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INTRODUCCION

La presente investigacidbn se propone brindar asistencia técnica para la
formulacién de un plan estratégico de marketing destinado a ser implementado en el
afio 2025 por el restaurante Los Tercios, en el distrito de Soyapango, Municipio de
San Salvador Este.

Cuando hablamos del sector de restaurante, se necesita una constante
innovacién y adaptacion a las nuevas tendencias de dicho mercado para poder

satisfacer las necesidades cambiantes de los consumidores.

En primer lugar, tenemos la descripcion del problema donde nos muestra el
panorama actual del restaurante, las situaciones que estan incrementando debido hasta
cierto punto a una mala administracion. Por otro lado, tenemos la formulacion del
problema y su enunciado que nos ayuda a determinar el factor a investigar, dandoles
paso a los objetivos a cumplir; justificando la importancia de un plan bien disefiado

para mejorar el incremento de ventas Y visibilidad.

En segundo lugar, pasamos a un apartado importante: conocer la historia del
restaurante, como ha venido creciendo, conociendo sus valores, qué concepto tiene el
lugar y su vision de futuro. Asi como una breve historia de como han evolucionado
los restaurantes y en especial el marketing gastronémico. Y no dejando de lado la parte

legal que son importantes en toda empresa.

Por ultimo, tenemos el disefio metodolégico que nos ayudd a recabar la
informacion para crear el diagnostico de la investigacion, como un aporte significativo
tanto para el restaurante como para los interesados. Se pone de manifiesto una serie de
conclusiones y recomendaciones para contribuir al fortalecimiento de todas las

gestiones administrativas.



RESUMEN EJECUTIVO

En un mercado cambiante y en una poblacion que demanda alimentos de
calidad, se encuentra la necesidad de una propuesta de plan estratégico de marketing
para restaurante Los Tercios, un restaurante ubicado en el distrito de Soyapango, San

Salvador Este, el cual presenta una baja en su posicionamiento local y sus ventas.

La gastronomia salvadorefia esta influida por diversas culturas, a lo largo de la
historia se han visto distintos tipos de restaurantes y los productos que ofrecen.
Mediante la identificacion del problema se ha elaborado una investigacion teorica en
la cual se presentan las principales teorias que fundamental la investigacion, el periodo
de estudio y la delimitacion del mismo. Técnicas e instrumentos de recoleccion datos
los cuales han proporcionado un panorama y datos especificos sobre la situacion actual
y la perspectiva del restaurante desde la vista de la gerencia, los empleados y los

clientes del restaurante.

Con esta informacion se realizd un diagnostico y propone un plan estratégico
de marketing que estd compuesto por objetivos, estrategias, cronogramas de
actividades, presupuesto, planificacion y control. Las estrategias estan propuestas en
relacion a mejorar el producto, calidad, presentacion, precios y crear experiencias
memorables en la mente de los clientes. A la vez se identificaron oportunidades de
mejora, recursos que se pueden explotar para brindar un mejor servicio. Se presenta la
calendarizacion de dichas propuestas periodo de ejecucion y un presupuesto del

proyecto.
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CAPITULO | PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

1.1Planteamiento del problema.

Segun Sampieri (2014) “El planteamiento del problema es el centro, el

corazon de la investigacion; dicta o define los métodos™ (p. 34).

1.1.1 Descripcion del problema.

A partir del afio 2021, El Salvador vio un incremento significativo en su oferta
gastrondmica con la apertura de nuevos restaurantes y locales de comida en el pais.
Esto debido a la mejora en aspectos de seguridad y facilidad con la que hoy en dia se
puede emprender. Estas iniciativas han fomentado no sélo la apertura de nuevos
restaurantes sino tambien la inversion de emprendedores extranjeros y locales,

enriqueciendo la oferta gastrondmica y con propuestas mas atractivas.

El panorama actual de restaurante Los Tercios, refleja un riesgo por la
creciente competencia en la zona de Soyapango en especial en la Urbanizacion Sierra
Morena que es uno de los puntos de comercializacion de la zona, pues como se ha
logrado observar, hay varios restaurantes que ofrecen mejores precios y calidad. Es
decir, los clientes tienen mas opciones donde ir a comer, es por ello que el mercado se
ha vuelto mas competitivo y exigente que se ven en la necesidad de desarrollar un plan
estratégico de marketing que permita mantener e incrementar visibilidad, ventas y

presencia en la zona.

En la actualidad, Los Tercios se enfrenta a varios problemas tanto internos
como externos que estan poniendo en riesgo su posicion en el mercado y su incremento
en las ventas. La falta de una jerarquia, estrategias planificadas con anticipacion, mala
calidad y sabor en algunos platos, falta de innovacion y continua rotacion en el

personal han llevado a una disminucion en la afluencia de clientes.

Un ejemplo claro es: las sopas de gallina, de tortilla y de pata se vendian todos los dias
de lunes a domingo, pero se redujo sdbado y domingo porgue ya no se tenia la misma
afluencia de compra, siendo uno de los platos que mas se venden. Ademas, la

competencia dentro de la zona es muy fuerte, ya que tienen un mend similar, pero a
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mejor precio y calidad, lo cual representa una amenaza y una baja en las ventas, pone

en riesgo la rentabilidad y la presencia del restaurante en la zona.

Ademas, el restaurante ha experimentado dificultades para adaptarse a los
gustos y percepciones de los clientes, ya que la gerencia tiene muchas ideas
cambiantes y no se enfocan en dar ese plus extra, en buscar un diferenciador de su
competencia. El restaurante tiene la capacidad para explotar, porque es un
establecimiento acogedor, con aire acondicionado, coémodo y amigable, posee la mejor

infraestructura de la zona.

Pero no lo aprovechan porque brindan el mismo servicio que la competencia y
no hay un diferenciador que los perciban en su decision de consumo, no saber
identificar oportunidades de mejora lleva al restaurante a dejar de lado aquellos

factores que le ayudarian a ser Unico en el mercado.

Ante este panorama, restaurante Los Tercios considera la urgente necesidad de
una asistencia técnica para la formulacion de un plan estratégico de marketing que le
brinde una propuesta clara y viable para poder adaptarla, mejorando la visibilidad,
posicionamiento e incremento de ventas en el afio 2025 y mas alla de eso garantizar la
sostenibilidad a largo plazo en un mercado competitivo y exigente como lo es el sector

gastrondémico.

1.1.2 Formulacion del problema.

¢Como mejorar la visibilidad y ventas proponiendo una direccion estratégica
que permita aumentar el nivel de reconocimiento en el mercado local para el afio 2025

en restaurante Los Tercios, distrito de Soyapango, municipio de San Salvador Este?

1.1.3 Enunciado del problema.

Restaurante Los Tercios se enfrenta a un riesgo debido a la creciente
competencia en la Urbanizacion Sierra Morena 1 distrito de Soyapango, donde otros
restaurantes ofrecen mejores precios y calidad, lo que ha resultado en una necesidad
urgente de proponer un plan estratégico de marketing para mantener e incrementar su

visibilidad, ventas y presencia en el mercado en el afio 2025.



1.2 Justificacién de la investigacion

Los motivos que nos llevaron a implementar una asistencia técnica,
formulando un plan estratégico de marketing para restaurante Los Tercios en el afio
2025 se centra en mejorar el posicionamiento e incremento de ventas en un mercado
que actualmente es muy competitivo, cambiante y exigente por todos los
consumidores. Este trabajo permitird la introduccion de estrategias de marketing
actuales que estén dirigidas a la diferenciacion y adaptacién a las exigencias de los
consumidores, a las necesidades del mercado local que va a permitir mejorar el
posicionamiento 0 una ventaja competitiva para el restaurante frente al resto de su

segmento.

Se busca, que con la capacidad financiera y administrativa del restaurante
puedan implementar las recomendaciones que van a surgir en la asistencia técnica. La
estabilidad de Los Tercios junto con la colaboracion de todo el equipo de gestion y la
firmeza que pueden seguir teniendo éxito independiente de los cambios de su mercado,
garantizan que las estrategias de marketing pueden ser implementadas de manera
eficaz y eficiente, respaldando la factibilidad de alcanzar los objetivos que se han

planteado.

