de qué recursos econdmicos debemos
disponer” (Muhiz, 2010, p.60)

La calidad de los servicios, asi como de la atencién a los clientes, resultan
factores importantes en la vida de toda empresa, que debidamente
comunicados, pueden convertirse en la base para lograr un posicionamiento en
el mercado.

Sin embargo, a pesar de que la Quinta cumple con los dos factores antes

mencionados, no ha logrado posicionarse dentro de su mercado. Es por esto
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que al realizar la investigacion previa al plan de marketing, se podran
determinar mediante investigaciones, si la oferta yla demanda existentes
pueden formar parte del problema, asi como también cuales son las causas
que no le han permitido destacarse de la competencia, ademas que se
analizara la situacion actual por la que atraviesa la empresa, para de esta

manera plantear posibles soluciones, mediante la aplicacion de estrategias.

“Para que una organizacion tenga la oportunidad de lograr sus metas y

objetivos, debe tener un plan de juego o un mapa del camino para llegar alli. En
efecto, una

Estrategia describe el plan de juego de la organizacion para lograr el éxito. Un
marketing efectivo requiere planeacion estratégica profunda a varios niveles en

una organizacion” (Hartline, 2012, p.16).

La importancia de este plan de marketing, radica justamente en que con la
informacion que se va a obtener, la Quinta conocera los medios que puede
utilizar para darse a conocer en el mercado y lograr un posicionamiento en la
mente de sus clientes, convirtiéndose en la primera opcidon al momento de
buscar una empresa que ofrezca este tipo de servicios de catering y

banquetes.

PRESENTACION DEL PROBLEMA

El plan de Marketing, es esencial para el funcionamiento de cualquier empresa
y la comercializacion eficaz y rentable de cualquier producto o servicio, incluso

dentro de la propia empresa. (Cohen, 2001)



La Quinta Diamante que esta ubicada en una zona privilegiada y de renombre
en el Valle de los Chillos, sus vias de acceso rapidas y faciles de ubicar
permite, que este lugar sea apropiado para la realizacion de todo tipo de evento
social dentro de un ambiente campestre, tranquilo elegante y sobre todo cuenta
con una belleza natural que se puede observar tanto en el dia como en la

noche. (Quinta Diamante, 2012)

El funcionamiento de la Quinta Diamante al contar con el servicio de catering y
banquetesesta dirigida a una escasa poblacién de clientes, debido a la falta de
un plan promocional, ya que por ser una empresa que tiene tres afos de
funcionamiento ha venido realizando su trabajo de manera empirica, por lo
cual no tienen los conocimientos necesarios acerca de como manejar un plan
estratégico, que les permita conocer el mercado al cual se estan dirigiendo,
tomando en cuenta que durante el segundo afio mejord la acogida por parte de
los cliente es manejando una publicidad poco eficiente , sin embargo hay que

recalcar que han sabido mantener sus clientes fijos. (Quinta diamante, 2012)

Los servicios que la Quinta ofrece tendran mayor acogida con la aplicacion de
este proyecto que plantea una estrategia publicitaria la misma que se difundira

en el Distrito Metropolitano de Quito.

Debido a lo mencionado anteriormente, el estudio de mercado que se llevara a
cabo, sera para brindar un servicio personalizado y de calidad con el objetivo

de

Llegar a una mayor poblacion de clientes.

De no aplicar este proyecto la Quinta Diamante se mantendrd con los mismos

porcentajes de clientes.



¢De gué manera el plan de marketing incide en la organizacion de eventos y
banquetes para la Quinta Diamante ubicada en el sector de la Armenia Valle de

Chillos Distrito Metropolitano de Quito?



OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de marketing para mejorar los servicios de Eventos y
Banquetes que brinda la Quinta Diamante sector la Armenia, Valle de los

chillos del Distrito Metropolitano de Quito, entre los afios 2014-2015.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Investigar el servicio de catering y banquetes que presta la Quinta

Diamante sus clientes

e Realizar una investigacion de mercado para conocer el perfil del cliente

al cual se dirige el establecimiento.

e Indagar sobre el manejo de la publicidad de la Quinta Diamante durante

los dos ultimos afnos.

e Establecer una adecuada publicidad que motive a la contratacion de

servicio que oferta la Quinta Diamante



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

Se van a describir los elementos que van a servir de guia para la elaboracién
del plan, sustentandose en teorias y conocimientos que ya han sido estudiados

y aplicados

2.1. INTRODUCCION

Toda empresa, sin importar su tamafio o el sector en que se desenvuelve,
debe elaborar un Plan de Marketing que relna ciertos requisitos para ser
eficaz, la informacion debe ser detallada y completa; debe incluir y desarrollar

todos los objetivos; debe ser practico y realizable para todo el personal.

2.2. DEFINICION DEL MARKETING.

“El marketing, mas que ninguna otra funcion de negocios, se ocupa de los
clientes. Crea valor y satisfaccion para los clientes son el corazon de la filosofia

y la practica del marketing moderno”. (Sainz, 2000, p45)

“El marketing hoy en dia se ha convertido en

Un concepto basico y global dentro de una empresa, ya que este sera el que
determine el estado del mismo en el mercado y sus posibilidades de éxito
frente a sus competidores”.(Sainz, 2000, p46)

El marketing para cualquier empresa ya sea pequefia o grande, constituye una
herramienta, que permite alcanzar el éxito, va desde plantearse los objetivos a

corto y largo plazo, hacer un andlisis de su realidad interna y externa, delimitar



al mercado y saber como se quiere ser percibidos y con todo esto desarrollar

estrategias que permitan alcanzar la maxima rentabilidad.

2.3. EL MARKETING ESTRATEGICO

También se denomina sistema de anadlisis, y trata de conocer en todo momento
las necesidades y deseos de los consumidores potenciales. Dentro de este
sistema se ha de realizar un andlisis de su situacion actual, y de la evolucion
del mercado en el que pretende actuar, para poder descubrir en él
oportunidades y amenazas. Las oportunidades son evaluadas en base a su
atractivo, y esta evaluacion estéd condicionada por dos factores: la evolucion de
la demanda en el segmento de mercado en el que se pretende actuar, y la

situacién competitiva de la empresa. (Sainz, 2000, p47)

2.4. EL MARKETING OPERATIVO

También denominado sistema de accién. Consiste en conquistar el mercado,
mediante una estrategia de marketing- mix, es decir basada en el producto, la
distribucién, la comunicacion y el precio. EI marketing operativo esta centrado
en acciones a corto y medio plazo. Es desde el punto de vista econémico, el

verdadero motor de la empresa. (Sainz, 2000, p49)

2.5. MIX DEL MARKETING

El mix del marketing es un conjunto de elementos sobre los cuales es

necesario tomar decisiones para definir las siguientes estrategias especificas:

» Decisiones de producto;

* Decisiones de precio;



» Decisiones de distribucién y logistica;

» Decisiones de comercializacién y comunicacion.

El principal desafio en la elaboracion del marketing mix es conseguir
consistencia y coherencia en la definicion del conjunto de las estrategias.
Coherencia significa que este conjunto necesita “tener sentido” para el
consumidor final. O sea, determinado producto o servicio, que presente
determinado beneficio por un precio compatible, es ofrecido al publico meta
especifico, en los lugares que él frecuenta, comunicado por medios que €l mas
consulta y orientado para sus caracteristicas de comportamiento de

consumo.(Sebrae,2005)

2.6. PRODUCTO

Segun el autor SantesmasesMiguel, que publico el libro “Marketing conceptos y
estrategias” entiende como producto a cualquier bien material, servicio o idea
gue posea un valor para el consumidor u usuario, por lo tanto, de forma
genérica, no incluyendo Unicamente bienes materiales o tangibles, sino

también servicios e ideas.(Santesmases,2012)

Todos los productos se dividen en tres grandes categorias dependiendo de las
intenciones del comprador o el tipo de uso y su durabilidad y tangibilidad. Las

cuales, se clasifican de la siguiente manera:

1. Productos de consumo: Estan destinados al consumo personal en los

hogares.



2. Productos de negocios: La intencion de los productos de negocios es la
reventa, su uso en la elaboracion de otros productos o la provision de servicios

en una organizacion.

3. Productos segun su duracion y tangibilidad: Este tipo de productos esta
clasificado segun la cantidad de usos que se le da al producto, el tiempo que

dura y si se trata de un bien tangible o un servicio intangible. (Stanton, 2004)

2.7. PRECIO

El precio es el Unico elemento del mix de Marketing que proporciona ingresos
pues los otros componentes Unicamente producen costes. El precio no es sélo
la cantidad de dinero que se paga por obtener un producto sino también el
tiempo invertido para conseguirlo asi como las molestias y esfuerzos que en él
se involucran. El precio tiene un gran impacto en la imagen del producto. Un
precio alto es sinénimo de calidad mientras que un precio bajo es todo lo
contrario. También el precio tiene una gran influencia sobre los ingresos y

beneficios de la empresa. ( Kotler Philip y Amstrong Gary, 2003)

2.8. PLAN DE MARKETING

Es necesario mencionar la definicion de planeacion de marketing segun el libro
de marketing de los autores Lamb, Hair y McDaniel (2002), se refiere al disefio
de actividades relacionadas, con los objetivos y los cambios en el ambiente de

mercado.

“La planeacién de marketing es la base de todas las decisiones y estrategias de
marketing, por mencionar la linea de productos, canales de distribucién, comunicaciones
de comercializacion y precio, forman el plan de mercadotecnia, este es un documento
que funge como manual de referencia de las actividades de marketing para la gente del
area”’( Lamb, Hair y McDaniel 2002)
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“Documentoen donde se describe el entorno de una empresa, la situacion en la
que se encuentra, los objetivos de marketing que buscara alcanzar, las
estrategias de marketing que le permitiran alcanzar dichos objetivos, y los
planes de accién que le permitirdn implementar dichas estrategias”.(Muiiiz,

2010, p.27).

Graficos 1. Etapas para la elaboracion de un Plan de Marketing.Fuente: Muiiiz, 2010, p.29

Analisis de la situacion

<

Determinacion de objetives

<

Elaboracion v seleccion de estrategias

<

Plan de accicon

-

Establecimiento de presupuesto

-

Metodos de control

2.8.1. ANALISIS DE LA SITUACION

“El area de marketing de una compafiia no es un departamento aislado y que
opera al margen del resto de la empresa. Por encima de cualquier objetivo de

mercado estara la mision de la empresa, su definicion vendra dada por la alta
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direccion, que debera indicar cuales son los objetivos corporativos, esto es, en
qué negocio estamos y a qué mercados debemos dirigirnos. Este sera el marco
general en el que debamos trabajar para la elaboracion del plan de marketing”

(Muiiiz, 2010, p.27).

“‘Una vez establecido este marco general, deberemos recopilar, analizar y
evaluar los datos basicos para la correcta elaboracion del plan tanto a nivel
interno como externo de la compafia, o que nos llevara a descubrir en el
informe la situacién del pasado y del presente; para ello se requiere la

realizacion de”’(Mufiz, 2010, p.28)

1. Un analisis historico

2. Un analisis causal.

3. Un andlisis al comportamiento de la fuerza de ventas.
4. Un estudio de mercado

5. Un analisis FODA.

En el capitulo de marketing estratégico se han sefialado los distintos tipos de
estrategia que puede adoptar una compafia, dependiendo del caracter y
naturaleza de los objetivos a alcanzar. No podemos obtener siempre los
mismos resultados con la misma estrategia, ya que depende de muchos
factores, la palabra «adaptar» vuelve a cobrar un gran protagonismo. Por ello,
aunque la estrategia que establezcamos esté correctamente definida, no
podemos tener una garantia de éxito. Sus efectos se veran a largo

plazo”.(Mufiiz, 2010, p.40)
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2.8.2 EL PROCESO A SEGUIR PARA ELEGIR LAS ESTRATEGIAS SE

BASA EN:

1. “La definicién del publico objetivo (target) al que se desea llegar.

2. El planteamiento general y objetivos especificos de las diferentes
variables del marketing (producto, comunicacion, fuerza de ventas,
distribucion...).

3. La determinacion del presupuesto en cuestion.

4. La valoracion global del plan, elaborando la cuenta de explotacion
provisional, la cual nos permitird conocer si obtenemos la rentabilidad
fijada.

5. La designacién del responsable que tendra a su cargo la consecucion

del plan de marketing.”(Hartlinp,2012,p.20)

2.8.3. PLAN DE ACCION

Si se desea ser consecuente con las estrategias seleccionadas, tendra que
elaborarse un plan de acciébn para conseguir los objetivos
propuestos en el plazo determinado. Cualquier objetivo se puede
alcanzar desde la aplicacion de distintos supuestos estratégicos y
cada uno de ellos exige la aplicacion de una serie de tacticas. Estas
tacticas definen las acciones concretas que se deben poner en
practica para poder conseguir los efectos de la estrategia. Ello
implica necesariamente el disponer de los recursos humanos,
técnicos y economicos, capaces de llevar a buen término el plan de

marketing. Se puede afirmar que el objetivo del marketing es el
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punto de llegada, la estrategia o estrategias seleccionadas son el
camino a seguir para poder alcanzar el objetivo u objetivos
establecidos, y las tacticas son los pasos que hay que dar para

recorrer el camino”. (Mufiiz, 2010, p.60)

2.9. INVESTIGACION DE MERCADO

2.9.1. EL MERCADO

Un mercado estad compuesto por personas y organizaciones con deseos,
recursos, ubicacion, actitudes o practicas de compra diferentes, Una empresa
debe conocer su mercado con el proposito de adaptar la oferta y la estrategia
de marketing a los requerimientos, y mediante la segmentacion de mercados
se puede llegar de manera mas eficaz con productos y servicios adaptados a

las necesidades.

2.9.2. CONCEPTO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

El autor del libro Marketing el siglo XXI, Rafael Mufiz, definir la investigacion
de mercado como la recopilacion y el analisis de informacion, en lo que
respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma
sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del
marketing estratégico y operativo. Se trata, en definitiva, de una potente
herramienta, que debe permitir a la empresa obtener la informacién necesaria
para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y estrategias mas

adecuadas a sus intereses. (Muiiz, 2010, p.60)
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2.9.3. CARACTER INTERDISCIPLINARIO DE LA INVESTIGACION DE

MERCADOS

Para poder llevar a buen término un analisis de mercado, es necesario aplicar

diversos conocimientos adquiridos a través de las siguientes materias:

La economia aplicada, la psicologia y la sociologia. En la medida en que el
funcionamiento del sistema econdmico se apoya en decisiones de mercado el
analisis del comportamiento del consumidor necesita conocimientos de
psicologia; la sociologia se hace necesaria para el estudio de los grupos e
instituciones del mercado...

La filosofia por la destacada importancia que tiene la légica en la investigacion
aplicada.

La estadistica y las matematicas por su aporte fundamental en la cuantificacion
de los hechos detectados en la investigacion.

