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RESUMEN

La presente investigacion busca determinar la oferta y demanda para la
contratacion del servicio de recepciones para eventos sociales con la
diferenciacion de brindar un concepto actualizado y mejorado, la empresa
Rivesco Recepciones presta su servicio dentro del distrito Metropolitano de
Quito, sector Cotocollao. Al no contar con un plan y estrategias de marketing
para ofertar el servicio de buffet, bebidas, cristaleria, manteleria, decoracion
de acuerdo con la ocasion y a eleccién del cliente, musica, meseros e
instalaciones, de forma que el evento social no se desarrolle en ambientes
confortables, como consecuencia la perdida de la imagen corporativa.
Mediante una investigacion de mercado se obtuvo resultados relevantes que
diferencian de los competidores del sector, considerando que el confort y
variedad de productos y servicios al momento de decidirse para realizar un
evento es fundamental. En el proceso de investigacion que se encontré en
fuentes de web y analisis de comportamiento del consumidor y mejoras
continuas en tiempos de pandemia para brindar seguridad, servicio y calidad
ofertada. La evaluacién financiera visualiza un retorno de $ 12.35 por cada
dolar invertido, lo que determina la viabilidad, tranquilidad y optimismo de

invertir en la propuesta.

Palabras claves: Comportamiento, Consumidor, Marketing, Pandemia,

Seguridad
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INTRODUCCION

Tema

Plan de Marketing para la introduccion y alineacion horizontal de
menaje contemporaneo y actualizado en centro de realizacion de eventos
RIVESCO RECEPCIONES en la ciudad de Quito para el sector de Cotocollao.

Antecedentes del estudio

De generacidbn en generacion, las sociedades han festejado los
acontecimientos de festividades, triunfos o actos de importancia, mediante la
ingesta de alimentacion y bebidas; la historia cultural y de las sociedades de
los paises del mundo siempre esta referida a la contratacion de banquetes
afiadiendo un plus de acuerdo con la temporada o tradicion en la preparacion
de alimentos. La demanda por temporadas en el servicio de recepciones, se
ha creado empresas que van creciendo de acuerdo con el mercado donde se
oferten los servicios de banquetes y la calidad con la que se desarrolle el
servicio y la satisfaccion del cliente, las sociedades en las diferentes
festividades tiene por costumbre buscar los lugares donde se brinde el
servicio que sea de calidad y no muy costosos, los hoteles y las salas de
recepciones han ampliado sus servicios para ofrecer alimentos y banquetes,

al contar con instalaciones y espacios.

Segun Castillo et al. (2016) indican que el crecimiento de la industria
de eventos sociales y recepciones cada vez se va especializandose con
mayor necesidad y satisfaccion del cliente, para esto el contar con
instalaciones de gran capacidad y con variedad a decidir el cliente como el
tema, colores, manteleria, mesas, experiencia, sera un punto muy importante

para poder cubrir la necesidad de cada individuo.

El constante crecimiento poblacional y la evolucion en cumplimiento de
metas y objetivos de cada familia arrojan un porcentaje mayor al 70% para
tomar la decision de optar por contratar un servicio de buffet y que pueda
cubrir a entera satisfaccién las necesidades y exigencias de cada evento

contratado. Garzon & Landin (2013) indican que no solamente se estudia el



crecimiento de poblacién, por el contrario su analisis va mas alla de lo en
tiempos anteriores se realizaba para colocar a disposicion de los
consumidores un local de eventos y recepciones, su estudio principal lo
realizaron analizando el poder adquisitivo de los habitantes del sector,
preferencias en la practica deportiva, identificacion cultural y cualidades

geograficas del lugar mediante estudios de mercado.

Es importante sefialar el crecimiento de las organizaciones de
recepciones sociales que brinda el servicio a domicilio, no ha sido efectiva en
lo relacionado al no contar con el mobiliario de la infraestructura y el
equipamiento requerido, cada vez es mas comun encontrar lugares adaptados
gue brindan servicios de atencién de eventos, mismos que no cuentan con
planes de contingencia, infraestructura sin la capacidad que dicen tener y ser

necesario para ejecutar el evento social.

La falta de estrategias y plan de marketing, limitan la gestién de brindar
el servicio requerido en el evento social; ademas se debe sefialar que el
incremento de la competencia ofreciendo productos de menor calidad y a un
menor precio (Diaz Paniagua & Ledn Sanchez, 2019), ocasionan que las
empresas pierdan su nicho de mercado lo que conlleva a cerrar las empresas,
por lo cual su estudio nos ayuda a enfocarnos en una mejora continua en el
area de publicidad digital y mantener un Plan de Marketing viral, para mejorar
la imagen dirigido a clientes actuales y potenciales y permanecer en la mente
del consumidor y de tal forma continuar en el funciones comerciales, sus datos
a fusionar estan estipulados en la implementacion de difusién por internet ya
gue lograra tener un gran impacto con la poblacion a un bajo costo, logrando

posicionarse en el mercado.

Las actividades economicas y comerciales en la industria de estudio y
ejecucion, no se pudo prever ningln momento y bajo ninguna circunstancia el
poder estar viviendo en medio de una pandemia, por tal motivo otro de los
analisis y desarrollo de este proyecto es la creacion e inclusion de métodos
de seguridad para la realizacion de un evento social, con el propdsito de
brindar no solamente a los duefios del evento, por el contrario a todos los

involucrados en la preparacion, realizacion y ejecucion del homenaje la



seguridad total de poner en practica los protocolos de seguridad para obtener
la autorizacién respectiva de las autoridades de control pertinentes del Estado

Ecuatoriano.

Hace aproximadamente 14 afios se cre6 un emprendimiento llamado
“‘Rivesco Recepciones” bajo la idea y anhelo de la Sra. Chef Susana Andrade
estableciendo un servicio de realizacion de eventos sociales para la poblaciéon
de Cotocollao norte del Distrito Metropolitano de Quito, su estructura esta
constituida por una organizacion, conformacion del grupo familiar y de forma
individual, la oferta del evento que se realiza dependera del acontecimiento
para la contratacion del servicio, se ofrece alimentos, bebidas, espectaculos
con artista y masica que pueda divertir a los asistentes, debido a la confianza
depositada en sus conocimientos mantiene un aproximado de 270 clientes
dandose a conocer por sus servicios prestados y uso de materia prima de
excelente calidad y sazdn, para su evento contratado por su clientela.

Problematica
Actualmente la empresa “Rivesco Recepciones” cuenta con una cartera
de clientes baja, la cual tenemos como analisis unos decrecimientos en los

ingresos anuales y eventos realizados en los dltimos cinco afios.



Figura 1
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Como se observa en el figura 1, la empresa Rivesco Recepciones ha
presentado una evolucion entre los afios 2015, 2016, 2017, llevando al cabo
un incremento progresivo en sus ingresos anuales con un porcentaje
promedio del 2%, para los afios 2018 y 2019, podemos observar un
decrecimiento de doble digito en sus ventas realizadas, lo que nos indica una
reduccion del 27.52%, ingresos que afectan a la sostenibilidad del negocio y
la permanencia y funcionamiento de la empresa, los datos correspondientes
al afio 2020 no se registran ya que se atraviesa una etapa no contemplada

por la poblacién mundial como es el caso de la Pandemia por coronavirus.

Los clientes de Rivesco Recepciones y la poblacion del sector de
Cotocollao, al Norte de la ciudad de Quito, nos demuestran una inconformidad
en cuanto a las opciones que ofrecemos, ya que se ha generado proformas
con mucha frecuencia y no se ha podido concretar la realizacién de eventos

para dichos clientes solicitantes.

Se realizé una reunién con la propietaria de Rivesco Recepciones, el
cual nos comenté sobre los ingresos realizados al cierre del afio 2019, el cual

nos sefald la baja considerable en relacion a los eventos realizados para el



afio 2018, sus ingresos tuvieron un decrecimiento de un aproximado de 20%
entre los tres dltimos meses, esto debido en una parte a los anuncios de
pandemia que se presentaba para los meses de octubre, noviembre y
diciembre, para inicios de afio 2020 no se ha registrado ingresos debido a la
declaracion oficial por las autoridades de pandemia, ademas menciono que el
sector mas afectado es en el que se desempeiia la empresa, a esto ha
indicado la importancia de estar presente como marca por medios digitales.
Las estrategias que actualmente manejan para permanecer en el medio
productivo es incluir con ventas de buffet a domicilio por medio de marketing
digital, en la revista Ekosnegocios (2020) se indica que el marketing digital es
un area en la que las PYMES pueden sobresalir y obtener un retorno
significativo de la inversion, por un punto muy analitico es importante acudir a
donde los clientes estdn y generar de esta forma necesidades para poder

satisfacerlas.

Justificacion

Las costumbres, cultura y tradiciones de las sociedades ecuatorianas,
permiten desarrollar numerosos eventos sociales; las graduaciones son los
mas destacados, sin dejar de lado las manifestaciones culturales que venimos
heredando desde nuestros ancestros; este tipo de eventos tienden a ser
llevados en periodos de tiempo durante todo el afio y otros eventos se festejan

en algunos casos lo es una vez en la vida.

El siguiente proyecto tiene como objetivo la realizacion de un plan de
marketing de aleacion horizontal para la empresa Rivesco Recepciones. Para
ello, es indispensable mejorar el lugar de esparcimiento, con los servicios e
infraestructura adecuada para llevar a cabo las celebraciones; demostrando
responsabilidad, cumplimiento, servicio personalizado, precio acorde a la
categoria del evento y trayectoria del establecimiento para que los clientes y
los agasajados queden completamente satisfechos asi gozar de sus fiestas,

cubriendo todas las expectativas.

La poblacion del sector de Cotocollao, al norte de la ciudad de Quito no

estan satisfechos al momento culminar el evento social, por la infraestructura



de las instalaciones, el servicio entregado y la inconformidad en el pago por
el servicio recibido, consecuencias que limitan en tomar la decision para
contratar en el sector un local de recepciones, la competencia es una
amenaza para disminuir las contrataciones, disminuyendo los ingresos para

las empresas de recepcion.

En base al problema planteado se ve la necesidad de poder cumplir
con mayor expectativa la preparacion de cualquier tipo de eventos sociales
estableciendo un plan y las estrategias de marketing que permitiran ofertar un
abanico de productos innovadores para satisfacer las necesidades internas
de los participantes de los eventos en el sector de Cotocollao, al norte de la
ciudad de Quito.

Académica

Esta investigacion tomara como referencia aspectos tedricos que le
permita establecer herramientas para mejorar el control en la gestion
administrativa, financiera y a establecer indicadores, con la finalidad de que la
propuesta sea sustentable y sostenible. El plan de marketing y las estrategias
gue se determinaran en la propuesta permitiran que se pueda incrementar la
rentabilidad RIVESCO RECEPCIONES, la imagen y que estén en la
capacidad de desarrollar un evento social de cualquier tipo.

Practica

Las herramientas presentadas en la propuesta de esta investigacion,
permitird realizar la gestion administrativa y financiera, con la aplicacion se
demostrara la factibilidad de la propuesta, la sostenibilidad estara controlada
con los indicadores financieros que seran los determinantes en los resultados
de productividad que se obtengan por periodos, los indices que se obtengan

seran directamente relacionados para realizar una mejora continua.

Econ6mica

Los resultados que se obtengan con la aplicacion del Plan y las

estrategias de Marketing se demostraran con el incremento de ventas o
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eventos ejecutados, reflejandose en la satisfaccion de los clientes, al obtener
un impacto econémico positivo en cuanto a la optimizacion de los recursos es
una fortaleza para ser competitivos en el mercado. El incremento en la
rentabilidad de empresa es factor determinante para demostrar la

sustentabilidad de la organizacion.
Objetivos
Objetivo general

Desarrollar un Plan de Marketing para el centro de realizacion de eventos

Rivesco Recepciones ubicado en la ciudad de Quito para el sector de Cotocollao.

Objetivos especificos

a) Desarrollar la fundamentacion tedrica concerniente para un analisis
apropiado del su objeto de estudio.

b) Determinar el estado situacional de la empresa de recepciones, de
acuerdo con la administracion y planificacion de su funcionamiento.

c) Realizar una investigacién de mercado de la poblacién que otorgue
resultados relevantes sobre comportamiento del consumidor y
determinar estrategias de marketing para el propdésito.

d) Desarrollar un Plan de Marketing y estrategias para aleacién horizontal
de menaje contemporaneo para RIVESCO RECEPCIONES.

e) Determinar la factibilidad rentabilidad del proyecto.

Resultados esperados

e Con la implementacion del plan y las estrategias de Marketing
herramientas de la propuesta que se aplicara para el analisis de la
oferta y demanda del mercado, brindar una nueva tendencia de
decoracion, menaje actualizado y contemporaneo con la empresa de
eventos Rivesco Recepciones, se espera obtener un incremento en la
productividad, rentabilidad y sostenibilidad, considerando el control de
los indicadores financieros y manteniendo las estrategias del plan de
marketing para lograr obtener clientes fieles a largo plazo y garantizar
la sostenibilidad de la empresa.



e En cuanto al andlisis cualitativo se analizard el nivel de satisfaccion de
cada cliente mediante la observacion directa una vez culminado
cualquier evento social y el andlisis cuantitativo se lo realizara mediante
encuestas a los clientes post ejecucion del evento y determinar
mediante las quejas y los reclamos la mejora a la propuesta. Generar
una diferenciacion en el medio de preferencia se determinara por la
demanda que mantenga Rivesco Recepciones.

e Identificar el nivel de posicionamiento de la empresa Rivesco
Recepciones con relacion a la competencia y determinar la
participacion en el mercado.

e Se espera que, implementando las estrategias de marketing, se
incrementen las ventas de tal manera que se maximice la imagen de la

empresa.

Alcance del proyecto

El alcance de esta investigacion es convertir las debilidades de la
empresa RIVESCO RECEPCIONES en oportunidades para mejorar la calidad

del servicio de recepciones en el sector de Cotocollao de ciudad de Quito.

En la recopilacién de la informacion en el entorno de Cotocollao, se
debe considerar que muchas personas utilizan este servicio, por lo que es
necesario enfocarse en mejorar la calidad del servicio de recepciones en la
ejecucion de eventos sociales, a pesar de que la tecnologia se esta
convirtiendo en el mas alto competidor de las empresas, siempre el contacto
con las personas va a permanecer y es por esto que es adecuado crear

estrategias y un plan de marketing competitivo dentro del mercado.



CAPITULO 1. FUNDAMENTACION TEORICA



1. Fundamentacion Teorica

1.1. Marco Teorico

De acuerdo al tema de estudio, el marco tedrico nos define como
antecedente el proyecto de recepciones con la implementacion innovadora de
menaje y decoracion contemporanea, con la finalidad de brindar a nuestros
clientes un servicio de alimentacion y recreacion en un lugar que cubra las
expectativas, que nos servira de guia para el fundamento del proceso y
encontrar un camino para la implementacion de plan de marketing junto con
la implementacién de protocolos de seguridad que ayuden a brindar
tranquilidad de acudir en tiempos de pandemia a los establecimientos de

eventos de recepciones.
Marketing

Hernandez & Maubert (2009) indican que la contribucién importante a
los grandes desafios que nos enfrentamos hoy en dia, en la que esta enlazado
todas las areas de la organizacion con el principal propésito de satisfacer las
necesidades del mercado y con esto suma un objetivo muy importante que
es la continua innovacion en los procesos de mejora continua con los bienes
0 servicios que se ofrecemos para poder cada vez contar con clientes fieles
al largo plazo e identificar mercados potenciales para permanecer en la mente

de la industria y del consumidor.

Este entorno, en el que la organizacién se desempefia y sobre el que
no tiene control y por afiadidura se modifica tan rapidamente, torna muy dificil
la planeacion y la adaptacién. Otro aspecto que afiade este concepto es que
el marketing no solo se dirige a un producto, como un bien o servicio, sino
ademas se refiere a las ideas. Este concepto incorpora lo que se estudiara
como la mezcla, mixtura o mix de las cuatro “P” (producto, precio, plaza y
promocién). Por otro lado, la aplicacion y estudio del marketing ha sido una
rama continuamente alimentada para poder mejorar en todo los conceptos y
funciones, esto nos da a conocer el aumento del interés continuo de la
experiencia de este en aplicar progresivamente todos sus apices en

adecuarlos a las empresas. (Barrios, 2012)
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Al mismo tiempo entendemos que el marketing no es simplemente una
estrategia que nos ayudara a entender nuestro giro de negocio y el
comportamiento del consumidor, su aplicacion y comprension nos indica que
dicho concepto en su ndcleo debe generar y anticiparse a los requerimientos
de los clientes y debemos ir mucho mas alla, superar todas las expectativas y
generar una experiencia inolvidable esto nos ayudara a poder prevalecer en
el tiempo en cuanto al funcionamiento y extendernos a entender que cada
consumidor es un mundo distinto y poder acoplar el concepto a toda

necesidad que se presente (Ortiz, 2015)

El marketing moderno se centra en el estudio de las necesidades del
consumidor, no en el producto. Ya no se puede vender cualquier cosa que se
produzca, sino soélo aquello que satisface alguna necesidad, el marketing
existe desde practicamente el intercambio comercial y para lo cual la técnica
era muy béasica donde su principal funcion es la produccién y la venta del
mismo al menor costo posible, se dejaba de tomar en consideracion la
participacion o competencia con mas compafias que pudieran ofrecer los

mismos productos o servicios (Fernandez, 2006).

La crisis del modelo tradicional de Marketing, segun (Rivera 2009)
indica la importancia de poder entender a cada uno de los clientes,
especialmente enfocarnos en identificar las necesidades mas ocultas que
ellos presenten, como en los conceptos anteriores nos indican que ya no solo
es el arte de poder vender algo, ahora encontramos un panorama muy amplio
al cual debemos entregarle la maxima atencién y de esta manera debemos
prepararnos y estar listos para poder responder a dichas necesidades con un

punto alto de identificacion y ser flexibles a realizarlas.

Comprender el costo que representa para el consumidor satisfacer ese
deseo o0 esa necesidad. El consumidor ahora decide dénde comprar sin
importar el precio ni que el producto que busca se encuentre mas barato en
el otro extremo de la ciudad que en la tienda mas cercana a su casa; por lo
tanto, se requiere estudiar con detenimiento los costos asociados (tiempo y

esfuerzo) desde el momento en que se produce hasta que se adquiere el
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producto. Ahora lo que importa es comprar al menor costo, no al menor precio.
(Shaw & Jones, 2005)

La comunicacion se introdujo desde finales del siglo pasado como la
actividad predominante en todo tipo de relaciones; especificamente en las de
tipo comercial es fundamental para mejorar la relacion entre oferentes y
demandantes. La comunicacién que ahora establezcan las organizaciones
con sus consumidores sera basica para la creacion de un marketing de
relaciones, en el cual se conjuguen los intereses de los consumidores y
proveedores con los de la organizacion. Ortiz Mauricio (2014) indica que en la
actualidad, el marketing debe anticiparse a la necesidades de los clientes,
yendo mas alla, debemos superar las expectativas y procurar que vivan una

experiencia inolvidable, perdurable y perenne con los productos y servicios.
Marketing e innovacion

De acuerdo con Schiffman (2011) todos los adelantos tecnoldgicos
tanto en comunicacion, internet y demas dispositivos, cada vez el consumidor
tiene mas fuentes de consulta para poder mirar, observar y preguntar y
optarse por la mejor propuesta que cubra todas sus necesidades, lo que
genera un reto muy interesante enfrentandonos a desafios cada vez mas

interesantes para poder mantenerse en la mente del usuario.

Grande Esteban & Alonso Rivas (2017), indican que el cambio tan
agresivo en cuanto al comportamiento del consumidor ha brindado muchas
oportunidades para que las empresas se orienten a modificar su estructura y
comiencen a analizar el fuerte impacto que este tiene al satisfacer al cliente
en su totalidad, estos temas se han visto evolucionados a través de los afos,
y hoy en dia las innovaciones en los procesos para brindar un servicio, bienes
tienen como objetivo poder responder favorablemente a los cambios

constantes que estamos expuestos tanto compradores como vendedores.

Para referirse al Marketing de Innovacion, Hernandez & Maubert (2009)
en el World Marketing Forum 2004, sobre la realidad actual de los mercados;
entre otros sefalamientos, mencionan lo rapido que cambian los gustos y las

preferencias, y como algunas necesidades no se presentan mas mientras se
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crean otras. También se refirio a que la Unica constante en los mercados es
el cambio, debido a que estan expuestos diariamente a modificaciones en los
entornos politico, econdmico, ecolégico o social. Es importante que las
organizaciones entiendan que los consumidores ya no solo persiguen una
marca, sino que buscan un producto que les dé lo que necesitan o desean, o
cambian rapidamente; la lealtad esta desapareciendo. Por lo que la realidad
cotidiana de las empresas es planear e idear de forma continua opciones, no
sélo para tener nuevos clientes, sino sobre todo para retener a los actuales.
Se comenté que hace 30 afios (Drucker, 2005) ya lo expresaba muy bien:
“‘Una compafiia solo tiene dos funciones basicas: la innovacién y el

marketing”. Hoy esta idea adquiere mayor validez.

La fuerza economica principal es la hiper competitividad, lo cual
significa que las compafiias tienen capacidad para producir mas bienes y
servicios de los que pueden vender, y esto ejerce una considerable presion
sobre el precio, que obliga a las organizaciones a intensificar la diferenciacion,
aungue la mayor parte de ésta sea mas de caracter psicolégico que real y a
pesar de que la ventaja actual de una empresa no dura mucho tiempo en una
economia en que practicamente cualquier ventaja llega a copiarse con

rapidez.
Valor y satisfaccién para el cliente

De acuerdo con (Evans, 2002) para entender la necesidad u
oportunidades internad de cada consumidor debemos ir o transitar a un
marketing personalizado con el propésito de anticiparse y saber cuando y
como lo necesitan y también analizar el precio que podrian o estarian
dispuestos a pagar, hay que generar expectativas y hacerlos sentir el centro
por el cual gira la realizacién de un servicio en funcién a cada usuario, de tal
manera que los clientes incrementan su poder al disponer de informacién para
poder tomar una decision, esta practica genera que la adaptacion a las
necesidades de poder satisfacerlas y medir el nivel de satisfaccion se hace
constante y adaptable con clientes (Esse, 2003). De esta forma se fomenta
un escenario donde los clientes varian en sus preferencias, deseos y todos

los ambitos que pueden influenciar al momento de optar por adquirir un
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servicio, el comportamiento ante la decision de compra, la empresa se enfoca

en clientes individuales y se organizan mas entorno al cliente que al producto.