Asi mismo investigar la viabilidad econdmica que tienen Los Tercios para
poder llevar a cabo el plan estratégico de marketing, asegurando que las metas a corto
y largo plazo que se propongan sean adaptadas a las necesidades y se puedan cumplir.
Ademas, al contar con un plan estratégico de marketing que impulse el
posicionamiento, rentabilidad e incremento de ventas los principales beneficiarios
seran el restaurante, gerentes, duefios, empleados y colaboradores, ya que se

promovera el desarrollo profesional y la estabilidad laboral.

Por otra parte, tenemos a los clientes, que disfrutaran de una mejor atencion,
calidad en el producto y servicio que contribuird a la fidelizacion, atraccion de méas
clientes por medio de su recomendacion e incrementara la popularidad del restaurante
y su reconocimiento en la localidad y sus alrededores, generando oportunidades de

empleo en la zona del distrito de Soyapango, San Salvador Este.



1.3 Delimitacion de la investigacion

Desde el punto de vista de Cesar Bernal (2010) “La delimitacién o el alcance
en una investigacion se refiere a la dimension o al cubrimiento que esta tendra en el
espacio geogréafico, periodo de tiempo perfil sociodemografico del objeto de estudio
“(P.109).

1.3.1 Tebrica.

Segiin Carrasco (2012) “La delimitacion tedrica consiste en organizar en
secuencia logica, organica y deductiva, los temas ejes que forman parte del marco

teorico en el que se circunscriben las variables del problema de investigacion”

Los siguientes conceptos permitiran comprender las principales teorias que
fundamentan el tema de investigacion, estos conceptos ayudaran a facilitar la
interpretacion del tema de estudio desde la perspectiva de distintos autores, ademas

ayudara a tener distintos puntos de vista para la aplicacion en la investigacion.

Seglin los autores (Mestre et al., 2014) “El concepto de mercadotecnia no es
una definicién sobre lo que es y lo que hace la mercadotecnia. Se trata de una forma
de pensar, una filosofia de direccion, sobre como se debe entender la relacion del

mtercambio de los productos de una organizacion en el mercado” (p.28).

Segun Zamarrefio (2019) en su libro marketing estratégico menciona “Es una
metodologia de anlisis y conocimiento del mercado, con el objetivo de detectar
oportunidades que ayuden a la empresa a satisfacer necesidades de los consumidores

de una forma més Optima y eficientes, que el resto de competidores”

En palabras de Kotler y Armstrong (2013) “Marketing es la gestion de
relaciones redituables con los clientes. La doble meta del marketing es atraer nuevos
clientes mediante una propuesta de valor superior y conservar a los actuales mediante

la entrega de satisfaccion” (p.05).

En el concepto de marketing se menciona que es importante conocer la relacion

de intercambio entre los productos y el mercado, en el marketing estratégico identificar
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aquellas oportunidades para satisfacer las necesidades de los consumidores, la relacion
de estos dos conceptos permite comprender que no basta solo con tener un buen un
producto, sino que se debe conocer del mismo, la aceptacion que posee en el mercado
y la relacion de aceptacion por parte del cliente.

Detectar oportunidades se wvuelve una necesidad para permanecer en el
mercado, mediante la identificacion se busca encontrar aquellos aspectos que se han
pasado por alto, pero pueden significar un aumento en el nivel de satisfaccion de los
clientes y mejorar la rentabilidad, dichos aspectos muchas veces parecen ser cosas

sencillas que no impactaran 0 generaran un cambio.

En palabras de Roger J. Best (2007) menciona sobres las estrategias de
marketing mix “Todo plan estratégico de marketing requiere como complemento la
definicion de estrategias de marketing tactico. Esto significa redactar estrategias en
relacion con el posicionamiento del producto, los precios, la comunicacion y la
distribucion (p.353).

El Marketing mix considera todos los elementos, esto permite orientar los
recursos a cada una de las P. El marketing estratégico permite disefiar estrategias para

sobresalir en el mercado con la identificacion de oportunidades de mejora.

El marketing gastronomico se puede definir como la aplicacion de estrategias
orientadas a mejorar un producto y servicio, analizando las necesidades de los
consumidores y ofreciendo la satisfaccion de las mismas. Comprender el campo en el
cual se estd operando y como sacar una venta competitiva sobre la competencia. Esta
aplicacién de marketing permite analizar la situacion de los productos ofertados y su
nivel de aceptacion por parte de los clientes. Busca mejorar en términos de calidad y

servicio elaborando estrategias que ayuden a sobresalir en el mercado gastronémico.

En palabras de Bilancio, G. (2001) “Mas alla del conocimiento del producto o
del negocio “desde adentro”, lo fundamental es contar con la capacidad de identificar
oportunidades, las oportunidades no estan en el producto sino en las necesidades
latentes e insatisfechas de la demanda™ (p. 09)



lustracion 1

Niveles de interpretacion

Fuente: (Bilancio, 2001)

1.3.2 Geogréfica.

Colonia Sierra Morena 1 esta ubicada en el distrito de Soyapango, San
Salvador Este. A pesar de la especificacion del espacio del restaurante Los Tercios, se
espera que los resultados impacten en todo el municipio y aledafios. El distrito de
Soyapango cuenta con una poblacion de 230, 255 habitantes segun censo del afio 2024.
Sierra Morena 1 colinda con colonias como: Sierra Morena 2, Comunidad Dieciséis

de Marzo, Residencial Brisas del sur 2, Urbanizacion San Cayetano.
1.3.3 Temporal.

El periodo de estudio serd realizado en el segundo semestre del afio 2024 y
primer semestre del afio 2025, periodo comprendido por un afio en el cual se
recopilardn datos y posteriormente se presentaran los resultados y analisis de los

mismos.



1.4 Objetivo General

Disefiar un plan estratégico de marketing para restaurante Los Tercios, con el
fin de aumentar su visibilidad, atraer nuevos clientes y consolidar su reconocimiento

fuera de la zona de Sierra Morena 1, distrito de Soyapango

1.4.1 Objetivos especificos

1. Establecer estrategias de marketing dirigidas a incrementar la
visibilidad y presencia del restaurante méas alld de la zona de Sierra
Morena 1.

2. ldentificar oportunidades de mejora que permitan optimizar la
experiencia del consumidor y responder a sus preferencias.

3. Definir los perfiles de clientes potenciales que residan fuera de
Urbanizacion Sierra Morena 1.

1.5 Marco teérico

El Marco tedrico estd compuesto por 3 secciones en las cuales encontramos el
marco histérico, marco conceptual y marco legal. Dentro de las cuales encontramos
informacion relevante, cada uno proporciona una direccion para comprender la
informacion histdrica, conceptual con el punto de vista de diversos autores y las

variantes legales que comprende el ramo de restaurantes.

Segin Arias 2012 “Es el producto de la revision documental bibliografica y
consiste en una recopilacion de autores conceptos y definiciones, que sirven de base a
la investigacion por realizar, los cuales comprenden los antecedentes de la

investigacion, bases teoricas y sistema de variables”

1.5.1 Marco historico

El marco Historico proporciona informacion relevante sobre el tema de
estudio, analisis previos realizados que permiten una direccién a lo largo de la historia.
En el presente apartado se comparte la historia de los restaurantes y la de restaurante
Los Tercios y cémo ha evolucionado a lo largo del tiempo en términos de

infraestructura, calidad y la opcion gastronomica que lo hace distintivo.
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En la gastronomia salvadorefia podemos encontrar diversos platillos, cada
region del pais posee un distintivo sobre sus platillos tipicos marcados por la cultura
y el paso de las recetas de generacion en generacion. Los alimentos que influyen en la
alimentacion y gastronomia salvadorefia encontramos el maiz, los frijoles y arroz, los
cuales sirven de base para la creacion de diversos platillos. La elaboracion de platillos
tipicos representa un patron de consumo definido y marcado en la vida de los
salvadorefios, el aprendizaje en la elaboracion de estos platillos permite una
oportunidad de negocio para emprender, en algunos casos con el paso del tiempo estos

emprendimientos se convierten en un establecimiento reconocido y rentable.

Dentro de los restaurantes presentes en el pais podemos encontrar restaurantes
de pollo frito, hamburguesas, comida mexicana, mariscos, asados. Los restaurantes
forman parte de la economia salvadorefia, generan empleo y oportunidades de
superacion. Los establecimientos que gozan de popularidad y la visita se vuelven parte

de la vida de los salvadorefios.