La comunicacién, por el didlogo que se produce de forma permanente en los
diferentes medios de comunicacion social y lossocial media

La direccibn empresarial, ya que los objetivos que se persiguen con la
investigacién estan estrechamente ligados al disefio de una estrategia y al
cumplimiento de unos objetivos de venta, precios, productos y distribucién.

La capacidad innovadora, aplicada al desarrollo de nuevos métodos eficaces y

diferenciados, en el disefio de soluciones rentables (Mufiz, 2010, p.61).

2.9.4. EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA

Basicamente contribuye al aumento del beneficio empresarial pues:

Permite adaptar mejor los productos a las condiciones de la demanda.
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Perfecciona los métodos de promocion.

Hace mas eficaz el sistema de ventas y el rendimiento de los vendedores, asi
como reduce el coste de ventas.

Impulsa a los directivos a la reevaluacion de los objetivos previstos.

Estimula al personal, al saber que su empresa tiene un conocimiento completo
de su situacion en el mercado y que se dirige hacia unos objetivos bien

seleccionados.(Mufiiz,2010,p.62)

2.9.5. ESTRUCTURA DEL PLAN DE MARKETIG

Segun el autor Alvarez Torres (2006), quien escribo el libro “plan de marketing”
se debe seguir un orden y una secuencia légica para desarrollar un plan de

marketing con los siguientes pasos:

Informe ejecutivo

Es el resumen de los aspectos fundamentales del plan. Comprende los
principales objetivos, estrategias, recursos que seran necesarios y los
resultados esperados con la aplicacién del plan.

Diagndstico (Analisis de situacion)

Entorno

Son las tendencias de caracter politico, econémico, tecnoldgico, legal o
sociocultural que afectan al medio en el que la empresa desarrolla sus
actividades.

Competencia

Se analizan los competidores directos e indirectos de la empresa.
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La empresa
Aqui se examinan los aspectos vinculados con la compafiia como por ejemplo:
los productos o servicios, los proveedores, experiencia y conocimientos del

negocio, etc.

2.9.6. ANALISIS DE MERCADO

Comprende el analisis especifico del sector en que se desarrollardn las
estrategias y operaciones y, dentro de ese marco, el segmento concreto de

mercado que sera atendido.

e Andlisis Estratégico
Dentro del andlisis estratégico se involucran una multiplicidad de estudios de
informaciéon interna que ayudaran en la formulaciébn de la estrategia
empresarial.

e F.ODA.
Consiste en evaluar al micro y macro ambiente de la compafiia.

e Objetivos
Son conocidos como los resultados que se pretenden lograr.

o Estrategias
Son los caminos a traveés de los cuales la empresa alcanzara los objetivos

propuestos.

2.9.7. MARKETING OPERATIVO

Consiste en el desarrollo de todas las variables del Marketing Mix, producto,

distribucion, precio, comunicacién y promocion.
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2.9.8. PRESUPUESTO

Es la expresion cuantitativa del plan de marketing y de los programas de

accion.

2.9.9. CONTROL

Se describen los distintos mecanismos de verificacion que se deben

implementar para medir los resultados. (Alvarez, 2006)

2.10. ESTADISTICA DE EVENTOS

2.10.1. (QUE ES UN EVENTO?

Evento es todo acontecimiento previamente organizado que redne a un namero
determinado de personas en tiempo y lugar preestablecido, que desarrollaran y
compartirdn una serie de actividades afines a un mismo objetivo para estimulo
del comercio, la industria, el intercambio social y la cultura general. (Jijona,

2009)

2.10.2 TIPOS DE EVENTOS

Los diferentes tipos de eventos en algunos la programacion nos permite liberar
la creatividad aplicando una serie de ideas, fantasias y entretenimiento mas
originales o divididos, segun la autora Sanchez Jijona, (2009) nos indica que

podrian hay dos grandes campos de accion en los eventos:
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2.10.3. LOS EMPRESARIALES

Son los que tienen una trascendencia publica y relacionada con algun rédito

econdmico o de otra indole (cultural o politico institucional).(Sanchez, 2009).

2.10.4. GRUPOS DE EVENTOS EMPRESARIALES

- Congresos

- Ferias

- Exposiciones

- Lanzamientos de productos
- Seminarios

- Perfiles de modas

- Reuniones

- Workshops

- Recitales musicales
- Entrega de premios
- Showrooms

- Presentacioén de libros

2.10.5. LOS SOCIALES

Se orientan al ambito privado, familiar o de raciones humanas, y que buscan
estimular precisamente los contactos entre personas o grupos, sin pretender
otros réditos que los efectivos o que inducen al mejoramiento de los vinculos

humanos. (Sanchez, 2009)
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2.10.6. GRUPOS DE EVENTOS SOCIALES

- Casamientos

- Cumpleafios

- Recepciones formales e informales
- Inauguracion

- Aniversarios

- Cenas

- Reuniones infantiles

- Brunch

- Reuniones religiosas o de colectividades

2.10.7. ESTADISTICAS DE EVENTOS DE LA QUINTA DIAMANTE

Graficos 2.Estadistica de Eventos.Fuente: Datos Quinta Diamante. Elaborado por:
Gabriela Placencia 20015

E o |

B E— LR 4

Agosto-Diciembre Enero- Diciembre Enero-Marzo Reservados
Marzo-Junio

ANO ® EVENTOS

El presente grafico muestra una evolucién en los afios 2013 inicios de su
funcionamiento hasta el afio actual 2015, de esta manera se observa como la
Quinta Diamante fue aumentando el nUmero de eventos en el trascurso de los

anos.
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En el afio 2014 presentan 29 eventos el cual fue su afio mas rentable pese que
son una empresa con poca publicidad y tres aflos de funcionamiento, desde los
inicio del aflo 2015 logran tener 5 eventos de enero hasta marzo y actualmente
se mantienen con reservas de 4 eventos.

Connotacion:

O1: Llegar a posesionarse en el mercado Hotelero en la industria del Catering y
Banquetes

Al: No llegar a cumplir con las necesidades del cliente

Al: No manejar una correcta publicidad que motive a requerirlos servicio de la

Quinta Diamante

2.10.8. MARCO CONCEPTUAL

2.10.9. Andlisis de la competencia: Estudio de mercado que consiste en
recoger informacion util sobre los competidores, analizar dicha informacién, y
luego, en base a dicho analisis, tomar decisiones o formular estrategias que
permitan competir adecuadamente con ellos, bloquear sus fortalezas y

aprovechar sus debilidades (Archive, 2013p .20).

2.10.10. Analisis del consumidor: Estudio de mercado que consiste analizar
necesidades, gustos, preferencias, deseos, habitos de consumo,
comportamientos de compra (donde compran, cuando compran, cada cuanto
tiempo compran, por qué compran), costumbres, actitudes y demas
caracteristicas de los consumidores que conforman el mercado

objetivo(Archive, 2013p.21).
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2.10.11. Bien: Producto fisico que consiste en un conjunto de tangibles tales
como: el nucleo material, el envase, el empaque o el etiquetado, pero que
también incluye elementos intangibles tales como: el servicio al cliente y la

marca (Cohen, 2001, p17).

2.10.12. Calidad: Calidad es el conjunto de propiedades y caracteristicas de un
producto o servicio que le confieren capacidad de satisfacer necesidades,
gustos y preferencias, y de cumplir con expectativas en el consumidor”. (Mu#iz,

2010, p.25).

2.10.13. Cliente: Persona que ya ha comprado nuestros productos o adquirido
nuestros servicios; se diferencia de un “consumidor”, en que el consumidor no
necesariamente nos ha comprado o adquirido nuestros productos o servicios

(Mufiiz, 2010, p.25).

2.10.14. Competencia: El poder genérico de administrar justicia, dentro de los
poderes y atribuciones de la soberania del Estado; competencia es
precisamente el modo o manera como se ejerce esa jurisdiccion por
circunstancia concretas de materia, cuantia, grado, turno, territorio
imponiéndose por tanto una competencia, por necesidades de orden practico

(Mufiiz, 2010, p.25).

2.10.15. Consumidor: Persona que consume y demanda bienes o servicios,
pero que no necesariamente ha comprado o adquirido nuestros bienes o
servicios, a diferencia de un “cliente”, quien es un consumidor que si lo ha

hecho (Cohen, 2001, p.19)
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2.10.16. Demanda: Volumen total en términos fisicos o0 monetarios de uno o
varios productos, que es demandado por un mercado para un periodo de

tiempo determinado.

Tipos de demanda:

« Demanda de mercado: demanda real que se da en un mercado.

« Demanda potencial: maxima demanda posible que se podria dar en un
mercado.

« Demanda insatisfecha: diferencia entre la demanda potencial y la

demanda de mercado”. (Arturo, k, 2013p.24).

2.10.17. Oferta: Es la cantidad de bienes y servicios o factores que un
vendedor puede ofrecer y desea hacerlo, en un periodo dado de tiempo y a
diferentes precios, suponiendo que otras cosas, tales como la tecnologia , la
disponibilidad de recursos, los precios de las materias primas y la regulacién

del estado, permanecer constantes.

2.10.18. Estrategias de marketing: Conjunto de acciones que se llevan a
cabo para lograr un determinado objetivo de marketing, objetivos tales como
poder captar mas clientes, fidelizar clientes, incentivar las ventas, dar a conocer

productos, informar sobre sus principales caracteristicas (Arturo, k, 2013p.25).

2.10.19. Marketing: Conjunto de actividades que le permiten a una empresa o
negocio encontrar un mercado al cual dirigirse y atenderlo de la mejor manera
posible. También se puede definir como el proceso mediante el cual una

empresa 0 negocio encuentra un mercado al cual dirigirse, lo analiza, disefia
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estrategias que le permitan atenderlo de la mejor manera, y las implementa

(Muiiz, 2010, p.19)

2.10.20. Mercado: Desde el punto de vista de la economia, mercado es el
lugar donde se juntan compradores y vendedores para realizar transacciones
de bienes y servicios, pero desde el punto de vista del marketing, mercado es
el conjunto de personas u organismos con necesidades o deseos a satisfacer

(Muhiz, 2010, p.21)
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CAPITULO Il

3. METODOLOGIA

La presente investigacion se desarrollara bajo los lineamientos de los
siguientes métodos cualitativos, puesto que interesa la interpretacion del
fendmeno en estudio. A la investigacion cualitativa se la define de la siguiente

manera:

“‘Es un tipo de investigacién formativa que ofrece técnicas
especializadas para obtener respuesta a fondo acerca de lo
que las personas piensan y cudles son sus sentimientos. Esto
permite a los responsables de un paradigma comprender mejor
las actitudes, creencias, motivos y comportamientos de la
audiencia. Ademas, la naturaleza cualita no solo radica en las
técnicas cualitativas para obtener respuesta, sino también en la
naturaleza cualitativa de andlisis requerido para aplicarla. La
investigacion cualitativa es de indole interpretativo en vez de

descriptivo”. (Lavayen, 2002, pag. 33)

3.2. METODO CIENTIFICO

Como método general de la investigacion guiara y sustentara de manera logica
el desarrollo de los aspectos y fundamentos teodricos y de los lineamientos
alternativos frente a la realidad actual en base y aplicacion de los métodos

auxiliares, técnicas y procedimientos.
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3.3. METODO INDUCTIVO

Servird para conocer los aspectos particulares con mayor profundidad,
especificamente el estudio y andlisis de las variables a ser investigadas
partiendo de aspectos particulares, para luego conocer las premisas y

consecuencias que conlleva el no tener una debida publicidad
3.4. METODO DEDUCTIVO

Permitira recopilar y procesar la informacion receptada desde un dmbito general a lo
particular, a la investigacion del plan de marketing de igual manera contribuira al

planteamiento de categorias y contenidos teéricos.

3.5. METODO ANALITICO.-Servira para analizar cuéles son los medios por los

cuales los clientes desean tener informacion de la Quinta Diamante.

3.6.METODO DESCRIPTIVO.-Permitird recoger y tabular los datos para luego

analizarlos e interpretarlos de una manera imparcial, luego evaluar las caracteristicas
del objeto de la investigacion en base a los datos reunidos en el diagnéstico, delimitar
el problema, formular hipétesis, y finalmente redactar el informe en base a los

resultados de la investigacion.

3.7. TECNICAS

3.7.1 ENCUESTA

Esta técnica sera aplicada a clientes y moradores del sector de la Armenia,
para conocer si la Quinta Diamante es conocida en el sector y qué tipo de

acogida tiene de los parametros publicitarios

26



3.7.2 OBSERVACION

Permitira evidenciar tanto a moradores como a clientes que conocen de los

servicios y beneficios que la Quinta Diamante y su oferta de servicio catering y

banquetes.

3.8. DISENO DE LA INVESTIGACION

“‘Se refiere a una estrategia general, que tiene como objeto
proporcionar un modelo de verificacion que permita contrastar
hechos con teorias, y su forma es la de un plan de trabajo que
permita al investigador determinar las operaciones necesarias

para hacerlo”’(Sabino, 1992, pag. 55)

Por lo tanto los instrumentos a utilizarse seran coherentes con las técnicas a

emplearse. Esta investigacion se la aplicara tomando en cuenta las siguientes

etapas:

1.

2.

Seleccién de muestra.

Elaboracion de los Instrumentos y técnicas.
Recoleccion de datos.

Procesamiento de Datos.

Analisis y sintesis de los resultados.

Conclusiones y recomendaciones

3.9. POBLACION Y MUESTRA

La presente investigacion se lo aplicara a todos los habitantes del sector la

armenia 2.800

Formula empleada para sacar la muestra:
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n

N X PQ
(N - 1) +PQ

n

2.800 x 0.25
(0,07)2
22

n =
(2.800 — 1)

700
0,0049
4

2799 x +025

700 700

+ 0,25

=190.280

~ 2799 x 0,001225 + 0,25 _ 3,678775

Muestra 190 encuestados

3.10. Segmentacion de mercado

Criterio de segmentacion

Segmentos de mercado

Pais

Ecuador

Provincia Pichincha

Cantén Quito

Ciudad Quito

Demogréfico

Edad Entre 18 a 60 afos
Sexo Masculino y femenino
Estado civil Todos

Origen étnico

Todos
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3.10. 1Técnicas de recoleccidn de datos

3.10.2. Formato de la encuesta

UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA DEL ECUADOR

FACULTAD DE HOTELERIA'Y TURISMO
CARRERA INGENIERIA EN ADMINISTARCION HOTELERA

Objetivo: La presente encuesta tiene como objetivo determinar el posicionamiento de

mercado de la Quinta Diamante en el sector la Armenia - Valle de los Chillos.
Por favor contestar las preguntas con toda sinceridad del caso.
PREGUNTAS

MARQUE CON UNA X

EDAD: GENERO: M F ORIGEN:

1. ¢Conoce Ud. Quintas ubicadas en el sector La Armenia del Valle de los

Chillos?
e Sl......
e NO.......

2. ¢Ha escuchado hablar de la Quinta Diamante ubicada en el sector de la

Armenia Valle de los Chillos?