Por otro lado, Schiffman (2011) hace una comparacion muy interesante
entre el marketing tradicional y el marketing enfocado en el valor y la retencion,
el mismo nos indica que el valor total es el conjunto de beneficios que los
clientes esperan obtener de un producto o servicio en particular, mientras que
el costo total es el grupo de desventajas o0 perjuicios que representa para el
consumidor adquirirlo. Asi, el valor que recibe el usuario es la diferencia entre
el valor y el costo totales del producto. Cuanto mayor sea la diferencia, mayor
capacidad tendra de superar otras ofertas; por lo tanto, le producira mayor
satisfaccion al consumidor. Con toda la evolucion que el mundo y la economia
se ha vista envuelta, el crecimiento poblacional y todos los puntos
relacionados en cuanto a las necesidades del consumidor, se ha podido
observar un cambio muy importante en todos los sectores productivos, la
innovacion ha jugado un rol muy importante para la permanencia y evolucion
de cada empresa (Joy y Sherry, 2003), la flexibilidad de acoplar todos estos
puntos se ven identificados especialmente con los sentidos (Singhal y Krare,
2015) la principal forma de analizar el cambio de pasar de la necesidad a la
demanda (Ortegdén-Cortazar & Gomez Rodriguez, 2016)es el constante
incremento de medios o empresas que ofertan nuevas e innovadoras
soluciones a necesidades que ni si quiera estaban identificadas, con estos
puntos se central en las sensaciones que los sentidos producen (Pralahad &
Ramaswamy, 2004; Kumar, 2014). Hultén (2011) describe en breves rasgos
la importancia de enfocarse en los temas de sensaciones y elementos
emocionales donde puedan crear relaciones e involucrarlas y dar forma a sus

propias experiencias.

La demanda segun Hernandez & Maubert (2009), indican que es el
punto de partida de esta disciplina son las necesidades humanas. La gente
para vivir requiere alimento, agua, vestido, un albergue, asi como educacion,
transporte o diversion. En este sentido, las necesidades son estados de
carencia que producen insatisfaccion. La Tolerancia a la insatisfaccion, lo cual
depende de la necesidad y del individuo. Por ejemplo, habra quienes coman

cada 24 horas, otros cada ocho horas, y otros que requieren hacerlo cada
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cuatro horas durante el dia; pero todos deben satisfacer tal necesidad si no
quieren poner en riesgo su vida. Lo mismo ocurre con otras necesidades, cada
persona tiene en mente, por lo regular, un satisfactor especifico para cada
necesidad, que puede diferir dependiendo de su motivacion, sus recursos, su
personalidad, de lo que ha aprendido como parte de una familia y de otras
variables. Asi, el deseo se define como la forma especifica que toma el
satisfactor de la necesidad. Sin embargo, un deseo sélo puede satisfacer la
necesidad hasta que se convierte en una demanda especifica, es decir, la
demanda consiste en desear productos determinados que estan respaldados

por la capacidad econdémica y la voluntad de adquirirlos.
Marketing y su perspectiva relacional con el consumidor

La multidisciplinaria forma de analizar el marketing desde un concepto
de referentes tedricos y metodoldgicos (Vélez, 2008), hace un tiempo atras se
analizaba elementos tangibles o medibles es decir transacciones, valor,
unidades, (Sharma & Pillai, 2003; Rodriguez, 2011) del método enfocado en
el intercambio se modificé o evoluciono a un andlisis de mayor interés como
es el concentrarse en las relaciones emocionales del consumidor (Sheth &
Parvatiyar, 2014) lo cual nos indica una situacion de analisis y estudio en base
al cliente o consumidor, sin embargo el marketing relacional se le critica la
gran importancia de las tecnologias avanzadas para poder tener un mayor
acercamiento al cliente, dejando de lado la referencia del acercamiento

personal y el mental.

Segun Rodriguez-Ardura et al. (2008), el area medular sobre la
importancia del marketing se basada en el desarrollo de relaciones,
comportamientos en el intercambio de bienes o servicios en el medio que se
desemperie, es decir el analisis muy minucioso sobre lo que implica al
momento de la toma de decisiones el acercamiento hacia la persona o
personas que influyen para ejecutar un proyecto y poder cubrir la necesidad
del mercado, dicho acercamiento y estudio ayuda a gestionar y enfocar
recursos, tiempo en el segmento de necesidad ideal o acorde al desempeiio
de la compaiiia sentido del tacto y su implicacion en la experiencia del

consumidor
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Segun analisis y estudios que establecen la evolucion y presencia de
los sentidos, el tacto es el primero que se presenta en cada individuo (Field,
2001), en el campo del marketing es el &rea que menos estudio e importancia
le ha prestado la rama (Peck & Childrens, 2008), para todo tipo de medio es
un tema muy importante lo que al consumidor puede inferir el tema que el
identifique para la toma de decision, lo que pueda observar, palpar, estara
altamente involucrado al momento de realizar una inclinacion por cualquier
producto o servicio, en el &rea de las empresas disefiadas para la satisfaccién
de dichas necesidades por medio de realizar eventos sociales, generan una
arista que hay que analizar e interpretar como acoplar este punto para

satisfacer a un nivel el alto la necesidad del consumidor.
Sentido del olfato y su aplicacién en la experiencia del consumidor

El olfato es el sentido que genera mayor nivel de recuerdo (Ward,
2003), esto asocia recuerdos a largo plazo con la memoria, lo que tiene como
resultado permanecer en la mente del consumidor sea esta positiva 0
negativamente (Bonadeo, 2005), segun (Krishna, 2011) las primeras
experiencias por medio del olfato van a generar un ambiente de aceptacion o
negacion, el sentido del olfato en la cadena de satisfaccion al consumidor es
tan importante debido al efecto de calidad y seguridad que este implica.

Sentido del gusto y su aplicaciéon en la experiencia del consumidor

El sentido del gusto es el sentido menos observado por el marketing de
comportamiento del consumidor en el area de gastronomia para la seleccién
de comidas, bebidas, las catas de vinos y café (Gémez & Mejia, 2012)
logrando asociarse con los demas sentidos para obtener una sensacion total
de aprobacion, se ha podido comprobar que se puede distinguir entre cinco
sabores, dulce, salado, &acido, amargo y umami, este Ultimo tiene un

equivalente a delicioso (Ikeda, 2002).

Luego de poder establecer la unién de todos los sentidos, Hultén (2011)
indica que el medio de las empresas alineadas a la elaboracién de eventos,
gastronomia, hacen posible la interpretacion, analisis y estudio sobre la

importancia que el marketing sobre el comportamiento del consumidor tiene
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al momento de interferir al cliente para satisfacer las necesidades mas ocultas

gue este pudiera tener.

Plan de Marketing

La relaciéon entre planeacion de largo y de corto plazo, el plan del

marketing o plan de negocios, que tiene un alcance de corto plazo, es decir,

de un afio. Sin importar el tamafio de la organizacién, es necesario analizar

un trabajo de campo que nos brindaran datos muy importantes para la

viabilidad del concepto (Sanz, 2015), los propdsitos que se logran con estos

planes son:

a) Desarrollar un procedimiento de accion y comunicarlo a toda la

organizacion. Por ejemplo, aunque se trate de un negocio tan pequefio
como una carpinteria, se requiere un plan para la linea de productos
sobre disefio, diferente del que se necesita para productos que se
magquillan para un cliente que se dedica so6lo al ensamblaje o para los
productos que se elaboran en serie y que se venden o0 se entregan en

consignacioén a mueblerias.

b) Asignar el presupuesto con una mayor racionalidad, dependiendo de

los prondsticos de ingresos, de los flujos de efectivos y en general de
los recursos econémicos disponibles.

Dar seguimiento a los avances del plan y llevar a cabo correcciones
durante su instrumentaciéon. Ante la competencia actual, los
consumidores tienen ofertas tan variadas que su busqueda estd mas
orientada a encontrar la que les retribuye mayor valor; en este punto
habra que tener cuidado porque valor no significa darles un plus o
beneficios adicionales.

Toda la argumentacién y planificacion del proceso del marketing,

estructura la gran importancia del plan estratégico como la agrupacion global

y la pieza clave para la presentacion de la planificaciébn comercial (Sainz,

2008).
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Control estratégico

Segun Hernandez & Maubert (2009) establecer que las compaiiias
necesitan llevar a cabo periédicamente una revision critica de sus objetivos
de marketing y nivel de eficiencia. En el area de marketing es factible la rapida
obsolescencia de objetivos, politicas, estrategias y programas. Cada empresa
debe evaluar con regularidad su enfoque estratégico hacia el mercado. La

revision del indice de eficiencia de marketing.

La eficiencia de marketing de una compafiia o divisién se refleja en el

grado en el que presenta los siguientes cinco atributos principales:

» Filosofia enfocada al cliente.

» Organizacion de marketing integrada.
* Informacion de marketing.

» Orientacion estratégica.

» Eficiencia operativa.

+ Cada atributo es susceptible de medirse.

El tema para siempre considerar para el control estratégico es el futuro,
ya que la planeacion, planificacion y todos los controles adoptados seran el
éxito o el fracaso de toda entidad comercial (Palacios, 2010), segun (Barbosa,
2009) nos hace comprender que el cambio continuo caracteriza que las
empresas permanezcan en el tiempo, pero para ejecutar dicho cambio a cada

entidad comercial se le hace muy dificil cambiar.

Atencion, efectos y servicio en tiempo de pandemia recepciones,
hoteles, restaurantes

Segun Espafia, Guevara & Lopez (2020) las estrategias del marketing
digital se elaboran algunas propuestas, en cuanto a la importancia que hoy en
dia es entender los comportamientos del consumidor, y lo fundamental de
usar e implementar el marketing digital para el desarrollo y progreso del
negocio, adicional es muy importante mencionar la aplicabilidad de usar los
elementos de proteccion personal EPP, y la implementacion visual de los

mismos para el entendimiento y uso correcto de los EPP, con el propésito de
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brindar seguridad y tranquilidad para el uso o contratacion de los servicios

ofertados.

Tinoco (2020) nos indica que vivimos una inevitable e insostenible
economia que no puede sostenerse a través del tiempo, no es de mucho
andlisis que uno de los sectores que se encuentran afectadas es el sector
turistico y de alimentos, mismos que no pueden operar con normalidad y con
barreras muy restringidas para su regreso a funciones, es muy importante
autoevaluar e implementar nuevas herramientas sean estas tecnoldgicas
como de seguridad para implementar y encontrar el camino correcto para el
nuevo desafio que la Pandemia nos tiene envueltos en un callejon sin salida,
la innovacion, el entusiasmo y la gestion en base a seguridad y calidad seran

factores decisivos para avanzar a los objetivos planteados.

De acuerdo a lo expuesto por Artunduaga & Pacheco (2020) las plazas
de trabajo que se han visto en la dolorosa situacion de disponer de sus
servicios ya que todas las consecuencias negativas que trajo consigo el
Covid-19, también hay oportunidades nuevas de mirar con una visibn mucha
mas amplia y llegar a lograr salir de las zonas de confort para poder explotar
y mejorar lo antes realizado, con mayor niveles de seguridad y niveles
cuantificables en satisfaccion al cliente nos hace pensar las nuevas
tendencias que afrontaremos en el corto plazo y como vamos a lograr una
ejecucion de un negocio tan afectado como el sector gastronémico y turistico
en la mente del consumidor, facilidades y oportunidades estan a la espera de
los nuevos emprendedores de lo que se aprende después de la pandemia.

1.2. Marco referencial

La relacion eficiente y satisfactoria empresa - cliente, enfoca el giroy la
prolongacion del negocio generando lealtad y fidelidad a través del tiempo,
Tavira et al. (2015) establece que es de suma importancia el poder identificar
las necesidades de cada cliente y mas aun poder satisfacerlas, para llegar a
cumplir las metas planteadas, el marketing relacional nos ayuda mucho ya
gue si contamos con un conocimiento real de las necesidades de los usuarios
y de esta manera poder orientar a brindar soluciones enfocandonos en tener

resultados de confianza y fidelidad dilata y facilita de gran magnitud que la
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toma de decisiones sea mucho mas accesible y garantice un porcentaje alto

a la ejecucion de la meta planteada.

La evolucién sobre la satisfaccion de las necesidades de los clientes
nos han involucrado a la necesidad de poder estudiar como es el
comportamiento de cada cliente, para lo cual el marketing ha sido una
herramienta muy importante para su analisis (Grande Esteban & Alonso
Rivas, 2017), indica que los resultados obtenidos sean positivos 0 negativos,
han permitido que cada empresa permanezcan a través del tiempo,
involucrdndose en una mejora continua en el mercado que cada vez es mas

retadora.

Segun Orbe Rodriguez, Karen Lizeth Chiran Tarapuez (2015) de la
Universidad Técnica del Norte, previo a conferirse el titulo de Licenciatura en
Gastronomia, en su tesis elaborada con el tema: “Implementacién de un
servicio de Catering y Eventos en el restaurante Parrilladas el Capuli Anton
Montufar” correspondiente afio fiscal 2015, llegd a las siguientes

conclusiones:

Dentro de la empresa sirve como una bruljula para mantenerse en la
direccién correcta, a direccionar una vision, que estrategias tomar para llegar
a la mayor parte de gente, ofertar nuevos productos, posesionarse en el
mercado y reconocer que es negocio y no un hobby la cantidad de tiempo que
se invierte se debe basar en establecer funciones y cargos para brindar una
atencion excelente gue cubra todas las expectativas del cliente en funcién a
cada area de trabajo, el andlisis de estudio que arroje los indicadores
financieros ayudaran a definir la rentabilidad de la empresa donde el aspecto
econémico es de relevancia para tener un negocio prospero este sera el
objetivo principal del proyecto, resulta un modelo novedoso para sus clientes
ya que no cuentan con un establecimiento que cubra sus expectativas al

momento de llevar a cabo un evento.

Segun Rodriiguez (2014) en su trabajo de titulacion PLAN DE
MARKETING PARA LOS RESTAURANTES Y CENTROS DE
CONVENCIONES DE LA HOSTERIA MIRASIERRA, de la Universidad Israel,

llego a las siguientes conclusiones, la importancia que influye los canales de
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publicidad, y canales tecnoldgicos existentes, asi como también poder
entender las necesidades del consumidor en cuanto a los servicios ofertados
y a las instalaciones disponibles para los clientes, esto en cuanto a areas
verdes, salones, menajes y lo importante que es mantener las novedades

actuales en todo los equipos usados para la atencion al publico en general.

Para Montalvan, Herrera & Herminia (2015) en su tesis de pregrado
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
SERVICIOS DE EVENTOS Y RECEPCIONES EN EL CANTON DE
VALENCIA, afio 2014, sostiene varias conclusiones antes de invertir capital
para el funcionamiento y sostenibilidad del proyecto a ejecutar, después de
todos los temas como control estratégico, factores comerciales, técnicos,
administrativos legales, y entendiendo que su foco principal de analisis y
estudio se concentra en entender las necesidades del consumidor procurando
motivar al mercado potencial a contratar y adquirir los servicios y menaje de
una empresa dedicada a la organizacién de eventos, manteniendo los méas
altos estandares de calidad y menajes contemporaneos al servicio de los

usuarios.

En el trabajo de tesis de la Universidad Politécnica Salesiana DISENO
DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL SALON DE RECEPCIONES
MESON DE LA RECOLETA UBICADO EN EL SECTOR SUR CENTRO DEL
DISTRITO METROPILITANO DE QUITO (Toaquiza, 2013) sostiene el analisis
y comprensién del entorno interno y externo de la planeacién con el objetivo
de darse a conocer en el mercado, asi también nos indican la importancia de
actualizar y renovar sus instalaciones y actualizacion de enseres para la
presentacion de sus productos y servicios de acuerdo a las necesidades
actuales de los usuarios y con la meta principal de mejorar su participacion en

el sector de los eventos sociales.

1.3. Marco Legal

La Constitucion de la Republica del Ecuador, segun el Registro Oficial,
N° 448. (2008), Donde se publica la Constitucion de la Republica del Ecuador
vigente (Lexis, 2008), de manera textual manda:
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“Articulo 3. Numeral 5. Planificar el desarrollo nacional, erradicar la
pobreza, promover el desarrollo sustentable y la redistribucion equitativa de

los recursos y la riqueza, para acceder al buen vivir. (pag. 8)

Articulo 3. Numeral 5. Planificar el desarrollo nacional, erradicar la
pobreza, promover el desarrollo sustentable y la redistribucion equitativa de

los recursos y la riqueza, para acceder al buen vivir. (pag. 8)

Articulo 3. Numeral 5. Planificar el desarrollo nacional, erradicar la
pobreza, promover el desarrollo sustentable y la redistribucion equitativa de

los recursos y la riqueza, para acceder al buen vivir. (pag. 8)

Articulo 275. El régimen de desarrollo es el conjunto organizado,
sostenible y dinamico de los sistemas econdémicos, politicos, socioculturales y
ambientales que garantizan el buen vivir, del sumak kawsay (pag. 50)

Articulo 276. Numeral 2. Construir un sistema econdmico justo,
democrético, productivo, solidario y sostenible, basado en la distribucién
igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de produccién y en

la generacion de trabajo digno y estable. (pag. 50)

Articulo 284. Numeral 2. Incentivar la produccion nacional, la
productividad y competitividad sistémica, la acumulacién del conocimiento
tecnoldgico y cientifico, la insercion estratégica en la economia mundial y las

actividades productivas complementarias en la integracion regional. (pag. 52)

Articulo 320. La produccidn, en cualquiera de sus formas, se sujetara a
principios y normas de calidad; sostenibilidad; productividad sistémica;

valoracion del trabajo; y eficiencia econémica y social. (pag. 56)

Articulo 335. El Estado definird una politica de precios orientada a
proteger la produccién nacional, establecera los mecanismos de sancion para
evitar cualquier practica de monopolio y oligopolio privados, o de abuso de
posicién de dominio en el mercado y otras practicas de competencia desleal.
(pag. 58-59)

Articulo 336. EL Estado impulsara y velara por un comercio justo como

medio de acceso a bienes y servicios de calidad, promoviendo la reduccion
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de las distorsiones de la intermediacién y promocion de su sustentabilidad,
asegurando de esta manera la transparencia y eficiencia en los mercados,

mediante el fomento de la competencia”
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CAPITULO 2. ANALISIS SITUACIONAL.



2. Analisis Situacional

2.1. Andlisis del Microentorno
2.1.1. Historia de la empresa

La empresa de eventos sociales Rivesco Recepciones nace el cuatro
de febrero del 2007, bajo una vision de una persona emprendedora que hoy
es la propietaria de la empresa, con este objetivo y bajo una necesidad de
surgir profesional y econdmicamente, de esta manera se hace presente en la
industria de eventos bajo la direccién de la chef Susana Andrade, el local se
encuentra ubicado en la parte céntrica y comercial del sector de Cotocollao,
sector que permite atender a la comunidad de Cotocollao y clientes del
entorno, cuenta con un local de &rea 172 m2 adecuada para recibir a 120
personas por cada evento y las instalaciones distribuidas en cocina, bodega,

espacio para el disco mévil, pista de baile y sector de bebidas.

El Recurso Humano esta constituido por un Gerente Administrador, la
Seccion Operativa que consta de un cocinero, posilleros y meseros, personal
competitivo para la ejecucion de las actividades factible para atender a 120
participantes en los eventos sociales.

2.1.2. Filosofia empresarial

Misién

Brindar un servicio de calidad en alimentacién, bebidas y el menaje que
garantice la ejecucion del evento en las condiciones del contrato a entera

satisfaccion de los clientes.
Visién

Una empresa organizada para la ejecucion de los eventos sociales
cumpliendo con los objetivos de servicio de calidad en alimentacion, bebidas

y el menaje, en la parte céntrica y comercial del sector de Cotocollao.
Objetivos

e Ser la empresa de recepciones lider del mercado.
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e Obtener la mayor parte de segmento del mercado para eventos
sociales en el sector del norte de Quito.

e Ser una marca reconocida por su calidad y servicio.
Valores

e Confianza

¢ Integridad

e Honestidad
e Compromiso

e Respeto

2.1.3. Organigrama estructural y funciones

Figura 2

Estructura organizacional Rivesco Recepciones

PROPIETARIO

Susana Andrade

Area Administrativa y Bodega Area de Produccién Area de Comercializacién

Susana Andrade Chef Susana Armas Carolina Armas
Carolina Armas
Encargado de Compras y
Almacenamiento

Encargado de Cocinay control de Contratacidn y Preparacidn del
servicio evento

2.1.4. Cartera de productos

Los eventos sociales que brinda Rivesco Recepciones se encuentra
clasificados en: bautizos, confirmaciones, matrimonios, primeras comuniones,
grados, cumpleafios y demas eventos festivos relacionados con la cultura de
nuestro pais. Los eventos sociales que mantienen mayor demanda en la
empresa Rivesco Recepciones son los matrimonios y cumpleafios
representando un 50% de los eventos realizados al afio.
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Los productos que se ofertan de acuerdo con el contrato que se firman entre
las partes, se clasifican de la siguiente manera:

¢ Instalaciones para el evento.

e Decoracion del mobiliario y menaje.

e Servicio de alimentos y bebidas.

e Servicio de meseros.

e Servicio de musica, animacion e iluminacion.

e Servicio de seguridad.

2.1.5. Cinco fuerzas de Porter

Tomando como referencia los expuesto por Porter (2017) sobre las cinco
fuerzas de Porter en la actualidad tienen una preferencia en el marketing de
las empresas, que se establece como una herramienta estratégica para la
elaboracion de planes de negocio de la empresa, factores que son
importantes para incrementar la competitividad en los clientes internos y

externos.
Amenaza de entrada de nuevos competidores

Para esta fuerza se analiza la amenaza de los nuevos competidores
que ingresan al mercado, por lo tanto, para los locales de recepciones y
eventos que buscan poder diferenciarse entre la calidad y servicio para ofrecer
el poder de negociacion de proveedores, es la capacidad de tratado con la
que cuentan los proveedores de un sector, puede ser mas holgada o menos,

en funcién de la contratacion de empresas, del nUmero de proveedores.