Alrededor de los afios setentas se encontraban pequefios establecimientos de
comida, eran pequefios carritos de comida callejera que ofrecian tortas y hot dogs, se
encontraban en las zonas de mayor afluencia de personas, dicha iniciativa solventa la
necesidad de alimentarse de forma répida. En el afio 1972 empieza a operar Pizza
Boom y el primer restaurante de hamburguesas McDonald’s, en el afio 1973 entra al
mercado salvadorefio restaurante Pollo Campero, por iniciativa de su duefio de origen
guatemalteco, el primer restaurante de Pollo Campero fue ubicado en Boulevard de
los Héroes, hasta la fecha siguen siendo uno de los restaurantes mas visitado con

presencia en todo el pais.

En el afio 1974 abrid sus puertas Toto's Pizza siendo competencia de Pizza
Boom, Toto's no pudo mantenerse en el mercado debido a problemas en la
administracion. En el afio 1987 ofreciendo una oferta en pizzas y otros platillos entra
Pizza Hut, quien se convertiria en la competencia, Pizza Hut con su distintivo color
rojo y mascota Pizza Puch, sigue operando en el mercado salvadorefio, siendo uno de

los restaurantes con tematica familiar, para disfrutar y compartir momentos Unicos.
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En 1,992 Burguer King abre sus puertas al mercado salvadorefio, ofreciendo
una variedad de hamburguesas para deleitar a los salvadorefios, la cadena cuenta con

37 sucursales en los distintos distritos, siendo una opcion gastronémica.

Con un concepto de comida gourmet abre sus puertas restaurante La Pampa en
1987 y Tony Roma's en 1998, ofreciendo platillos de cortes de res, dichos restaurantes
estan ubicados en zonas especificas y dirigidos a un publico en especifico con un nivel

econdémico medio a alto.

Un mismo grupo introdujo las franquicias de Wendy's una opcion en
hamburguesas, KFC pollo frito, Pizza Hut y Tony Roma's. Para el afio 2010 Donkeys
abre sus puertas, una propuesta de comida mexicana bajo la idea de dos hermanos
salvadorefios, en el afio 2012 a 2013 Lacalaca inicia operaciones siento una oferta
gastronomica fuerte en comida mexicana. Tacos Hermanos cerca del afio 2021 inician
y abre su primer restaurante de comida mexicana. La gastronomia salvadorefia esta
influenciada en distintas culturas, encontramos desde pizzas de origen italiano, pollo

frito, tacos mexicanos, asados y cortes de carnes.
Historia de restaurante Los Tercios

Los Tercios es un pequefio restaurante, que se dedica a la venta de comida
mexicana, tipica, mariscos, asados, hamburguesas y postres que surge en el afio 2021,
con su propietario David Alberto Guevara con una visibn innovadora en la
gastronomia local, que esta ubicado en Urb. Sierra Morena |, distrito de Soyapango,
de San Salvador Este.

Los tercios se distinguen por una propuesta gastronomica diferente y variada,
dandole un toque diferente en su presentacion. El concepto del restaurante se basa en
lo familiar, amigable, acogedor y la importancia de brindar una experiencia
memorable a todos sus clientes. Inspirado principalmente en las comidas tradicionales
de El Salvador: pupusas, sopas y la gastronomia mexicana que ha sido predominante

en el gusto de los salvadorefios.
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A lo largo de estos 3 afios el restaurante ha experimentado un crecimiento
gracias a en su mayoria estrategias tradicionales y digitales. Expandiendo su presencia
en la zona de Soyapango y su reputacion como uno de los restaurantes con mejores
instalaciones. Su presentacion en los platos, decoracion, orden, aseo le han valido para

poder posicionarse dentro de la zona.

Dentro de Los Tercios se encuentran valores fundamentales como: la calidad,
el respeto y sobre todo el compromiso por la satisfaccién de cliente. Se centran en
crear un espacio donde el cliente se sienta comodo, disfrute del buen gusto de los
platos y se lleve una buena experiencia, siendo un espacio de encuentro para familias

y amigos.

Con la vista puesta en el futuro los tercios toma la iniciativa de prepararse para
implementar un plan estratégico de marketing para el afio 2025 que no solo refleje su
comida, sus instalaciones, sus valores, su presentacion, sino que también impulse su
presencia y visibilidad, incremento en ventas, crecimiento, alcance nuevos mercados
y se convierta en lider en el mercado local de San Salvador Este. Siendo la innovacién

y la excelencia en el servicio valores que van a guiar el éxito en los préximos afios.

1.5.2. Marco conceptual

El marco conceptual presenta las principales teorias y teméticas que sustentan
la investigacion, en las cuales se menciona la importancia de tener un plan estratégico
de marketing, una estructura definida y objetivos para lograr metas trazadas en un
plazo definido. La aplicaciébn de marketing gastrondmico basado en un estudio
previamente analizado, buscando mejorar en aspectos relacionados con el producto y
el servicio al cliente, identificar las oportunidades que la competencia no ha
implementado para mejorar la experiencia de los clientes y crear una ventaja
competitiva, una propuesta de valor para el cliente, un diferenciador de la competencia

y buscar la fidelizacion de los mismos mediante el valor y satisfaccion.

Asi como la importancia de trabajar cada parte del mix de marketing e
imprentar estrategias de marketing mix enfocadas a cada una de las 4P, sin dejar

ningn aspecto sin evaluar y mejorar.
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llustracion 2

Mapa Conceptual
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Fuente: Elaboracién propia basado en informacion del marco tedrico.
El marketing estratégico

Proporciona una direccion estratégica con la cual sirva de base elaborar
objetivos que ayuden a la entidad a diferenciarse en el mercado, este proceso de
elaboracion de un plan estratégico de marketing requiere ser sumamente minucioso al
momento de estudiar el mercado y a quién ira dirigido el producto o servicio, Si no
selecciona correctamente el mercado meta y se dirige a todos, no tendra éxito la
aplicacién de dicho plan, ya que no podréd realizar objetivos orientados a un solo

mercado.

Con el plan estratégico se elaboran objetivos para beneficio a una empresa, asi

mismo elaborar una estrategia de marketing mix que ayude a destacar en un mercado
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competitivo utilizando y mejorando los recursos del producto o servicio, ademas
ayuda a elaborar estrategias para destacar en las areas que necesita mejorar 0 cambiar
y aprovechar las oportunidades mediante un anlisis previo a la situacion actual. Las
estrategias son fundamentales para un plan de accion que estd disefiado para lograr
objetivos mediante el andlisis previo de la situacién, con el fin de lograr los objetivos
planteados, trazando un camino para llegar a ellos de forma alcanzable y en un lapso
de tiempo programado a largo plazo. Elaborar un plan es tener un guia para lograr
objetivos trazados a corto, mediano y largo plazo en el cual se especifican los métodos
y formas de alcanzar dichos objetivos, el plan especifica las acciones relacionadas en
términos de tiempo, lugar en el cual se llevara a cabo y distintos factores que conlleva

lograr los objetivos planteados.
Plan de marketing

Tener un plan estructurado puede ayudar a sobresalir en el mercado que es
competitivo y cambiante. Plan de marketing es un documento que resume lo que se
ha estudiado y comprendido de un mercado en especifico, establece la forma en la cual
la empresa planea alcanzar los objetivos de marketing, mediante la aplicacion de
estrategias elaboradas especificamente para una empresa, dichas estrategias deben
estar formuladas con tacticas, periodo de ejecucion o duracion de las mismas, se
presentan especificamente como una propuesta para solentar los problemas

identificados mediante el andlisis de la situacion.

Segun Ricardo Hoyos Ballestero (2013) la estructura de un plan de marketing
esta compuesta por diversos factores que ayudan a definir un documento en el cual se
traza una idea de lo que se desea alcanzar y como se alcanzara, dicha estructura se

presenta a continuacion:
Matriz FODA

Es la evaluacion sobre las (F) Fortalezas (O) Oportunidades (D) Debilidades
(A) Amenazas que existen dentro de una empresa, con el fin de analizarlas para

mejorar y formular objetivos para lograr un fin determinado.
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llustracién 3

Matriz FODA

OPORTUNIDADES l

(

Fuente: elaboracion propia

Este andlisis se divide en interno y externo el cual permite analizar cada una
de las variables y obtener un pleno panorama para realizar posteriormente un analisis

de la situacion y determinar el estado actual.