29



Agradecemos por su colaboracién en caso de contestar las primeras preguntas
positivamente siga con la encuesta, si su respuesta fue negativa le agradezco

por su tiempo

¢,Conoce Ud. Los servicios que brinda la Quinta Diamante?

A través de qué medio conocié la Quinta Diamante?

Pagina web........
Guia turistica..........

Por medio de amigos/ conocidos........

¢, Qué factores Ud. Valora para elegir una Quinta y realizar un evento?
Atencion al Cliente.......

Instalaciones.......

Limpieza .........

Precios.........

Comida.........

Comodidad.........

¢ Cual cree Ud. que son los medios mas factibles en la actualidad para realizar

publicidad de una Quinta?

Pagina Web.......
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o Flayers.........
e Redes sociales.........
o Referencias de familiares, amigos o conocidos

e Oftro:

7. Cree Ud. que la Ubicacion de la Quinta es Quinta Diamante es apropiada

9. Entre los valles del sur oriente de Quinto cual elegiria Ud, para realizar su

evento social.

Valle de los Chillos.........

Valle de Tumbaco..........

10. De requerir los servicios de la Quinta Diamante que preferiria:

Solo el alquiler de las instalaciones............

Servicio completo............
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3.10.2.FORMATO ENTREVISTA

UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA DEL ECUADOR

Entrevista aplicada al duefio de la Quinta Diamante, para analizar y determinar

el funcionamiento de su empresa.

1. ¢En los eventos que la Quinta a Realizado en el transcurso de estos 3 afos

en que porcentaje fueron alquiler de instalaciones o servicio completo?

Alquiler de instalaciones........................

Completo....ooeiiiii

2. ¢A qué tipo de mercado esta orientada la Quinta Diamante?

Ecuatorianos.......................

Extranjeros................c.ooe..

3. ¢ Cudles son los precios que maneja la Quinta Diamante?

Por instalaciones..........cccoonnn....

PormenU.......cooovvvvviiiiiii i,

4¢De qué manera ha manejado la publicidad en los dltimos afios?

Paginasweb.........................
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Redes sociales........ccccvvevn....

Amigos y conocidos..................

5. ¢de qué manera influye el marketing que aplican las Quintas aledafas a la

Quinta Diamante?

Sileafecta...............

No le afecta...............
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CAPITULO IV

4. FILOSOFIA CORPORATIVA

4.1. CROQUIS DE UBICACION

Graficos 3.Croquis Quinta Diamante. Fuente: Quinta Diamante, 2013

CROQUIS DE UBICACION
QUINTA DIAMANTE

T @

GUARDIAS

NsG OUINTILIND SANCay

HACIA EL
PUENTE 9

La Quinta Diamante esta en el sector la Armenia, Valle de los chillos del Distrito
Metropolitano de Quito, ubicado en la cuenca hidrografica del Guayllabamba,
entre el Pasochoa y el cerro llalo, al sur y norte y entre el Volcan Antisana y las

lomas de Puengasi al oriente y occidente, Alberga ciudades y pueblos de dos
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cantones; Cantén Quito: Conocoto, la Armenia, Guangopolo, Alangasi, La
Merced, Pintag y Amaguafa. Canton Rumifiahui con su capital Sangolqui
(Zurita, 2012). A una altitud de 2.510 metros sobre el nivel del mar con un clima

andino privilegiado y con temperaturas alrededor de los 20°C.

Para llegar a la Quinta Diamante, desde quito por la autopista General
Rumifiahui, pasar el puente tomar la segunda entra a mano derecha, seguir la
sefalizacion entrada a la Armenia por la Av. Alfredo Gangotena hasta llegar a
calle Charles Darwin a mano derecha, pasar la garita principal seguir tres
cuadras virar a mano izquierda hasta el final donde se encuentra la Quinta

Diamante.

4.2. RESENA HISTORICA

La Quinta Diamante empez6 su funcionamiento en Diciembre del 2012, cuando
el Ing. Luis Andrade junto a su familiar tuvieron la idea de construir una Quinta
para ofrecer el servicio de catering y banquetes en el sector la Armenia, Valle
de los chillosdel Distrito Metropolitano de Quito; emprenden su negocio con un
minimo de 500mil délares que le permitié construir y adecuar de manera que le
permita la realizacién de los eventos. La Quinta cuenta con todos los papeles

gue necesita para poder funcionar de manera correcta y legal.

El motivo por el cual surge el nombre de Diamante, por el hecho de ser una
joya apreciada por su transparencia, brillo y dureza hace que ese momento sea

simplemente inolvidable.

La Quinta es el lugar adecuado para la realizacion de todo evento social dentro
de un ambiente campestre, tranquilo, elegante y sobre todo con una belleza

natural, Unica tanto en el dia como en la noche. Su capacidad es de 700
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personas ocupando las dos &reas destinadas para eventos, sus instalaciones
son de primera la misma que cuenta con un parqueadero destinado para sus

clientes.

Los diferentes tipos de eventos que ofrece, son sociales y corporativos los
cuales se ha mantenido durante los tres afios de funcionamiento, el primer afio
la Quinta Diamante contaba Unicamente con una area de recepcion ya que, en
su primer afo tuvieron 5 eventos, debido a la demanda de crecimiento en el
segundo afo, se decide construir otra area de eventos, y una area exclusiva de

bufet para brindar mejor servicio al cliente.

En el dltimo afo la Quinta aumentado el numero de eventos llegando a tener
de dos a tres por mes, de manera que podra tener una mejor posicién en el

mercado hotelero enfocandose siempre en brindar un servicio de calidad.

4.3. MISION PROPUESTA

Consolidar una empresa grande con normas rectas de calidad en productos
como en servicios, ganando asi una aceptacion y preferencia del cliente y de
esa forma posesionarnos en lo mas alto del mercado fomentando fuentes de
trabajo para resolver de alguna manera la problemética, dando un verdadero
énfasis en la capacitaciéon y mdaltiples oportunidades a empleados para que

mejoren su calidad de vida.

4.4 VISION PROPUESTA

Al aflo 2019llegar a posicionarse en el mercado como una de las mejores
Quintas en el Valle de los Chillos, al momento de elegir un servicio de catering

y banquetes, a través de la prestacion de servicios de excelencia a nuestros
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clientes, garantizando la combinacion armonica de la preservacion

medioambiental y los espacios naturales con la atencion personalizada.

4.5. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Graficos 4.0rganigrama estructural de la Quinta Diamante. Fuente: Quinta Diamante.
Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

GERENTE GENERAL

GERENCIA ALIMENTOS
Y BEBIDAS GERENCIA DEP. FINANCIERO

DEP.MANTENIMIENTO

AREA DE AREA DE CONTABILIDAD

PRODUCCION SERVICIO

4.6. ORGANIGRAMA FUNCIONAL

4.6.1 GERENTE GENERAL

1.-Organiza: Todo lo relacionado con el evento: precios, tipo de evento

gue se va a realizar.
2.- Dirige: Que todo el evento este como lo pidio el cliente

3.-Controla: Que meseros y todo el personal cumpla con sus funciones,

con responsabilidad

4.-Todas las areas de la Quinta Diamante, revisar presupuestos e

incentivar al cumplimiento de objetivos.
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4.6.2. DEP. ALIMENTOS Y BEBIDAS

1. Plantear estandares de calidad en la produccion y servicio de Ay
B.
2. Organizar todo lo referente con el bufet (comida)

3. Planificar eventos y banquetes dentro de la Quinta Diamante

4.6.3. AREA DE PRODUCCION

1. Transformar la Materia prima en producto elaborado siguiendo y
manteniendo estandares de calidad

2. Verificar que los productos (alimentos) sean de calidad

4.6.4. AREA DE SERVICIO

1. Cumplir parametros en el montaje para cada evento realizado, y
brindale al cliente un servicio de calidad
2. Verificar que las areas donde se va a realizar el evento estén con

el montaje correspondido tal como el cliente requiere

4.6.5. DEP.MANTENIMIENTO

1. Realizar el mantenimiento preventivo y correctivo del a Quinta,
mantener limpias y en buen estado las areas donde se

efectuara el evento

4.6.7. DEP. FINANCIERO

1. Realiza transacciones contables, elabora en conjunto con las

gerencias presupuestos
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4.6.8. CONTABILIDAD

1. Realiza transacciones, paga a proveedores, elabora roles de pago,
controla ingresos y egresos de la Quinta

2. Realiza estados de pérdidas y ganancias

4.7. OBJETIVOS EMPRESARIALES

4.7.1. OBJETIVO GENERAL

La Quinta Diamante se basa en un objetivo especifico y concreto, el cual se ha
convertido en su filosofia de servicio por tanto el mismo es conocido por todos
quienes forman parte y consiste en:

“AL ANO 2019SER LOS MEJORES EN BRINDAR UN SERVICIO DE
CATERING Y BANQUETES DE CALIDAD DENTRO DEL VALLE DE LOS

CHILLO SECTOR LA ARMENIA DURANTE EL TIEMPO QUE DURE Y
DESPUES DE CADA EVENTO”

4.7.2. PRINCIPIOS

La Quinta Diamante se caracteriza por aplicar los siguientes principios:

4.7.3. TRABAJO EN EQUIPO: trabajar en conjunto con personal encargado

del evento para que todo salga como el cliente lo requirio, brindando un valor

agregado que hace que de un mayor realce a la ocasion.

4.7.4. PROFESIONALISMO: seriedad y responsabilidad demostrando que son

una empresa que brinda servicios de calidad
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4.7.5. VALORES DE LA QUINTA DIAMANTE

La quinta diamante se base en brindar calidad y puntualidad a los clientes en

cada evento a manera de satisfacer las necesidades

4.7.6. VALORES

4.7.7. RESPONSABILIDAD:Cumplircon el cliente de manera satisfactoria

4.7.8. HONESTIDAD: La Quinta no pretende aprovecharse de los clientes en

los costos excesivos: y mostrar trasparencia en cada evento

4.7.9. CALIDAD:Brindar un servicio que el cliente se sienta satisfecho de haber

adquirido le catering y banquetes de la Quinta Diamante

4.8. ANALISIS SITUACIONAL

4.8.1. MEDIO EXTERNO

4.8.2. FACTORES ECONOMICOS

4.8.3. CONCEPTO DE PIB

Es el Producto Interno Bruto: Es el valor total de la produccion corriente de
bienes y servicios finales dentro del territorio nacional durante un periodo de
tiempo que generalmente es un trimestre 0 un afio. Ya que una economia
produce gran numero de bienes, el PIB es la suma de tales elementos en una
sola estadistica de la produccion global de los bienes y servicios mencionados.

(Jauregui, 2001)
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De acuerdo a la Cepal, Sudamérica sufre una desaceleracion

generalizada. 6 paises han aumentado su gasto publico.

Graficosbh: Factor econdémico PIB Fuente: Comisiéon Econdmica para América Latina
(CEPAL) Gréfico: El Telégrafo

Variacion del Producto Pais 20m 2012 2013 2014

Interno Bruto (PIB) AICEIg & 03 30 &

Bolivia 52 5.2 6.8 5.5

0-0 Promedio América Latina Brasil 2.7 1.0 2.5 1.4

0-0 Ecuador Chile 5.8 5.4 41 3.0

Colombia 6.6 4.0 4.7 5.0

78 Costa Rica 4.5 51 35 4.0

Cuba 2.8 3.0 27 1.4

Ecuador 7.8 5.1 4.5 5.0

El Salvador 2.2 1.9 (7 2.3

Guatemala 4.2 3.0 37 35

Haiti 55 2.9 4.3 3.5

Honduras 3.8 3.9 2.6 3.0

26 México 3:9 4.0 14 2:5

22 Nicaragua 5.7 5.0 46 5.0

Panamad 10.8 10.2 8.4 6.7

201 2012 2013 2014 Paraguay 43 1.2 136 4.5

Perd 6.5 6.0 58 4.8

Republica Dom. 4.5 3.9 41 5.0

Fuente: Comision Economica para América Latina y el Uruguay 73 3.7 4.4 3.0
Caribe (CEPAL), sobre la base de cifras oficiales

Gréfico: El Telégrafo / infografia@telegrafo.com.ec Venezuela 4.2 5.6 13 -0.5

Segun el grafico que muestra el Banco Central del Ecuador, para este afio se
estima que la economia de Ecuador crezca el 5%, sobre la base del continuado
dinamismo de la demanda interna, en particular de la inversion, junto a la
recuperacion de la actividad de refinacion de petréleo, un leve incremento de la

inflaciébn y un aumento de la deuda publica.

“El porcentaje de crecimiento del pais (2,8%) es superior al proyectado por el
organismo para la region (2,2%), a la estimacion del Fondo Monetario
Internacional (4,2%) y al de la agencia calificadora de riesgos Fitch Ratings

(4,2%)
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Segun la Cepal, los paises sudamericanos sufren una desaceleracion de la
economia generalizada (desde el 3,1% hasta el 1,8% en promedio), siendo
Colombia y Ecuador las unicas excepciones”. (Noticia El Telégrafo; 15,

03,2015)

La economia de Ecuador tuvo un crecimiento de 4,9% en el primer trimestre de
este afio. En 2013, el PIB del pais crecio el 4,5%, una tasa algo inferior a la
registrada en 2012, en la que la economia se habia expandido el 5,2%. “La
moderacion de la actividad economica reflej6 el menor crecimiento de la
inversiéon y la desaceleracién paulatina del consumo, en un contexto en que el
volumen exportado aumentd gracias al repunte de la produccion de algunos
bienes de exportacion tradicionales (como el banano y el camaroén)”, sefala el

organismo de las Naciones Unidas. (Noticia El Telégrafo; 15, 03,2015)

Connotacion:

O1: Crecimiento sostenido economia del pais hasta afio 2014
Al: ElI menor crecimiento de China previsto para 2014 es el principal riesgo,

para la exportacion de materias primas

4.8.4. PIB DE LA INDUSTRICIA SERVICIOS

Las actividades econOmicas que presentaron una mayor contribucién a la
variacion de 1.2% del PIB fueron: Petrdleo y Minas, 0.19 pp.; Agricultura, 0.14
pp.; Construccion, 0.14 pp.; y, Ensefianza y servicios sociales y de Salud, 0.13

pp. (Banco Central del Ecuador)
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Gréficos 6.Pib de laindustriade servicios. Fuente: Banco Central del Ecuador

Gréfico: INEC

TASAS DE VARIACION t/t-1 POR INDUSTRIA
-10.0 -8.0 -6.0 -4.0 -2.0 0.0 2.0 4.0 6.0

1 L N L L L
Servicio doméstico g 5.0
Alojamiento y serv. de comida g 4.4
Correo y Comunicaciones LA 2.7
Acuicultura y pesca de camardn u 2.4
Agricultura l_J 2.0
Petréleo y minas l_j 1.9
Gobierno General l_j 1.8
Activ. Profesionales l_l 16
Ensefianza, Serv. sociales y de salud |_l 1.6
Construccidn I_I 1.4
Transporte _I_I 1.2
Otros Servicios |_| 0.9
Servicios financieros |__ 0.8
Manufactura (sin ref. petréleo) _I_l 0.6
Comercio | | 0.5
Pesca (excepto camardn) -1.2 |
Electricidad y agua -4.2 _I
|

Refinacidn de Petrdleo -8.9

El grafico que representa el PIB de la industria de servicios muestra que la

mayor contribucion fue por parte del petroleo que es uno de los mayores

ingresos con el que cueta el pais, sin enbargo la industria de alojamiento tine

una contribucion del 4.4 que permite una estabilidad en la idustria hotelera.