Para esta amenaza se evalla la siguiente matriz donde se consideran

las siguientes variables que afectan a Rivesco Recepciones.
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Tabla 1

Matriz de Nuevos Competidores

Valoracién 1 2 3 4 5
Amenazas de No Poco Neutr  Atractivo Muy Total
Nuevos Participantes atractivo atractivo o] atractiv
0]
Economias a Escala X 3
Diferenciacion de X 4
Producto
Costos de cambio X 2
Acceso a Canales de X 4
Distribucién
Acceso a materias X 4
primas
Inversion en Capital X 2
Identificacion de la X 3
Marca
Calificacion 3,42

Rivalidad de los competidores actuales

En

la siguientes fuerza se

identifica

la presencia de varios

establecimientos que brindan el servicio de eventos y recepciones contando

con un nivel de servicio no muy adecuado, instalaciones de area pequena,

asi también como en calidad en los productos que trabajan para preparar los

buffet de acuerdo a la ocasion, los principales competidores en la zona de

Cotocollao son los siguientes: Adamaris Recepciones, Bocatelo Recepciones,

Penthouse Banquetes y Recepciones, y Recepciones Alteza, todos cuentan

con un tiempo considerable trabajando con un promedio de 7 a 8 afios de

funcionamientos, a través del tiempo se ha podido observar el uso no tan

frecuente en estos establecimientos, por lo que puede conllevar a una

fidelidad mas estrecha con los clientes.
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Tabla 2

Rivalidad entre Competidores

Valoracion 1 2 3 4 5
Rivalidad entre los No Poco Neutr  Atractivo Muy Total
Competidores atractiv  atractiv 0 atractiv
o} (o} o
Numero de X 4
competidores
Cantidad de X 2
publicidad
Promociones y 2
X
descuentos
Precios X 3
Tecnologia X 2
Calidad de productos X 4
y servicios
Calificacién 2,83

Poder de negociacion de los proveedores

En este estudio de la fuerza de Porter, se determina todos los
proveedores potenciales para abastecer de materias primas para la

elaboracion de los servicios alimenticios que se brindan, siendo estos una

parte importante en el giro de negocio de la empresa.

Para Rivesco Recepciones es muy importante contar con los mejores
productos de calidad para la elaboracién y preparacion de los alimentos, por
lo que principalmente trabajan con productos Mr. Pollo, Mr. Chancho,
l6gicamente dicha oferta viene determinada por la demanda en el mercado,

de modo que a menor cantidad de proveedores mas elevado es su nivel de

negociacion para la demanda del servicio o producto.
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Tabla 3

Poder de Negociacion con Proveedores

Valoracion 1 2 3 4 5
Poder de No Poco Atracti Muy
negociacion de los atractiv  atractiv. Neutro Vo atractiv Total
proveedores 0 0 0

Cantidad de los

X 4
proveedores
Disponibilidad de
Proveedores X 5
Sustitutos
Costos de cambio de
los productos del X 3
Proveedor
Amenaza de
integracion vertical X 5
hacia adelante
Costo del producto del

X 4
proveedor
Precio del producto X 5

final

Calificacion 4,33

Poder de negociacién de los clientes

En este andlisis se toma en cuenta los gustos, preferencias de los
clientes, asi también como el tema del evento que requieren contratar y a la
vez la fecha de este, en este punto siempre existe una relacion precio-calidad,
continuando posteriormente a la firma del contrato para la realizacion del
evento, después de dicha actividad se pueden llegar a fidelizar la marca y el

servicio.

En un analisis a la empresa Rivesco Recepciones que ofrece a sus
clientes la elaboracién de todo tipo de eventos sociales, en su trayectoria ha
realizado a entera satisfaccion el cumplimiento de todo tipo de evento
contratado, su poder de decision en el transcurso de los ultimos afos se ha
visto involucrado mas a sus clientes ya que ellos disponen del tema

presupuestario en buscar un menor precio, y con los adelantos tecnolégicos y

29



mejoras hacen que esta fuerza tome mas poder de decision al momento de

decidirse por llegar a un acuerdo.

Tabla 4

Poder de Negociacion con los Clientes

Valoracién 1 2

3 4 5

Poder de Negociacion No Poco
de los Compradores atractiv  atractiv
(o} o}

Neutr  Atractivo Muy
o] atractivo

Total

Volumen de venta en la
proporcién al negocio

Sensibilidad del
comprador

Ventajas diferenciales del
producto

Costo o facilidad del
cliente de cambiar de
empresa

Disponibilidad de X
informacion para el
comprador

Calificacion

Amenaza de productos sustitutos

Para el analisis de la amenaza de productos sustitutos, se obtiene un

gran abanico de ofertas entre locales que ofrecen servicio de recepciones,

también encontramos otros competidores que ofrecen el mismo servicio, pero

con otros temas como local, area, ubicacion geogréfica, tales como hoteles,

hosterias y fincas, lo que en algunas ocasiones se dificulta la toma de

decisiones dependiendo la cantidad de gente que participe y también el tipo

de ubicacion y lugar, o en su parte por el precio y puede afectar la decision de

los clientes.
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Tabla b

Amenaza de Productos Sustitutos

Valoracion 1 2 3 4 5
Amenaza de Productos No Poco Neutr  Atractivo Muy Tota

Sustitutos atractiv  atractiv o] atractiv I

o] o] o]
Numero de productos X 5
sustitutos
Disposicién del X 5
comprador a sustituir
Costo del cambio del X 3
comprador
Disponibilidad de X )
sustitutos
Calificacion 4,55
Tabla 6
Fuerzas de Porter

Cinco fuerzas de Porter Total
Amenazas de nuevos participantes 3,42
Poder de negociacion de los proveedores 2,83
Poder de negociacion de los compradores 4,33
Rivalidad entre los competidores 3,00
Amenaza de productos sustitutos 4,55
Calificacién 3,63

Los resultados del cuadro anterior, cuantifican las caracteristicas de las

cinco fuerzas de Porter para Rivesco Recepciones, se obtienen una

ponderacion de 3,63; lo cual es un mercado atractivo, por lo que el impacto

en la amenaza de productos sustitutos es muy alto por lo que se determina

gue existe un sin numero de establecimientos ofreciendo servicios similares o

parte de los servicios que se ofrece, por lo que se determina que el poder de

negociacion de los compradores es un punto a enfocarse de acuerdo a los

datos obtenidos por el cuadro desarrollado de Porter.
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2.2. Anadlisis del Macroentorno
2.2.1. Entorno Politico-Legal

Segun Kotler (2002) indica sobre las decisiones del marketing estan
influenciadas bajo un entorno politico-legal, el cual se fundamenta en normas
y leyes, estrechamente ligado a las dependencias de gobiernos y afluencia de
presion que influyen en las organizaciones, emprendimientos el cual tiene

como barreras muchas limitaciones.

Segun la Constitucion de la Republica del Ecuador (Lexis, 2008), la
facultad legislativa del Consejo Metropolitano de Quito se expresa a través de
ordenanzas como lo establecen los incisos finales de los articulos 264 y 266,

expresados en el Art. 1

Art. 2 Ordenanzas. - El Consejo Metropolitano de Quito solo podra
expedir como ordenanzas de caracter general que seran, necesariamente,
reformadas de Codigo, para otorgar los requisitos para autorizar la

operatividad de cualquier evento social.
Requisitos:

e Solicitud dirigida al Intendente General de Policia o a la comisaria.

e Cédula de Ciudadania.

e Contrato arrendamiento del local, de ser aplicable.

¢ Plan de contingencia elaborado por la empresa de la seguridad privada
y aprobado por la autoridad administrativa competente de ser aplicable.

e Pago en el municipio para autorizaciones.

e Autorizacion del cuerpo de bomberos.

e Permiso de uso de suelos.

e Autorizacion de Secretaria de Gestion de Riesgos.

Una vez presentado todos los documentos solicitados y efectuada la
respectiva inspeccion, el Municipio de Quito otorgara el permiso respectivo
para su funcionamiento. Se toma como referencia La Constitucion de la
Republica del Ecuador, segun Registro Oficial, N° 448 (2008), el Estado debe
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planificar el desarrollo de las sociedades mediante empleo y la productividad

en la industria, comercio y servicio.

Adicional a esto las empresas de recepciones y eventos se encuentran
generando un plan de seguridad y contingencia para la activacion de la
industria al COE provincial de Pichincha para su respectiva autorizacion.

2.2.2. Entorno Econédmico

El indice de Precios al Consumidor (IPC)

El indice de precios al consumidor o indice de precios de consumos es
un indicador econdmico en el que se valoran los precios de ciertos productos
0 servicios el cual se conoce como canasta familiar en relaciéon con una

encuesta continua de presupuestos familiares.

Segun los datos del Banco Central del Ecuador (2020), el indice de
Precios de Consumidor se ubicé en 104.27, con esta la inflacibn mensual es
de -0.19% comparado con el mes anterior que se encontraba en -0.16%,
mientras que en octubre del 2019 se ubico en 0.52%, finalmente en octubre
del 2020 el costo de la Canasta Familiar Basica (CFB) se ubic6 en USD
710,74, mientras que el ingreso familiar mensual de un hogar tipo fue de USD
746,67, lo cual corresponde al 105,06% del costo de la CFB.

Con dichos datos se puede analizar sobre la capacidad de emplear y
satisfacer necesidades importantes para disponer de los recursos econémicos
de los hogares para la utilizacion de realizar eventos sociales familiares o de

grupos sociales.
Desempleo

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y Censos en
octubre del 2020 el desempleo en el Ecuador tiene un porcentaje del 6.6% y
el empleo adecuado cae a 32.1% en septiembre del 2020, dichos indicadores
vienen mejorando en relacion con junio del 2020 en el cual casi 523 000

personas se encontraban sin empleo.

Resultados obtenidos de acuerdo con la Ley Humanitaria segun el

ministro de trabajo, indicO que existe un avance en el mercado laboral, de
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acuerdo con los ultimos tres meses y lo atribuy6 a la reactivacion productiva

especialmente en actividades agricolas y comerciales.

Los datos o indices en particular a este afio 2020 se ve claramente
afectado de acuerdo a la pandemia por coronavirus que atravesamos, menos
del 20% de los trabajadores tiene un empleo adecuado, segun las ultimas
cifras de la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo
(ENEMDU), equivale a 1,2 millones de personas empleadas formalmente de
acuerdo a las estadisticas el niumero de personas con un empleo adecuado
cay6 21 puntos porcentuales, los datos del INEC consideran personas que
perciben ingresos laborables iguales o superiores al salario minimo, es decir
gue tienen como ingresos USD 400 mensuales y que laboran 40 horas o mas

a la semana.
Inflacion

De acuerdo con los resultados obtenidos en los datos de inflacion
segun INEC, el Ecuador ha registrado por tercera vez un indicador negativo
de inflacién, los datos indicados informaron que la inflacién en junio del 2020
fue del -0,62%, la inflacibn acumulada entre diciembre 2019- junio 2020 se

ubicd con una cifra de 0.39%.

2.2.3. Entorno Social

“Este es el tratado mas contundente y globalizante que se ha escrito
sobre las complejas relaciones que tejen entre vulnerabilidad y desastre,
representa un enorme salto cualitativo en la teorizacidén de los desastres y su
gestion, es también un reto para mejorar las politicas imperantes” (Blaikie,
1996).

Cada grupo humano practica actividades para satisfacer las
necesidades de las sociedades de acuerdo con las costumbres y habitos
culturales de su entorno en cada momento de su vida, de acuerdo con la
tradicidon de la sociedad y la historia. En general cada sistema social sea este
primitivo, moderno o contemporaneo, tienen un hito en su forma de festejar,
actos sociales que les permitan integrar con la sociedad en cada periodo de

tiempo. Las empresas de recepciones y eventos para satisfacer los
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requerimientos de la sociedad ofertan servicios y productos de acuerdo con

los actos o eventos que solicitan los clientes para cada ocasion solicitada.

2.2.4. Entorno Tecnolégico

“‘Una de las fuerzas mas impresionantes que moldean la vida de las
personas es la tecnologia. Sin embargo, toda tecnologia nueva es una fuerza

de destruccion creativa” (Kotler, 2002).

Los avances tecnologicos y el incremento de la competitividad
provocan la necesidad de aumentar el catdlogo de productos para satisfacer
la demanda de eventos sociales y estar acorde a las exigencias de los clientes
el no actualizarse, no utilizar las nuevas tendencias tecnolégicas en
decoracion o en la alimentacion, perdera la imagen lo que conlleva a cerrar la

empresa.

La integracién de la gestion tecnolégica a través de un sistema o
herramienta es de vital importancia en el manejo de los eventos sociales, su
aplicacién permite obtener un incremento en las utilidades y beneficios para
la empresa; y sirve como apoyo en la toma de decisiones de los clientes y
demandar los productos que se oferta.

Observar los entornos del alrededor para ver como la tecnologia forma
parte integral de nuestra vida cotidiana, los nuevos edificaciones que estan
surgiendo con los nuevos adelantos de la tecnologia moderna y esta
tendencia se marcard aun mas en el futuro con la construccion de edificios
inteligentes los cuales poseen un disefio adecuado que maximiza la
funcionalidad y eficiencia en favor de los requerimiento de los clientes que
requieren de un evento social, con los nuevos avances tecnoldgicos se busca
la satisfaccion de las necesidades de los clientes. Adicional, como parte de

entorno tecnoldgico también se refiere a medios digitales.

En este punto podemos tener un dato muy importante para analizar la
toma de decisiones efectivas en invertir en estas fuentes de alcances
incalculables a clientes potenciales que nos permiten llegar nuestro servicio
al alcance de todos, sin tomar en cuenta tiempo, distancia y enfocarnos en

nuestro segmento de mercado identificado.
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Figura 3

Conectividad a internet en Ecuador 2020
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Nota: Tomado de Mentinno — Innovation and Lifetime Value Partners (2020)

Segun el portal Mentinno — Innovation and Lifetime Value Partners
(2020) nos da una informacion sobre la cantidad de personas que tienen
acceso a internet, con una cifra de 13,8 millones de personas que usan unas

determinadas plataformas de un total de 17,46 millones de personas en el

Ecuador.
Figura 4

Conectividad a internet en Ecuador 2020
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Entre los resultados obtenidos podemos analizar las ciudades con
mayor conectividad a nivel nacional siendo las ciudades de Guayaquil con

19% y Quito con 14% de usuarios conectados en el territorio ecuatoriano.
Figura5

Conectividad a internet en Ecuador 2020
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Nota: Tomado de Mentinno — Innovation and Lifetime Value Partners (2020)

De acuerdo con el portal Mentinno — Innovation and Lifetime Value
Partners (2020) los usuarios con preferencias a redes sociales de mayor
alcance se obtiene una preferencia top entre Facebook, Instagram & Linkedin
con una poblacion potencial de 19 millones de usuarios conectados, mismos
gue podemos dar a conocer nuestros servicios con una inversion alcanzable

a los intereses de Rivesco Recepciones.

2.2.5. Analisis P.E.S.T.A.

Para la planificacion estratégica de Marketing, y de una empresa en
general, se requiere que existan varios analisis que aclaren el panorama para
la empresa y den cabida a la deteccién de amenazas u oportunidades con las
que podria encontrarse en la externa y las falencias, competencias es el
analisis interno, que como resultado se obtendra los objetivos a corto y largo
plazo; una empresa sustentable debe todo el tiempo analizar su entorno o la

competencia para ser sostenible.
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Con los resultados obtenidos se determina la mejora en el microentorno

o el macroentorno, que se encuentra en el mercado oferta los productos o

servicio para determinar las amenazas y oportunidades a largo o corto plazo.

Se utiliza la siguiente escala de valoracion: Poco Atractivo 1y 2, Atractivo 3y

4, Muy atractivo 5.

Tabla 7
Anélisis P.E.S.T.A.

Entorno Politico - Legal

Forma de gobierno 3
Estabilidad y riesgo politico 4
Alianzas estratégicas con empresas privadas 4
Politicas de comercio 3
Promedio 3,5
Entorno Econdmico
Opciones de financiamiento 4
Situacion Econémica Actual 3
Intereses y tasas de cambio 3
Tasas de inflacion e indice de precios 3
Promedio 3,25
Entorno Social
Factores Etnicos y Religiosos 4
Condiciones de vida de la poblacion 3
Aspectos demograficos 4
Tendencias laborales 4
Promedio 3,75
Entorno Tecnolégico
Inn_vacién, renova_ci_én de mobiliario y menaje para incrementar la 5
calidad en el servicio ofertado
Ventas 3
Acceso a nuevas tecnologias 5
Promedio 4,33
P.E.S.T.A. 3,70
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Como se observa en la tabla 7, del analisis PESTA nos brinda una cifra
total de 3,70 lo que significa que las caracteristicas de la industria de eventos
y recepciones son atractivas. El entorno con mayor enfoque para la empresa
es el entorno tecnoldgico, debido a las oportunidades que se han desarrollado
de una parte a la realidad de pandemia que estamos expuestos, el desarrollo
ha sido muy agresivo y la capacidad de crecimiento en este entorno ayuda a

mantener una mejora continua para el logro de los objetivos.

2.3. Andlisis Estratégico Situacional

2.3.1. Ciclo de vida del producto

Para el siguiente analisis del ciclo de la vida del producto, se toma en
cuenta los ingresos obtenidos de los ultimos cinco afios para el estudio de las
variaciones porcentuales, mismas que fueron el producto de eventos
realizados de todo tipo de variedad, siendo los eventos de bautizos y
matrimonios los mas realizados, entre otros eventos de servicios que ofrece

Rivesco Recepciones.

Tabla 8

Ventas Ultimos 5 Afios
Afios Ventas %
2019 30000 -32%
2018 44000 -22%
2017 56500 3%
2016 55000 6%
2015 52000 0%

En el siguiente cuadro vamos a ubicar en la etapa de ciclo de vida que

se encuentra la empresa Rivesco Recepciones.

Figura 6

Ciclo de Vida Rivesco Recepciones
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De acuerdo a las ventas realizadas que se visualiza en la tabla 9 Existe
variaciones en crecimiento entre los afios 2015 y 2017, obteniendo un
crecimiento considerable entre cada periodo de un 3 %, en referencia entre el
ano anterior, para los afos 2018 y 2019 se identifica un descenso
considerable de doble digito de hasta -32% de sus ingresos en balance con el
afo anterior, dentro de los andlisis realizados y los puntos que llevaron a que
Rivesco Recepciones se encuentren en una pendiente acelerada que pone
en riesgo la continuacion de su negocio, dicho los puntos anteriores nos
encontramos que Rivesco Recepciones se ubique en la etapa de declive de
acuerdo al cuadro de ciclo de vida del producto, debido a su decrecimiento de

sus ventas realizadas anualmente.

2.3.2. Participacion de mercado
La participacibn de mercado en el sector de Cotocollao, para la
empresa Rivesco Recepciones tiene una participacion del veinte por ciento de
la capacidad del mercado, la misma cuenta con un total de cinco empresas
dedicadas a la elaboracion de eventos sociales. Es decir, por cada diez
eventos que se realicen en el sector, dos lo realiza la empresa, sea esta la
ejecucion cada fin de semana o0 a su vez en un calendario realizable en dias

laborables, segun la indicacion del cliente.
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La participacion del mercado es un indice que preocupa mucho a los
propietarios de local y es por esto la tecnificacion y actualizacion del proyecto
y tener un mayor control de proceso con el propésito de mejorar la misma e

incrementar la satisfaccion del cliente.

Figura 7

Porcentaje de Participacion del Mercado

B Adamaris Recepciones

M Rivesco Recepciones
Bocatelo Recepciones

H Penthouse Banquetes y

Recepciones

M Recepciones Alteza

Como podemos observar en la figura 7, se comprende que el 20% del
segmento de mercado del sector de Cotocollao ocupa Rivesco Recepciones

entre otras empresas que ofrecen similares servicios.

2.3.3. Analisis de la cadena de Valor
La Cadena de Valor, es la secuencia como se desarrolla las actividades
en forma secuencial para alcanzar el objetivo de la empresa o servicios
ofertados, a fin de que los responsables de evaluar las actividades determinen
los costes que involucra la ejecucion de un evento social e identificar la
rentabilidad del evento, la satisfaccion del cliente y la eficacia de la Cadena
de Valor. A continuacion, se describe las actividades que ejecuta la empresa

de eventos sociales Rivesco Recepciones.
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Figura 8

Analisis de la Cadena de Valor
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2.3.4. Analisis F.O.D.A.

El analisis FODA es un adelanto al planeamiento que realizan las
organizaciones para alcanzar una superior adaptacion al ambiente. (Lazzari,
2006). El andlisis FODA nos ayuda a identificar las caracteristicas internas y
el entorno en el que compite el negocio, recopila toda la informacion interna y
externa e identifica fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. De su
analisis realista y objetivo, la empresa puede definir sus lineas de accion.
(Diaz Paniagua & Ledén Sanchez, 2019).
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Tabla 9
Matriz de Analisis F.O.D.A.

Fortalezas

Oportunidades

Empresa posicionada en el mercado,
sector Cotocollao

Recurso Humano capacitado y con
experiencia

Negocio ubicado en zona urbana y
comercial

Infraestructura amplia contamos con dos
locales con capacidad de mas de 150
personas

Atencién y disponibilidad de locales

Demanda existente desantendida en sector
aledafios al sector

Incremento de empresas privadas en el
sector

Avance Tecnolégico, mayor canales de
distribucion para la marca

Clientes dispuestos a pagar por el servicio de
eventos sociales

Aumento de la poblacién

Debilidades

Contar con menaje descontinuado y
decoracion no muy satisfactoria para el
cliente

Empresa familiar que no tiene flexibilidad
al cambio, lo que ocaciona que no se
pueda implementar actualizaciones
contemporaneas

No cuenta con un manual de procesos, ni
actualizacion digital para mantener una
cuenta de clientes real.