Fortalezas (F) son las capacidades internas previamente analizadas que posee

una empresa para alcanzar los objetivos propuestos.

Oportunidades (O) factores externos que han sido identificados, si se utiliza
correctamente puede ayudar a la empresa a mejorar y lograr los objetivos planteados,

detectar oportunidades es crucial.

Debilidades (D) son los factores internos que limitan a la empresa en sus
capacidades, de no ser identificados y mejorarlos, detienen el proceso para lograr los

objetivos planteados por la empresa.
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Amenazas (A) factores externos que amenazan de forma el cumplimiento de
objetivos, estos factores tienden a ser de tipo actual o tendencias, las cuales debe

adaptarse e identificar a tiempo la empresa.
Objetivos de marketing

Para definir los objetivos, se debe tener un pleno conocimiento de la situacion
actual de la empresa, dichos objetivos deben ser medibles, alcanzables e ir de acuerdo

con lo que se plantea y desea logar.

Los objetivos de un plan estratégico de marketing son a largo plazo, mientras
que los objetivos relacionados con estrategias de marketing mix son a corto plazo y
revisados anualmente para alcanzar el objetivo a largo plazo del plan estratégico de
marketing, objetivos disefiados mediante el andlisis del mercado y la situacion de una
empresa, con el fin de determinar una direccion especifica para lograrlo, esta direccion
debe determinarse sobre las acciones y las herramientas que se poseen, los objetivos
de marketing sirven para establecer lo que se desea alcanzar cdmo se alcanzara y para

qué se realizard y qué estrategias acompafadas con tacticas se utilizaran.
Definicion de estrategias y tacticas

Al tener listos los objetivos el siguiente paso es definir las estrategias a utilizar
y las tacticas para lograr cumplir esos objetivos. Un objetivo puede lograrse mediante

la implementacién de una o varias estrategias.

Segun Ferrell y Pride (2008) la estrategia de marketing “es un plan general de

accion disefiado para alcanzar los objetivos de marketing de una organizacion”

Kotler (2006) define las estrategias de marketing como “el disefio de una oferta

2

de valor que satisfaga las necesidades del mercado objetivo mejor que la competencia’

En palabras de Ferrel y Pride (2008) menciona que “estrategias de marketing
mix implica decisiones coordinadas sobre las 4p para posicionar eficazmente la oferta

en el mercado meta”
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Segin McCarthy (1960) marketing mix “es el conjunto de herramientas que

una empresa puede controlar para nfluir en la demanda de su producto”

Las estrategias pueden ser: Estrategias de fidelizacion, estrategias de
comunicacién, estrategias de ventas, estrategias de posicionamiento. Dentro del
analisis de la situacion de la empresa es importante reconocer aspectos que estén
relacionados con los clientes, proveedores, competidores, amenazas de productos

sustitutos y rivalidad entre competidores.

Las tacticas ayudan a definir o explicar la forma en la cual se lograra llevar a
cabo dicha estrategia, especificando tal cual la forma en la que se llevard a cabo la

implementacion de las estrategias.
Definicion de los programas de marketing

En este apartado se define el periodo de ejecucion o de implementacion de las
estrategias planteadas, su fecha de inicio y el periodo de durabilidad y el responsable

del control de dicha estrategia.
Cronograma de marketing

El cronograma contiene las fechas que comprende la ejecucion del proyecto,
el periodo de durabilidad y finalizacion de la estrategia. Este cronograma ayuda a tener

un control sobre el periodo de tiempo, permite medir la efectividad de la misma.
Presupuesto de marketing

Un plan estratégico es el resultado de decisiones tomadas por la gerencia,
dichas decisiones requieren de un analisis previo de la situacion y entorno para asignar
personal y equipo para lograr el objetivo de la organizacion. Estas decisiones son
disefadas para convertirse en acciones que lleven a una entidad, producto o servicio a
aprovechar las oportunidades y sobresalir en el mercado. De acuerdo a Kotler y
Armstrong (2013) “El posicionamiento es el planteamiento de una oferta de mercado
para que este ocupe un lugar concreto, diferenciado y esperado en las personas que

adquieran los productos (p. 50).
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El presupuesto muestra el consolidado en términos monetarios de implementar
dichas estrategias, contiene un costo seglin el periodo de tiempo, este presupuesto

contiene el costo de la inversion total a realizar.

Mediante el andlisis se busca crear ventajas competitivas en el mercado y
sostenibles a largo plazo, por lo cual es importante identificar las necesidades de los
clientes y crear una propuesta de valor en la cual se dé a conocer la oferta que se hace
a los clientes con el fin de dar a conocer los atributos que posee un producto o los

beneficios que adquieren al momento de comprar un bien o contratar un servicio.
Propuesta de valor

El valor que percibe el cliente es importante al momento de tomar decisiones
de compra debido a que analiza las posibles opciones en el mercado, pero selecciona
a qué mas se adapta a las necesidades y preferencias. Las empresas que entienden la
importancia de crear una propuesta de valor, comprenden que los clientes evallan
distintas opciones y buscan la que se adapte a sus necesidades, por lo cual se de crear
una propuesta que lo haga diferente a la competencia, que lleve al cliente a

identificarse con el producto o servicio.

Dicha propuesta comunica a los clientes por qué deben elegir la marca,
producto o servicio, se menciona los atributos que lo hacen diferente a la competencia
comunicando aspectos en especifico que generan valor para el consumidor. Asociar
la marca a un sentimiento positivo es imprescindible, llegar al publico objetivo hace
que el concepto de tu marca crezca. Una estrategia de marca y comunicacion hara que

tu marca sea conocida en todo el pais y crear una comunidad.

La ventaja competitiva es la forma en la cual una empresa logra diferenciarse
de su competencia. La competencia entre una 0 mas empresas que se dedican al mismo
rubro, venta de productos o servicios similares en el mercado. Cada empresa busca
superar la competencia y poseer la ventaja competitiva y aumentar la cuota del
mercado mediante la implementacion de estrategias para mejorar la visibilidad de los

productos o servicios para poder ser lider en el mercado.


https://masterenmarketingdigitaldq.es/que-es-estrategia-de-marca-en-marketing/
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El andlisis de la competencia es el proceso en el cual se analizan factores
especificos para determinar planes de accién como la elaboracion de estrategias y
plasmar objetivos orientados a utilizar de forma correcta las ventajas que posee ante
la competencia y reforzar los puntos débiles que posee la empresa ante las empresas

con las que compite.

El valor lleva al cliente a cuestionarse porque elegir una marca en vez de otra,
un producto de otro, el valor que da el cliente a un producto esta relacionado de forma
individual, para unos clientes perciben el valor mediante el costo, mayor costo mayor

valor, mientras que otro por los beneficios y cubrir una necesidad.
Comportamiento del Consumidor

Se refiere al andlisis y estudio que tiene una persona al momento de tomar una
decision de compra, este comportamiento esta definido por las necesidades de la
persona, gustos, preferencias, poder adquisitivo y decisiones de compra. Analizar el
comportamiento del consumidor es importante para comprender sus patrones de
compra y con este conocimiento ofrecer productos y servicios dirigidos a sus

necesidades y preferencias.

Los consumidores toman muchas decisiones de compras al dia, para los
mercadodlogos es importante centrar el esfuerzo en las decisiones de compra. El
consumidor previamente a la compra realiza una investigacion interactuando con otros
consumidores que han adquirido el producto o servicio, escucha sus opiniones y

analiza si el producto es adecuado a sus necesidades.

La satisfaccion del cliente crea relaciones positivas, un cliente satisfecho es
uno que recomienda el producto, habla del producto desde su perspectiva y como le
ha funcionado a resolver la necesidad que presentaba, ayuda a los demas a decidirse a
adquirir dicho producto y resolver dudas mediante el proceso de investigacion previo

a la compra.