Connotacion:

O1: La industria de alojamiento esta evolucionando de manera productiva

podra fomentar plazas de trabajo y su crecimiento es constante.

Al: El Pais no invierte en proyectos de implementacion de alojamiento

hotelero.
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4.8.5. INFLACION

4.8.6. Concepto de inflacion

Fenomeno caracterizado por la elevacién persistente y sostenida del nivel
general de precios se considera que hay una situacion inflacionaria cuando la
demanda, expresada en dinero, es superior a la oferta disponible de bienes. La
inflacion produce efectos nocivos sobre los ingresos y los egresos fiscales,
reduciéndolos en términos reales. (Congrains, 1988)

Gréficos 7.:Inflacibn mensual del ipc y por divisiones de consumo (porcentajes, 2013-2014),
fuente: banco central del Ecuador. Grafico: INEC

BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS 1 204
ALIMENTQS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS £ 1 1,50
SALUD 1 0,92
GENERAL =—— 70
RESTAURANTESY HOTELES ) (49
TRANSPORTE == 26
RECREACION Y CULTURA = 0,16
MUEBLES, ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION == 0,13
ALOJAMIENTO,AGUA,ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB 3 0,11
COMUNICACIONES B 0,04
BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES B 0,03
PRENDAS DE VESTIRY CALZADO | 0,01
EDUCACION | 0,00

0,0 05 1,0 15 2,0 2,5

Fuente: Banco Central del Ecuador

Grafico: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

La inflacibn mensual de marzo de 2014 se ubic6 en 0.70%. Las divisiones de
consumo de Bienes y Servicios Diversos, Alimentos y Bebidas No Alcohdlicas y
Salud registraron la mayor inflacion del mes por sobre el promedio general.

(Banco Central del Ecuador, 2014)
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Segun el grafico de la inflacion podemos observar que los servicios tanto de
Restaurante y Hoteles se ubican en el quinto lugar con un porcentaje del 0,49%
que se mantiene en una ubicacion donde planta hotelera se mantiene.
Connotacion:

O1: Adecuado nivel de incremento precios en productos y servicios utilizados
por la planta hotelera para su produccion.

Al: Elevar costos innecesarios y perder la acogida de los clientes queha

mantenido hasta fecha

4.8.7.TASAS DE INTERES

4.8.9. Concepto de tasas de interés

Partiendo de la naturaleza de la tasa de interés se describen las diferentes
formas de nombrarla y se emplea el concepto de equivalencia del valor del
dinero en el tiempo, para desarrollar los modelos de conversion de tasas. El

tratamiento deductivo es riguroso, pero se ejemplifica cada caso.

Se hace una presentacion estructurada del desarrollo, al punto de establecer
un procedimiento nemotécnico para abordar en forma sencilla la secuencia de

modelos y férmulas de conversion.(Buenaventura, 2003)

El informe de la Evolucion del Volumen de Crédito y Tasas de Interés

entre el 2013 y 2014 (Banco Central del Ecuador)
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Grafico 8.:Tasas de interés Fuente: Banco Central del Ecuador

Variacion Variacion
Mensual Anual

Uulume;;::;:-:ltu por Diic 13 - Ene 14 Enie 113‘- Eme
VIVIENDA 4 2169% 4 3I5.87%
AC. ANMPLIADA A 4.70% 4 34.85%
COMSUMO T -D.DE% 4 17.79%
ALC. SIMPLE 4 12.79% i 16.64%
PYRAES S 2370% 0 13.13%
CORPORATIVO O -2393% 4 =88r%
EMPRESARIAL 4 -2480% 4 -0.36%
Al MO RISTA &4 -795% M -1.61%
Variocidmn 4 -16.07% i 11.66%

Volumen de Crédito y Tasas de Interés realiza una descripcion del
comportamiento de los préstamos de las IFI’s en los diferentes segmentos de
crédito, asi como sus TEA’s, numero de operaciones y monto promedio por
operacion. El andlisis presenta informacién del periodo comprendido entre
enero de 2013 y enero de 2014. En el mes de enero de 2014 el volumen de
crédito otorgado por el sistema financiero privado por segmento registra las
siguientes variaciones anuales y mensuales. El volumen de crédito total
otorgado por el sistema financiero privado para el mes de enero 2014 se situd

en USD 1,774.3 millones, registrando 533,761 operaciones.
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Grafico9. Tasas de Interés anual

Variacidn Variacidn
Mensual Anual
Volumen de Crédito por Bic 13 - Ene 14 Ene 13 - Ene
segmento 14
MINORISTA {r 80.73% 4 73.38%
CORPORATIVO i -67.92% 4 8.85%
EMPRESARIAL Jo-saw [ -23.85%
PYMES Jb -1aes% L -32.03%
AC. SIMPLE i -6416% ) -70.58%
AC. AMPLIADA 4k -58.96% 4l -B0.17%
CONSUMO i -60.83% L -87.90%
Varlacidn D -s183% ) -45.40%

Fuente: Banco Central del Ecuador

El spread de tasas activas y pasivas referenciales para el mes de enero de
2014 fue de 3.64%. En el mes de enero de 2014 el volumen de crédito
otorgado por el sistema financiero publico por segmento registra las siguientes

variaciones anuales y mensuales.

El volumen de crédito total otorgado por el sistema financiero publico para el
mes de enero 2014 se situ6 en USD 55.5 millones, registrando 10,817

operaciones.

Connotacién

O1: Amplia variedad de créditos A la tasa de interés exequibles por el volumen

de crecimiento por segmento crédito otorgado por el sistema financiero publico.

02: Tasas de interés asequibles para la industria hotelera, especificamente

aprovechables en créditos corporativos y empresariales.
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4.9. FACTORES POLITICOS

El gobierno de Rafael Correa se ha denominado como Revolucién Ciudadana,
nombrandose asi por las amplias reformas politicas, econdémicas, sociales,
educativas, etc. que ha implantado desde el inicio de la gestién en el 2007 para
la aplicacion de una forma de socialismo en Ecuador. Durante su gobierno

Habido muchos cambios positivos y negativos.

4.9.1. SALUD

El Ecuador ha dado pasos agigantados en este sector los cambios mas
importantes en esta area son: Verdadera gratuidad de los servicios médicos, lo
que representa un cambio significativo en cuanto a gobiernos anteriores.
Actualmente la ciudadania cuenta con médicos especialistas en los Hospitales
de cada ciudad. La atencion es buena por ejemplo si una persona tiene que
realizarse una operacion la estadia en los Hospitales Publicos incluye:
alimentacion, consulta médica, gastos de quir6fano y gastos médicos y de
farmacia sin costo alguno. En estos tres afios se ha modernizado los

Hospitales dotdndoles de tomdégrafos y mas equipamiento médico

4.9.2. EDUCACION

Se eliminé el pago de la matricula que realizaban los padres de familia al iniciar
el afio lectivo, dotacién de textos y materiales de estudio para los nifios y
jovenes estudiantes sin costo alguno. Implementacion de la evaluacion
institucional a profesores y autoridades de los establecimientos educativos.

Cambio de rectores y autoridades que se habian perpetuado en los colegios y
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manteniendo la educacion estatica y con mucho retraso. Entrega de uniformes

y alimentos a los nifios de las escuelas del sector rural.

4.9.3. MODERNIZACION.

En el campo educativo a los maestros de la Instituciones Fiscales, se ha
obligado a que utilicen la tecnologia utilizando como estrategia los cursos para
mejoramiento profesional a través de la pagina del Ministerio de Educacion.

Se ha entregado al personal docente laptops (computadoras) para que los

maestros trabajen bajo las orientaciones de las autoridades competentes.

En el Ecuador a través del portal en Internet de Compras Publicas, los correos
y registro civil han sido modernizados, la atencién al cliente ha sido mejorada
en un gran porcentaje. El cambio de personal policial a personal civil ha servido
de mucho por ejemplo antes para sacar un record policial era una tortuosa
experiencia para el ciudadano ya que este demoraba dos dias en el mejor de
los casos y obteniendo este documento en un dia o al instante solo con el pago

de coimas a tramitadores

4.9.4. EL CRECIMIENTO DEL SECTOR HOTELERO EN ECUADOR

El Gobierno Ecuatoriano aportado en especial en el sector Hotelero y Turista
aporta significativamente a la economia del pais por la generacién de consumo
interno, este crecimiento se ha manifestado en los dos primeros trimestres del
2012, en donde esta industria crecio del 23,9% y 215 respectivamente, con

relacion al afio anterior, segun un reporte del Banco Central del Ecuador.
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Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, (INEC) en Ecuador existen
1000 establecimientos hoteleros, hasta 2007 el cual ha permitido brindar

empleo.

4.9.5. PROYECTOS INNOVADORES FINANCIADOS

A partir del 2012 la Corporacion Financiera Nacional (CFN) cre6 un
departamento de asesoria de turismo, con el propésito de contribuir con el
crecimiento de las inversiones en las actividades de alojamiento, alimentos y
bebidas, agencias de viajes y transporte, siendo la primera a la que mas

recursos se le han destinado. (Redaccién Revista la Barra, 2013)

4.9.6. ASPECTOS NEGATIVOS

Dentro del gobierno del presidente Rafael Correa, se ubica limitaciones en la
libertad de expresion: por ejemplo en los medios de comunicacién en las
organizaciones sociales, o que provoca el silencio de algunos elementos que
son visibles para la poblacion que como resultado de esta estrategia aplicada
por el gobierno se han incautado medios de comunicacion televisiva radial y
escritos.

La libertad de expresion ha tenido restricciones y ha provocado que la
poblacién se sienta cohibida de participar activamente en el reclamo de sus
derechos ya que existe una persecucion a los lideres sociales.

Gastos exagerados en publicidad del gobierno y de otros organismos estatales,
dinero que podria ser utilizado en ejecutar proyectos que beneficien al Turismo

y a la Hoteleria.
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Connotacion:

0O1: Que el gobierno sigue impulsando el turismo y la hoteleria de manera que
por medio de proyectos comunitarios den a conocer las riqueza que tienen el
Ecuador.

Al: Que el gobierno deje de apoyar proyectos Turisticos y Hoteleros, dando

preferencia a otras industrias.

4.9.7. FACTOR SOCIAL

La construccion desde el principio de la historia ha estado ligada con la
sociedad ya que es una de las actividades mas practicadas e influyentes en la
economia nacional, con lo cual con el trascurso de los afios se han creado
empresas que se han dedicado especificamente a la construccion generando
plazas de trabajo, aumentando la poblacion econdémicamente activa y
reduciendo la tasa de desempleo.

A partir de la crisis econdmica antes de la aparicion del délar como moneda
loca la generaron fendmenos como la migracion que han dejado efectos
visibles en la vida de las comunidades especialmente en los sectores medios y
mas empobrecidos puesto que se han fragilizado las familias, han des
constituido redes sociales de solidaridad y se han generado vacios de
afectividad en la nifiez que ha quedado a cargo de parientes y vecinos en la
ausencia de padres y madres

El factor social es de vital importancia en el andlisis situacional de la Quinta
Diamante ya que es un servicio que genera empleo constantemente en

distintas areas operativas.
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Connotacion
O1: Genera oportunidades de trabajo en el sector Hotelero
Al: Para las empresas de catering afecta las nuevas salvaguardias por los

productos importados.

4.9.8. FACTOR TECNOLOGICO

Es importante el factor tecnolégico ya que las empresas deben hoy en dia
estar a la par con los cambios tecnolégicos en equipos y software para asi
optimiza costos, incrementar la eficiencia, mejorar la calidad de sus productos y

dar un servicio.

La tecnologia que puede definirse como el medio para transformar ideas en
productos o servicios permitiendo, ademas, mejorar o desarrollar procesos,
dentro de la industria Hotelera es primordial manejar la tecnologia innovadora
gue demuestre al cliente varias opciones al momento de elegir donde va a
realizar un evento abarqué. En la actualidad varias casas de banquetes

muestran nuevas tendencias que de un realce diferente al evento.

Connotacion:
O1:Nuevas tendencias para la industria del catering
Al: Costos elevado al importar la tecnologia por la nuevas salvaguardias

impuestas por el gobierno.
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4.9.9. FACTOR AMBIENTAL

Dentro del factor ambiental que se ha desarrollado en nuestro pais, han
implementado varios proyectos que generan impactos positivos, por lo cual

tanto la plata Hotelera como la planta Turistica

El ministerio del Medio Ambiente ha impulsado par que todas las empresas que
brindan servicios incorporen practicas ambientales que ayuden al desarrollo
sostenible o desarrollo sustentable, para llegar hacer un establecimiento
sostenible necesita los cuales consta de cuatro principios legales, 3 que

cualquier obra o actividad para ser sustentable debe tenerlos integrados:

a. La necesidad de preservar los recursos naturales para el beneficio de las

generaciones futuras (principio de equidad intergeneracional)

b. El deseo de explotar los recursos naturales de una forma sostenible,

prudente, racional o apropiada (principio de uso sustentable)

c. El uso equitativo de los recursos naturales, que implica en el uso de un
recurso natural, considerar las necesidades de los otros (principio de uso

equitativo, o de equidad intergeneracional)

d. La necesidad de asegurar que las consideraciones ambientales sean
integradas en los planes econdmicos y de desarrollo, y que las necesidades del
desarrollo sean tomadas en cuenta al aplicar los objetivos ambientales

(principio de integracioén). (Burguete, 2007)
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Connotacion:
O1: Implementar practicas ambientales para concientizar al cliente

O1: Fomentar al cliente hacer uso del reciclaje

4.10. ANALISIS INTERNO

4.10.1. CLIENTES

La Quinta Diamante se enfoca en los clientes Ecuatorianos, y un 15%en el
cliente Extrajera, el cual estd dirigido a clientes corporativos y clientes que

realizan eventos familiares.

El target que maneja la Quinta es media —alta, cada vez que un cliente contrata
el catering para un evento, analiza aspectos como el armado del menu, la

originalidad de los platos o las cantidades a servir.

El asesoramiento, planificacion y direccion del servicio hacia el cliente no tiene
por qué saber qué cantidad de porciones hay que prever para que
sus invitados queden satisfechos, como organizar los tiempos entre plato y
plato, o de qué manera hay que calcular la cantidad de bebida. Es
responsabilidad de la Quinta como servicio de catering ocuparse o asesorarlo
respecto de estos temas, asi como proponerle alternativas en el marco de lo

gue el cliente desee ofrecer, y sus posibilidades econémicas.

Connotacion:

O1: Brindar al cliente todas las comodidades que necesita para llevar a cabo

un evento.