Presentacion de platos y cristaleria poco
atractiva, falta de variedad

Areas colapsadas cuando legan al
maximo de su capacidad

Amenazas

Aumento de locales comerciales como
restaurantes que pueden ser competencia
potencial para la elaboracion de eventos

El comportamiento del consumidor en el
sector varia segun la situacion econémica del
pais

Barreras bajas de entrada al mercado genera
que pueda existir mayor competencia

Remodelaciones en locales de eventos del
sector con requerimientos de parqueo
privado

Altas tasas de interes impiden a los
propietarios hagan prestamo para mejoras
del local

La vulnerabilidad en el analisis FODA servira para interrelacionar los

factores negativos internos con externos de la empresa y medir en qué grado

se encuentran afectados los factores internos o externos, 1o que contribuira

para ubicar que niveles deben ser priorizados para la atencion.
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Tabla 10

Factores Externos e Internos

Factores externos

Factores internos

Disminucion de contratos para eventos Perdida de imagen y la falta de mejora
sociales continua

Incertidumbre social sobre el futuro No cuenta con un plan y estrategia de
econémico marketing

Inseguridad por el crecimieno de la Personal con falta de flexibilidad al cambio
violencia

La competencia Decoracién tradicional y paso de moda

El adelanto tecnoldgico No se planifica invertir para la modernizacion

de la empresa

2.3.5. Anélisis EFE-EFI

Tabla 11
Matriz EFE
Factores determinantes del éxito Peso Calificacion Peso
Ponderado
Oportunidades
Demanda existente desantendida en sector 0.08 3 0.24
aledafios al sector
Incremento de empresas privadas en el 0.06 2 0.12
sector
Avance Tecnoldgico, mayor canales de 0.11 1 0.11
distribucion para la marca
Clientes dispuestos a pagar por el servicio de 0.14 4 0.56
eventos sociales
Aumento de la poblacion 0.09 4 0.36
Amenazas
Aumento de locales comerciales como 0.10 2 0.20
restaurantes que pueden ser competencia
potencial para la elaboracion de eventos
El comportamiento del consumidor en el 0.12 4 0.48
sector varia segun la situacién econémica del
pais
Barreras bajas de entrada al mercado genera 0.07 3 0.21
gue pueda existir mayor competencia
Remodelaciones en locales de eventos del 0.13 2 0.26
sector con requerimientos de parqueo privado
Altas tasas de interes impiden a los 0.10 1 0.10
propietarios hagan prestamo para mejoras del
local
Total 1.00 2.64

Nota:
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(1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la
empresa responden a cada factor, donde 4 = la respuesta superior, 3 = la respuesta
esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la media y 1 = la respuesta es mala.

(2) El total ponderado de 2.64 esta por arriba de la media.

Como se observa en latabla 11, la ponderacion de los factores externos
nos da un total de 2.64, mismo que se encuentra por arriba de la media lo cual
indica que no estamos aprovechando las oportunidades especialmente en
medios de comunicacion y tecnologia de acuerdo a las normativas de
restriccion que estamos acatando de acuerdo a lo que dispone las autoridades
competentes, a su vez la importancia que implica la remodelacion del lugar de
evento, asi también como mantener los costos, precios y gastos para que la

re activacion se encuentre acorde a los ingresos de los usuarios.

Tabla 12
Matriz EFI
Factores criticos para el éxito Peso Calificacion Total
Ponderado
Fortalezas
Empresa posicionada en el mercado, sector 0.06 4 0.24
Cotocollao
Recurso Humano capacitado y con experiencia 0.16 4 0.64
Negocio ubicado en zona urbana y comercial 0.18 4 0.72
Infraestructura amplia contamos con dos locales con  0.08 3 0.24
capacidad de mas de 150 personas
Atencién y disponibilidad de locales 0.12 3 0.36
Debilidades
Contar con menaje descontinuado y decoraciéon no  0.05 2 0.10
muy satisfactoria para el cliente
Empresa familiar que no tiene flexibilidad al cambio, 0.15 2 0.30
lo que ocaciona que no se pueda implementar
actualizaciones contemporaneas
No cuenta con un manual de procesos, ni 0.06 1 0.08
actualizaciéon digital para mantener una cuenta de
clientes real.
Presentacion de platos y cristaleria poco atractiva, 0.08 1 0.08
falta de variedad
Areas colapsadas cuando legan al maximo de su 0.06 1 0.06
capacidad
Total 1.00 2.80
Nota:
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(1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la
empresa responden a cada factor, donde 4 = la respuseta superior, 3 = la respuesta
esta por arriba de la media, 2 = la respuesta es la media y 1 = la respuesta es mala
(2) El total ponderado de 2.80 esta por arriba de la media.

De lo expuesto en la tabla 13, en cuanto a los factores externos el
promedio del negocio es de 2.80 por encima de la media, indicando que la
empresa es fuerte frente a sus competidores, se necesita desarrollar medidas
que fortalezcan el negocio.

En lo que se refiere a los factores internos el negocio es fuerte
internamente, es capaz de cubrir sus falencias internas, su trayectoria y
experiencia en el mercado hacen de la empresa de eventos sociales Rivesco

Recepciones sea un negocio que mantiene su cultura organizacional.

2.4. Conclusiones del capitulo

La empresa de eventos sociales Rivesco Recepciones, no ha
preparado estrategias de marketing, para enfrentar las fluctuaciones que
sufren los servicios y productos en el tiempo, ni tampoco se ha realizado un
estudio de mercado para determinar la competencia y cual es grado de
satisfaccion del servicio y productos que se ofertan. Como resultado se ha
observado la disminucion en los contratos para los eventos sociales,
determinar la estrategia y acciones para potenciar la vida del producto tiene
que ser oportuna y tomar la decision de desarrollar un plan de marketing para
optimizar los recursos e incrementar la rentabilidad y la supervivencia de la

empresa de eventos sociales Rivesco Recepciones.

Los analisis PEST, identifican la situacion actual de la empresa frente
a los entornos externos para el funcionamiento de las empresas, condiciones
en la que se debe considerar para establecer decisiones en la gestion de la
empresa y tomar acciones para el servicio de recepciones y banquetes, no se

vea disminuido en la insatisfacciéon de los clientes.

El analisis FODA determina el diagnostico actual de los factores
internos de la empresa y externos de la empresa, condiciones que debe

considerar para establecer las estrategias para alcanzar los objetivos
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determinados en la planificacién de la organizacion, se identifica de como se
estd funcionando la misién actual, resultados que determina la situacion
futura. La administracion de los recursos para brindar el servicio de
recepciones y banquetes en sector debe ser analizado para valorar la

satisfaccion del cliente de forma permanente.
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CAPITULO 3. INVESTIGACION DE MERCADOS



3. Investigacion de Mercados

3.1. Objetivos
3.1.1. Objetivo General

Considerar las variables del posicionamiento de marca y elaborar un
plan de marketing para la inclusion de mejoras de esta en menajes para la

realizacion de eventos sociales.

3.1.2. Objetivos Especificos

e Determinar el segmento de mercado que se va a enfocar el proyecto.

e Definir canales de comunicacion para los consumidores.

e Determinar el analisis que realizan los clientes para los servicios de
eventos sociales.

¢ |dentificar los gustos, preferencias y las caracteristicas del cliente en la

ejecucion de eventos sociales en el sector de Cotocollao.

3.2. Disefio Investigativo
3.2.1. Tipo de investigacion

3.2.1.1. Investigacién Exploratoria

Segun Hernandez (2003), indican sobre la investigacion exploratoria se
efectla con frecuencia a examinar un problema de investigacion con pocos
resultados de estudios, en el cual no se ha dispersado dudas o0 a su vez no se
ha hecho caso alguno antes, de igual manera las encuestas o cuestionarios

ayudan a definir la situacion actual que nos encontramos.

3.2.1.2. Investigacion Descriptiva

Para Hernandez (2003), indaga un analisis profundo para establecer
las caracteristicas y los perfiles de los consumidores o personas, grupos

comunidades, etnias que se puedan someter para cualquier tipo de analisis.

Las entrevistas para evaluar la situacién actual a través de la aplicacion
de las herramientas técnicas en el levantamiento de informacion para
desarrollar cuadros estadisticos de acuerdo con los datos recopilados,
determinando el problema de acuerdo con las creencias que tiene el negocio

relacionando con los requerimientos de los clientes.
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3.2.1.3. Fuentes de Informacién

Para Garcia (2019) las fuentes de informacion son los principales
instrumentos para el conocimiento, acceso y busqueda de la informacion, su
principal objetivo es indagar y difundir fuentes de informacion implicita en
cualquier soporte fisico, con el propdsito de recaudar datos de gran

importancia para el andlisis del estudio planteado.

De igual forma Almeida, Gil (2017), nos indican que datos obtenidos
por varios estudios han demostrado que las redes sociales aportan de gran
magnitud para la prorrogaciéon y almacenamiento de informacion, de tal forma

también indican la importancia de corroborar dicha informacion recibida.
Para el estudio definen los siguientes tipos de fuentes:

Primarias. Recabar y recopilar informacion, referida para el desarrollo
de la investigacion relacionando a la reglamentacion y normativa interna,
apoyo a una gestion documental, manuales en desarrollo en referencia a la

gestion y la informacién generada por las paginas WEB.

Por lo cual se utilizard fuentes secundarias para los estudios de
recopilacion de la informacion previo al analisis del comportamiento del
consumidor mediante reuniones de trabajo con las diferentes empresas de la
industria referida, socializacién de la informacién por parte de los directivos y
funcionarios que ejecutan las actividades con el objetivo de identificar las
falencias en el servicio brindado, los datos obtenidos en las diferentes fuentes
localizadas en el proyecto se complementa con la elaboracion de formulario y
base de datos para recolectar toda la informacion obtenida.

3.2.1.4. Tipos de datos
Datos Cuantitativos.

Segun Cadena, Rendodn, Aguilar & Salinas (2017) proporcionan la
informacion sobre los datos cuantitativos siendo estos los mas precisos el cual
nos ayudan a tener una idea mucho mas clara de las caracteristicas

cuantificables de cada objeto de estudio.
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Datos Cualitativos.

Segun Delgado & Gutiérrez (2007) proporcionan que las practicas de
la investigacion social responden a estrategias explicitamente orientadas por

referencias a fines explicitos.
Herramientas investigativas
Técnica de la entrevista

Se analizara los elementos relativos a través de un contacto directo y
verbal. EI mecanismo que se utilizara es el siguiente: obtenemos los datos de
la actividad que se dedica la empresa, entrevistando al trabajador o al
supervisor o a las dos personas con el objeto de obtener toda la informacién

de su trabajo, obteniendo datos mas concretos y precisos.
Técnica de la observacion

Esta técnica tiene una relacion directa con la anterior, El procedimiento
a seguir serd, recoger los datos preliminares, informacion al jefe y al trabajador
sobre el porqué de la investigacién, observacion del lugar de trabajo,
ordenacion de los datos obtenidos, observacion de las condiciones
ambientales y organizativas; comprobar la veracidad de los datos obtenidos

con eventuales preguntas al personal responsable del area.
Técnica de la encuesta

La encuesta es una de las técnicas consideradas como la mas util, su
instrumento es el cuestionario y en la forma que se disefia recaba informacién
cuantificable.  Elaborar el cuestionario considerando cada una de las
preguntas, proporciona informacion sobre los indicadores que se pretende
medir, es decir aspectos que se relacionan con las técnicas de control de

gestion, las preguntas son planteadas con lenguaje claro y accesible.
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Procesamiento de la informacion

Para procesar la informacion se ajusta y se adapta a las caracteristicas
de los hechos, luego se procedera a diseflar los primeros cuadros
denominados de partida donde se concentrara la informacion recabada por
medio de la encuesta, para lo cual se utilizaran hojas tabulares con los datos
de las preguntas se procedera al disefio de los cuadros de resultados, lo que
implica la utilizacion de técnicas estadisticas, la seleccion de estas también

obedecera a los requerimientos de la investigacion.

Analisis e interpretacion de lainformacion

Para el analisis e interpretacion se considerara la forma que se plante6
el problema, los objetivos para alcanzar el marco tedrico y la técnica que se
va a utilizar en la recopilacién de datos extraidos de la realidad. Al interpretar
los resultados el analisis de la informaciébn se lo hara separada y
posteriormente se elaborard una sintesis de resultados de tal forma que
permita explicar el problema que se investiga.

El procedimiento que se aplicara en el manejo de la informacion sera

el siguiente:

e La tabulacion
e Distribuir la informacion sobre la base de los objetivos
e Elaboracion de cuadros o graficos que sistematicen la informacion.

e Andlisis e interpretacion de resultados

Para determinar las necesidades se realizarda, cuadros y graficos se
establecerd la aplicacion de las técnicas estadisticas, para la interpretacion y
analisis de la informacion, el nimero de observaciones seran de acuerdo con
lo establecido en la muestra para determinar la regularidad o forma general
del comportamiento del mercado, al aplicar una muestra permitira obtener una

representacion aproximada de la realidad.
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3.3. Target de aplicacion

3.3.1. Definicion de poblacién

Segun De la Torre (2005) nos indica que se entiende por poblacion a
un conjunto de elementos que tienen una caracteristica comun, se clasifican
en finitos e infinitos segun el nimero de elementos que tenga. A toda

caracteristica de la poblacion se la conoce como parametro.

La poblacién de estudio esta conformada por todos los funcionarios de
Rivesco Recepciones y de la poblacion que ha realizado eventos sociales
como: empresas del sector de Cotocollao y la poblacién econémicamente

activa del sector.

Para dicho estudio se tomara en cuenta el porcentaje de personas que
tienen acceso a dispositivos moviles en la ciudad de Quito, ya que el concepto
y de acuerdo con la situacion que llevamos de época en pandemia, debemos

considerar el ingreso al estudio de plataformas digitales.

Tabla 13
Acceso a Dispositivos Electrénicos en la Ciudad de Quito

Disponibilidad de Tics Porcentaje
e Computador o 56.2%
e Teléfono Celular e 60.9%
e Internet e 53.1%

Nota: Datos INEC, 2012

Segun INEC, la provincia con mayor acceso a dispositivos electrénicos
de porcentaje en comparacion territorial es, Pichincha quien mantiene un uso

activo de dispositivos mayor a las demas provincias.
3.3.2. Definicion de la muestra

Segun De La Torre (2005) indica que se entiende por muestra todo
subconjunto representativo de la poblacion, de forma que las conclusiones
sacadas en ellas se generalizan a la poblacién, a toda caracteristica de la

muestra se conoce como como estadigrafo.
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De acuerdo con lo estipulado anteriormente en la definicion de
poblacidén, la muestra es finita que el valor de esta es menor a 100 mil. Por lo

tanto, procedemos a utilizar la siguiente formula:

___ K'paN (1)
E*(N — 1) + K2PQ

n

Dénde:

Se considera a (p), como la probabilidad a favor y ya que no existen
datos histoéricos referentes al nivel de satisfaccion de los consumidores se
espera sea un 50% (p) y 50% probabilidad en contra (q). En cuanto al nivel de
confianza se tiene como objetivo el 95%, equivalente a 1.96, por consiguiente,
K=3,8416. Para E, se espera un margen de error permitido de aceptacion del
5%, entonces E= 0.05. Para N, es el tamafio de la poblacion considerada

como finita, N=31.623 y n el tamafio de muestra una vez finalizado el ejercicio.

Sustituyendo los valores en la férmula establecida se observan los

siguientes resultados:

(3.8416)2 * (0.50) * (0.50) * (31,623)

"= 0.052) % (31,623 — 1) + (3.8416)2 * (0.5) * (0.5)
_116,672,19
" =T0167
n=400

La muestra que se tomara para la investigacion es de 400 de la
poblacién econémicamente activa (PEA) del Distrito Metropolitano de Quito

sector Cotocollao que es de 31.623 habitantes.

3.3.3. Perfil de aplicacion

Para la obtencién de la informacion que se necesita se formulara una
encuesta que se realizar4 para la poblacion del sector de Cotocollao de la
ciudad del Distrito Metropolitano de Quito, mismos que logre obtener datos
relevantes para un mejor analisis de sus necesidades existentes, la finalidad
de evaluar su comportamiento sobre los gustos y preferencias que tienen los
clientes para la realizacion de eventos sociales y conocer sus expectativas,

experiencias sobre los mismos, de tal manera poder tomar la mejor decisiéon
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en la implementacion de estrategias que ayuden a una mejor experiencia para

con el cliente o usuario.

Formato de encuestas

Género: Masculino __ Femenino ___

Edad: 23-29 _~ 30-39 40+ __

Tipo de Evento que realizaria

Bautizo _ Quince aflos __ Matrimonio __ Eventos Corporativos

Cumpleafios __ Otros

Preguntas

1. ¢Esta Ud. de acuerdo en contratar una empresa de recepciones para
un evento social? Si su respuesta es NO pase a la pregunta N° 8

Si No

2. ¢Ha asistido a locales de eventos sociales? Marcar con una X

Si No
3. ¢Le gustaria a usted para el desarrollo del evento, se solicite pruebas
covid, a los invitados para su seguridad?
Si No

4. Enumere por nivel de importancia siendo 1 mas importante y 6 menos
importante ¢, Qué tipo de protocolos de seguridad le haria sentir a
usted segura(o)?

e Uso de mascarilla permanente

e |dentificacion de cristaleria

¢ Distanciamiento social

e Dispositivos cercanos con alcohol gel
e Lavado de manos

e Toma de temperatura
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5. ¢Qué es lo que mas le ha gustado de los eventos sociales que ha
asistido?

Local e instalaciones

Servicio y limpieza del local
Buffet y variedad de decoracion a
eleccion

Ubicacion del local

6. ¢Le gustaria a usted un asesoramiento personal y oportuno para
abastecer la preparacion de un evento social?

Si No
7. ¢Laempresa de recepciones debe garantizar el servicio que ofrece y
requiere? Marcar con una X

Si No

8. ¢Si usted necesita informacion sobre eventos sociales y sus
caracteristicas, que plataforma utilizaria para recibir la informacién
necesitada?

Internet

Redes sociales
Informacion de familiares,
amigos

9. ¢Enumere del 1 al 5 los aspectos que usted toma en cuenta al
momento de contratar un evento social? Siendo 1 el de menor
importancia y 5 el de mayor importancia.

Precio de evento
Atencion Recibida
Infraestructura del Local
Ubicacion del Local
Disponibilidad de tiempo

10.Marcar con una X, el medio por el cual busca y obtiene informacién de
locales de eventos sociales.

Redes Sociales
E-mails

Periodicos
WhatsApp

Buscar en Internet
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11.;Ha escuchado de Rivesco Recepciones? (Si la respuesta en NO
pasar a la pregunta 13)

Si No

12. ¢ Por cual medio digital le gustaria recibir informaciéon y promociones
gue Rivesco Recepciones le ofrezca?

Correo electrénico
Redes Sociales
Mensaje de texto

13. ¢ Por un precio entre $13 a $16 por persona, le ofrecen un menaje
contemporaneo y actualizado con gran variedad para decoracion,
estaria Ud. de dispuesto a inclinarse por esa diferencia?

Si No
14.¢;Conoce las nuevas tendencias que ofrece Rivesco Recepciones
actualmente?
Si No

Guia de preguntas de entrevistas

Estimado entrevistado, el siguiente didlogo tiene como objetivo la

obtencién de variables cualitativas para el desarrollo del proyecto de titulacion

que tiene como tema Plan de Marketing para la introduccién y alineacion

horizontal de menaje contemporaneo y actualizado en centro de realizacion
de eventos RIVESCO RECEPCIONES en la ciudad de Quito para el sector de
Cotocollao.

Para iniciar la entrevista, ayadenos con su Nombre y Apellido, edad, sector en

el que vive.

1. ¢Conoce usted sobre los beneficios que otorgan el contratar empresas
de local de recepciones?

2. De acuerdo con la situacion actual que vivimos. ¢Qué medidas de
seguridad seria importante implementar dentro del entretenimiento
para sentirse mas seguro?

3. Parala seguridad de sus invitados ¢ le parece importante mantener un

protocolo de distanciamiento e identificacion de cristaleria?
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10.
11.

12.

13.

¢Prefiere usted ser atendido con los servicios que ofrece las
recepciones a domicilio o en nuestro local?

¢, Qué factores toma en cuenta para la realizacion de eventos sociales?
¢ Es importante para usted el factor precio para decidirse por el local
donde se realizara el evento social?

¢, Qué le brindaria a usted mayor tranquilidad, realizar un evento social
fuera del domicilio y a su vez que lo atiendan en su domicilio?

¢ Tiene algun local de recepciones u hosteria de preferencia para
realizar algun evento social?

¢, Si, necesita buscar o recibir informacion que medio usaria para
consultar?

¢La decoracion y servicio debe ir acorde al lugar y teméatica del evento?
¢, Qué preferencia tiene usted para decoraciéon, lo tradicional o lo
contemporaneo?

¢ Le gustaria a usted que un servicio de eventos y recepciones le brinde
un amplio abanico de opciones para satisfacer las necesidades del
evento?

¢, Como describiria usted el medio ideal para que cubra las necesidades

una empresa de eventos y recepciones?

Resultados Relevantes

Resultados de las entrevistas

Entrevistado #1

Nombre: Christian Zambrano
Edad: 29 afos

Sector en el que vive: Cotocollao

A gue se dedica: Agente Civil

1. ¢Conoce usted sobre los beneficios que otorgan el contratar

empresas de local de recepciones?
Claro que si conozco los beneficios que brindan el contratar un local de
recepciones, que tiene como finalidad ahorrarme tiempo en la

preparacion del evento con el objetivo de brindarme un buen servicio.
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De acuerdo con la situacion actual que vivimos. ¢Qué medidas de
seguridad seria importante implementar dentro  del
entretenimiento para sentirse mas seguro?

De acuerdo con la situacion me parece importante que la empresa o el
local de entretenimiento este con todos los protocolos de bioseguridad
en marcha y adicional a esto me parece importante que no excedan el
méximo de capacidad de aforo del local y organicen, verifiquen y
controlen el distanciamiento.

Adicional el personal como los invitados deben contar con
equipamiento de proteccién personal EPP.

Paralaseguridad de sus invitados ¢ le parece importante mantener
un protocolo de distanciamiento e identificacion de cristaleria?
Este punto es muy importante para miy mis seres queridos, no importa
el volumen o capacidad de gente deben cumplir en cada mesa los
protocolos sin exceder su capacidad.

¢Prefiere usted ser atendido con los servicios que ofrece las
recepciones a domicilio o en nuestro local?

De preferencia y debido a la realidad que vivimos, me parece muy
importante que todo se haga por via internet o redes sociales, este
tema para precautelar la seguridad de todos.

¢, Qué factores toma en cuenta para la realizacion de eventos
sociales?

El local debe contar estrictamente con parqueadero y custodio de este.
Debe tener espacios abiertos, areas verdes, el local debe ser moderno
y actualizado. Un factor muy importante y de toma de decision es el
precio que tendria que cancelar por los servicios prestados, mismos
qgue deben ir acorde con los beneficios que me brindan.

¢Es importante para usted el factor precio para decidirse por el
local donde se realizard el evento social?

Si es importante el precio, pero a la final la decision esta basada en
costo beneficio, es decir si el valor ofertado vale lo que realmente estan

ofreciendo.
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7.

10.

11.

12.

13.

14.

¢, Qué le brindaria a usted mayor tranquilidad, realizar un evento
social fuera del domicilio y a su vez que lo atiendan en su
domicilio?

De preferencia y debido a la realidad que vivimos, me gustaria que el
evento se realice en el local propio de la empresa de recepciones, ya
gue estoy seguro cuentan con protocolos y espacios abiertos

¢ Tiene algun local de recepciones u hosteria de preferencia para
realizar algun evento social?

Si, en el tema de hosteria el encanto es mi opcion y de acuerdo con la
zona donde vivo Rivesco Recepciones he contratado sus servicios,
adicional a esto un gusto muy personal pero lejos de mi localidad se
encuentra el local de recepciones Karol Mishell.