La fidelizacién es la forma en la cual un cliente esta relacionado con una marca,

producto o servicio, esto se da mediante la implementacion de estrategias realizadas
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para retener y mantener a los clientes, mostrando los beneficios que poseen al adquirir

un bien o servicio en especfifico asegurando la eleccion del bien.
Segmentacion del mercado

Para lograr los objetivos planteados es necesario conocer nuestro segmento del
mercado a qué publico ofreceremos nuestro producto o servicio es importante separar
la audiencia con el fin de reducirlo a un grupo de estudio que posea las caracteristicas
y necesidades especificas para el uso de un bien o servicio. De acuerdo con Kotler &
Armstrong (2013) “El proceso de dividir un mercado en distintos grupos de
compradores con diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos, y quienes

podrian requerir productos o programas de marketing separados” (p.49).

Para comprender el mercado en el que se encuentra y segmentarlo es necesario
conocer las necesidades y deseos de los clientes, las necesidades se dan mediante la
ausencia percibida, las necesidades humanas son de alimento, vestuario, techo, entre
otras. Los deseos se transforman mediante la decision de como satisfacer esa
necesidad, en un amplio mercado de bebidas la necesidad es de tomar agua, el deseo
puede ser suplir esa necesidad con otro tipo de bebida, ya sea un refresco o una bebida

carbonatada.

El publico objetivo lo comprende un grupo de personas previamente analizado
que posee caracteristicas similares para agruparlos en un segmento dividido al cual
estas personas responden a las caracteristicas, gustos y preferencias para ofrecer un

producto o servicio en particular.

El publico objetivo se estudia y segmenta con el fin de comunicar a un grupo
especifico para que el mensaje sea transmitido a las personas adecuadas y de forma

correcta. De esta forma se dirige y se asigna recursos.
Las cinco fuerzas de Porter

Para analizar estos factores existe un analisis llamado las 5 fuerzas de Porter

en la cual permite conocer y evaluar distintos factores que se presenta a continuacion.
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La amenaza de nuevos competidores la constituyen todos aquellos comercios
que tienen libre entrada al mercado local, distribuyendo o comercializando productos
del mismo rubro, mejorar la calidad y percepcion en la mente de los clientes sera vital

para permanecer en el mercado ante nuevos competidores.

El poder de negociaron de los proveedores debe ser analizado y confrontado
con la calidad de los productos que distribuye, es cierto que poseen poder también lo
es que existen muchos y posiblemente mejores proveedores de productos, en el ambito
de alimentos debe ser considerada la calidad con un factor esencial al momento de

cerrar trato con los proveedores.

Los clientes poseen poder de negociacion en el cual se puede determinar la
influencia que tienen sobre los precios y la forma en la cual afecta a los comercios, la

decision del cliente depende de factores enfocados en calidad y precio.

Amenaza de productos sustitutos mide el nivel en el cual el producto puede ser
reemplazado por otro producto que presente las mismas caracteristicas, pero puede ser

que la calidad no sea la mejor.

Rivalidad entre los competidores consiste en analizar la competencia e
identificar oportunidades que ain no han sido descubiertas por la competencia y crear

una ventaja competitiva.
Marketing mix

Tal como expresan Kotler y Armstrong (2008) “Afirman sobre el marketing
mix que son mecanismos de marketing tacticas y contables que son: producto, precio,
plaza y promocion, que los negocios deben emplear para alcanzar un efecto positivo

en el mercado” (p. 78).

s un elemento importante para la planificacién de un plan estratégico de marketing, ya
que lo requiere de complemento para definir estrategias, mix de marketing se compone
de elementos conocidos con las 4P, las estrategias que se elaboran estan relacionadas

al posicionamiento de un producto.
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llustracién 4

Las 4P de Marketing

LAS 4P DEL
MARKETING

PRODUCTO

Fuente: Elaboracion propia con imagenes de la cuenta de instagram de restaurante Los
Tercios.

Segln los autores Stanton, Etzel, Walker y McGraw Hill (2004) definen
producto como "un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan empaque,
color, precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacion del vendedor; el

producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea" (p.248).

De acuerdo a Kotler & Armstrong (2013) “Definimos producto como algo que
puede ser ofrecido a un mercado para su atencion, adquisicidn uso 0 consumo, y que

podria satisfacer un deseo o una necesidad” (p.196).

En la mente del consumidor juega un papel importante aquellos productos que

ofrezcan mayor calidad, las empresas que comprenden esta parte no se estancan
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solamente en ofrecer productos bajo una linea establecida, sino que buscan innovar
constantemente para mejorar la calidad y ser lider en el mercado y en la mente del

consumidor final que es exigente en términos de calidad.

El elemento que acomparia al producto es el precio. Desde el punto de vista de
Kotler & Armstrong (2013) “Precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o un servicio. En términos mas generales, el precio es la suma de todos los
valores a los que renuncian los clientes para obtener los beneficios de tener o utilizar
un producto o servicio” (p.257). El valor de un producto esta relacionado a factores
como la calidad, la propuesta de valor que se ofrece al cliente, si el producto puede

satisfacer la necesidad de los clientes en relacion a su precio.

La calidad es la percepcion determinada por el cliente mediante el analisis de
criterios especificos, si satisface sus necesidades y esta dentro de sus capacidades
adquisitivas determina que un producto es de calidad siempre y cuando cumpla

condiciones especificas.

La plaza segin la definicion de Kotler & Armstrong (2013) “Plaza incluye
actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté disponible para los

clientes meta” (p. 53).

Promocién en la opinion de Kotler & Armstrong (2013) “Promocion se refiere
a las actividades que comunican los méritos del producto y persuaden a los clientes

meta a comprarlo” (p. 53).

El marketing mix abarca elementos importantes los cuales se deben tomar en
cuenta para elaborar estrategias que lleven a posicionarse en el mercado y sacar

provecho a las oportunidades.

La mezcla promocional tal como expresan Kotler & Armstrong (2013)
“Consiste en la mezcla especifica de publicidad, relaciones publicas, venta personal,
promocion de ventas y herramientas de marketing directo que utiliza la empresa para
comunicar persuasivamente el valor para el cliente y forjar relaciones con los clientes”
(357).
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Marketing mix ampliado

En palabras de Philp Kotler (2016) “El marketing mix ampliado refleja la
necesidad de integrar elementos humanos y operativos en la estrategia de marketing,

especialmente en sectores donde el servicio es intangible”
Elementos que conforman el marketing mix ampliado:

Personas: Los involucrados directamente en la entrega del servicio sean pernal

de la organizacion o clientes.

Procesos: Procedimientos realizados y actividades que se encargan de la

entrega eficiente del producto o servicio.

Evidencia fisica: El entorno en el cual se entrega el servicio, experiencia fisica

que incluye local, sala de ventas entre otros.
Marketing de servicios.

Los Servicios son actividades econdmicas que se ofrecen a un publico, un
servicio se puede comprar y vender, destinar a un tipo de cliente en especifico con el

fin de satisfacer las necesidades.

Los servicios se pueden clasificar por su naturaleza, por el sector de actividad,
por su funcién y por el comportamiento del consumidor. Ofrecer un servicio de calidad
permite hacerse de buena reputacion dentro del mercado ademas de mantener la marca

en la mente del consumidor.

De acuerdo a Kotler & Armstrong (2013) “Los servicios son una forma de
producto que consiste en actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen a la
venta, que son esencialmente intangibles y que no dan como resultado la propiedad de
algo” (p.196).

Otro aspecto importante es la atencion al cliente, en los servicios la atencion al
cliente es fundamental para que el servicio conecte con las necesidades de los clientes,

un cliente recordara la atencion que le brindaron en un establecimiento, con la
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adquisicion de un bien o contratar un servicio, el cliente evaluara el trato para volver
a un lugar o para contratar nuevamente un servicio. La atencién al cliente es la
asistencia que un empleado da a un cliente, mediante interaccién ya sea de forma
personal o virtual en la cual mediante la escucha de las necesidades le brinda consejos
y le acompana en el proceso de compra resumiendo las caracteristicas de los productos
0 servicios para facilitar la eleccién del cliente. Servicio al cliente el cual es posterior
a la venta, este servicio esta disefiado para ofrecer una experiencia de calidad al cliente,
en la cual se resuelven las dudas de la compra realizada de un producto o la adquisicion
de un servicio, este proceso lleva un lineamiento establecido por la empresa para

garantizar la calidad del servicio y la resolucion de dudas del mismo.
El marketing gastronémico

Es la aplicacion de técnicas, metodos y estrategias, es el resultado de un
analisis previo en el cual se han definido o encontrado oportunidades para mejorar la
calidad de los productos y servicios, es una mezcla entre adaptar los recursos

disponibles y transformarlos segln las necesidades analizadas en los clientes.