O1: Brindar a los clientes un servicio unico y de calidad

54


https://eventioz.com/redirector?url=/info/tour&utm_source=eventioz&utm_medium=blog&utm_campaign=ez_queserviciosdebeincluirlaempresadecatering&utm_content=text_link&source=ezprbl

Al: Que el cliente no llene sus expectativas con respecto al servicio brindado

por parte de la Quinta

4.10.2. COMPETENCIA

La competencia es importante ya que tiene aspectos positivos y negativos,
para todo negocio ya que se puede analizar cual es su competencia directa e
indirecta. En el caso de la Quinta Diamante existe competencia directa por el
hecho de existir varias Quintas que ofrecen el mismo servicio de catering y

banquetes el cual llevan varios afios en el mercado.

De esta manera la Quinta Diamante por el hecho de estar tres afios en el
mercado del catering y banquetes la Unica publicidad que ha manejado es la

de conocidos y familiares que han hecho uso de los servicios.

La estrategia que ha manejado la Quinta en este tiempo ha sido de mantenerse
con los mismos precios desde sus inicios y no elevarlos por motivos de
competencia y que los clientes poco a poco conozcan de los servicios que

oferta la Quinta Diamante.

4.10.3. PRINCIPAL COMPETENCIA PARA LA QUINTA DIMANTE:

e Quinta la Corteza
e Rincén de la Armenia

¢ Quinta la Masia

Connotacion:

O1: Mejorar el servicio de catering y banquetes

O1: Aplicar nuevas estrategias para el uso de la competencia
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Al: Incremento de la competencia con ideas innovadoras

4.10.4. AREA MARKETING

La Quinta Diamante mantiene un marketing poco promocional por el hecho de
no contar con un plan de marketing adecuado y estar poco tiempo en el

mercado del catering.

Al planear una estrategia de marketing para la Quinta Diamante se considera
como puedes sacar el maximo provecho de tus clientes y mas aun si esta en
una zona privilegiada de la Armenia Valle de Chillos Distrito metropolitano de

Quito.

Por lo que un plan de marketing puede llevar al crecimiento de la Quinta con
estrategias que brindando al cliente un servicio de calidad obtenga mayores

benéficos.

Connotacion:

O1: Nuevas Estrategias de marketing que permitan impulsar el desarrollo de la

Quinta Diamante

O2: Publicidad innovadora que motive al cliente hacer uso de los servicios

0O3: Brindar al cliente la facilidad de informacibn mediante medios de

comunicacién mas frecuentes.

O4:Captar el mercado de la sector la Armenia Valle de los Chillos, Distrito

Metropolitano de Quito.

Al: Al implementar el plan de marketing la competencia mejore su estrategia

publicitaria
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4.10.5. PRECIOS Y SERVICIOS DE LA QUINTA DIAMANTE

La Quinta Diamante cuenta con el servicio de alquiler de sus instalaciones y la

prestacion de los servicios de catering para todo tipo de evento el cual cuenta

con diferentes menus:

4.10.6. COSTOS DE MENU

La Quinta diamante para sus eventos ofrece diferentes tipos de menu con

diferentes tipos de precios al gusto del cliente que son los siguientes:

MENU BASICO 1

ENTRADA BOLOVAN RELLENO DE POLLO AL CURRY
PLATO LOMO A LA PIMIENTA
FUERTE PECHUGA DE POLLO EN SALSA MIL ISLAS
PAPA PERA
ENSALADA FRIA: ENSALADA CESAR (LECHUGA
CRESPA TOMATE CHERRY A LA VINAGRETA)
ARROZ ORIENTAL
POSTRE CREPE DE DURAZNOS EN SALSA DE CHOCOLATE
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MENU BASICO 2

ENTRADA | CREPE DE CHAMPINONES EN SALSA BLANCA
PLATO CERDO REBANADO EN SALSA DE PINA,
FUERTE MEDALLON DE POLLO EN SALSA DE ALBACA
PAPA AL VAPOR CON LLUVIA DE CEBOLLIN
ENSALADA CALIENTE: PANACHE DE VEDURAS CON
TOCINO
ARROZ CON PIMIENTOS VERDES.
POSTRE CREMA HELADA DE MARACUYA Y OREO CON TOPE DE
CHOCOLATE
MENU BASICO 3
PLATO LOMO DE CERDO EN SALSA TERIYAKI CON AJONJOLI
FUERTE

MEDALLON DE POLLO EN SALSA DE VINO BLANCO Y

TOCINO

QUICHE DE PAPA CON QUESO CREMA Y AROMA DE

ALBACA

ENSALADAS: NIDO DE TOMATE CON CHOCLITO

AGRIDULCE Y QUESO MOZARELLA
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VERDURAS DE ESTACION AL GLACE..

ARROZ A LA DIABLA

POSTRE

CREMA HELADA DE MARACUYA Y OREO CON TOPE DE

CHOCOLATE.

COSTO POR PERSONA $ 41.14

SERVICIOS INCLUIDOS

e Equipamiento Formal

e Plato servido a la mesa

e Mesa, sillas (plasticas vestidas), servilletas, manteleria

e Vajillay cuberteria

e Cristaleria

e Chef Ejecutivo

e Personal de cocina

e Stewart

e Meseros profesionales con guante blanco

e Supervision del servicio de comida por un ejecutivo

e Carpas con paredes y lamparas

e Aguas, gaseosasy hielo

e Personal encargado de la limpieza de bafios

e Guardia de seguridad para el cuidado de autos

e Servicio de saloneros por 6 horas
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Espacio fisico por 6 horas

MENU 1
ENTRADA | CREPE DE CAMARON Y CANGREJO GRATINADO CON GUARNICION DE
LECHUGA CRESPA, TOMATE CHERRY Y PALMITO CON JAMON.
SHERBET | NARANJA Y AMARETTO PARA CAMBIO DE SABOR
PLATO LOMO DE CERDO EN SALSA DE UVILLAS,
FUERTE MEDALLON DE POLLO EN SALSA DE VINO BLANCO Y TOCINO.
CROQUETE DE PAPA Y JAMON CON AROMA DE ALBAHACA.
ENSALADAS: PANACHE DE VERDURAS
NIDO DE TOMATE CON CHOCLITO AGRIDULCE Y QUESO MOZARELLA
EN SALSA TARTARA.
ARROZ CON PIMIENTOS ROJOS, VERDES Y LLUVIA DE CEBOLLIN.
POSTRE | CREMA HELADA DE MARACUYA Y OREO CON TOPE DE CHOCOLATE Y

FRUTOS ROJOS ACOMPANADA DE MERENGUE DE LIMON.

SU COSTO ES DE $ 43.14 DOLARES POR PERSONA

MENU 2

ENTRADA

CAUSA LIMENA DE CAMARON Y CANGREJO (PAPA, AGUACATE) CON

GUARNICION DE LECHUGA CRESPA'Y TOMATE CHERRY.
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SHERBET

MARACUYA CON AROMA DE VODKA.

PLATO

FUERTE

FILET MIGNION EN SALSA A LAS 3 PIMIENTAS..

CREPE DE POLLO SERVIDO EN SALSA DE YOGUR.

QUICHE DE PAPA CON AROMA DE ALBAHACA.

ENSALADAS: HONGOS AL AJILLO

CHOCLITO AGRIDULCE CON QUESO MOZARELLA EN CUNA DE

TOMATE.

ARROZ A LA DIABLA

PAN Y MANTEQUILLA SERVIDA A LA MESA

POSTRE

CREMA HELADA DE MORA Y OREO CON TOPE DE CHOCOLATE

ACOMPANADA DE MINI CAPUCHINO.

SU COSTO ES DE $ 45.18 DOLARES POR PERSONA

MENU 3

ENTRADA | CARAPACHO DE CANGREJO GRATINADO CON GUARNICION DE
LECHUGA CRESPA, TOMATE CHERRY Y PALMITO.

SHERBET | SANDIA CON AROMA DE VODKA.

PLATO FILET MIGNION EN SALSA DE VINO TINTO Y TOCINO

FUERTE

MEDALLON DE POLLO EN SALSA DE NARANJA'Y BRANDY.
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QUICHE DE PAPA CON AROMA DE ALBAHACA.

ENSALADAS: HONGOS CREMOSOS EN CUNA DE ZANAHORIA EXTRA

FINA

TORRE DE PEPINILLOS Y MANZANA

ARROZ A LA DIABLA

PAN Y MANTEQUILLA SERVIDA A LA MESA

POSTRE CREMA HELADA DE MORA Y OREO CON TOPE DE CHOCOLATE

ACOMPANADA DE MOUSSE DE CHOCOLATE.

SU COSTO ES DE $ 46.29 DOLARES POR PERSONA

SERVICIOS INCLUIDOS

e Equipamiento Formal

e Plato servido a la mesa

e Mesa, sillas, servilletas, manteleria

e Vajillay cuberteria

e Cristaleria

e Chef Ejecutivo

e Personal de cocina

e Stewart

e Meseros profesionales con guante blanco

e Supervision del servicio de comida por un ejecutivo

e Carpas con paredes y lamparas
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e Aguas, gaseosas Y hielo

e Centros de Mesa Bésicos ( CUELLO DE JIRAFA)
e Personal encargado de la limpieza de bafios

e Guardia de seguridad para el cuidado de autos

e Servicio de saloneros por 6 horas

e Espacio fisico por 6 horas

e Pista de Baile (6 x 6)

NO INCLUYE

e Licor

e Torta

e Mesa de Dulces
e Disco Movil

e Maestro de Ceremonias

EXTRAS

e DISCO MOVIL $ 30.00 C/H

e MESAS DE CRISTAL $ 3.00 POR PERSONA

e MAESTRO DE CEREMONIAS $. 160,00 (4 HORAS)

e $200.00 1 HORA EXTRA (ESPACIO FISICO Y SERVICIO DE DOS
SALONEROS)

e $120.00 1 HORA EXTRA (ESPACIO FISICO)

Connotacion:

O1: Precios asequibles al cliente

0O2: Variedad de menus
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4.10.7. RECURSOS HUMANOS

Se encarga de buscar y contratar al personal que trabajara en la realizacion

del evento, posteriormente se realizaran entrevistas personales para conocer a
los candidatos con mas profundidad y si fuera necesario, se realizaran pruebas
para comprobar el conocimiento que tienen para desempefiar el cargo que se
esta buscando, la Quinta Diamante cuenta con personal de planta que es

personal de servicio personal de cocina.

Para contratar los servicios de catering cuentan con los proveedores de flores,
manteleria, cristaleria siempre y cuando no contaran con la suficiente material

para la realizacion del evento.

Connotacion:

O1: nuevas plazas de trabajo

A1l: Personal irresponsable

4.10.8. INFRAESTRUCTURA

La Quinta Diamante sus instalaciones son nueva comodas adoptadas para
todo tipo de evento, cuenta con iluminacion led para eventos que se realizan
en la noche con una capacidad de 800 personas distribuidas en las dos areas,

con un parqueadero privado para la comodidad de los clientes.
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4.10.9. IMAGENES DE LA INFRAESTRUCTURA DE LA QUINTA

DIAMANTE

Imagen 1.Panoramica Quinta Dimante,Fuente: Quinta Diamante

4.10.10.ISTALACIONES DE LA QUINTA DIMANTE EN LA NOCHE

Imagen 2. Istalaciones de la Quinta Dimante en la noche.Fuente: Quinta Diamante

4.10.11. Montaje previo a un evento

Imagen 3. Montaje previo a un evento. Fuente: Quinta Diamante
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Connotacion:
O1: Brindar al cliente instalaciones nuevas y cdmodas

02: Brindar nuevas tendencias para la organizacion del evento

4.11. ANALISIS FODA

El andlisis FODA o también conocido como analisis estratégico, es una
herramienta que permite conformar un cuadro de la situacién actual de la
empresa u organizacion, para de esta manera obtener un diagnéstico preciso
que permita en funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y

politicas de la empresa.

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las
palabras: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas De estas cuatro
variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la organizacion,
por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las

oportunidades y las amenazas son externas.
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4.11.1. FORTALEZAS

Son aquellas caracteristicas de la empresa que la diferencian en forma positiva
al compararse con otras y en consecuencia potencian las posibilidades de

crecimiento y desarrollo.(Gonzales, 2005. Pp.21)

4.11.2. DEBILIDADES

Son sus falencias, los aspectos en los cuales serd necesario actuar
rapidamente para no quedar en situacion critica. Una de sus consecuencias
puede ser la pérdida de participacion en el mercado. Debemos tener en cuenta
gue las debilidades son la puerta de entrada de las amenazas.(Gonzales, 2005.

Pp.21)

4.11.3. OPORTUNIDADES

Son las posibilidades que presenta el mercado, que solo podran ser
aprovechadas si la empresa cuenta con las fortalezas para ello.(Gonzales,

2005. Pp.32)

4.11.4. AMENAZAS

Estan compuestas por severas condiciones que pueden afectar el
desenvolvimiento de la empresa, llegando en caso extremo, a su desaparicion.
Por caso la actuaciébn de una nueva empresa de mayor poder econdémico
financiero y la posibilidad cierta de “robar” clientes, alterando asi la marcha de

los negocios. (Gonzales, 2005. Pp.33)
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4.11.5. Grafico referente al proceso FODA

Graficol0. Referente al proceso del FODA. Fuente: Marketing estratégico Gonzales, 2005

\7 EXTERMAS

Fortalezas

Oportunidade

EMPRESA —  —o--mmmiloe MERCAD O

Podemos apreciar en el grafico las Fortalezas hacen que puedan aprovecharse
las Oportunidades, en tanto que las Debilidades se convierten rapidamente en
Amenazas que pueden dejar a la empresa fuera de competencia.
Es indudable entonces que resulta necesario aprovechar las Oportunidades
que presenta el mercado de trabajo para lo cual resulta vital potenciar las
Fortalezas, superarse para que las Debilidades (que es necesario convertir en
fortalezas) no se conviertan en una Amenaza que impida la supervivencia de la

empresa(Gonzales, 2005. Pp.23)
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4.11.6. Matriz FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1El cliente cuenta con todas la| D1. No cuentan con un plan de marketing.
comodidades que necesita para llevar :
D2. Carece de un plan promocional.

a cabo un evento, amplios espacios

. D3. Falta de capacitacion al personal.
verdes, areas de recreacion.

D4. Deficiencia de sefalética para llegar a
F2. Calidad en el servicio de catering

la Quinta.
y banquetes.

F3. Servicio rapido y personalizado

de calidad.

F4. Sus instalaciones son modernas,

adecuadas para cada evento.

F5.Han mantenido los mismos
precios desde sus inicios, asequibles

al cliente.
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FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1: Brindar a los clientes un servicio|A1. Que el cliente no llene sus
anico y de calidad. expectativas con respecto al servicio

O2: Posibilidad de crear nuevas
plazas de trabajo.
0O3.Promocién turistica de

instituciones publicas y privadas.

O4.Captar el mercado del sector la
Armenia, Valle de los Chillos, Distrito

Metropolitano de Quito.