¢, Si, necesita buscar o recibir informacién que medio usaria para
consultar?

Los medios en el cual busco por general son las siguientes:

Internet, redes sociales como OLX, Facebook y WhatsApp.

¢La decoracién y servicio debe ir acorde al lugar y tematica del
evento?

Debe ir a gusto de lo que necesite ya que en mi familia tengo un hijo
gue esta por graduarse del colegio y otra hija que esta por cumplir sus
guince afos.

¢, Qué preferencia tiene usted para decoracion, lo tradicional o lo
contemporaneo?

En preferencia y mirando lo que hoy esta a la vanguardia me inclino por
decoracion contemporaneo es mucho mas lindo y agradable a la vista.
¢Le gustaria a usted que un servicio de eventos y recepciones le
brinde un amplio abanico de opciones para satisfacer las
necesidades del evento?

Realmente eso seria un plus que me ayudaria a verificar el servicio y
atencion ofertada, mismo que me brinda seguridad para la toma de
decision.

¢,Como describiria usted el medio ideal para que cubra las

necesidades una empresa de eventos y recepciones?
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Es muy importante la atencién oportuna y que planifique de la mano
con la guia de las necesidades que requerimos y que su trayectoria y

experiencia haga que se cumplan a tiempo y con estricta seriedad.

Entrevistado #2

Nombre: Angela Saenz

Edad: 37 afios

Sector en el que vive: Cotocollao

A que se dedica: Servidora Publica DAC

1. ¢Conoce usted sobre los beneficios que otorgan el contratar
empresas de local de recepciones?

Solamente conozco lo basico ya que no he realizado o me he apropiado
de un proceso de contratar eventos de recepciones.

2. De acuerdo con la situacion actual que vivimos. ¢Qué medidas de

seguridad  seria importante implementar dentro  del
entretenimiento para sentirse mas seguro?
Me parece muy importante tomar en cuenta los protocolos de seguridad
gue se apliquen al maximo, ya que esto me dara mucha tranquilidad, lo
gue si solicitara es que para la realizacion de eventos soliciten que
entreguen o realicen un examen de COVID para su asistencia.

3. Paralaseguridad de sus invitados ¢le parece importante mantener
un protocolo de distanciamiento e identificacion de cristaleria?
Este punto me parece muy importante e interesante, ya que como todos
sabemos una vez en el evento con el pasar las horas esto se puede
perder el control y el identificar la cristaleria ayudara a disminuir este
riesgo y complementando con distanciamiento y llevar al cabo todo el
plan de contingencia.

4. ¢Prefiere usted ser atendido con los servicios que ofrece las
recepciones a domicilio o en nuestro local?

Desde mi punto de vista me parece importante que podamos recibir
informacion por medios digitales, y una vez que ya este el proceso muy

avanzado se tomaria acercamientos directos en su local u oficina.
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10.

11.

¢, Qué factores toma en cuenta para la realizacion de eventos
sociales?

Para mi gusto es una agrupacion de unos puntos varios entre ellos
espacio, local, decoracion y calidad y que todo esté en un ambiente
lindo a la vista, pero todo esto debe estar ajustado a un precio
adecuado y que esté al alcance de mis intereses.

¢Es importante para usted el factor precio para decidirse por el
local donde se realizaré el evento social?

Me gusta mucho analizar el costo beneficio con la calidad y sentirme
conforme con el valor propuesto, tengo la impresion de que lo barato
es bajo en calidad.

¢, Qué le brindaria a usted mayor tranquilidad, realizar un evento
social fuera del domicilio y a su vez que lo atiendan en su
domicilio?

Por seguridad me gustaria que si se trata de un evento puntual lo
realicemos en el local de recepciones, ya que no cuento el espacio ideal
en mi domicilio para atender el evento.

¢ Tiene algun local de recepciones u hosteria de preferencia para
realizar algun evento social?

En el sector de Cotocollao he visto el local de recepciones Adamaris,
ya que todos los dias circulo por la calle de su ubicacién, también
conozco de otro local que se encuentra cerca, cualquiera de ambos
seria una opcion.

¢ Si, necesita buscar o recibir informacion que medio usaria para
consultar?

Siempre estoy recibiendo informacién comercial por redes sociales e
incluso ahora ya cuentan con conexién a ser atendido por WhatsApp.
¢La decoracion y servicio debe ir acorde al lugar y tematica del
evento?

Eso es muy importante ya que todo va de acuerdo con lo sugerido, en
lo personal me gusta mucho la decoracién que pueden realizar.

¢, Qué preferencia tiene usted para decoracion, lo tradicional o lo

contemporaneo?
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En preferencia prefiero lo que se encuentra de moda, me gusta lo actual
hace que marque la diferencia para todos los asistentes.

12.¢Le gustaria a usted que un servicio de eventos y recepciones le
brinde un amplio abanico de opciones para satisfacer las
necesidades del evento?
Creo que entre mas opciones tenga para escoger, sobre todo mi
esposa, esto hara que el nivel de satisfaccion sea mayor.

13.¢,Cémo describiria usted el medio ideal para que cubra las
necesidades una empresa de eventos y recepciones?
Lo describiria de una manera general el servicio debe ser
personalizable y sobre todo muy serio en tiempos y compromiso de

ambas partes.

Entrevistado #3

Nombre: Doris Herrera

Edad: 38 afios

Sector en el que vive: Cotocollao

A que se dedica: Transportes

1. ¢Conoce usted sobre los beneficios que otorgan el contratar
empresas de local de recepciones?

Si conozco sobre todo el accionar de las empresas dedicadas a realizar
eventos sociales.

2. De acuerdo con la situacion actual que vivimos. ¢Qué medidas de
seguridad seria importante  implementar dentro  del
entretenimiento para sentirse mas seguro?

Segun mi criterio es muy importante el uso permanente de mascarillas,
que el lugar cuente con ventilacion y el acceso rapido de gel y
desinfectante.

3. Paralaseguridad de sus invitados ¢le parece importante mantener
un protocolo de distanciamiento e identificacion de cristaleria?
Claro que me parece importante y lo mas adecuado ya que como todos
sabemos hoy debemos mantener el control de fluidos especialmente el

contacto con la boca de cada persona.
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10.

11.

¢Prefiere usted ser atendido con los servicios que ofrece las
recepciones a domicilio o en nuestro local?

El internet es un medio de acercamiento inicial, en lo particular me
acercaria al local para verificar seriedad del servicio ofertado.

¢, Qué factores toma en cuenta para la realizacion de eventos
sociales?

Tomo en cuenta principalmente el aseo, verificar la calidad de los
productos que usan para la elaboracion del buffet, musica y el servicio
de meseros sean respetuosos y atentos.

¢Es importante para usted el factor precio para decidirse por el
local donde se realizaré el evento social?

Hoy en dia es un factor muy importante por la circunstancia que
vivimos, en esta crisis mundial.

¢, Qué le brindaria a usted mayor tranquilidad, realizar un evento
social fuera del domicilio y a su vez que lo atiendan en su
domicilio?

De preferencia la atencion debe ser el local de recepciones ya que
cuentan con espacio para aplicar los protocolos de seguridad.

¢ Tiene algun local de recepciones u hosteria de preferencia para
realizar algun evento social?

Si, Rivesco recepciones para el sector que me encuentro viviendo de
hosteria de preferencia la quinta Mena del Hierro.

¢, Si, necesita buscar o recibir informacion que medio usaria para
consultar?

Mi fuente principal para consultar es el internet en preferencia
Facebook e Instagram.

¢La decoracién y servicio debe ir acorde al lugar y tematica del
evento?

Considero que la decoracion debe estar flexible a mis necesidades y
gustos.

¢, Qué preferencia tiene usted para decoracion, lo tradicional o lo

contemporaneo?
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Me parece que el uso y aplicacion no cambiaria el rumbo de la
organizacion del evento a mi preferencia puede ser cualquiera de las
dos opciones.

12.¢Le gustaria a usted que un servicio de eventos y recepciones le
brinde un amplio abanico de opciones para satisfacer las
necesidades del evento?
Si claro, esto ayudaria a que el evento se realice a mi gusto y
preferencia.

13.,Como describiria usted el medio ideal para que cubra las
necesidades una empresa de eventos y recepciones?
Lo ideal es que brinden aseo, alimentacion de calidad, buena musica,
ubicacion centralizada, que cumplan con todos los procesos de

seguridad y cuenten con parqueadero y Wifi abierto.

Resultados de las encuestas
Figura 9

Género

Género

Masculino
Femenino 46%

54%

En la figura 9 podemos observar que tuvimos una participacion
mayoritaria del género femenino, sin embargo el género masculino no esta
por muy debajo de su interés, ya que el tema a tratar es de importancia general
ya que hay muchas aristas de analisis, por tal motivo se buscé una
participacion general para obtener datos notables, se puede observar de un
total de 400 personas encuestadas 183 fueron personas del sexo masculino
el cual corresponde al 46% de la muestray 217 fueron del sexo femenino que

corresponde al 54%
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Figura 10
Edad.

Edad

0
9% M23-29

H30-39

40+

Segun la figura 10, podemos observar una participacion mayoritaria del
57% entre personas de 30 a 39 afios de edad, debido a la informacién
obtenida ya que son personas con una actividad econémica activa, en
segundo lugar se encuentran el rango de edad de 40 afios en adelante, este
segmento de personas son las que mas se involucran en la elaboracion de un
evento social y finalmente obtuvimos un 29% de personas entre 23 a 29 afios,
el mayor porcentaje y gran conocimiento de realizar algun evento social se
encuentra en las edades indicadas, la informacion obtenida nos daréa datos

validos para el estudio.
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Figura 11

Tipo de Eventos

Tipo de Eventos

M Bautizo H Quince Aios i Matrimonio

M Evento Corporativos  Cumpleafios M Otros

7%

Segun a la figura 11, podemos observar la necesidad de eventos que
se puede realizar de acuerdo con los encuestados obteniendo una mayoridad
inclinada por realizacion de Quince afios con un 25.75%, luego obtenemos
que realizar Bautizo tiene un 22.75%, continuando con un 21.75% para la
elaboracion de matrimonios, y finalmente entre Eventos corporativos,
Cumpleainos y Otros ocupan un total 29.75% obteniendo el 100% de la
necesidad de eventos a la muestra de encuestados. Adicional se puede
obtener datos importantes de acuerdo a la necesidad de eventos que se
pueden realizar con mayor solicitud para atender eventos de Quince afos,
Bautizo y Matrimonios con un porcentaje del 71%, asi mismo los datos
obtenidos nos proporcionan que existe un segmento corporativo que se puede
atender y mejorar la participacion de mercado como son los Eventos
Corporativos ocupando un 11% de necesidad de atencién y finalmente entre
Cumpleafios y Otros se puede abordar nuevos temas de atencién y

elaboracion de mejora en la paleta de productos.
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Figura 12

Contratar Empresa de Recepciones

1)¢ Contratar Empresa de
Recepciones?

MSi ®MNo

De acuerdo con la figura 12, se puede visualizar que de las 400
personas encuestadas el 77% equivale a 309 personas que, si estan de
acuerdo en contratar una empresa de recepciones, y el 23% restante que
corresponde a 91 encuestados no se encuentran de acuerdo con contratar
local de eventos, los cuales tendran que continuar a la pregunta N° 8.

Figura 13

Ha asistido a local de eventos sociales

2) é¢Ha asistido a Local de Eventos
Sociales?

MSi ENo

6%

Segun la figura 13, el 94% de las personas encuestadas mismas que
equivalen a 376 personas que contestaron que, Si, ha acudido a local de
evento de recepciones, mientras que 24 personas encuestadas contestaron
gue, No han asistido a local de eventos sociales, correspondiendo al 6% de la

muestra de la encuesta.
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Figura 14

Solicitud de pruebas Covid, para desarrollo de evento

3) ¢ Solicitud de pruebas Covid, para
desarrollo de evento?

ESi ENo

Como se puede observar en la figura 14, sobre la solicitud de pruebas
Covid, para el desarrollo de eventos sociales nos indican que un total de 384
personas es decir el 96% prefieren que se coloquen dentro de los protocolos
de seguridad la solicitud de la prueba, mientras tanto que un total de 16
personas de las encuestadas mismas que corresponden al 4%, contestaron

qgue No es necesario solicitar el resultado de pruebas.

4) Nivel de Importancia — Protocolos de Seguridad
Figura 15

Nivel de importancia — Uso de mascarilla permanente

Uso de mascarilla permanente
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34%

9% 8%
0% % d —
Muy Importante Poco Nada Neutro Menos
imporante importante importante importante
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Figura 16

Nivel de importancia - Lavado de manos

Lavado de manos
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Figura 17
Nivel de importancia — Distanciamiento Social
Distanciamiento Social
50%
26%
13%
5% 4% 3%
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Muy Importante Poco Nada Neutro Menos
imporante importante importante importante
Figura 18
Nivel de importancia — Toma de temperatura
Toma de temperatura
74%
10% 8%
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Muy Importante Poco Nada Neutro Menos
imporante importante importante importante
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Figura 19

Nivel de importancia — Identificacion de Cristaleria

Identificacion de cristaleria
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Muy Importante Poco Nada Neutro Menos
imporante importante importante importante

Figura 20

Nivel de importancia — Dispositivos Cercanos con Alcohol gel

Dispositivos cercanos con alcohol gel

76%
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0% 0%
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imporante importante importante importante

Realizando un analisis sobre la realidad que vivimos en tiempos de

Covid, para la muestra seleccionada, se puede obtener como resultado un

nivel de importancia sobre los protocolos de seguridad ejecutados al momento

de realizar un evento social, de acuerdo con la pregunta realizada en niveles

de importancia siendo 1 mas importante y 6 menos importante, obtuvimos los

siguientes resultados:
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Tabla 14

Resultado Nivel de Importancia Protocolos de Seguridad

Tipo de protocolo Cuenta de Uso de
mascarilla permanente

Uso de mascarilla permanente 1

Lavado de manos
Distanciamiento social
Toma de temperatura

Identificacion de cristaleria

o o B~ W N

Dispositivos cercanos con alcohol gel

De acuerdo con la tabla 15, podemos analizar que para las personas lo
mas importante al momento de realizar un evento social es el uso de
mascarilla permanente, seguido del lavado de manos en el desarrollo del
programa conjuntamente manteniendo y respetando el distanciamiento social,
a esto se suman los demas protocolos como la toma de temperatura,
identificacion de cristaleria y finalmente es contar con dispositivos cercanos

de alcohol gel.

5) ¢ Qué es lo que mas le ha gustado de los eventos sociales?
Figura 21

Eventos sociales Gusto

Eventos sociales Gusto

29% 27%

25%
19%

Local e instalaciones Servicio y limpieza Buffet y variedad de Ubicacion del local
del local decoracion a
eleccion

Como se observa en la figura 21, podemos observar que las personas
encuestadas tienen un gusto o preferencia en el local e instalaciones con un

total de 117 personas que equivalen al 29%, por otro lado 109 personas
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ocupando un 27% de los encuestados, se inclinan por el servicio y limpieza
del local, de igual forma 98 personas con un 25% de participacion, indicaron
que su preferencia se encuentra en la variedad de decoracion a eleccion y
unas 76 personas cuyo aporte es del 19% de la muestra, indicaron su

preferencia por la ubicacion del local.

6) ¢ Asesoramiento personal y oportuno?
Figura 22

Asesoramiento Personal y Oportuno

Asesoramiento personal y oportuno

HSi ENo

e S

Como podemos observar en la figura 22, podemos observar que de los
400 encuestados, de acuerdo con la pregunta formulada sobre brindar un
asesoramiento personal y oportuno para la elaboracién de un evento social,
el 54% que corresponde a 216 personas indicaron Si, les parece necesario,
mientras que el 46% que corresponden a 184 encuestados indican que No.

7) ¢La empresa de recepciones deben garantizar el servicio ofertado?

Figura 23

Garantizar servicio ofertado

Garantizar servicio ofertado

ESi ENo

0%
P
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De acuerdo con la figura 23, en base a la pregunta formulada sobre, el
local de eventos debe garantizar el servicio ofrecido al momento del desarrollo
del evento social, el total de la muestra de encuestados respondio el 100%
que Si, es necesario que cumplan con los servicios ofertados y garanticen la

realizacion y seguridad del evento.

8) ¢ Medios de busqueda de informacion?

Figura 24

Busqueda de Informacién

Busqueda de Informacion
54%

40%

7%

Internet Redes Sociales Informacion
familiares, amigos

Segun la figura 24, de acuerdo a la pregunta formulada podemos
observar de acuerdos a los datos obtenidos una inclinacion actual de acuerdo
a los avances tecnoldgicos el uso regular de plataformas digitales, de las
personas encuestadas, 158 participantes que corresponde 40% indicd que
usa la plataforma de Internet para buscar informacién sobre eventos sociales,
del mismo y modo y no muy distante encontramos que 214 personas un 53%
usa con frecuencia la plataforma de redes sociales para verificar o solicitar
informacion, mientras que 28 encuestados con el 7% del pastel busca

referencias con familiares y amigos.
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Datos de Importancia

9) ¢ Nivel de importancia Disponibilidad de Tiempo?

Figura 25

Nivel de importancia - Disponibilidad de Tiempo

Disponibilidad de Tiempo
55%

31%
0,
2% 3% | % |

Muy Importante Poco Nada Menos
imporante importante importante importante

Nivel de importancia - Ubicacion Local
Figura 26

Nivel de importancia- Ubicacion del local.

Ubicacion del Local
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Nivel de importancia — Atencion Recibida
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Figura 27

Nivel de importancia — Atencion Recibida
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Nivel de importancia — Infraestructura del Local
Figura 28

Nivel de importancia — Infraestructura del Local
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Nivel de importancia — Precio de Evento
Figura 29

Nivel de importancia — Precio de Evento

Precio de Evento
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Como podemos analizar en los distintos datos obtenidos y de acuerdo
a la situacion que vivimos, en la pregunta formulada sobre el nivel de
importancia de acuerdo a los aspectos que se considera en un evento social,
en el cual obtuvimos que para las personas encuestadas lo menos importante
esta la disponibilidad de tiempo, el indicador nos ayuda a interpretar la
programacion a tiempo de los eventos sociales, seguido por Ubicacion del
local con un 53%, ya en los resultados que nos brindan mayor interés y el cual
sobre sale de todos los puntos analizados es definitivamente el precio del
evento con 55%de interés de la muestra, en un nivel de importancia la
infraestructura del local también tiene mucho peso en la toma de decision,
adicional a la atencion recibida, con los datos expuestos podemos mantener
en consideracion los puntos decisivos a la hora de ofrecer un paquete de

servicios de eventos sociales.

10) ¢ Medios de busqueda de informacion?

Figura 30

Medios de busqueda

Medios de Busqueda

H Redes Sociales H E-mails i Periédicos M WhatsApp B Buscar en Internet

21% 16%

Como se puede observar en la figura 30, se puede analizar que de las
400 personas encuestadas el 29% que equivale a 114 individuos buscan o
encuentran informacién por las distintas redes sociales, con 27% tiene
eleccion por la bausqueda por internet para encontrar empresas que ofrecen
servicios de eventos sociales y que van de la mano con la aplicacién

WhatsApp ocupando una preferencia de 86 personas, por ultimo los medios
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menos elegidos se encuentran busqueda de informacion por e-mail con 16%
que corresponden a 67 personas y 28 encuestados usan fuentes de

informacion como periddica con 7% del total de la muestra.

11) ¢ Conoce de los servicios de Rivesco Recepciones?

Figura 31

Conocimiento de Servicios - Rivesco Recepciones

Conoce de Rivesco Recepciones
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Como podemos observar en la figura 31, se puede analizar que de las
400 personas encuestadas el 56 % que equivale a 226 personas que indican
gue conocen de los servicios que ofrece Rivesco Recepciones en el sector de
Cotocollao, por otro lado, el 44% restante no conoce o0 no han escuchado de
la empresa deben pasar a la pregunta N° 13, para lo cual con este proyecto
en proceso busca tener mayor participacion del segmento de mercado para
darles a conocer de Rivesco Recepciones.
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12) ¢Por qué medio prefiere recibir informacion de Rivesco
Recepciones?
Figura 32
Medio de Informacién de Rivesco de Recepciones

Informacion Rivesco Recepciones

M Correo Electronico  HRedes Sociales i Mensaje de Texto

Como se puede observar en a figura 32, de las 400 personas
encuestadas las respuestas para poder recibir informacion sobre las acciones,
promociones y eventos se encuentran distribuidas de la siguiente manera, el
46% que equivale a 184 personas prefieren recibir informacién por redes
sociales, por otro lado un 32 % que corresponde a 127 encuestados se
inclinan por recibir informacion por mensaje de texto, y finalmente un
porcentaje del 22% que representan a 89 personas optan por el correo

electrénico como fuente de recepcion de informacion.
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13) ¢ Por un precio entre $13 a $16 por persona, ofrecen un menaje
contemporaneo actualizado y de variedad en decoracion, estaria a inclinarse

por este servicio?

Figura 33

Precio

Precio

ESi ENo

™
36%

Como se puede observar en la figura 33, del total de la muestra de 400
personas, y en funcion a la pregunta realizada 257 participantes que
corresponden al 64% estan dispuestos a cancelar un valor entre $13 a $16
por persona en funcion a los servicios de menaje contemporaneo y gran
variedad para decoracion, es decir que el precio esta dentro del presupuesto
familiar y personal, por otro lado la diferencia corresponde al 36% es decir un
total de 143 personas indicaron que no estan dispuestos o no les parece

atractivo la propuesta ofertada.

79



14) ¢ Conoce las nuevas tendencias que ofrece Rivesco Recepciones?
Figura 34
Nuevas Tendencias Rivesco Recepciones

Nuevas tendencias Rivesco
Recepciones

MSi ENo

Como se puede observar en la figura 34, sobre la pregunta de conocer
las nuevas tendencias de Rivesco Recepciones, del total de los participantes
el 79% que corresponde a 317 personas indicaron que no conocen, por otro
lado, el 21% que corresponden a 83 encuestados indicaron que, si conocen
de las nuevas tendencias, el objeto del plan de marketing es abarcar el
desconocimiento de los clientes y mejorar la participacion de mercado en el

sector de realizacién de eventos sociales.