Comprender al cliente y conocer sus gustos y preferencias se vuelve una tarea
indispensable para el ambito gastrondmico, si logra comprender al cliente y satisfacer
la necesidad que presenta mediante una propuesta superior a la de competencia y

satisfaccion en la entrega del producto o servicio, permitira la fidelizacion.

La aplicacion del marketing gastronémico ayuda a conocer las ventajas que
posee como entidad, como sacar provecho a mi servicio, ademas de definir en qué
categoria se encuentra, hacia donde quiere llegar, establecer un concepto y trabajar
bajo el mismo. En un mercado competitivo y cambiante como lo es el de la industria
alimenticia sobresale un concepto importante en el cual se destaca la necesidad de
saber identificar oportunidades para permanecer en el mercado, innovar se ha
convertido en el dia a dia, prestar atencion a las necesidades de los clientes y sus
patrones de consumo en una oportunidad de identificar y tener una ventaja competitiva
sobre la competencia, la satisfaccion del cliente y el buen servicio un distintivo para

la entidad.
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Publicidad y comunicacion

Para comunicar y conectar con el publico objetivo, se debe desarrollar un
método el cual permita llegar a un ndmero significativo de personas, por lo que es
necesaria la publicidad. Para Kleppner (1988) “Es un método para comunicar a
muchas personas el mensaje de un patrocinador a través de un medio impersonal”
(p.27). De acuerdo a Kotler & Armstrong (2013) “Cualquier forma pagada e
impersonal de presentaciébn y promocion de ideas, bienes 0 servicios por un

patrocmnador identificado” (p.357).

La comunicacion es la forma en la cual se desea transmitir un mensaje claro y
previamente formulado, dirigido hacia un publico objetivo utilizando los canales de
comunicacién adecuados para llegar al mismo, para logar llegar a este publico se
puede hacer por medio de distintos canales en los cuales encontramos la publicidad
tradicional, la radio, la television, entre otros. El recurso de la publicidad digital que
se hace mediante el uso de distintas plataformas y canales digitales de comunicacion,
que permiten llegar a cierto nimero de personas, el cual resulta con mayor ventaja

debido a que se puede segmentar y adecuar el mensaje a un publico especifico.

La comunicaciobn se puede adaptar a las tendencias del momento, las
tendencias son comportamientos temporales en los cuales se adopta un patron que
puede significar una oportunidad de aprovechar para comunicar un mensaje. Las
tendencias estan disefiadas para ser aplicadas en un corto plazo dado a que son

cambiantes, lo que implica aprovecharlas en el momento adecuado

1.5.3 Marco legal.

El marco legal estd conformado por aquellas leyes que son aplicadas al rubro
de alimentos y al del consumidor, dichas leyes permiten conocer las obligaciones de
los establecimientos para poder operar de forma legal y el compromiso que se adquiere
con los empleados y los empleados con su patrono. Leyes aplicadas a la proteccion de
la informacion para los clientes, en las cuales mencionan que las conductas que

transgredan la ley seran sancionadas. Ademas de la aplicacion de normas técnicas de
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alimentos, en las cuales establece la forma de operar de los establecimientos que

comercialicen alimentos.
Ley de proteccién al consumidor.

El objeto de esta Ley es proteger los derechos de los consumidores a fin de
procurar el equilibrio, certeza y seguridad juridica en sus relaciones con los
proveedores. Asi mismo tiene por objeto establecer el Sistema Nacional de Proteccion
al Consumidor y la Defensoria del Consumidor como institucién encargada de
promover Yy desarrollar la proteccion de los consumidores, disponiendo su
organizacion, competencia y sus relaciones con los érganos e instituciones del Estado
y los particulares, cuando requiera coordinar su actuacion. (Ley de proteccion al
consumidor, art 1, 2005, tomo 368)

Ley del impuesto sobre la renta.

Las personas juridicas, uniones de personas, sociedades irregulares o, de
hecho, domiciliadas o no, calcularan su impuesto aplicando a su renta imponible la
tasa del treinta por ciento (30%); se exceptlan los sujetos pasivos que hayan obtenido
rentas gravadas menores o iguales a ciento cincuenta mil délares (us$150,000), los
cuales aplicaran la tasa del veinticinco por ciento (25%). Se excluyen del célculo del
impuesto, aquellas rentas que hubieren sido objeto de retencion definitiva de impuesto
sobre la renta en los porcentajes legales establecidos. Las utilidades de los sujetos
domiciliados referidos en este articulo se gravaran con un impuesto complementario
cuando se distribuyan de acuerdo a lo establecido en la presente ley. (13) (19). (Ley

del impuesto sobre la renta, art. 41)
Ley de proteccion de datos.

La presente ley tiene por objeto la proteccion de los datos personales de las
personas naturales, que se encuentren en posesion de personas naturales o juridicas de
cardcter privado y publico, con la finalidad de regular su tratamiento legitimo,
informado, a garantizar el derecho de la intimidad y el derecho a la autodeterminacion

informativa de las personas naturales. (Ley de proteccion de datos, art 1)
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Norma técnicas de alimentos.

La presente Norma técnica tiene por objeto establecer los requisitos sanitarios
que deben cumplir los establecimientos dedicados al procesamiento, produccion,
envasado, almacenamiento, distribucion y comercializacion de alimentos; para otorgar

la autorizacién de funcionamiento. (Art 1)

La presente Norma técnica es de cumplimiento obligatorio para personas
naturales y juridicas que se dedican al procesamiento, produccion, envasado,
almacenamiento, distribucion y comercializacion de alimentos; entre los que se
incluyen: panaderias, procesadoras de productos lacteos, envasadoras de aceite,
supermercados, restaurantes, servicios de banquete, salas de té, comedores,
pupuserias, cafeterias, tiendas de conveniencia, molinos de nixtamal, procesadoras de
conservas, dulces, fruta en conservas, jaleas, mermeladas, sorbetes y helados, salsas,
envasadoras de mieles, semillas y otros establecimientos de alimentos similares. (Art.

2, Norma técnica de alimentos)
Caodigo Tributario

Los tributos son obligaciones que establece el Estado, en ejercicio de su poder
de imperio cuya prestacion en dinero se exige con el propdsito de obtener recursos

para el cumplimiento de sus fines. (Cddigo tributario, 2000; Art. 11)

Hecho generador de la obligacion tributaria. Obligaciones. Los contribuyentes
estan obligados al pago de los tributos y al cumplimiento de las obligaciones formales
establecidas por este Codigo o por las Leyes tributarias respectivas, asi como al pago

de las multas e intereses a que haya lugar. (Cddigo tributario, Art.39)

Codigo de Trabajo

El presente Cddigo tiene por objeto principal armonizar las relaciones entre
patronos y trabajadores, estableciendo sus derechos, obligaciones y se funda en

principios que tiendan el mejoramiento de las condiciones de vida de los trabajadores,
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especialmente en los establecidos en la Seccion 1l Capitulo 1l de la Constitucion (7).
(Codigo de trabajo, Art.1)

Codigo de Comercio

Los comerciantes, los actos de comercio y las cosas mercantiles se regiran por
las disposiciones contenidas en este codigo y en las deméas leyes mercantiles, en su
defecto por los respectivos usos y costumbres y a falta de estos, por las normas del

codigo civil”. (Codigo de comercio, Art.1)
Ley del Registro de Comercio

En el registro se inscribird y registraran, asi como se recibiran en deposito,

cuando corresponda:
1) Las matriculas de empresa Y el registro de locales, agencias y sucursales.

2) Las escrituras de constitucién, modificacion, fusion, transformacion y
liquidacion de sociedades; las ejecutorias de las sentencias o las certificaciones de las
mismas que declaren la nulidad u ordenen la disolucion de una sociedad o que
aprueben la liquidacion de ella; y las certificaciones de los puntos de acta o escrituras

publicas en que consten los mismos, en los casos en que deban inscribirse.