O5: Brindar nuevas tendencias para

la organizacion del evento

0O6: Brindar al cliente la facilidad de
informacion mediante medios de

comunicacién mas frecuentes.

brindado por parte de la Quinta

A2.Conjuntos residenciales alrededor de la

Quinta Diamante

A4. Mucha competencia directa en el
sector de la Armenia, ya que por ser una
Quinta reciente en el mercado el cliente
prefiere contratar los servicios de otro

catering ya conocidos

A5.La crisis econdmica actual del pais

A6: Personal no calificada para

desempefiar dichos cargos.
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4.11.7. DIAGNOSTICO DEL ANALISIS FODA

La Quinta Diamante es una empresa en la cual la satisfaccion del cliente es lo
mas importante, es por esto que mantiene con ellos, mas que una relacion
estrictamente laboral, una relacion de amistad por lo que trata de entender las
necesidades de los mismos ofreciéndoles de esta manera un servicio rapido y

de calidad.

Por lo que determinamos con la matriz FODA que la Quinta Diamante sus mas
grandes fortalezas es la innovacién y brindar al cliente todas las comodidades

gue necesita para llevar a cabo un evento

Sus debilidades no manejar un correcto plan de marketing tomando en cuenta
que el mercado al que esta apuntando es un mercado competitivo que tiende
a crecer, la cual resulta de vital importancia implementar un plan promocional
para incentivar a la poblacion de la Armenia Valle de los Chillos, Distrito

Metropolitano de Quito, adquirir los servicios que oferta la Quinta.

La Quinta Diamante tiene la oportunidad de brindar al cliente nuevas
tendencias para la innovacion de cada evento por el hecho de ser una nueva
empresa de catering tiene la oportunidad de brindar nuevas alternativas, de
esta manera implementar correctamente el plan de marketing que permita al
cliente acceder a la informaciéon de la Quinta con mayor facilidad por diferentes

medios de comunicacion.

Las amenazas son la parte fundamental de toda empresa, en el caso de la
Quinta Diamante influyen en la estabilidad ya que si el cliente no se siente
satisfecho con el servicio que se lo ofrece, tomara ventaja la competencia
ofreciéndoles un mejor servicio.
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Una de las amenazas actualmente es la economia de nuestro pais, sin
embargo en la Quinta no ha bajado ni ha subido se ha mantenido en un nivel
medio que le permite superarse y formar nuevas estrategias que mejoren la

publicidad para ofrecer un servicio de calidad.

Si la Quinta mejora su servicio y decide implementar procesos que ayuden a
mejorar su publicidad, podra satisfacer de mejor manera sus necesidades,
corregir sus falencias y ofrecer nuevos servicios que mejoren la afluencia de
clientes, aprovechando las nuevas tendencias que brinda la industria del

Catering y Banquetes.
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4.12. ANALISIS DE MERCADO

4.12.1. Tabulacion y presentacion de resultados

1. ¢Conoce Ud. Quintas ubicadas en el sector La Armenia del Valle de

los Chillos?

OPCIONES | RESPUESTA | PORCENTAJE

SI 131 68,9%
NO 59 31,1%
TOTAL 190 100,0%

Graficoll. Referente a la Primera Pregunta de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela
Placencia 2015

PORCENTAIJE

=Sl =NO

Interpretacion:

De las 190 personas encuestadas en el sector la Armenia, se puede observar

que el 31,1% no conoce Quintas que ofrecen servicio de Catering y Banquetes,

mientras que el 68,9% conocen Quintas que ofrecen este servicio.
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2. ¢Ha escuchado hablar de la Quinta Diamante ubicada en el sector de la

Armenia Valle de los Chillos?

OPCIONES | RESPUESTA |PORCENTAJE

SI 45 23,7%
NO 145 76,3%
TOTAL 190 100,0%

Grafico 12. Segunda Pregunta de la Encueta. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIE

23,70%

76,30%

SI = NO

Interpretacion:

De las 190 personas encuestadas en el sector la Armenia, observamos que el
23,70% conoce la Quinta Diamante, sin embargo el 76,30% no conoce Quinta,

reflejando que no tiene un mayor acogida en el sector.
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3. ¢Conoce Ud. Los servicios que brinda la Quinta Diamante?

OPCIONES |RESPUESTA |PORCENTAJE
SI 43 22,6%
NO 2 1,1%

NO
CONTESTADAS 145 76,3%
TOTAL 190 100,0%

Graficol3. Tercera Pregunta de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

=Sl = NO = NOCONTESTADAS

Interpretacion:

De las 190 personas encuestadas en el sector de la Armenia, podemos
observar que el 22,6% de 43 conocen los servicios que brinda la Quinta
Diamante, 1,1% de 2 encuestados no conoce los servicios, tomando encueta

que el 76,3% equivale a 145 personas que no contestaron las preguntas.
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4. A través de qué medio conocio la Quinta Diamante?

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE

PAGINA WEB 9 4,7%

GUIA TURISTICA 1 0,5%

POR MEDIO AMIGOS/ CONOCIDOS 35 18,4%
NO CONTESTARON 145 76,3%

TOTAL 190 100,00%

Grafico 14. Pregunta Cuatro de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

4,70%
° 0,50%

' 18,40%

76,30%

= PAGINA WEB GUIA TURISTICA
POR MEDIO AMIGOS/ CONOCIDOS = NO CONTESTARON

Interpretacion:

De igual manera las 190 personas encuestadas en el sector la Armenia, se
observa que el 4,7% de 9 conocieron a la Quinta Diamante mediante paginas
web, el 0,5% de 1 han escuchado por medio de una guia turistica. De manera
gue el 18,4% de 35 encuestados conocen por medio de amigos y conocidos y

el 76,3% de 145 no contestaron las preguntas.
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5. Qué factores Ud. Valora para elegir una Quinta y realizar un evento?

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE
ATENCION AL CLIENTE 64 33,7%
INSTALACIONES 69 36,3%
LIMPIEZA 4 2,1%
PRECIOS 27 14,2%
COMIDA 7 3,7%
COMODIDAD 19 10,0%
TOTAL 190 100,00%

Grafico 15. Pregunta Cinco de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE
370%  10,00%
14,20% \‘
—
2,10% \ /
= ATENCION AL CLIENTE = INSTALACIONES = LIMPIEZA
PRECIOS = COMIDA = COMODIDAD

Interpretacion

De las personas encuestadas que fueron 190 la respuesta sobre que valoran
antes de elegir una quinta fueron variadas las opciones el 33,7% de 64
buscan como prioridad la atencién al cliente, el 36,3% de 69 son instalaciones,

un 2,1% de 4 limpieza, en precios el 14,2% de 27, comida 10,0% de 19.
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realizar publicidad de una Quinta?

6. Cudl cree Ud. que son los medios més factibles en la actualidad para

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE

PAGINA WEB 94 49,5%

FLAYERS 10 5,3%

REDES SOCIALES 80 42,1%
REFERENCIAS FAMILIARES / AMIGOS 6 3,2%
OTRO 0 0,0%

TOTAL 190 100,0%

Grafico16. Sexta Pregunta de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

3,20% 0,00%

<

5,30%

= PAGINA WEB = FLAYERS

REDES SOCIALES REFERENCIAS FAMILIARES / AMIGOS

= OTRO

Interpretacion:

De 190 personas encuestadas sobre los medios mas factibles en la
actualidad para la publicidad de una Quinta las respuesta fueron las
siguientes, el 49,5% de 94 prefieren las paginas web, un 5,3% de 10
eligen flayers, un 42,1% de 80 de redes sociales, el 3,2% de 6 personas

encuestadas
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7. Cree Ud. que la Ubicacion de la Quinta Diamante es apropiada

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE

SI 44 23,2%

NO 1 0,5%

NO CONTESTADAS 145 76,3%
TOTAL 190 100,0%

Graficol7. Pregunta Siete de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela Placencia

PORCENTAIJE

=S| = NO = NO CONTESTADAS

Interpretacion:

El 190 de personas entrevistadas sobre la ubicacion de la Quinta
Diamante si es apropiada, el 23,2% de 44 esta de acuerdo que la Quinta
esta en un buen lugar, un 0,5% de 1 piensan que la quinta no esta en
una buena ubicaciéon y el 76,3% de 145 de los encuestados no

contestaron.
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8. Crees Ud. Que la Quinta Diamante ofrece un ambiente acogedor

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE

SI 45 23, 7%

NO 0 0,0%

NO CONTESTADAS 145 76,3%
TOTAL 190 100,0%

Grafico 18. Octava Pregunta de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

=S| = NO = NO CONTESTADAS

Interpretacion:

De 190 personas encuestadas sobre el ambiente acogedor, el 23,7% de 45

contestaron que si es acogedor, y el 76,3% de 145 no contestaron.
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9. Entre los valles del sur oriente de Quito cual elegiria Ud, para

realizar su evento social

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE
VALLE DE LOS CHILLOS 127 66,8%
VALLE DE TUMBACO 63 33,2%
TOTAL 190 100,0%

Graficol19. Novena Pregunta de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

= VALLE DE LOS CHILLOS = VALLE DE TUMBACO

Interpretacion:

De las 190 personas encuestadas en la pregunta que valle escogerian
para la realizacion de un evento, el 66.8% de 127 opinaron que prefieren
el valle de los chillos para la organizacion de los eventos, y el 33,2% de

63 prefieren el valle de Tumbaco.
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10.De requerir los servicios de la Quinta Diamante que preferiria:

OPCIONES RESPUESTA | PORCENTAJE
SOLO ALQUILER DE LAS
76 40,0%
INSTALACIONES
SERVICIO COMPLETO 114 60,0%
TOTAL 190 100,0%

Grafico 20. Pregunta Diez de la Encuesta. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

= SOLO ALQUILER DE LAS INSTALACIONES = SERVICIO COMPLETO

Interpretacion:

Las 190 encuestas realizadas se determina que el 40,0% de 76 solo alquilarian
las instalaciones para la realizacién de un evento. Y el 60,0% de 114 requieren

del servicio completo.
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4.12.2. ANALISIS DE LA INVESTIGACION (ENCUESTAS)

4.12.3. DISCUSION DE RESULTADOS

Segun el resultado obtenido por la encuesta realizadaalos habitantes del sector
la Armenia se ha llegado a determinar que los moradores del sector

desconocen sobre la Quinta Diamante y los servicio que oferta.

El 23,7% conocen la Quinta y su servicio por medio de clientes que han
utilizado las instalaciones y han comentado con familiares y amigos acerca de
la Quinta Diamante, lo cual se determina que no cuenta con la debida

publicidad.

De igual manera se establecié que medio de comunicacién les gustaria a los
clientes informarse sobre los servicios que oferta la Quinta Diamante
actualmente, que son las redes sociales en un 42,1% y paginas web un 49,5%
gue son medios a los cuales se puede acceder facilmente. Se determina con la
investigacién que factores evaltan antes de elegir un servicio de catering, el

36,3% evalluan instalaciones y un 33,7% atencion al cliente.

La Quinta Diamante tiene factores a su favor como la localizacién, su ambiente
acogedor, de manera que a las 190 personas encuestadas el 66,8% previeren
realizar eventos en el Valle de los Chillos y un 33,2% realizarian eventos en el
Valle de Tumbaco, lo cual permite tener una gran ventaja de innovacién y

mejorar el servicio.
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Por lo que se determina con la investigacién que la Quinta Diamante carece de
publicidad por falta de un correcto plan de marketing que le permitiria crecer
como empresa, de manera que implementado el plan promocional la Quinta
Diamante lograra posesionarse en el mercado de la industria del catering y
banquetes de manera que logre explotar sus servicios al 100%, siendo una
Quinta privilegia del sector donde se encuentra ubicada ya que cuenta con una

infraestructura moderna e innovadora para mayor comodidad para el cliente.
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4.12.4. DISCUSION RESULTADOS (ENTREVISTA)

1. ¢En los eventos que la Quinta a Realizado en el transcurso de estos 3 afios

en que porcentaje fueron alquiler de instalaciones o servicio completo?

Alquiler Porcentaje
Instalaciones 65%
Completo 35%

Grafico 21. Pregunta uno de la Entrevista. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

Completo, 35%
instalaciones,

65%

Interpretacion: Segun la entrevista sobre cual ha sido el porcentaje de eventos
realizados en los ultimos afios que fue de, un 65% fue solo alquiler de

instalaciones y el 35% fue el servicio completo el cual es instalaciones y

servicio de catering.
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2. ¢A qué tipo de mercado esté orientada la Quinta Diamante?

Clientes Porcentaje
ecuatorianos 85%
extranjeros 15%

Grafico 22. Segunda Pregunta de la Entrevista. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

extrangeros, 15%

ecuatorianos, 85%

Interpretacion:

La entrevista aplicada para determinar a qué mercado esta orientado, el 85%

apunta Ecuatorianos y un 15% a Extranjeros
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4¢De qué manera ha manejado la publicidad en los ultimos afios?

Publicidad Porcentaje
pagina web 40%
redes sociales 0%
amigos/conocidos 60%

Grafico 23. De la Cuarta Pregunta de la Entrevista. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

PORCENTAIJE

pagina web,
40%
redes sociales,
0%

amigos/conocid
0s, 60%

Interpretacion:

Segun la entrevista aplicada sobre la publicidad en los ultimos afios como fue
su, se manejaron por medio de paginas web un 40% y el 60% de amigos y

cocidos que han hecho uso de los servicios de la Quinta.
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5. ¢De qué manera influye el marketing que aplican las Quintas aledafias a la

Quinta Diamante?

Influencia Porcentaje
Si le afecta 75%
no le afecta 25%

Grafico 24. Pregunta Cinco de la Entrevista. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

Porcentaje

no le afecta
25%

m Si le afecta

Si le afecta
75%

M no le afecta

Interpretacion:

Segun la entrevista se determina cual es la influencia que tiene el marketing

que aplican las Quintas aledafias a la Quinta Diamante, un 75% y un 25% no

afectan.
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4.12.5. CONCLUSION DE LA DISCUSION DE RESULTADOS

Se puede determinar que la Quinta Diamante tiene una potencial que puede
ser explotado, con la debida aplicacion de un plan promocional de mejoras para
lograr abarcar el mercado nos solo nacional sino extranjero, de manera que

podamos ser competencia brindando servicio innovadores al cliente.

De manera que permite fortalecer como empresa de catering manteniendo un
nivel alto de calidad que permita no solo llegar al cliente de manera
satisfactoria, sino que la empresa logre mejorar su economia para ofrecer

mejores servicios de calidad.

4.13. PLAN OPERATIVO MARKETING

4.13.1. DEFINICION DE LA MEZCLA DEL MERCADEO

La mezcla del mercadeo, son herramientas encaminadas a la satisfaccion del
cliente mediante las cuales se pretende disefiar el producto, establecer precios,
elegir los canales de distribucion y las técnicas de comunicacidon mas
adecuadas para presentar un producto o servicio que realmente satisfaga las

necesidades de los clientes.