3.4. Resultados Relevantes

Entrevistas

Como resultados relevantes de las que hemos obtenidos de las tres
entrevistas realizadas de la empresa de eventos sociales Rivesco
Recepciones, podemos observar que los entrevistados respondieron a la
pregunta numero dos, sobre la situacion en la que vivimos, sobre qué
medidas de seguridad seria importante implementar dentro del
entretenimiento, todos coinciden lo importante de aplicar los protocolos de
seguridad, esto les brinda un poco de tranquilidad, adicional a esto analizamos
tres puntos importantes que se puede aplicar para brindar mayor seguridad al
momento de realizar un evento social como es el uso permanente de

mascarilla, respetar el aforo permitido de personas y algo muy importante que
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brinda seguridad es la solicitud de resultados de examen Covid para asistir al
festejo. Posteriormente se preguntd por la opcion de realizar los eventos a
domicilio 0 a su vez si se les brinda seguridad realizar en las instalaciones del
local comercial, la respuesta y asi mismo las caracteristicas ideales para
realizar un evento social, para lo cual nos respondieron en unanimidad el
poder realizar en local de recepciones, ya que debe contar con un espacio
amplio y ventilado. Dentro del analisis sobre conocimiento de la empresa de
recepciones obtuvimos las siguientes respuestas dos entrevistados
respondieron el conocimiento de la empresa y la persona restante menciono
sobre el local de competencia directa, esto nos hace entender que
permanecemos en la mente de los clientes y o que pretendemos es mejorar
la participacion de mercado e indice de atencion al cliente. Las preguntas de
la entrevista nos reflejan un amplio abanico de respuestas sobre las
condiciones que debemos mantener en marcha al momento de realizar un
evento social, como mantener los protocolos de seguridad adicional a esto un
buen ambiente y entorno del local y una gran variedad de opciones al

momento de la escoger la tematica del evento a realizar.

Finalmente, se pudo analizar la necesidad de empezar a desarrollar
fuentes de medios de comunicacion y atencién oportuna por estos medios, ya
gue el impacto de poder desarrollar la marca no tiene alcance y su desarrollo
no es de gran impacto para los intereses de la empresa, para lograr con éxito
el hacer llegar las nuevas tendencias en el desarrollo de eventos sociales para

el sector de Cotocollao.
Encuestas

Como datos relevantes sobre la investigacion realizada y la tabulacion
de resultados obtenidos, logramos sacar la siguiente informacion, la encuesta
tiene como datos obtener la poblacién de estudio entre sexo, edad y tipo de
eventos que estaria pensando, o que tiene en mente realizarlo en alguna
ocasion, para lo cual obtuvimos como prevalencia dominante la participacion
del género femenino con un total del 217 participantes, por otro lado también
obtuvimos una participacion de 183 hombres que también muestran interés

sobre el tema de estudio, dentro de los eventos que hay por realizar, se obtuvo
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un dato muy importante como es el segmento de mercado que no teniamos
en mente o muy atendido como son los eventos corporativos, mismo de
obtener dicha participacion se logrard mejorar los ingresos y atencion al
cliente, proyecto de estudio del cual estamos desarrollando.

De las 400 personas encuestadas se puede ver que el 77% ha asistido
a un evento social, mientras tanto el 23% no conoce de los beneficios que
ofrece el realizar un evento social con una empresa dedicada a realizar este
tipo de entretenimiento, esto nos da un indicador que existe un porcentaje
considerable que podemos llegar ejecutando las tendencias actuales para
lograr obtener el objetivo planteado, por otro lado y ya que se ha tocado la
realidad actual sobre la cual estamos viviendo que es la noticia de interés
sobre como avanzan las tendencias de seguridad del Covid, ha sido de gran
importancia el comprender sobre los protocolos de seguridad que le ayuden a
mantener un nivel mas alto de tranquilidad al momento de ejecutar y
mejorarlos de esta manera el punto de decision para realizar un evento social,
entre los datos mas relevantes es la inclusién al protocolo de seguridad la
solicitud obligatoria de resultado de examen, espacio amplios, uso de
mascarilla permanente, para esto el dato de la edad solicitada nos ayuda a
entender que el segmento de personas desde los 40 afios en adelante son las
personas que mayor interés mostraron al momento de solicitar protocolos de

seguridad.

Otro punto importante de analisis luego de estudiar cualidades de los
encuestados y obtener un dato de oportunidad sobre el conocimiento del
servicio que brinda los locales de eventos sociales y el punto de interés
colectivo sobre el tema pandemia nos genera un camino de desarrollo sobre
los estudios del uso de las tendencias tecnoldgicas que hoy esta ayudando
no solo a darnos a conocer como marca sino por lo contrario a entender que
es lo que quiere el cliente y de esta manera generar una necesidad existente
gue la hemos desarrollado encontrando Insigth muy ocultos de cada persona
para poder adaptar y mejorar el giro de negocio y de esta manera poder lograr
satisfacer la necesidad encontrada y generada, dentro de las preguntas
realizadas, cuales son las fuentes de consulta que utilizan con mayor

frecuencia obtuvimos los siguiente datos 214 personas indicaron el uso
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preferencial por redes sociales, de igual forma 158 personas indicaron que
encuentran mucha informacién por medio del internet y por altimo un dato
relevante que ha cambiado a través del tiempo es la consulta directa Boca a
boca o consultar a familiares y amigos con 28 personas del total de los 400
encuestados, el incluir y participar constantemente en redes sociales tales
como Facebook, Intagram, Twitter, lograriamos llegar a nuestros publico

objetivo.

De igual forma en el desarrollo de la encuesta se realizé una etapa
sobre lo que realmente el cliente toma en cuenta al momento de optarse por
realizar un evento social y los datos que obtuvimos nos arrojan un camino a
seguir para poder implementar el proyecto de estudio, para los participantes
indicaron la importancia del local y las instalaciones con un total de 117
personas que se inclinaron por dicha opcién, de igual forma 109 participantes
les da mayor tranquilidad el servicio y el aseo del local y por otro lado y
complementando las dos variantes iniciales se encuentra el buffet y una gran
variedad de decoracion contemporanea y elecciéon para desarrollar el evento
social, por otro lado y no menos importante la ubicacién del local de
recepciones es un punto de toma de decisién para optarse la realizacion del
mismo, logrando brindar los puntos indicados tenemos una muy buena opcion
para brindar una servicio con variedad y experiencia a los clientes, otro punto
muy importante fue la consulta sobre el margen de presupuesto que
necesitarian para que esté se encuentre al alcance de la poblacion meta, el
cual analizamos los siguientes resultados, del total de los 400 participantes,
257 personas sefalaron que se encuentran dentro del precio ofertado a
cambio de los beneficios indicados, de igual forma 143 encuestados indicaron
gue no se encuentran en condiciones para poder optar el contratar este tipo
de empresas que ofrecen realizacion de eventos sociales, este porcentaje de
participantes se ven involucrados en la circunstancias a las que estamos
pasando hoy en dia sobre la situacién de Covid que en su mayoria se ha visto

afectada la economia mundial.

En cuanto a la empresa se la pregunta, en el cual se consultaba si
conoce 0 habia asistido a local de desarrollo de eventos Rivesco

Recepciones, el resultado que verificamos es alentadora ya que 226
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personas contestaron que si conocen de la marca esto es un 56 % del total
de la muestra, el cual nos llevo a la pregunta siendo esta por el cual estaria
dispuesto a cancelar un precio entre $13 a $16 se obtuvo lo indicado
anteriormente sobre los puntos ideales que prefieren para tomar una decision
de realizar un evento social incluido los beneficios de brindar una gran opcién
de menaje contemporaneo y una gran variedad de decoracion, el cual
indicaron 257 personas que si estarian dispuestos a cancelar junto de la
mano con la aplicacion de los protocolos de seguridad y los puntos relevantes
adicionales hace que Rivesco Recepciones puedan cubrir con las demandas
de los clientes, finalmente la pregunta N° 14 sobre el conocimiento de las
tendencias que ofrece la empresa el cual como datos obtuvimos que 83
personas conocen esto debido a difusion de amigos familiares y un uso de
redes sociales minima, mientras que 317 personas indicaron que No conocen,
nos da una oportunidad muy grande para incluir en el medio tecnolégico y de
redes sociales para poder llegar no solamente a la poblacion finita del sector
de Cotocollao sino a un universo del cual aun se desconoce su potencial para

la difusion de la marca y sus servicios.
Cruce de variables de la investigacion cuantitativa
Protocolos de seguridad por edades

Uso de mascarilla permanente por edades
Figura 35

Uso de Mascarilla Permanente por Edades

Uso de mascarilla permanente

H Rango de Edad 23-29 i Rango de Edad 30-39  ®Rango de Edad 40+

Menos imporatnte 26 0

Neutro
Nada importante
Poco importante

Importante 123 0

Muy imporante
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Como podemos observar en la figura 35, podemos analizar el rango de
edad de personas que indican su nivel de importancia en cuanto a los
protocolos de seguridad que necesitamos llevar con estricto cumplimiento
para la seguridad personas, entre los datos obtenidos se evidencia que para
las personas en rango de edad 40 afios en adelante tiene caracter muy
importante la variable indicada, no solo para la realizacion de entretenimiento
si no para el diario vivir, un total de 136 personas colocaron su aprobacion y
63 personas de rango de edad 30-39 afios aportaron para que este protocolo

sea el nUmero 1 de acuerdo a los indicadores de la recoleccion de informacion.

Lavado de manos por edades

Figura 36
Lavado de manos por edades

Lavado de manos

H Rango de Edad 23-29 i Rangode Edad 30-39 W Rango de Edad 40+

Menos importante %

Neutro

Nada importante

Poco importante

Importante

Muy imporante

Como se puede observar en la figura 36, en cuanto al nivel de
importancia de los protocolos de seguridad en marcha, se puede observar que
prevalece las personas encuestadas en el rango de edad de 30-39 afios y el
grupo de 40 afos en adelante con un total de 205 personas de la muestra,
indicaron que es importante la aplicacion de este protocolo en el desarrollo de
los eventos sociales, mismo que ayudaran a sentirse mas seguros, de
acuerdo a los datos desarrollados el protocolo del lavados de manos es el
mas usado y el mas recomendado para evitar o disminuir la propagacion de

la pandemia, en la implementacion del control de lavados de manos en el
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desarrollo de un evento social se lo fomentara su aplicacion con informacion

visible para que el mismo se encuentre en la mente del cliente .

Distanciamiento Social por Edades

Figura 37

Distanciamiento Social por Edades

Distanciamiento Social

Rango de Edad 23-29 i Rango de Edad 30-39 W Rango de Edad 40+
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Como podemos observar en la figura 37, el protocolo de
distanciamiento social por edades, encontramos resultados de personas en
el rango de edad 30-39 afios con un total de 143 personas, que indican que
es de poca importancia la variable de andlisis, ya que el distanciamiento social
en un evento social es una arista que no tiene nivel de control en el desarrollo
del evento social, sin embargo los datos indican que en el segmento de
personas desde 40 afios en adelante cada protocolo es muy importante
aplicarlo para mantener su seguridad, en el segmento de personas que se
encuentran en rango 23-29 afos siguen indicando el nivel de importancia
menor de la aplicacién y estricto cumplimiento de los protocolos de seguridad

implementados.

Por otro lado, y con niveles de importancia menores se encuentran los
protocolos de seguridad, toma de temperatura, seguido de, Identificacion de
cristaleria que nos indica un distintivo para evitar el uso o confusion de los
platos, vasos, copas de los demas, y finalmente el protocolo de seguridad que

encuentra en la preferencia de importancia de ultimo lugar esta el uso de
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Dispositivos cercanos con alcohol gel, en un evento social la ubicacion debe

ser estratégica para el uso de este.

Preferencia de Eventos por género

Figura 38
Preferencia de Eventos Sociales por Género

Preferencia Eventos por Género
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MASCULINO | 9
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MASCULINO | 47

De acuerdo a la figura 38, podemos obtener los siguientes resultados
de preferencia de acuerdo al género, en cuanto al género femenino
obtenemos que prevalece el realizar evento de quince afios con un total del
83 patrticipantes que indicaron dicho evento, de igual forma el segundo evento
social de mayor indicacion es el matrimonio con 63 personas, el siguiente
evento con un total de 44 personas femeninas indicaron tener la necesidad de
realizar el bautizo, y entre cumpleafos, eventos corporativos y otros cerramos
la preferencia por parte del género femenino con un de participantes de 217

mujeres. Por otro lado, analizando preferencias del género masculino existe
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una necesidad o interés de realizar un evento social de realizar un bautizo,
seguido de matrimonio y quince afilos con un total de personas encuestadas
de 183 hombres.

Solicitar Pruebas Covid por Género

Figura 39

Solicitar Pruebas Covid por Género.
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Como podemos observar en la figura 39, tanto para el género femenino
como masculino tiene una aceptacion general sobre la implementacion del
protocolo para la elaboracién de un evento social con un total del 98%, este
resultado indica la preferencia de seguridad y tranquilidad al momento del
desarrollo del acto social, por otro lado 16 personas indicaron que no es

necesario solicitarlo.

3.5. Conclusiones de la investigacion

De acuerdo al tema de estudio planteado en la Investigacion de
Mercado se logré determinar y analizar las variables sobre el dominio de
mercado en el sector de Cotocollao y medir la aceptacion de la introduccion
de menaje contemporaneo y gran variedad de productos para la realizacion
de un evento social con el propésito de diferenciarnos en la industria de local
de recepciones en el sector norte de Quito, asi mismo se logro interpretar el
nivel de seguridad al momento de implementar y ejecutar los protocolos de

88



seguridad, obteniendo la implementacion con mas importancia para los
participantes de estudio. También se realizd entrevistas que ayudaron de
mucho sus interpretaciones al encontrarnos con camino favorable para la
implementacion del concepto nuevo contemporaneo y analizando la
importancia de ingresar y forma parte de los adelantos tecnologicos que hoy

por hoy son la vanguardia en desarrollo y posicionamiento de marca.

De acuerdo a la informacién de recoleccién obtenidas en el proceso de la
encuesta, se determind la importancia de atender y estudiar el cdmo poder
brindar mayor nivel de satisfaccion de seguridad al momento de realizar u
ofertar un evento social, con los datos obtenidos logramos identificar niveles
de importancia de protocolos de seguridad, mismo que complementan el
objeto de estudio, de igual forma logramos identificar los principales
competidores de Rivesco Recepciones en la zona de Cotocollao como,
Adamaris Recepciones, Quinta Mena del Hierro. Los clientes informaron las
preferencias que prevalece al momento de realizar un evento social y de esta
manera esta directamente relacionada con los recursos de la gente, el cual en
su mayoria indicaron que el factor econémico es importante, pero va de la
mano con los recursos que ofrece el local de recepciones como es la
infraestructura del local, decoracion, atencién al cliente, calidad de productos

gue usan para el buffet.

Otro punto importante de las conclusiones de la investigacion fueron
los datos potenciales de personas que se puede llegar a dar a conocer la
marca, con el uso y participacion en plataformas digitales y desarrollo
tecnolégico que ayuda a mejorar los procesos, entre los datos de uso con
mayor frecuencia encontramos el uso de redes sociales y las consultas por
medio de internet que realizan los encuestados, de igual forma aclaramos las
nuevas tendencias que hoy prevalecen como el cambio de giro a encontrarnos
con una disminucion considerable de uso de recomendaciones consulta
directa entre personas o conocidos y menos aun el uso de fuentes de
comunicaciéon como periédicos, cada dato obtenido es una oportunidad para
desarrollar gran variedad de posibilidades para el beneficio de la empresa

Rivesco Recepciones.
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Se desarrolld6 un cruce de variables, especificamente entre los
protocolos de seguridad implementados de acuerdo a nivel de importancia por
edad y de igual forma la preferencia de realizar distintos tipos de eventos
sociales por género, los resultados han sido relevantes, de acuerdo a la
realidad que vivimos hoy en dia por la pandemia se logré determinar que el
nivel de importancia en los protocolos de seguridad de uso estricto se
encuentra en las personas que estan en el rango de 40 afios en adelante, es
el segmento de la poblacién mas vulnerables ante el virus , por otro lado y no
muy alentador encontramos un mindsculo grupo de personas que se
encuentran en rango de edad 23-29 afios mismo que no muestran mayor
importancia el mantener y hacer cumplir el estricto uso de los protocolos en el

evento social.

De igual forma encontramos en el estudio que el género femenino es
el mas involucrado al momento de querer planificar un evento social en
referencia al género masculino, los datos obtenidos también nos ayudaron a
estar preparados para los eventos con mayor solicitud, quince afios seguidos
de matrimonio y bautizos, en referencia para el género masculino indicaron de

preferencia e importancia realizar bautizos, matrimonio y quince afios.

Otro de los datos importantes encontrados es un segmento del pastel
gue no ha sido atendido con un mayor nivel de importancia, como es la
elaboracion de eventos corporativos, este dato nos ayuda a identificar
posibles nuevos ingresos para la compafiia, mismos que ayudaran al
cumplimiento de los objetivos, ganando mayor participacion y brindando un

servicio de calidad y generando mayor confianza con los clientes.

Finalmente, se obtuvo un dato muy importante al momento de
preguntar sobre la necesidad de solicitar resultados de pruebas Covid,
obtuvimos un resultado muy alentador al visualizar que la mayoria de los
encuestados indicaron que si es muy importante solicitar e implementar entre
los puntos de analisis al momento de realizar un evento social, de acuerdo a
la realidad que vivimos el uso e implementacion de estas herramientas
tecnoldgicas, redes sociales y colocar una variedad de protocolos de

seguridad tienen como objetivo incentivar a la reactivacion de este segmento
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de la industria que actualmente se encuentra muy afectada por la situacion de
pandemia, un sector vulnerable y fragil que aporta con fuentes de trabajo y

desarrollo productivo al pais.
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CAPITULO 4. PLAN DE MARKETING



4. Plan de Marketing

4.1. Objetivos

Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para la introduccién y alineacién horizontal de
menaje contemporaneo y actualizado en centro de realizacion de eventos
RIVESCO RECEPCIONES en la ciudad de Quito para el sector de Cotocollao.

Objetivos Especificos

e Incrementar las ventas en un 8% anual en el primer afio aplicada la
determinada estrategia.

e Lograr una captacion del 3% de nuevos clientes mediante la utilizacion
de herramientas tecnoldgicas.

e Generar marketing digital en el que se incluya las ventas de buffet a
domicilio.

4.2. Segmentacion

A continuacion, se detalla la segmentacion de mercado a la que
RIVESCO RECEPCIONES se encuentra dirigido:

Segmentacion

Todas aquellas personas empresas medianas y grandes del sector
privado y publico, asi como instituciones con o sin fines de lucro que realizan
y celebran eventos sociales tanto empresariales como institucionales, los

cuales necesitan del servicio de recepciones para cualquier tipo de evento.

4.2.1. Estrategias de segmentacién

La estrategia de segmentacion a desarrollarse sera indiferenciada, ya
gue este se caracteriza por que en este tipo de estrategia no hay
diferenciacion en el segmento pues buscan satisfacer las necesidades
comunes de la poblacion objetivo, de esta manera se da un marketing masivo,
por medio de la utilizacion de una pagina web en la que los clientes puedan

realizar sus pedidos virtualmente.
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4.2.2. Macro segmentacion

La macro segmentacion tiene como principal objetivo definir el campo
de actividad de la empresa por medio de la determinacion del area estratégica
a la que se necesita llegar, el rango que se utiliza para RIVESCO
RECEPCIONES son personas, empresas de tamafio medianas y grandes que

requieran de servicios de recepciones para cualquier tipo de eventos.

Se desea generar interés directo a los compafieros de trabajo,
familiares y amigos, ya que dichas personas influyen con gran impacto las
decisiones de compra de consumidor objetivo, creando una oportunidad para
la empresa en ampliar la cartera de clientes.

Figura 40

Macrosegmentacion.

Funciones

Trabajos de calidad

Altos estandares de calidad o
Aporte en el servicio de

Sitios web recepciones

Compradores

Empresas publicas y privadas con o sin fines de

. lucro que deseen adquirir servicios de
Tecnologias recepciones

4.2.3. Micro segmentacion

RIVESCO RECEPCIONES esta pensando en las necesidades actuales
y nuevas tendencias de consumo, dicho proyecto consistira en la creacién de
estrategias de marketing que permitan ofertar un abanico de productos
innovadores para poder satisfacer las necesidades internas de los
participantes de los eventos en el sector de Cotocollao, al norte de la ciudad
de Quito, ademas con la pandemia que actualmente se esta atravesando la
empresa planea disefiar un sitio web que permita a que los clientes realicen

sus servicios en linea, pensando principalmente en la comodidad y seguridad
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de los clientes, incentivando la utilizacion de plataformas sociales de una

manera mas facil, rapida y accesible.

Hasta el momento, Rivesco Recepciones se encuentra direccionado
principalmente en el sector de Cotocollao, al norte de la ciudad de Quito
mediante la utilizacion de distintas herramientas, dentro de las paginas web,
se podra hacer citas y pedidos, mediante un botdén de aviso en el que se

genere una alerta en la fecha especifica establecida.
Catering

Se refiere al servicio de alimentacion empresarial o0 colectiva que
provee una cantidad determinada de comida y bebida, tanto en fiestas,
eventos y presentacion es de diversa indole, en ciertos casos los salones de
fiestas u hoteles y empresas de rubro proveen dicho servicio junto al alquiler
de sus instalaciones, en ciertos casos existen empresas que son
especializadas para poder elaborar y trasladar los alimentos al sitio que
disponga el cliente, en el servicio se puede llegar a incluir desde la propia
comida, la bebida, manteleria y cubiertos, hasta el servicio de cocineros y

personal de limpieza posterior al mismo evento.
Buffets

Corresponde a una modalidad de poder ofrecer comida, un buffet, el
comensal encuentra el servicio de comida lista para ser consumida en una
mesa de grandes dimensiones, de esta manera, cada una de las personas
puede servirse lo que desea y en la cantidad que quiera, lo que facilita brindar
la comida a muchos individuos de manera simultanea, ya que no deben
tomarse diferentes pedidos ni incluso es necesario personal que acerque cada

plato hasta una mesa particular.
Montaje de eventos

Se trata a la disposicion del equipo y aquellos recursos tanto técnicos

como humanos que son utilizados en el lugar en el que se realza el evento.
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Servicio en el local

Se ejecuta el evento dentro de las instalaciones de la organizacion y es

capaz de brindar servicios contratados por el cliente.
Servicio a domicilio

Se desarrolla en el domicilio o sitio determinado por parte del cliente, lo
que implica el desplazamiento de personal de la organizaciéon y del servicio

contratado por el cliente.
Segmentacion Geogréfica:

Personas y empresas tanto publicas y privado en la ciudad de Quito en
el sector de Cotocollao.