3) Los poderes que los comerciantes otorguen y que contengan clausulas
mercantiles; los poderes judiciales, cuando estos hayan de utilizarse para diligencias
que deban seguirse ante el Registro de Comercio; los documentos por los cuales se
modifiquen, sustituyan o revoquen los mencionados poderes o nombramientos; los
nombramientos de factores y agentes de comercio; las credenciales de los directores,
gerentes , liquidadores y en general, administradores de las sociedad de las de los
auditores externos’(8). (Ley de Registro de Comercio de El Salvador, Art.13)

Ley Del Instituto Salvadorefio del Seguro Social

El régimen del Seguro Social obligatorio se aplicara originalmente a todos los

trabajadores que dependan de un patrono, sea cual fuere el tipo de relacion laboral que
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los vincule y la forma en que se haya establecido la remuneracion. Podra ampliarse
oportunamente a favor de las clases de trabajadores que no dependen de un patrono.
Podra exceptuarse Unicamente la aplicacion obligatoria del régimen del Seguro, a los
trabajadores que obtengan un ingreso superior a una suma que determinard los
Reglamentos respectivos. Sin embargo, serd por medio de los Reglamentos a que se
refiere esta Ley, que se determinard, en cada oportunidad, la época en que las
diferentes clases de trabajadores se iran incorporando al régimen del Seguro. (Ley del

Instituto Salvadorefio del Seguro, Art.3)
Normativa Publicitaria.

La presente ley tiene por objeto facilitar a las personas el cumplimiento de la
obligacién legal de dar publicidad a distintos actos o hechos con consecuencias
juridicas, realizados por los particulares que se encuentran establecidos en diferentes
leyes secundarias vigentes en el pais. (Ley especial reguladora de la obligacion de las
personas naturales y juridicas de derecho privado de cumplir con el principio de
publicidad, art 1)
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CAPITULO 1l METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.
2.1 Método de investigacion
Seguin Sampieri (2014), “La investigacion cientifica se concibe como un
conjunto de procesos sistematicos y empiricos que se aplican al estudio de un
fendmeno; es dindmica, cambiante y evolutiva. Se puede manifiesta de tres formas:
cuantitativa, cualitativa y mixta. Esta Ultima combina las dos primeras. Cada una es

importante, valiosa y respetable por igual”.

En la elaboracion del plan estratégico de marketing se utilizaran técnicas y
procedimientos para determinar cual es la probleméatica desde una perspectiva interna

y externa, ademas de dar solucion los problemas previamente identificados.

2.1.1 Enfoque de investigacion.

Enfoque Mixto

El enfoque se utilizara en la investigacion es mixto, este enfoque comprende
la combinacion del enfoque cualitativo y cuantitativo, ambos métodos ayudan en la
investigacion a tener una comprension amplia y diversa sobre informacion. Segun
Sampieri (2018) “Los métodos mixtos combinan al menos un componente cuantitativo

y un cualitativo en un mismo estudio o proyecto de investigacion”

La investigacion utiliza datos cuantitativos siendo estos un sondeo realizado a
los clientes del restaurante, con el fin de conocer su punto de vista sobre el restaurante.
Los datos cualitativos comprendidos por una entrevista realizada al gerente y focus
group dirigido al talento humano del restaurante, con el fin de conocer la parte interna

del restaurante y su perspectiva sobre la situacion.

2.2 Tipo de estudio
Método inductivo-deductivo
Segun Bernal (2010) “Este método de inferencia se basa en la logica y estudia

hechos particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo

particular) e inductivo en sentido contrario (va de lo particular a lo general)” (p. 60).
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2.2.1 De acuerdo al objetivo de investigacion.

El método inductivo-deductivo utiliza un esquema en el cual se debe plantear
hechos particulares de lo general a lo particular y en sentido contrario. Ademas, utiliza

el razonamiento para obtener conclusiones.

El objeto de la investigacion es plantear la problematica para poder determinar
una solucion mediante la investigacion y planteamiento de los hechos. El enfoque
mixto de la investigacion combina el enfoque cualitativo y cuantitativo lo que permite
combinar caracteristicas y bondades como: planteamientos abiertos que van

enfocandose, miden fenémenos, utilizan estadistica, brinda una riqueza interpretativa.

2.2.2 Segun el alcance.

Descriptivo

En palabras de Salkind (1998), “Se resefian las caracteristicas o rasgos de la

situacion o fenémeno objeto de estudio” (p.11).

El analisis descriptivo busca describir fenomenos, situaciones y plantarlos tal
como son. Este anlisis se basa en medir y recolectar informacion sobre una situacién
de estudio, en el caso del plan estratégico de marketing se busca recopilar informacion
mediante  personas, habitantes de wuna comunidad Yy personas relacionadas
internamente con restaurante Los Tercios. Mediante la obtencion de datos describir la

situacién 'y poder dar una solucién adecuada a la problemética presentada.

2.3 Unidad de analisis

Restaurante Los Tercios forma parte de Sierra Investments, actualmente dicho
grupo estd conformado por 2 barberia llamadas Malacate y Varzobia, Cerveceria La
Local y ademas cuenta con nueve apartamentos AIRBNB ubicados en zonas

estratégicas de San Salvador Centro.

Las unidades de anlisis son restaurante Los Tercios y el talento humano y los
habitantes de Urbanizacion Sierra Morena 1, quienes son el objetivo de estudio para

determinar los consumidores de restaurante Los Tercios.
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2.3.1 Unidades primarias

Esta fuente se obtendrd a través de la informacion de campo, se utilizara la
entrevista dirigida al gerente de restaurante Los Tercios, sondeo a los clientes por

medio de un cuestionario, focus Group dirigido a los empleados.

2.3.2 Unidades secundarias

En la investigacion se utilizarn articulos de internet, blogs informativos sobre
marketing gastronomico, libros de mercadeo, cddigos de articulo legales, fuentes
bibliograficas y toda la informacion relacionada a un plan estratégico de marketing

que ayudara a reforzar la teoria.

2.4 Establecimiento del universo

El universo lo constituye el distrito de Soyapango con 230,255 habitantes
segun el Censo 2024.

2.5 Establecimiento de la muestra

El establecimiento de la muestra se realizd mediante un muestreo por
conveniencia. Muestra por conveniencia segin Battaglia (2008) “estas muestras estan

formadas por los casos disponibles a los cuales tenemos acceso”

Este muestreo se puede utilizar en los casos en los cuales se desea conocer
datos sobre una poblacion u objeto de estudio de una forma rdpida y economica,
también es utilizado cuando existen limitaciones, para obtener datos ya sea porque la
informacion es de dificil acceso. Dichas muestras por conveniencia se pueden utilizar

en etapas exploratorias que permiten generar hipdtesis.

Debido a la accesibilidad de obtener una muestra de forma rapida mediante un
evento que reunia a distintos segmentos de clientes dentro del restaurante, en el cual
degustaban alimentos y compartian con familia y amigos. Se realizd un sondeo a los
clientes, en el cual expresaron su punto de vista sobre el restaurante, dicho sondeo
permitid conocer el perfil del cliente, su nivel socioeconomico, el lugar de residencia,
la forma en la cual se enteraron del restaurante, su punto de vista sobre el ambiente y

conocer cudles son sus platillos favoritos.
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2.6 Disefo de instrumentos de la recoleccién de datos

Con el objetivo de comprender la situacion actual de restaurante Los Tercios
se empleara un cuestionario dirigido a los clientes. El cuestionario es utilizado en el
estudio de fendmenos sociales, ya que permite recolectar datos, tabularlos y

posteriormente realizar un analisis e interpretacion de los mismos.

Los resultados obtenidos mediante las respuestas permiten alcanzar una
percepcion mas alla de las posibles hipotesis. El disefio del cuestionario se adaptara al
enfoque de estudio, se pueden elaborar con dos tipos de preguntas, cuestionario con
preguntas abiertas y preguntas cerradas. Las preguntas abiertas permiten obtener
respuestas mas amplias y profundas con un nivel de reflexién, mientras que las
preguntas cerradas facilitan la cuantificacién y presentacion de resultados, ya que se

totaliza un tipo de respuesta obtenida a cada pregunta.
Cuestionario

Segun Cesar A. Bernal (2010) La guia de elaboracion de un cuestionario consta
de los siguientes pasos (p.256)
1. Tener conocimiento respecto al problema de estudio.
Conocer la poblacién que se tom6 como objeto de estudio.