4.13.2. COMPONENTES DE LA MEZCLA DE MERCADEO

e Los componentes de la mezcla de mercadeo conocida también como las
4P’s son:

e PRODUCTO / SERVICIO

e PRECIO PLAZA O DISTRIBUCION

e PROMOCION
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e PERSONAL

4.13.3. SERVICIO

Un servicio es un conjunto de actividades que buscan responder a necesidades
de un cliente. Es el equivalente no material de un bien. Un servicio se
diferencia de un bien (fisico o intangible) en que el primero se consume

siempre en el momento en que es prestado.

4.13.4. SERVICIOS DE LA QUINTA DIAMANTE

La Quinta Diamante es una empresa que brinda servicios (alimentos y
bebidas), servicio de catering y banquetes el cual ofrece espacios comodos y

un estilo elegante para la realizacién de cada evento.

Imagen 4. Instalaciones de la Quinta Diamante. Fuente: Quinta Diamante
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4.13.5. ADEMAS DEL SERVICIO DE CATERING Y BANQUETES LA

QUINTA DIAMANTE OFRECE:

El servicio de alquiler de canchas deportivas para campeonatos empresariales.

Imagen 5. Instalaciones de las Canchas Deportivas de la Quinta Diamante. Fuente: Quinta
Diamante

4.13.6. AREAS DE EVENTOS DE LA QUINTA DIAMANTE

Se encuentra en el lado izquierdo de la Quinta donde se efectlian los eventos,

dependiendo el nimero de personas se ocupan las areas de eventos.

Imagen 6. Area Principal Donde Realizan los Eventos. Fuente: Quinta Diamante
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Imagen 7. Montaje de Mesa para un Evento. Fuente: Quinta Diamante

4.13.7. La Quinta Diamante cuenta con una servicio de bufet (cocina) a

la vista del cliente.

Lo cual permite la facilidad del desplazamiento del personal de meseros que

llevan los alimentos hacia el cliente.

Imagen 8. Infraestructura de la Cocina Servicio de Bufet. Fuente: Quinta Diamante
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Imagen 9. Parte Interna de la Cocina. Fuente: Quinta Diamante

4.13.8. Zona Wi — Fi: es un servicio de acceso publico inalambrico exclusivos
para clientes de la Quinta Diamante, que permiten al visitante conectarse a

internet banda ancha, con su equipo.

Imagen 10. Zona WI-FI Quinta Diamante. Fuente: Quinta Diamante

ZONA

GRATUITA - FREE
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4.13.9. ILUMINACION LED

Todo evento que se realiza en la noche tiene una llamativa iluminacién led que

brinda un mejor realce para la ocasion de cada evento

Imagen 11. ILUMINACION LED. Fuente: Quinta Diamante

4.13.10. ATRIBUTOS DEL SERVICIO

4.13.11. CALIDAD

Segun el autor M. Juran (1993), definequé Calidad es el conjunto de
caracteristicas que satisfacen las necesidades de los clientes, ademas calidad
consiste en no tener deficiencias. La calidad es la adecuacién para el uso

satisfaciendo las necesidades del cliente.

La Quinta Diamante por el hecho de ser una empresa que brinda un servicio de
catering y banquetes esta directamente relacionada con el cliente, el cual debe

brindar calidad en sus productos y en sus eventos.
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4.13.12. CICLO DE VIDA

Es especialmente util como herramienta de prediccién o prondstico, puesto que
los productos pasan por etapas distintivas que permiten calcular la ubicacion de
un determinado producto en el ciclo de vida mediante el uso de datos
historicos, como el de las utilidades, las ventas y la cantidad de competidores,
ya que éstos tienden a seguir una ruta predecible durante el ciclo de vida. (lvan

Thompson, 2006)

El ciclo de vida consta de cuatro etapas; introduccién, crecimiento, madurez y

declive.

4.13.13. INTRODUCCION

La introduccion es un periodo durante el cual las ventas registran un
crecimiento lento, mientras el producto/servicio se introduce en el mercado. En
esta etapa no hay utilidades, debido a los elevados gastos de la introduccion

del producto

4.13.14. TURBULENCIA

Etapa del ciclo de vida, que puede llegar a producir fuertes convulsiones en la
trayectoria del producto, tanto por las presiones externas o del mercado como
internas por la propia empresa en sus luchas politicas y de personal.
Légicamente si se sabe tener dominio sobre las circunstancias que las
producen, la solucién vendrd pronto y hara que inicie la siguiente etapa

fortalecida.
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4.13.15. CRECIMIENTO

El crecimiento es un periodo durante el cual se registra una aceptacion rapida

en el mercado y un aumento de utilidades
4.13.16. MADUREZ

La rentabilidad no es tan elevada como en la fase anterior, pero se producen
excedentes de tesoreria (ya que no hay necesidad de grandes inversiones), lo
que permite el reparto de buenos dividendos, o invertir en otros

productos/servicios que se hallen en las primeras fases de vida
4.13.17. DECLIVE

La declinacién es un periodo durante el cual disminuyen las ventas y bajan las

utilidades.
4.13.18. CICLO DE VIDA DE LA QUINTA DIAMANTE

Grafico 25. Ciclo de vida de la Quinta Diamante. Elaborado por Gabriela Placencia 2015

N° EVENTOS

ENE- MARZ 2015

ENE- DIC 2014

AGO - DIC 2013

(0] 10 30

AGO - DIC 2013 ENE- DIC 2014 ENE- MARZ 2015
N°® EVENTOS 8 29 12

EVENTOS
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La Quinta Diamante en la etapa de introduccion present6 pérdidas y en meses
posteriores se mantuvo con eventos, a partir del afio 2015 aumentan la
contratacion de eventos, hasta llegar a la actualidad en la que segun el grafico
se encuentra en una etapa de crecimiento siempre i cundo la Quinta realice un

correcto plan promocional.

4.13.19. BRANDING

Busca resaltar el poder de una marca, aquellos valores de tipo intangible, tales
como la singularidad y la credibilidad, que les permiten diferenciarse de las

demas y causar un impacto unico en el mercado.
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4.13.20 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

VARIABLES

OBJETIVO

ESTRATEGIAS

PLAN DE ACCION

< Promociéon de ventas

R/
0’0

Captar nuevos clientes

« Establecer promociones
por temporadas

% Por la contratacion de un
paquete de bodas los
padres y padrinos no
pagan.

% En eventos superiores a
100 personas las bebidas
no alcohdlicas son gratis.

+ Publicidad, propagandas y
relaciones publicas

®
0'0

Dar a conocer a la
empresa y sus productos

« Diseflar un programa de
comunicacion que incluya
medios masivos y medios
no convencionales para
llegar al mercado objetivo

vallas
lugares

+» Colocar en
publicitarias en
estratégicos

% Promocionarse por medio
de redes sociales fan page
en Facebook.

< Telemercadeo

Despertar interés y
entusiasmo por los
servicios que oferta la
Quinta Diamante

% Actualizar la pagina web
con nuevas imagenes,
promociones

+» Ofertar un catalogo virtual
dentro de la péagina web
donde el cliente encuentre
la suficiente informacién
acerca de los servicio de
catering y banquetes.

+ Venta personal

Mejorar la imagen de la

% Imprimir propaganda de la

% Por la preferencia de la

empresa empresa y repartirla en contratacion de los
lugares comerciales servicios la  empresa
oficinas privadas y recibiia.  un 15% de
publicas descuento en el paquete
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+» Realizar convenios con contratado.

casa de catering vy « Se sederia el servicio de
banquetes establecidas en catering 'y  banquetes
el mercado siempre y cuando la

Quinta no esté disponible
y se llegue al acuerdo de
recibir un redito
economico por ceder al
cliente.




4.13.21. LOGOTIPO

En la representacidn grafica es el nombre de la Quinta Diamante forma parte de la identidad

visual de la marca.

Imagen 12. Marca actual de la Quinta Diamante. Fuente: Quinta Diamante
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Se puede aprecias que es una marca sencilla con el nombre de la Quinta y un

logotipo referente a la Quinta Diamante.

4.13.22. PROPUESTA DE NUEVA MARCA

Imagen 13. Propuesta de Marca para la Quinta Diamante en modelo positivo y negativo
.Elaborado por Gabriela Placencia 2015

Imagen 14. De marca en positivo y negativo. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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El objetivo te proponer una nueva marca es de brindar al cliente nuevas
tendencias de presentacion de manera elegante que motive usar los servicios

de la Quinta solo con su tarjeta de presentacion.

4.13.23. PLAZA O CANAL DE DISTRIBUCION

“Define dénde comercializar el producto (bien o servicio) que se ofrece.
Considera el manejo efectivo de los canales logisticos y de venta, para lograr
que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las

condiciones adecuadas.” (Kotler, 2003.p.168)

4.13.24. TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION

Canal Directo: ElI productor o fabricante vende el producto o servicio

directamente al consumidor sin intermediarios.

Canal Indirecto: Existen intermediarios entre el proveedor y el usuario o
consumidor final. ElI tamafio de los canales de distribucion se mide por el
namero de intermediarios que forman el camino que recorre el producto. Dentro

de los canales indirectos se puede distinguir:

Un canal corto sélo tiene dos escalones, es decir, un Unico intermediario entre

fabricante y usuario final.

En un canal largo intervienen muchos intermediarios (mayoristas,
distribuidores, almacenistas, revendedores, minoristas, agentes comerciales,

etc.).

La Quinta Diamante emplea un canal de distribucion indirecto ya que en varias

ocasiones el servicio de catering recomienda la Quinta Diamante de igual
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manera antes de la realizacién del evento se necesita de proveedores para

llegar a cumplir con el servicio completo.

4.13.25. ESTRUCTURA

Grafico 26. Estructura del Canal de DistribucionFuente: Quinta Diamante. Elaborado por:
Gabriela Placencia 2015
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4.14. PROPUESTA DE PUBLICIDAD

4.14.1. PROMOCION

Incluye todas las funciones realizadas para que el mercado conozca la

existencia del producto y la marca de la Quinta Diamante.
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Plano de localizacién actual de la Quinta Diamante

Grafico 27. Actual mapa de Ubicacion. Fuente: Quinta Diamante.
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Propuesta de mapa de ubicacién

Grafico28. Propuesta de mapa de ubicacion. Fuente: Quinta Diamante. Elaborado por:
Gabriela Placenci 2015
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Puente 8

Garita de
Guardias

El propésito por el cual se proponer hacer una nueva imagen de un mapa de
ubicacion, es que si observamos el grafico 27 del mapa actual de la Quinta

Diamante es un mapa sencillo trazado a mano y poco visible para el cliente.
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Lo cual el grafico 27 de la propuesta de ubicacion de mejorar su presentacion y

su ubicacion para facilitar su llegada a la Quinta Diamante.

4.14.2. METODOS PROMOCIONALES

4.14.3. PUBLICIDAD NO PAGADA

Es una forma impersonal de estimular la demanda y esta publicidad no es
pagada por la persona u organizaciones que se benefician con ella. Por lo
regular, este tipo de publicidad se realiza mediante una presentacion en las
noticias que favorecen un producto, servicio o empresa. La insercién se hace
en la prensa, radio o television o en cualquier otro medio de comunicacion

masiva. (Kotler, 2003.p.168)

4.14.4. RELACIONES PUBLICAS

Es un esfuerzo planificado por una organizacion para influir en la opinion y
actitud de un grupo ante ella. EI mercado al que se dirige el esfuerzo de las
Relaciones Publicas puede ser cualquier "publico”, como clientes o individuos

que viven cerca de la organizacion

La empresa emplea este método de promocién ya que posee un area de
marketing la cual se encarga de la planificacion de las promociones para

reforzar las estrategias publicitarias que se realizan. (Kotler, 2003.p.168)

La Quinta Diamante emplea el método de la publicidad no pagada que es el
manejo de la pagina web que no ha dado muchos resultados por lo que se

propone los siguientes métodos de publicidad:
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4.14.5. GIGANTOGRAFIA (VALLA PUBLICITARIA)

Las gigantografias son posters o carteles impresos en gran formato,
generalmente mas grandes que dan a conocer los servicios de la empresa en

este caso de la Quinta Diamante:

Imagen 15. Propuesta de Valla Publicitaria. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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La Quinta Diamante al implementar una valla publicitaria llamativa elegantey

enun lugar estratégico podra llamar la atencion de los clientes.

4.14.6. TRIPTICO PUBLICITARIO

Es un folleto impreso formado por una lamina de papel o cartulina que se dobla
en dos partes, constituye un medio para comunicar ideas sencillas sobre

un producto, servicio, empresa, evento.
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Imagen 16. Triptico de los servicios que oferta la Quinta Diamante (Parte Frontal del
Triptico).Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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Imagen 17. Parte posterior del Triptico de Servicios de la Quinta Diamante. Elaborado

por: Gabriela Placencia 2015
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4.14.6. CARPETAS DE PRESENTACION

Con el objetivo de enviar cotizaciones, menuds promociones y demas servicios

que oferta la quinta

Imagen 18. Carpetas de Presentacién. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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Imagen 19. Sobre de invitaciones para ofertar los Servicios. Elaborado por: Gabriela Placencia
2015
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4.14.7. PAPELERIA

Son documentos que hacen énfasis en la marca dando a conocer los servicios

Imagen 20. Papeleria Referente a la Marca. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015

4.14.8. TARJETAS DE PRESENTACION

Es importante contar con las tarjetas de presentacion que indica la

seriedad de la empresa

Imagen 21.Tarjetas de Presentacion. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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4.14.9. PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES FACEBOOK

2015
= - N

Imagen 22. Publicidad Facebook. Fuente: Quinta Diamante. Elaborado por: Gabriela Placencia
Bs
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4.14.10. SOUVENIRS

Los souvenirs son objetos que sirve como recuerdo a los clientes que hacen

uso de los servicios de la Quinta Diamante

Imagen 23.Recuerdo de la asistencia al evento vino tinto. Elaborado por: Gabriela
Placencia 2015

Luis Andrade
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Imagen 24. Recuerdo de la asistencia al evento taza. Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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4.14.11. PRESUPUESTO PLAN DE MARKETING

4.14.12. PRESUPUESTO DE VENTAS

Quinta Diamante

PRESUPUESTO DE VENTAS ( periodo 2013 - 2019)

AROS Creci.miento Presupuesto
Porcentaje | Valores | de Ventas
2014 (Ao Base) 0 0 19.0§0,00
2015 10% 1.90%,00 20.9§D0,00
2016 12% 2.509?3,00 23.4§D8,00
2017 14% 3.27?;,12 26.6§5,12
2018 15% 4.002,77 30.6257,89
2019 16% 4.91%,06 35.53;7,95

Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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4.14.13. PRESUPUESTOS DE GASTOS