Segmentacion Sociodemografica:

Demogréfica: personas y empresas medianas y grandes en funcion de
su nivel de ventas, e instituciones sin fines de lucro con presupuestos anuales

para la realizacion de eventos.
Género: Masculino y Femenino
Edad: 23 a 40 afios en adelante
Nivel socioecon6mico: C+By A
Segmentacion psicografica:

Aquellas personas que se encuentren interesadas en un servicio de
recepciones en cuanto a pedidos realizados por internet o en el local ubicado

en el sector de Cotocollao de la ciudad de Quito.
Socioeconémicas
Instruccién: indistinto

Ocupacion: indistinto
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Conductuales

Beneficios buscados: permite brindar servicios de recepciones y
alimentacion que ayude a los clientes y empresas otorgando la opcioén de
realizar pedidos mediante la utilizacion de una pagina web sin la necesidad
de que acudan al local brindando seguridad y tranquilidad al momento de

necesitar servicios de recepciones.

4.3. Posicionamiento

Rivesco Recepciones busca ser una empresa organizada para la
ejecucion de los eventos sociales cumpliendo con los objetivos de servicio de
calidad en alimentacion, bebidas y el menaje, en la parte céntrica y comercial
del sector de Cotocollao mediante estrategias adecuadas para lograr grandes

beneficios futuros al corto plazo.

Ademas, posicionar a la empresa como una agencia total de eventos
empresariales e institucionales con niveles altos de creatividad, trato
personalizado y &gil, precios competitivos y muy orientados hacia los clientes,
con base en la utilizacion del siguiente lema: Servicio de calidad en buenas

manos.

4.3.1. Estrategias de posicionamiento

La respectiva estrategia de posicionamiento se fundamenta en cuatro
principales aspectos para poder destacar los servicios que presta la

competencia considerada para Rivesco Recepciones.

Estrategia basada en la calidad: La siguiente estrategia se utilizara
para poder destacar la calidad de todos los productos y el servicio que
desarrolla, mismos que seran recibidos por parte de los proveedores, quienes
contaran con una de las adecuadas calificaciones y certificaciones en base a
la relacion de la industria de recepciones, asi mismo, el consumidor a traves
de estrategias de calidad tales como: el servicio de buffet, bebidas,
manteleria, cristaleria, decoraciones de acuerdo a la ocasion y a la eleccion

de los clientes, musica, meseros e instalaciones de manera que el evento
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social se desarrolle en ambientes confortables que ayuden a la ganancia de

imagen corporativa.

Estrategia basada en los beneficios: Rivesco Recepciones utilizara
dicha estrategia para poder demostrar las diferentes ventajas que un cliente
adquiere al momento de utilizar los servicios de la empresa, logrando brindar
un adecuado servicio puerta a puerta sin la necesidad que el cliente se mueva
por medios vehiculares sino mas bien por efectuar para lograr la comodidad

del cliente.

Estrategia basada en la competencia: Con base a dicha estrategia,
Rivesco Recepciones se diferenciara por los productos y servicios ofrecidos a
los clientes como una adecuada estrategia de distincién , por la cual ofertan,
destacando principalmente, todo proceso de brindar servicio y diferenciar con
una oferta de productos y servicios con menaje de cristaleria contemporanea
para poder destacar a Rivesco Recepciones de la competencia existente
dentro del mercado y ser el adecuado elegido por el comprador potencial.

4.3.2. Posicionamiento publicitario

Figura 41

Logo y Eslogan de Rivesco Recepciones
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“experiencias de vida, en las mejores manos”
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De acuerdo con lo que podemos observar en la figura 41, consta de la

imagen corporativa el cual vamos a analizar.

Logotipo: Es la imagen primordial de la empresa al cual
denominaremos marca, consta de un estilo muy elegante que detona
distincion y personalidad, el significado de las letras son las siglas de la

empresa Rivesco Recepciones.

Colores: El uso de dicha tonalidad viene de acuerdo a la presencia en
los eventos sociales, el color de fondo negro brinda un mayor resalte al arte
de la imagen corporativa, el color Dorado de las letra R&R, se colocé para
enfocar un concepto de liderazgo y elegancia, siendo la principal atraccién el
visualizar la unién de ambas partes tanto el logotipo como los colores
empleados y finalizando el nombre de la empresa en letras cursivas que
permiten cerrar un mensaje Unico de diferencia, calidad y elegancia para los

eventos sociales, que es el servicio principal de la compafiia.

Eslogan: Experiencias de vida, en las mejores manos. Este eslogan
hace referencia al servicio que la empresa realiza, brindar experiencias de
vida que perduren en la memoria de los clientes, dejar en las mejores manos
toda la carga de trabajo que conlleva elaborar un evento social, en
profesionales con amplia experiencia que se especializan en el detalle de

calidad y servicio.
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4.4. Andlisis de proceso de compra

4.4.1. Matriz roles y motivos

Figura 42

Matriz Roles y Motivos

Roles ;Quién? ,Cémo? SPor qué? ¢;Cuanto? ;Dénde?
Iniciador Mujeres/Ho Busqueda de Necesidad Cuando Redes
mbres informacion de servicio necesite de sociales,
/Comentarios de servicios de paginas
recepciones  recepciones  web. Local
como comercial
bautizos, ubicado en
matrimonios, Cotocollao
cumpleafos,
primeras
comuniones,
grados
Influyente Amigos Publicaciones  Experiencia Socializacion Redes
Familiares Comentarios previa con el sociales,
Parejas Recomendacio servicio reuniones,
nes eventos
Decisor Mujer / Valoracion de  BuUsqueda en Excelente Redes
Hombre alternativas calidad y experienciay sociales,
beneficio cumplimiento  reuniones,
de las eventos
proyecciones
Comprador  Mujer/ Método de Realidad Escoger Redes
Hombre pago socio variedad de sociales
Tarjeta de econémica paleta de
crédito actual. opciones del Internet
Efectivo producto y
Pago inicial servicio
del 50% antes ofertado
del evento y
50% restante
después del
evento
realizado
Usuario Mujer / Utilizacién Desea contar Al momento Dentro de
Hombre tanto personal  con servicios de necesitar  la ciudad
como familiar de calidad en dichos para ofertar
y también eventos servicios servicios en
corporativo del  sociales el localy a
servicio domicilio
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4.4.2. Matriz FCB

Figura 43

Matriz FCB

INTELECTUAL | .EMDCIDNAL

FUERTE

=

APENDIZAIE

DEBIL RUTINA HEDONISMO

Como se observa en la figura 43, la matriz FCB es aquella que servira

para poder determinar el tipo de compra que realiza el cliente en base a la
experiencia y el nivel de implicacion, por lo tanto, se para Rivesco
Recepciones en los datos visualizados se encuentra en aprendizaje como en

cuadrante afectivo.

En el cuadrante de Aprendizaje para los clientes que tengan una
iniciativa de contratar los servicios se encuentran destinados para el uso
personal, colectivo o corporativo, ya que se realiza una evaluacion del
producto deseado de acuerdo con los requerimientos personales de cada
usuario, de tal manera se desea darle un adecuado y correcto uso al mismo.

En el cuadrante denominado Afectividad, para los clientes cuyos
propdsitos se encuentren orientados a la compra de productos en base a la
prestacion de servicios de recepciones para eventos tales como: bautizos,
confirmaciones, primeras comuniones, matrimonios, grados, cumpleafos y

demas eventos festivos relacionados con la cultura de nuestro pais, ya que
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dichos servicios llegan a crear un impacto futuro sobre los clientes y en la
manera como se refleja su imagen corporativa, por lo tanto, el deseo de
satisfacer las necesidades de los clientes corresponde a una motivacion que
es clave para efectuar un servicio de calidad final.

4.5. Andlisis de Competencia

4.5.1. Matriz de perfil competitivo

Tabla 15
Matriz de Perfil Competitivo

Rivesco Adamaris Penthhouse
Recepciones Recepciones Banquetes y
Recepciones

= o o o
o © 2 g r'is
o &) 3 [ ()
® © S o S T S T
8 o S S 5 S S S S
e X e o 2 s 2 k3] iy
o @ o = 8 = S = S
o) ~ T © @© © @© @
© o O = o = (@) &=
< n S > >
¢ Z 8 3
o L o o
1.Participacién en el
mercado 0,10 4 0,40 4 0,40 4 0,40
2.Promociones,
publicidad y 0,30 3 0,90 3 0,90 3 0,90
descuentos
3.Diferenciaciéon de
productos 0,10 4 0,40 2 0,20 4 0,40
4.Precios accesibles
0,10 4 0,40 4 0,40 4 0,40
5.Experiencia en el
mercado 0,10 3 0,30 4 0,40 3 0,30
6.Calidad del
servicio al cliente 0,30 2 0,60 2 0,20 1 0,10
7.Atencién al cliente
0,05 2 0,10 3 0,15 2 0,10
8.Infraestructura
0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45
TOTAL 1,00 3,15 3,10 3,05

Como se puede observar en la tabla 16, se designo los siguientes
factores claves: participacion en el mercado, promociones, publicidad y

descuentos, diferenciacion de productos, precios accesibles, experiencia en
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el mercado, calidad del servicio al cliente, atencion al cliente, infraestructura;
dentro de estos factores los mas relevantes son la publicidad y la calidad del
servicio, ya que para este tipo de actividades es necesario que exista una
adecuada promocion y publicidad especialmente en medios digitales, redes
sociales, debido a que son aquellos medios por los que generalmente los
clientes se guian y pueden encontrar informacion til y eficiente, generando
comentarios de excelente calidad que ayuden a la imagen de la empresa, asi
mismo la calidad del servicio es uno de los principales factores que ayuden a
gue una organizacion dedicada a las recepciones se haga conocida porque
un cliente satisfecho por el servicio representa un cliente fiel que puede emitir

recomendaciones a posibles clientes futuros.

De igual manera se puede resaltar que los precios a los que Rivesco
Recepciones son accesibles en comparacion a los demas establecimientos
gue se encuentran dentro del mercado en que se desenvuelve, permitiendo
generar una ventaja competitiva que ayude a su beneficio, asi mismo la
atencion al cliente siguen mejorando de acuerdo con las necesidades que se
lleguen a presentar a lo largo del tiempo, generando asi un posicionamiento
en el mercado eficiente ya que son cerca de trece afios de constitucion de la
organizacién y a medida que pasa el tiempo logra tener un posicionamiento

adecuado, beneficiando a la compafiia y a sus colaboradores.

Dentro del andlisis que se encuentra estan colocados los dos
principales competidores en el que resaltamos la trayectoria y experiencia de
las empresas que se desarrollan dentro del sector de Cotocollao y para lo cual
se ha podido evidenciar una ligera preferencia por la calidad en servicio y
menaje de parte de la empresa, para los datos obtenidos obtuvimos datos

muy importantes que ayudan al desarrollo del objetivo del proyecto.
Resultados segun el valor ponderado

e Empresa #1: Rivesco Recepciones (3,15)
e Empresa #2: Adamaris Recepciones (3,10)

e Empresa #3: Penthouse Banquetes y Recepciones (3,05)
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4.6. Estrategias

4.6.1. Estrategia Basica de Porter

Figura 44
Estrategia Basica de Porter
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Como podemos observar en la matriz basica de Porter, Rivesco
Recepciones se encuentra en el campo de diferenciacion, debido a la extensa
experiencia que tiene en el mercado, ademas de la gran variedad de servicios
sumando a esto las nuevas mejoras de alineacion estratégica de acuerdo a la
diferenciacion de menaje contemporaneo y gran diversidad en manteleria y
cristaleria para todo tipo de evento social, expandiendo los servicios en el local
comercial como el poder ejecutarlo a domicilio, por lo cual en funcién a lo
expuesto se obtiene una ventaja competitiva de los clientes que prefieren este
tipo de servicios, satisfaciendo las necesidades generales y especificas

visuales y emocionales de los clientes.
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4.6.2. Matriz Ansoff

Figura 45
Matriz de Ansoff
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La matriz de producto o mercado, también se la denomina como Matriz
Ansoff, ya que es una de las principales herramientas de implementacion en
planes estratégicos, de acuerdo a la tabla 18, se determin6 que utilizar la
estrategia penetracion de mercado, por lo cual se considera poder obtener
una mayor cuota de mercado, mediante la gestion de los servicios que se
encuentran existentes en el mercado actual, por lo cual, se efectuara
estrategias para incrementar el volumen de eventos y lograr atraer clientes

nuevos o potenciales.

4.7. Marketing Mix.
4.7.1. Producto / Servicio

Para el servicio que ofrece la compafiia, no se realizardn cambios o
modificaciones, esto se debe a que los objetivos se alinean a la comunicacion
que se tendra con cada uno de los clientes para que puedan acceder a cada

uno de los diferentes servicios que ofertan actualmente.
Servicios en los eventos sociales

e Local de recepciones para los eventos sociales con aforo de 150

personas

e Decoracion de local con menaje contemporaneo y cristaleria
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e Servicio de buffet a eleccion y preparaciéon de plato fuerte, entrada y
postre, bebidas y barman

e Servicio de capitdn de meseros y meseros para atencion en distribucion
de asistentes

e Servicio de musica, animacion, protocolos realizados con maestro de
ceremonia

e Servicio de seguridad durante el evento social

4.7.2. Precio

Para el siguiente descripcion no se realizaran modificaciones en cuanto
a sus precios, sin embrago, los precios que Rivesco Recepciones tiene
estipulado, varian dependiendo la cantidad de personas que asistan al evento
y también de acuerdo a las seleccion de buffet para el evento social, mismo
que el precio se encuentra entre $13 a $16 por persona, estos valores estan
definidos en la realizacién del evento social dentro del local comercial, por otro
lado y de acuerdo a las aleaciones estratégicas que se mantienen, nos
encontramos en la elaboracion de cualquier tipo de entretenimiento social
también en la Quinta ElI Encanto, mismo que en este lugar se mantiene un
precio por persona de $29 a $36 por persona, el precio incluye toda la
preparacién del evento social, si el cliente necesita que se le atienda a
domicilio el valor fluctia entre $17 a $21 por persona, debido a la planificacion
de llevar todo el menaje y preparacion del evento social.
Figura 46

Estrategia de Precios Basados en Competencia
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Por lo que se analiza y se aplican estrategias basadas en competencia,
el cual tiene por objetivo maximizar la utilidad proyectada y mantenerse con
precios competitivos del mercado. De acuerdo con la figura 43, se ha decidido
inclinarse a la estrategia de defender debido al gran indice de toma de
decision tiene el factor precio al momento de inclinarse por una empresa que

realiza eventos sociales.

4.7.3. Plaza

En plaza se mantendra el local de eventos sociales de Rivesco
Recepciones mismo que tiene como aforo maximo permitido de 150 personas,
mismo que se encuentra en un lugar céntrico de accesibilidad rapida,
alrededor del local se encuentran empresas, iglesias mismas que hacen que
sean posible la viabilidad de realizacion de eventos sociales, adicional a esto
cuenta con un talento humano de chefs que realizan los buffet con altos
estdndares de calidad, junto con esto se realizara arreglos en la
infraestructura del local para lograr obtener un impacto visual de mucho
agrado que detone distincién y actualizado, junto a esto poder incursionar o
desarrollar el impacto por medio digital y de esta manera llegar a nuestro

objetivo meta de la poblacion del sector de Cotocollao.

Las instalaciones de Rivesco Recepciones se encuentra ubicado en 26
de Mayo y Juan Garzén esquina.
Figura 47
Ubicacion Rivesco Recepciones
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4.7.4. Promocion

Al momento de plantear el Plan de Marketing el planteamiento

fundamental es enfocarse en la difusion de la marca por Facebook donde se
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realizara la propuesta digital para generar contenido de valor en redes
sociales, por su magnitud de poblacion a la que se puede llegar dar a conocer

la marca de Rivesco Recepciones
Plan de inversion para promocion de Rivesco Recepciones

Para la etapa de promocion e inversion en participacion de difusion de
redes sociales gestionaremos un plan anual para la ejecucion de la inmersion

del proyecto en fuentes digitales.

Tabla 16
Plan de Inversion en Promocion Rivesco Recepciones en Plataforma Digital

Febrero Mayo Agosto Noviembre

$123,00 $123,00 $123,00 $123,00

Pago fuentes de difusidon de marca en plataforma Pago fuentes digitales y
digital, pago de promocionales fisicos para elaboracion de
difusion en sector Cotocollao. materiales de

promocién para clientes

frecuentes y fieles.

TOTAL $492

De acuerdo con la tabla 16, se describe el plan de inversion para la
etapa de promocion y difusion de la marca en fuentes digitales, especialmente
en la plataforma Facebook, dichos valores se cancelaran al profesional de
desarrollo de fuentes digitales y elaboracion de promocionales como afiches
de la marca y promociones, volantes para fechas especiales y tarjetas de
presentacion para poder difundirlos en el sector de Cotocollao.

Social Media Plan

Para el desarrollo del plan de medios en redes sociales,
especificamente la plataforma de Facebook, se usaran distintas variables, con

el propésito de cubrir los objetivos planteados en el proyecto establecido.
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Para Rivesco Recepciones la difusidon de su marca por la plataforma
social se empleara una planificacion, de contenidos para organizar las
publicacionesy el desarrollo de los eventos que se realiza cada fin de semana,
con el propdsito de generar contenido de valor para los intereses de la

empresa.

Planificacion de contenidos

Tabla 17
Planificacion de Contenidos en Rivesco Recepciones

Lunes Martes Miércoles Jueves Sabado
Preparacién Preparacién de Seleccionar Gestion de Desarrollo del
contenida de la protocolos de fotos Marketing, evento social,
semana de los eventos por destacadas de publicidad, toma de
eventos hacer eventos para promociones de fotografias y
realizados publicar en lamarca preparacion de

plataforma elaborar videos.
digital

De acuerdo a la tabla 17, el cual nos indica la planificacion semanal
sobre las incursiones en la plataforma digital de Facebook, como el objetivo
del proyecto es una mejora constante en todo lo que se refiere a
implementacion de menaje, un punto importante a desarrollar de acuerdo a
las circunstancias actuales de pandemia es la participacion y desarrollo de
fuentes digitales para avanzar en el objetivo de la empresa, dentro de las
actividades se encuentran el planificar todo lo establecido a mostrar la imagen

corporativa en el desarrollo de un evento social.
Biografia Illamativa en redes sociales

En la etapa de desarrollo del plan de desarrollo de la variable de
promocion es importante enfocarse en el significado de las impresiones y
visualizaciones que tendran cada usuario al momento de ingresar a nuestra
red social, en este caso el proyecto se centra en la participacion del medio
digital de mayor alcance a nivel general, la plataforma Facebook, de acuerdo

a los datos obtenidos el objetivo potencial a dirigirse es muy extenso, por tal
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razén es importante mencionar distintos factores con los que debe contar la

empresa.
Los factores de éxito para generar el Hug corporativo deseado como:

e Nombre de la empresa para que puedan buscarla facilmente.

e Llamado a la accion, otorga informacion relevante e importante para los
clientes, mismo que son fuentes de datos que generan valor, también
conocido en el desarrollo digital como Call to Action.

e Reconocer un analisis mucho mas rapido mediante la reaccién de los
usuarios a las fotos o videos publicados mediante reacciones
conocidos como, me gusta, me encanta, me divierte, me asombra, me

entristece, me enoja.

Es importante indicar en el punto de bibliografia de Facebook una de

las principales variables que los seguidores sabran es:

e A que te dedicas o tu fuente de desarrollo comercial

e Creatividad e innovacion para el desarrollo de eventos sociales

e Qué nivel de frecuencia hacen uso de los servicios que ofreces, este
punto ayudara a brindar un nivel de confianza enfocado al cliente.

Figura 48

Biografia de Facebook Rivesco Recepciones

(£ 1

Rivesco Recepciones

Servicio de organizacion de bodas @ Enviar mensaje

Como se puede observar en la figura 48, podemos encontrar como esta
desarrollando la marca Rivesco Recepciones, mismo que es muy facil de
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buscar y verificar todas las actividades que desarrollamos con una propuesta
idénea para nuestros clientes.

Para Rivesco Recepciones la recopilacion de informacion vy
comentarios de los servicios brindados es de gran importancia para continuar
con una mejora continua, al finalizar los servicios se considera preguntar al
cliente preguntas de satisfaccion para obtener su apreciacion de los servicios.

Por otro lado, después de la etapa de promocién efectuada en las
estrategias digitales, no se dejara de lado las promociones indicadas a los
clientes que acudan al local directamente como, por ejemplo:

e Descuentos en épocas festivas
e Promocione cada 20 personas se otorgara dos personas adicionales

sin costo, este punto por la plataforma digital de Facebook.

4.7.5. Personas

En este punto del desarrollo del proyecto es muy importante dar a
conocer las personas que hacen posible la realizacion de los eventos sociales
que gira en el entorno comercial.

El total de personas que colaboran con Rivesco Recepciones se
mantendran, en el cual cuenta con personal de atencién al cliente, fuerza
comercial, contaduria, chef, colaboradores de decoracion, meseros, disc
joker, mismos que son de mucha importancia para el desarrollo y progreso del
negocio. De igual manera se tomara a consideracién de capacitacion o
acercamiento con empresa profesionales dedicadas al desarrollo de fuentes

digitales para incursionar con mayor fuerza en el este mercado.
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Figura 49

Equipo de Cocina Rivesco Recepciones

Como podemos observar en la figura 66, se encuentran personal de
cocina, mismo que estan llevando a cabo directrices del chef, realizando
decoracion de entradas para un evento social, dicho equipo de cocina se
encarga de la elaboracion del buffet seleccionado y previamente indicado para
su preparacion y otras de sus funciones es preparar todo lo relacionado a
entradas, decoracion de arreglos florales.

Figura 50

Equipo de servicio de buffet
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De acuerdo con la figura 67, se trata del servicio de buffet seleccionado
por el anfitrion del evento social, el proceso consiste en solicitar a los invitados
se acerquen Y retiren la cristaleria para recibir los alimentos, es una de las

partes de mayor trabajo fisico del evento social.

Figura 51

Equipo de Meseros Rivesco Recepciones
' I

De acuerdo con la figura 51, podemos observar el equipo de meseros
para un evento social organizado para 45 personas. Las funciones a cargo
estan distribuidas en el desarrollo del evento social y atencion personalizada
a cada grupo de personas en cada mesa de acuerdo con la ubicacion

colocada estratégicamente previo al desarrollo del evento de entretenimiento.

Figura 52

Jefe de Meseros Rivesco Recepciones

110



Como podemos observar en la figura 52, se encuentra el jefe de
meseros, mismo que tiene a su cargo, estar pendiente de todas las solicitudes
por los usuarios y desarrollo de los protocolos del evento social, atendiendo
oportunamente y coordinando con su equipo de trabajo la atencion de calidad
a los invitados al evento social.