Quinta Diamante

PRESUPUESTO DE GASTOS 2013 - 2017

3 3 3 3 3 3
Total Gastos 22.415.00 | 23.347.46 | 24.318.72 | 25.330.38 | 26.384.12 | 27.481.70
Afio Base | 1 er ANO | 2do ANO | 3er ANO | 4to ANO | 5to ANO
2014 2015 2016 2017 2018 2019
$ $ $ $ $ $
GASTOS OPERACIONALES 22.41500 | 23.347.46 | 24.318,72 | 25.330,38 | 26.384,12 | 27.481,70
Gasto Sueldos 400000 |4.16640 |4.339,72 |4.52025 |4.708,30 |4.904,16
$ $ $ $ $ $
Gasto Servicios Basicos 1.440,00 |1.49990 |1.562,30 |1.627.29 |1.694.99 |1.76550
$ $ $ $ $ $
Gasto Arriendo 5.000,00 |5.208,00 |5.42465 |5.65032 |5.88537 |6.13020
$ $ $ $ $ $
Gasto de Publicidad 10.475,00 |10.910,76 |11.364.65 |11.837,42 |12.329.85 |12.842.78
$ $ $ $ $ $
Gasto Suministros 1.500,00 |1.562,40 |1.627,40 |1.69510 |1.76561 |1.839.06
$ $ $ $ $ $
Total Gastos Administrativos 11.040,00 12.436,70 12.95407 13.492,96 14.054.27 14.638.92

Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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Afo Monto
$
2014 22.415,00
2015 2$3.347,46
2016 2$4.318,72
2017 2$5.330,38
2018 2$6.384,12
2019 2$7.481,70

Grafico 29. Propuesto de gastos. Fuente: Quinta Diamante. Elaborado por: Gabriela
Placencia 2015
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4.14.15. INGRESOS VS. GASTOS

Participacion de los Gastos en el Total Ingresos

ANO BASE PRESUPUESTO
CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 2019
$ $ $ $ $ $
Ingresos Presupuestados 19.000,00 20.900,00 23.408,00 26.685,12 30.687,89 35.597,95
$ $ $ $ $ $
Egresos Presupuestados 22.415,00 23.347,46 24.318,72 25.330,38 26.384,12 27.481,70
$ $ $ $ $ $
Utilidad /Pérdida Bruta (3.415,00) (2.447,46) (910,72) 1.354,74 4.303,77 8.116,25
PARTICIPACION
CUENTAS 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Ingresos Presupuestados 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Egresos Presupuestados 118% 112% 104% 95% 86% 7%
Utilidad /Pérdida Bruta -18% -12% -4% 5% 14% 23%
Afos Ingresos Egresos
2014 $ 19.000,00 |$ 22.415,00
2015 $ 20.900,00 $ 23.347,46
2016 $ 23.408,00 $ 24.318,72
2017 $ 26.685,12 $ 25.330,38
2018 $ 30.687,89 $ 26.384,12
2019 $ 35.597,95 $ 27.481,70

Elaborado pro: Gabriela Placencia 2015
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4.14.16. FLUJO DE EFECTIVO

Quinta Diamante

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO 2013 - 2017

DESCRIPCION ANOS
2014 2015 2016 2017 2018
A. INGRESOS OPERACIONALES
$ $ $ $ $
Ventas 20.900,00 23.408,00 26.685,12 30.687,89 35.597,95
$ $ $ $ $
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES 20.900,00 23.408,00 26.685,12 30.687,89 35.597,95
B. EGRESOS OPERACIONALES
$ $ $ $ $
Costo de Ventas - - - - -
$ $ $ $ $
Gasto de Operacién 23.347,46 24.318,72 25.330,38 26.384,12 27.481,70
] $ $ $ $ $
TOTAL EGRESOS DE OPERACION 23.347,46 24.318,72 25.330,38 26.384,12 27.481,70
$ $ $ $ $
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) (2.447,46) (910,72) 1.354,74 4.303,77 8.116,25

D. INGRESOS NO OPERACIONALES
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$ $ $ $ $
Aporte de accionistas 16.000,00 10.000,00 - - -
$ $ $ $ $
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 16.000,00 10.000,00 - - -
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
$ $ $ $ $
Pago de Intereses - - - - -
$ $ $ $ $
Pago del principal del crédito de largo plazo - - - - -
$ $ $ $ $
Pago de Impuestos y participaciones (834,91) (320,39) 439,70 1.430,15 2.711,59
$ $ $ $ $
Adguisicion de activos fijos 15.000,00 10.000,00 - - -
$ $ $ $ $
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 14.165,09 9.679,61 439,70 1.430,15 2.711,59
$ $ $ $ $
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 1.834,91 320,39 (439,70) (1.430,15) (2.711,59)
$ $ $ $ $
G. FLUJO NETO (C + F) (612,56) (590,33) 915,04 2.873,62 5.404,66

Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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4.14.15. VALOR ACTUAL NETO

VALOR ACTUAL NETO
Flujo de Tasa Valor
Afo Caja Actual
us$ % uss
Ano O $ (2.277,41) - (2.277,41)
- S o
Ano 1 (612,56) 12,00% (546,93)
N S o
Afio 2 (590,33) 12,00% (470,60)
Ano 3 S 915,04 12,00% 651,31
Ano 4 S 2.873,62 12,00% 1.826,24
Ano 5 S 5.404,66 12,00% 3.066,75
Valor Actual Neto 2.249,36
Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
4.14.16 TASA INTERNA DE RETORNO
Quinta Diamante
TASA INTERNA DE RETORNO
Valor Tasa Valor Tasa Valor
Item Flujo % Actual % Actual
US$ US$ Us$
Afo | $ $ $
0 |(2.277,41) |- (2.277,41) 5,93 (2.277,41)
Afo
1 $ 14.387,44 12,00% $ 12.845,93 5,93 $ 2.076,97
ARo
2 $ 9.409,67 12,00% $ 7.501,33 5,93 $ 196,10
Afio | $
3 (915,04 12,00% $ 651,31 5,93 $ 2,75
ARo
4 $ 2.873,62 12,00% $ 1.826,24 5,93 $ 1,25
Afio
5 $ 5.404,66 12,00% $ 3.066,75 5,93 $ 0,34
Total 23.614,16 0.00
T.I.R:5,93

Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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4.14.17 Gastos de Plan Publicitario

No ACTIVIDAD CANTIDAD | PRECIO TOTAL
UNITARIO

1 Actualizacion 1 $ 300,00 $ 300,00
de pagina Web

2 Creacion de 5 $ 5,00 $ 25,00
cuenta en
redes sociales

3 Kit y boletines | 60 $ 10,00 $ 600,00
de prensa

4 Impresion de 4000 $0,70 $ 2.800,00
tripticos.

5 Impresion de 2500 $0.80 $ 2.000,00
papeleria

6 Valla de 2 $ 500,00 $ 1000,00
publicidad

7 Jarros con 500 $ 3,00 $ 1.500,00
logos

8 Vinos con 50 $ 25,00 $ 1.250,00
logos

Subtotal 9.475,00

Improvistos 1.000,00

Total 10.475,00

Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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4.14.18. PROYECCION DE BALANCE DE RESULTADOS

Quinta Diamante

PROYECCION DE BALANCE DE RESULTADOS

ANO 2012 - 2016

ANO BASE | 1er ANO 2do ANO 3er ANO 4to ANO 5to ANO
CUENTAS 2014 2015 2016 2017 2018 2019
$ $ $ $ $ $
INGRESOS 19.000,00 20.900,00 23.408,00 26.685,12 30.687,89 35.597,95
GASTO OPERACIONAL
$ $ $ $ $ $
Gastos Administrativos 11.940,00 12.436,70 12.954,07 13.492,96 14.054,27 14.638,92
$ $ $ $ $ $
Gastos de Ventas 10.475,00 10.910,76 11.364,65 11.837,42 12.329,85 12.842,78
$ $ $ $ $ $
Gastos Financieros - - - - - -
TOTAL GASTO $ $ $ $ $ $
(=) OPERACIONAL 22.415,00 23.347,46 24.318,72 25.330,38 26.384,12 27.481,70
$ $ $ $ $ $
(=) Utilidad Operacional (3.415,00) (2.447,46) (910,72) 1.354,74 4.303,77 8.116,25
$ $ $ $ $ $
(+) Otros Ingresos - - - - - -
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$ $ $ $ $ $
() Otros Egresos 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00
$ $ $ $ $ $
=) UTILIDAD AlIP (3.435,00) |(2.477,46) |(950,72) 1.304,74 4.243,77 8.046,25
15% Participacion $ $ $ $ $ $
) Empleados (515,25) (371,62) (142,61) 195,71 636,57 1.206,94
$ $ $ $ $ $
(-) 22% Impuesto a la Renta (642,35) (463,29) (177,78) 243,99 793,58 1.504,65
$ $ $ $ $ $
=) UTILIDAD NETA (2.277,41) |(1.642,56) |(630,33) 865,04 2.813,62 5.334,66

Elaborado por: Gabriela Placencia 2015
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CAPITULO V

5. CONCLUSION Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSION

Luego de haber realizado cada una de las fases del estudio de factibilidad para

el disefio de un plan de marketing para la Quinta Diamante se concluye que:

v El presente trabajo de investigacion fue de gran importancia para
determinar las fortalezas, debilidades que tiene la Quinta
Diamante a nivel de publicidad.

v' Al implementar el plan promocional de marketing la Quinta
Diamante podra posesionarse en el mercado del catering.

v La Quinta Diamante tiene la oportunidad de explotar la
infraestructura, el lugar estratégico donde esta ubicada de
manera que el cliente tenga nuevas opciones al momento de

elegir un servicio de catering y banquetes.

Se llega a la conclusién que el proyecto es factible financieramente en base a

los siguientes datos:

v" Segun el estudio financiero se determiné que el proyecto es rentable el
VAN es positivo y la TIRse encuentra en un 6% siempre y cuando se

implemente el plan de promocion.
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5.2. RECOMENDACIONES

v' La importancia de la implementacion de un plan de marketing en un
negocio de catering y banquetes, ya que la satisfaccién del cliente es
primordial para una empresa de catering y banquetes como es la Quinta
Diamante.

v La publicidad debe ser constante al menos durante el primero y el
segundo afio para alcanzar el nivel de ventas adecuado.

v Se debe controlar que el porcentaje de costo no supere el establecido en
el proyecto.

v Saber llegar al cliente mediante medios de comunicacion que en la

actualidad sean frecuentes, como son las redes sociales, paginas web.

5.3 Glosario de términos

Anuncio: Soporte de comunicacion comercial que busca impactar en una
audiencia determinada favorable a los intereses de una marca anunciante. Ver
Formatos IAB para conocer tamafios y alternativas estandarizadas (Conde,

2006)

Autopromocion: Anuncios de un producto o servicio de la misma empresa

(Conde, 2006)

Blog: Espacio web actualizado periddicamente y que muestra las opiniones,
actividades o escritos sobre tematica general o especializada de una persona o

grupo de personas (Conde, 2006)
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Banquetes: Comida especial a la que asisten muchas personas y con la que

se celebra un acontecimiento.

CEPAL: Comision Economica para América Latina

IFI’S: Instituciones Financieras

PIB: Producto Interno Bruto

Stewart: Mantener todas las areas limpias donde se van realizar el evento

Souvenirs: Objeto de recuerdo de algun lugar determinado. (Diccionario

Enciclopédico, 2009)

Tangible: es un adjetivo que indica que algo se puede tocar. También indica
que se puede percibir de manera precisa. Esta palabra procede del

latin tangibilis. (Conde, 2006)

TEA’S: Tasas Econémicas
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5.4. ANEXOS
: MENIA
ANEXO #1 ENCUESTA REALIZAD A LA POBLACION DE LA AR

(parte delantera)

UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA DEL ECUADOR

FACULTAD DE HOTELERIA Y TURISMO
CARRERA INGENIERIA EN ADMINISTARCION HOTELERA

Objetivo: La presente encuesta tiene como objetivo determinar el posicionamiento de
mercado de la Quinta Diamante en e sector la Armenia - Valle de los Chillos.

Por favor contestar las preguntas con toda sinceridad del caso,
PREGUNTAS
MARQUE CON UNA X

EDAD:_29  GENERO:M _X_ORIGEN: __ &t forans

1. ¢Conoce Ud. Quintas ubicadas en el sector La Armenia del Valle de los
Chillos?

2. ¢Ha escuchado hablar de la Quinta Diamante ubicada en el sector de Ia
Armenia Valle de los Chillos?

e Sl...
. NO.?.(....

Agradecemos por su colaboracién en caso de contestarlas primeras preguntas
positivamente siga con Ia encuesta, si su respuesta fue negativa le agradezco
por su tiempo

3. ¢Conoce Ud. Los servicios que brinda la Quinta Diamante?

e Sl.....

4. Através de que medio conocié la Quinta Diamante?

e Paginaweb...... .
¢ Guiaturistica........ ..
* Por medio de amigos/ conocidos... ... ..

124



ANEXO #2ENCUESTA REALIZAD A LA POBLACION DE LA ARMENIA

(parte posterior)

5. Que factores Ud. Valora para elegir una Quinta y realizar un evento?
e Atencién al Cliente.......
e Instalaciones.......

e Limpieza .........
. Precios...)C...

e Comida.........

¢ Comodidad

6. Cuadl cree Ud. que son los medios mas factibles en la actualidad para realizar
publicidad de una Quinta?

e PaginaWeb.......

e Flayers...~...

e Redes sociales.........

» Referencias de familiares, amigos o conocidos
e Otro:

7. Cree Ud. que la Ubicacion de la Quinta Diamante es apropiada
Slicoin
No.......

8. Crees Ud. Que la Quinta Diamante ofrece un ambiente acogedor

No.......

9. Entre los valles del sur oriente de Quito cual elegiria ud, para realizar su
evento social.

Valle de los Chillos.........
Valle de Tumbaco...)§....
10. De requerir los servicios de la Quinta Diamante que preferiria:
Solo el alquiler de las instalaciones... X... ...

Servicio completo............
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ANEXO# 3

ENTREVISTA REALIZADA AL DUENO DE LA QUINTA DIAMANTE

UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA DEL ECUADOR

Entrevista aplicada al duefio de la Quinta Diamante, para analizar y determinar

el funcionamiento de su empresa.

Nombre: L. Q“O\‘Q&("

Edad:.... 62 A3 ........

Nacionalidac:. &ooleond

1. ¢En los eventos que la Quinta a Realizado en el transcurso de estos 3 afios
en que porcentaje fueron alquiler de instalaciones o servicio completo?

Alquiler de instalaciones.... 65/ ..

Completo... 35/

2. ¢ A qué tipo de mercado esta orientada la Quinta Diamante?
Ecuatorianos...... 831 .

Extranjeros......... \5'

3. ¢ Cuales son los precios que maneja la Quinta Diamante?

Por instalaciones... ﬂaoo

Pormenu..... 8 X 000

4;De qué manera ha manejado la publicidad en los Ultimos afios?
Péaginasweb......... %/

Redes sociales....1°. Yene ced soctal

Amigos y conocidos.. 607

5. ¢de qué manera influye el marketing que aplican las Quintas aledanas a la
Quinta Diamante?

Sile afecta... 75! .

No le afecta... 5 ../L.
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ANEXO# 4 ENCUESTA A LA POBLACION DE LA ARMENIA
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