Figura 53

Personal Uniformado Rivesco Recepciones

Como podemos observar en la figura 53, los implementos del personal
de Rivesco Recepciones que se denomina como uniforme el cual es la
representacion de la imagen corporativa y consta de camisa de color blanco,
chaleco, pantalén y corbata de color negro y corbata resaltando los colores
del logotipo de Rivesco Recepciones.

111



4.7.6. Procesos

Figura 54

Cadena de proceso Elaboracion Evento Social

De acuerdo con la figura 54, indica los procesos que se realiza para
poder contratar un evento social, los puntos a ejecutarse seran explicados
detalladamente a continuacion:

Contacto Inicial con Cliente: acercamiento personal del cliente que
acuda al local, en el cual se le indica la metodologia de los servicios ofrecidos,
y verificaciéon de disponibilidad de fecha, y tipo de evento a realizar.

Analisis de aforo del evento: Una vez analizado el tipo de evento que
necesita se verifica la cantidad de personas que asistiran al evento social, este
punto es importante ya que el limite en el local es de hasta 150 personas.

Proceso contractual: Para brindar formalidad y profesionalismo
firman un contrato entre las dos partes, dentro de los puntos importantes es
el abono del 50% del valor del evento, acuerdo de garantias y el compromiso
de que la fecha indicada, la cantidad de personas y el tipo de menaje que
escojan estara listo por el acuerdo firmado, en este punto se decide el buffet

de eleccion.
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Proceso de agenda miento: Una vez verificado el tema contractual el
siguiente paso es continuar con colocar en agenda el dia de evento, cantidad
de personas, buffet electo, y esto pasa a departamento de chef y
departamento de preparacién y decoracion

Confirmacion y seguimiento: Estableciendo un tiempo prudente de
aproximadamente una semana antes del evento se da seguimiento al cliente
para que pueda hacer repasos y reconfirmacion de fecha y hora del evento a
desarrollar, en este punto es importante coordinar nombres, protocolos para
el desarrollo del evento y verificacion estado de decoracion, final estado de
acuerdo para el desarrollo del compromiso adquirido.

Desarrollo del evento: Recibimiento de los invitados, distribucion de
funciones, asignacion de meseros por secciones estratégicas para atencion,
inicio de protocolos, buffet, etapa baile y distraccion, finalizacion del evento.

Pago final: En la etapa final se recopila informacion de atencién y
satisfaccion, se solicita pago del 50% restante, se verifica si existe algin dafio,
rotura de cristaleria y de ser el caso se le afiade el valor del dafio y se

comunica con el cliente para recaudar los valores generados.

4.7.7. Evidencia Fisica
Como parte de la evidencia fisica se toma en cuenta el local de Rivesco
Recepciones y también las distintas areas del local decorado de la forma
tradicional y el nuevo concepto de aleacion estratégica de menaje
contemporaneo para la diferenciacion al momento de la toma de decisién de
un evento social para los habitantes, empresas publicas y privadas del sector

Cotocollao, norte del Distrito Metropolitano de Quito.
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Figura 55

Edificio Local Rivesco Recepciones

Google

De acuerdo a la figura 55, el local se encuentra ubicado en la parte
céntrica del sector de Cotocollao, de facil accesibilidad por su ubicaciéon en la
calle 25 de Mayo y Juan Garzén esquina.

Figura 56

Area Interna Local de Rivesco Recepciones
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Como podemos observar la figura 56, el local de recepciones con

menaje tradicional para el desarrollo de un evento social.

Figura 57

Area Interna Local de Rivesco Recepciones

Como se puede visualizar en la figura 57, el local de recepciones
decorado con menaje contemporaneo y decoracion de mayor resalte a la vista

del cliente.

Figura 58
Pista de Baile Remodelada Rivesco Recepciones
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Figura 59

Local RR, Decorado con Menaje Contemporaneo, Renovado

Como se puede observar en la figura 58 y figura 59, encontramos un
local de Rivesco Recepciones remodelado y con la aleacion horizontal del

menaje contemporaneo y decoracion actualizada para un evento social.

4.8. Conclusiones del capitulo

Como conclusiones del capitulo encontramos varios temas muy
importantes que tiene el plan de marketing en esta ocasion los mismos deben
tener objetivos especificos, de tal manera que estos sean medibles,
alcanzables y con un factor de medicion de tiempo, para ello la ejecucién del
proyecto y ejecucion de estrategias digitales y de aleacion horizontal a
aplicarse.

Para cumplir con cada uno de los factores se desarroll6 una
segmentacion del mercado de la industria de eventos sociales, para cada uno
se aplico las estrategias el cual se obtuvo con analisis de resultados que es
homogénea de la investigacion de mercado, estableciendo el rango de
andlisis entre personas de 23 a 40 afios en adelante, con niveles de
economico actual de C+, B y A, interesados en el proyecto propuesto en
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funcién a diferenciarse en el sector de los eventos sociales para el sector de
Cotocollao que brinda y propone la empresa de Rivesco Recepciones.

De igual forma el analisis del capitulo se concentra en la evolucion y
participacion de la competencia que estan en el desarrollo de las actividades
de Rivesco Recepciones, el cual se desarroll6 una matriz de perfil competitivo,
donde se fundamentaron factores claves de éxito al verificar y analizar porque
la empresa logro obtener la mayor ponderacion, fue Rivesco Recepciones
debido a la experiencia y confianza que mantiene con los clientes, esto habla
de una reputacion de buena aceptacion, y seguido no muy lejano los
resultados por Adamaris Recepciones, ya que el desarrollo de la industria en
el sector es muy selectiva y comparativa, finalmente se encuentra Penthouse
Banquetes y Recepciones con una diferencia no muy distante entre el primero
y el tercero, por tal motivo las acciones a realizar y poder diferenciarnos en el
medio es necesario ejecutar los cambios propuestos a favor de Rivesco
Recepciones para poder lograr obtener una mayor participacién de mercado.

Para el andlisis de competencias, Rivesco Recepciones se ubicé en el
cuadrante de diferenciacién de acuerdo a las estrategias basicas de Porter,
dicho analisis se debe a la necesidad urgente que el medio lo necesita que es
actualizarse y mantener una mejora continua, para esto la aleaciéon horizontal
es una estrategia ideal de acuerdo a los beneficios que el proyecto conlleva
gue se trata de proponer a la clientela una variedad con mayor proyeccion de
aceptacion y poder marcar la diferencia sobre la competencia de usar o
implementar menaje contemporaneo y paleta de decoracion de acuerdo a las
distintas necesidades de cada persona o empresa, para esto se re definié una
imagen corporativa con logo y slogan “experiencias de vida, en las mejores
manos” enviando un mensaje contundente a ganarse la confianza de todos,
ya que una de las mayores experiencias de vida son los distintos logros
personales, colectivos, familiares y corporativos que perduraran en la mente
de cada uno, y para esto dicha frase ayuda a que esto se haga realidad, la
estrategia aplicada va directamente proporcional a la penetracion de mercado,
ya gue estudia la situacion real del mercado actual con los servicios que
ofrecen, por esto se decide incluir el servicio de diferenciacion e innovacion

en desarrollo de eventos sociales.
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En la estrategia de las cuatro P del plan de marketing no se realizan
modificaciones algunas por lo que se describe los servicios que brindan la
empresa en el entorno de producto, de acuerdo a la estrategia precio se
establecié un rango de presupuesto que fue aceptado de acuerdo a las
necesidades del mercado y de acuerdo a la realidad socioeconomica de la
poblacién, en cuanto a la estrategia Promocion se establece la necesidad de
ingresar en un mercado potencial de plataformas digitales incursionando
inicialmente en la plataforma Facebook, como conclusiones en la estrategia
se decide invertir en este medio para poder aumentar la penetracion de la
marca en la mente del consumidor de una forma actual y el potencial del
mismo es muy alentador, finalmente analizamos la estrategia Plaza el cual se
ha decidido mejorar renovar e implementar la aleacion estratégica, la
ubicacion del local es muy atractiva por dicho dato es necesario mejorar tanto
en las instalaciones como en las herramientas de decoracion manteniendo la
calidad en la elaboracion del buffet y de esta manera mantener o mejorar la

reputacion de la marca en el sector de los eventos sociales.
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CAPITULO 5. ANALISIS FINANCIERO



5. Analisis Financiero

5.1. Detalle de ingresos generados por el nuevo proyecto.
En el desarrollo del capitulo en modelo de estudio y analisis de Rivesco
Recepciones en cuestion a costos, se fomentara obteniendo datos
importantes para la toma de decision en la aplicacidon de la implementacion de
menaje horizontal contemporaneo.

5.1.1. Demanda

Tabla 18
Proyeccion Anual de la Demanda

Proyeccidn anual de la demanda

Poblacion definida 31.623
Frecuencia 1

Total de la demanda 31.623
Participacion del mercado 20% 6.325

De acuerdo a la tabla 18, el estudio de analisis de los resultados en
obtenidos en el desarrollo del proyecto obtenemos nuestra poblacion meta del
sector de Cotocollao con un total de 31.623 habitantes y conociendo la
dinamica del sector a cual esta dirigida la actividad econémica de la empresa
tiene una frecuencia anual de una vez por afio, obteniendo un total de acuerdo
a la participacion de mercado del 20% tenemos una demanda de 6.325
habitantes que pueden ser clientes potenciales para poder lograr llamar la

atencion a las necesidades de realizar un evento social.
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Tabla 19

Proyeccion Mensual de la Demanda

Mes Eventos Eventos a Servicios Total Ventas
local Domicilio  adicionales Servicios generadas
por el plan
de mkt
Mayo $ 3,270.00 $ 100.00 $ 3,370.00 $ 3,370.00
Junio $ 3,380.00 $ 3,380.00 $ 3,380.00
Julio (8%) $ 3,163.00 $ 100.00 $ 3,263.00 $ 3,650.40
Agosto (8%) $ 3,283.00 $ 3,283.00 $ 3,942.43
Septiembre $ 2,126.00 $ 253.00 $ 100.00 $ 2,479.00 $ 4,257.83
0
gc/toabre (8%) $ 2,264.00 $ 2,264.00 $ 4,598.45
Noviembre $ 4,984.00 $ 520.00 $ 80.00 $ 5,584.00 $ 4,966.33
0
l(fic/[i)t)embre (8%) $ 5,886.00 $ 510.00 $ 100.00 $ 6,496.00 $ 5,363.64
$28,356.00 $ 1,283 $ 480 $30,119.00 $33,529.08

De acuerdo a la figura 19, plan de ventas mensual efectuado tanto en
los eventos generalmente realizados en el local, asi también como los eventos
a domicilio, mismos que los ingresos percibidos son de acuerdo a bufet
solicitados, en el tema de servicios adicionales corresponden a trabajos e
ingresos percibidos por servicios de meseros, aplicando el modelo de
marketing se estima un incremento del 8% anual, una vez implementado y
autorizado para comenzar con la actividad econdmica que actualmente se
encuentra suspendida de acuerdo a la pandemia que atravesamos, al finalizar

el ciclo comercial se analizara el cumplimiento de los objetivos.

5.1.2. Proyeccion anual de la demanda en ddlares (5 afios)
Tabla 20

Proyeccion Anual

Afio 2021

Ventas $ $ $ $ $
33,529.08 36,211.41 39,108.32 42,236.98 45,615.94

2022 2023 2024 2025

De acuerdo con la tabla 20, nos indica la proyeccion para los siguientes
cinco afos, con una proyeccion de incremento ascendente, estimando cubrir

los objetivos planteados con un total de $ 45,615.94.
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5.2. Detalle de egresos generados por el nuevo proyecto

5.2.1. Estimacion mensual del costo
Tabla 21

Proyeccién Costos Mensuales

Mes Valor
Mayo $ 723.00
Junio $ 785.00
Julio $ 816.00
Agosto $ 879.00
Septiembre $ 895.00
Octubre $ 904.00
Noviembre $ 923.00
Diciembre $ 929.00

De acuerdo con la tabla 21, el total de costos para el afio 2021, luego
de esperar y estimar una autorizacion por el érgano rector para comenzar con
la actividad comercial, se ha tomado en cuenta una reactivacion a partir del
mes de mayo, dichos valore son los gastos en compras para realizar los

servicios ofertados que se ejecutan para su inventario mensual.

5.2.2. Estimacién mensual de gastos
Tabla 22

Gastos Mensuales

Rubros y gastos mensuales Valor
Sueldos y Salarios $1,200.00
Impuestos y Beneficios Sociales $ 120.00
Servicios Basicos $ 180.00
Arriendo Local $ 600.00

Tabla 23

Proyecciéon de Gasto Mensual afio 2021
Mes Valor
Mayo $ 2,100.00
Junio $ 2,100.00
Julio $ 2,100.00
Agosto $ 2,100.00
Septiembre $ 2,100.00
Octubre $ 2,100.00
Noviembre $ 2,100.00
Diciembre $ 2,100.00
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Como podemos observar en la tabla 22 y 24, para Rivesco

Recepciones se indica los rubros de gastos mensuales para el afio 2021.

5.2.3. Detalle de gastos por plan de marketing Digital

Tabla 24

Costos Plan de Marketing Digital
Actividad Total
Dominio $ 40.00
Hosting $ 320.00
Pago Facebook $ 1,800.00

Tabla 25

Gastos mensuales del Plan de Marketing Digital
Mes Valor
Mayo $ 270.00
Junio $ 270.00
Julio $ 270.00
Agosto $ 270.00
Septiembre $ 270.00
Octubre $ 270.00
Noviembre $ 270.00
Diciembre $ 270.00

Total $ 2,160.00

5.2.4. Proyeccion anual de costos a 5 afios

Tabla 26

Proyeccién Anual de Costos 5 afios
Afo 2021 2022 2023 2024 2025
Costos $ $ $ $ $

6,854.00 7,265.24 7,701.15 8,163.22 8,653.02
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5.2.5. Proyeccion anual de gastos a 5 afios

Tabla 27

Proyeccién Anual de Gastos 5 afios
Afo 2021 2022 2023 2024 2025
Gastos $ 21 $ $ $ $

16,800.00 17,808.00 18,876.48 20,009.07 21,209.61

5.2.6. Proyeccion anual de gastos en Marketing

Tabla 28

Proyeccidon Anual Gastos en Marketing
Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Gastos en $ $ $ $ $
marketing 2,160.00 2,289.60 2,426.98 2,572.59 2,726.95

Como podemos observar en las tablas 26, 27 y 28, son los gastos que
se representan entre servicios bésicos, salarios, arriendo local de acuerdo con

los datos proporcionados por el plan de marketing ejecutado.

5.3. Flujo de caja anual a 5 afios
Tabla 29

Flujo de Caja a 5 Afios

Flujo de caja Afios
Proyectado 2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos
Ventas $ $ $ $ $
33,529.08 36,211.41 39,108.32 42,236.98 45,615.94
Costos de Ventas $ $ $ $ $
6,854.00 7,265.24 7,701.15 8,163.22 8,653.02
Utilidad $ $ $ $ $
26,675.08 28,946.17 31,407.16 34,073.76 36,962.93
Gastos
Salarios $ $ $ $ $
14,400.00 15,264.00 16,179.84 17,150.63 18,179.67
Impuestos y $ $ $ $ $
contribuciones 1,440.00 1,526.40 1,617.98 1,715.06 1,817.97
Servicios Basicos $ $ $ $ $

2,160.00 2,289.60  2,426.98 2,572.59 2,726.95
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Total Gastos $ $ $ $ $
18,000.00 19,080.00 20,224.80 21,438.29 22,724.59

Flujo al final de $ $ $ $ $

cada afno 8,675.08 9,866.17 11,182.36 12,635.47 14,238.34

Como podemos observar los datos del flujo de caja para los siguientes
cinco afios, el cual indica las ventas proyectadas en el cual se tomaron
acciones estratégicas de marketing y estabilidad de ventas. Por otro lado, los
gastos y los costos de igual manera son proyectados de acuerdo con la
estacionalidad del medio, finalmente los datos obtenidos de forma anual

permiten obtener ganancias para la empresa de Rivesco Recepciones.

5.4. Marketing ROI

Tabla 30

Marketing ROI
Indicador Valor
Utilidad $ 26,675.08
Gastos de marketing $ 2,160.00
ROI $ 12.35

Como se puede observar en la tabla 30, nos explica que el marketing
ROI nos explica que por cada ddélar invertido se obtiene el retorno de $ 12.35
dolares, por lo tanto, ejecutar el plan de marketing de aleacion horizontal de
menaje contemporaneo para la empresa Rivesco Recepciones resulta

atractivo.

5.5. Conclusiones del capitulo
De acuerdo al desarrollo del plan financiero logramos analizar al detalle
todo los datos monetarios que nos brinda la actividad econdémica al cual
prestamos los servicios, dentro de los resultados obtenidos encontramos
datos relevantes como la rentabilidad, egresos e ingresos del mismo y por
medio de los resultados se puede deducir que las estrategias de proyecto de
marketing sobre la implementacién horizontal de menaje contemporaneo para

la empresa Rivesco Recepciones son favorables debido a que los ingresos
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proyectados a cinco afios son mayores a los egresos que el mismo genera en
el tiempo establecido. Una vez desarrollado el flujo de caja anual y proyectado
a un tiempo establecido para obtener los resultados de marketing ROI
logrando obtener un valor de $ 12.35 por cada dolar invertido, motivo por el

cual se considera viable la aplicacion del plan de marketing establecido.
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CONCLUSIONES

Para el desarrollo del proyecto de Plan de Marketing para la
introduccién y alineacién horizontal de menaje contemporaneo y
actualizado en centro de realizacion de eventos RIVESCO
RECEPCIONES en la ciudad de Quito para el sector de Cotocollao. Se
realizo un analisis del sector de eventos sociales en el sector indicado
y poder presentar la problemética con un enfoque de diferenciacion
frente a las salas de recepciones de la competencia. Adicional al
constatar y verificar la realidad actual de la empresa se pudo también
tomar en cuenta la situacién actual que vivimos sobre la pandemia que
atravesamos dia a dia, se logré implementar un plan de contingencia
para brindar mayor seguridad a los clientes para la realizacion de
eventos sociales, obtuvimos datos muy importantes de acuerdo a la
edad de los encuestados y cuales son actualmente los puntos que les
brinda mayor tranquilidad al momento de optarse por realizar un evento
social, dentro del desarrollo del proyecto sobresalié la importancia de
incurrir en el medio tecnolégico para el desarrollo de la empresa y por
ende la permanencia de la compafiia en la industria.

Por medio de una matriz de perfil competitivo se pudo verificar el nivel
de preferencia de los clientes que opta por la competencia, de igual
manera se analizé las fortalezas y amenazas que la empresa esta
viviendo actualmente, ante la situacion actual es importante mencionar
gue toda la industria de recepciones se encuentran suspendidas las
actividades y nos encontramos a la autorizacion de la organizacién
competente disponga comenzar una vez esté controlado el virus que
ha generado esta pandemia, para dicho punto se ha realizado y tomado
en cuenta todas las medidas de seguridad implementadas para cuando
se presente la oportunidad de empezar con la actividad econdémica,
dentro del desarrollo se establecio un historico de ventas para
identificar en que parte de la vida de un producto se encuentra la
empresa, como dato nos encontramos en la etapa de declinacién y por
tal motivo la importancia de ejecutar el plan de marketing enfocado en

la diferenciacion.
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Continuando se realizé una investigacion de mercado comprendiendo
personas entre hombres y mujeres desde los 23 afios has los 40 afios
en adelante en el cual visualizamos datos interesantes sobre
preferencias e implementos de seguridad, asi también como el dato de
que tipos de eventos son los que mas solicitarian para realizar un
evento social de igual manera se logré identificar el valor que se
encuentra dentro de las posibilidades econémicas de la poblacion de
Cotocollao encontrando una muestra de 400 personas a encuestar, y
nos guiaron sobre la importancia de estar y permanecer el desarrollo
de las actividades y la marca en medios digitales y su importancia de
invertir en este medio de gran potencial para los objetivos de la
empresa y la oportunidad sobre la preferencia al momento de escoger
sobre un local en comparacién de otro, indicaron un nivel de
importancia alto sobre la implementacién de menaje actualizado y
contemporaneo.

Para el analisis de desarrollo de marca se realiz6 un logotipo con su
eslogan y colores respectivos, que tienen como objetivo que la imagen
corporativa se quede o permanezca en la mente del consumidos, para
lograr identificar la viabilidad del proyecto se realizd6 un analisis
financiero extenso, en el cual desglosamos datos de ingresos y egresos
con una perspectiva de proyeccién al corto, mediano y largo plazo
realizando un flujo de caja con datos relevantes alentadores para la
implementacion de menaje que brinde diferenciacion entre la
competencia fuerte en el sector. Se desarroll6 una tabla con dato de
marketing ROI, visualizando un valor de $ 12.35 de retorno de dinero
por cada dolar invertido, este Ultimo dato es de gran importancia porque
brinda viabilidad, tranquilidad y optimismo de invertir en la propuesta
para la poblacion del sector de Cotocollao norte de Quito, y con una
amplia oportunidad de crecer en la ciudad de quito con las estrategias
aplicadas como son la remodelacion del local de recepciones,
implementacion de menaje contemporaneo, incursibn en medios
digitales, brinda varias oportunidades para la permanencia de Rivesco

Recepciones en el mercado de realizacion de eventos sociales.
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RECOMENDACIONES

Después de los datos obtenidos se recomienda a la empresa Rivesco

Recepciones ejecutar las estrategias indicadas como se menciona en

las distintas etapas del desarrollo del proyecto, innovando en la

industria del sector de Cotocollao y mejorando sus procesos con la

finalidad de optimizar el recurso que la empresa obtiene con la

actividad que desempeifia.

Se sugiere considerar los siguientes puntos para mantener una

constante en el plan de mejora continua para el desarrollo de Rivesco

Recepciones:

v" Remodelacion del local comercial.

v" Renovacion de Hosting

v" Recoleccion de base de datos de clientes nuevos

v' Pagos a aplicacion y desarrollo de plataforma digital Facebook

v' Mantener y desarrollar menaje e innovacion para la necesidad de
los clientes.

El desarrollo e implementacién del proyecto tiene varias ventajas,

principalmente con el desarrollo de una idea y de esta manera generar

fuentes de trabajo para el bienestar personal y profesional de cada

colaborador, por lo que se sugiere su aplicacion.
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ANEXOS

Figura 60

Anexo 1. Entrevista Sra. Angela Saenz

Figura 61

Anexo 1. Entrevista Sr. Christian Zambrano
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