Determinar mediante los objetivos el tipo de pregunta a realizar.

2
3
4. Elaborar las preguntas del cuestionario.
5. Elaborar el cuestionario.

6. Recolectar resultados del cuestionario.
.

Tabular resultados.

Entrevista

La entrevista es el proceso de recolectar informacién mediante una serie de
preguntas previamente estructuradas.

De acuerdo con Cesar A. Bernal (2010) las fases para realizar una entrevista
son las siguientes (p.257).

1. Preparacion de la entrevista.



Realizacion de la entrevista.

Finalizacién de la entrevista.

Focus Group

En pablaras de Kitzinger (1995) “Focus group es una forma de entrevista

grupal que utiliza la comunicacién entre el investigador Y los participantes con el

propésito de obtener informacion.
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Definir objetivos.

Seleccionar participantes.

Disefio de cuestionario.

Eleccion de moderador.

Eleccion de entorno.

Conduccién por parte del moderador.
Transcripcion de Opiniones.

Andlisis de datos.

Interpretacion de resultados.

. Tabulacion de resultados.

. Proceso de mejora segun las opiniones.

2.7 Resultado y anélisis de la informacion obtenida

33

Para describir la situacion actual de restaurante Los Tercios, se ha recopilado

informacion mediante el uso de instrumentos de investigacion entre los cuales tenemos

la entrevista realizada a gerente del restaurante, un cuestionario dirigido a los clientes

y un focus group realizado a los empleados. Dichos datos obtenidos se presentan a

continuacion mostrando los resultados obtenidos e interpretacion.

Proceso realizado

1. Revision, seleccion y organizacion de datos.
2. Tabulacion de resultados obtenidos.

3. Elaboracién de gréaficos.

4. Anélisis e interpretacion de datos.
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Entrevista realizada a gerente de restaurante Los Tercios

En esta entrevista se dio a conocer el punto de vista de parte de la gerencia,
ademas se proporcionaron datos importantes para poder identificar problemas y
proponer soluciones. Entre los aspectos que llaman la atencion sobre el restaurante
esta la ubicacién actual, ya que cuenta con visibilidad y accesibilidad para los
habitantes de la zona y los visitantes de otras zonas aledafias, la infraestructura del
restaurante es la mejor en la zona, posee un local amplio para recibir a los clientes,

aire acondicionado, servicio sanitario, iluminacion adecuada y muisica.

El restaurante ofrece un amplio menu para degustar a los clientes, los platillos
preferidos por los clientes segin la percepcion de la gerencia son las pupusas, sopas
los fines de semana y los asados, se puede mencionar que son los platos fuertes del
restaurante, en cuanto a originalidad menciona que no poseen mucha originalidad y
variedad en el menu, a pesar que cuentan con amplio mend el cual estd en plan de
incluir nuevos productos. Las preferencias de los clientes son los mexicanos, las tortas
y los tacos, por la noche las pupusas, se ha identificado la tendencia de consumo de

los clientes y el nivel de aceptacion de los platillos ofrecidos por el restaurante.

Respecto a los precios de los platillos menciona la gerencia que considera que,
en comparacion a los precios de la competencia, los de restaurante Los Tercios estan
elevados, algunos clientes mencionan que les parece un poco caro a la calidad que
ofrecen los platillos, otros clientes que conocen el producto estan dispuestos a pagar
por ellos. La gerencia menciona que la calidad de los productos se puede mejorar y
ofrecer un producto calidad precio, esto se puede lograr con insumos de calidad y

dedicacion en la presentacion de los platillos.

Considera que las redes sociales son importantes para el reconocimiento del
restaurante, de esa forma pueden transmitir al cliente las promociones o infirmar sobre
eventos, tratan de estar activos compartiendo contenido informativo como para
entretenimiento, también utilizan las redes para compartir las estrategias de promocion

y captar la atencion de los clientes.
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Focus Group realizado a talento humano de restaurante Los Tercios

Desde la perspectiva del talento humano, el restaurante ofrece una amplia
variedad de productos a los clientes, ofrecer distintos productos en un solo lugar
vuelve Unico al restaurante, ya que otros establecimientos ofrecen productos similares,
pero no en conjunto, significa que el cliente encuentra una variedad de productos en
un mismo establecimiento, las preferencias que han identificado los trabajadores han

sido de comida mexicana Yy pupusas.

La infraestructura del restaurante es la mejor en la zona, se encuentra en un
area principal accesible y visible, en cuanto al ambiente tienen comentarios positivos,
consideran que es un lugar acogedor y visualmente agradable. Los comentarios no
positivos son en relacion al precio de los platillos, los clientes los consideran un poco
elevado para la calidad y se reciben sugerencias para mejorar la calidad en los
productos debido que en la zona se pueden encontrar los mismos platillos, pero

econdmicos.

En cuanto a los tiempos de preparacion y despachar la orden se considera que
son muy tardados, se debe mantener un control y un tiempo estimado para cada
platillo, capacitar a los encargados de cocina en técnica y tiempos de coccion, de esta
forma se evita que el cliente se moleste porque no recibe su comida a tiempo y la mala
fama de ser un establecimiento que se tarda mucho en despachar, se debe considerar

el tiempo de los clientes y mejorar para ofrecer un mejor servicio.

La aplicacion de promociones que se consideran que han sido del agrado de
los clientes es la del 10% de descuento en su proxima compra, se ha notado el
incremento del pdblico que ha hecho efectiva esta promocion. Se pueden aplicar otro
tipo de promociones como crear combos para disfrutar partidos de futbol, combos
familiares y actividades recreativas que fomenten el ambiente acogedor y familiar del

restaurante.

Restaurante Los Tercios tiene la capacidad para mejorar y llevar un control en

la presentacion visual de los platillos, mejorar la calidad y mantener informado al



36

cliente sobre promocionen, descuentos y nuevos productos, crear experiencias Yy

momentos memorables en la mente de los clientes y ser la opcion nimero uno de los

habitantes de Sierra Morena y zonas cercanas.
Resultados y andlisis de encuesta dirigida a los clientes
Pregunta 1

Edad

Frecuencia

Entre 18y 25 afios 13 18.06%
Entre 26 a 30 afios 29 40.28%
Entre 31 a 40 afios 27 37.50%
Mas de 40 afios 3 4.17%

Suma total 72 100.00%

Mas de 40 afos

Entre 18 y 25 afios

Entre 31 a 40 aftos
-

Entre 26 a 30 afos

El pdblico de restaurante Los Tercios se encuentra en un rango de edad entre
26 a 40 afios de edad, el publico mayor a 40 afios posee un 4.17%. La poblacién juvenil
estd conformada por un 18.06%. Conocer este dato es importante para disefiar

estrategias dirigidas a este publico
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Pregunta 2

Género

Frecuencia |

Femenino 42 58.33%

Masculino 30 41.67%
Suma

total 72 100.00%

Masculino
41.7%
Femenino

El pdblico femenino de restaurante Los Tercios esta conformado por un 58.3%,
de un total de 72 encuestados conforma un total de 42 mujeres, mientras que el
masculino 30 con un 41.7%. La poblacion femenina predominé y mostro la
disposicion a momento de realizar la encuesta, ha expresado como ha sido su

percepcion sobre el restaurante mediante las respuestas a esta encuesta.



38

Pregunta 3

¢Donde reside actualmente?

Frecuencia

Colonia Las Margaritas 6 8.33%
Colonia Los Alpes 2 2.78%
Reparto Las Arboledas 2 2.78%
Sierra Morena 1 38 52.78%
Zona cercana a Sierra

Morena 24 33.33%

Outes Las Marpwrees
_Coorea | w Agen

Mecart Las Ntoesas

EL T LT —

Leera Morwra |

El publico de restaurante Los Tercios se encuentra ubicado en Sierra Morena
1y zonas cercanas a Sierra Morena, un pequefio porcentaje se ubica en otras colonias
de Soyapango, el alcance del restaurante se encuentra en Sierra Morena. Este dato es
importante para desarrollar estrategias para llegar a mas personas, que posibles

clientes de otras colonias o distritos conozcan el restaurante.
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Pregunta 4

¢Cual es su ocupacion?

Frecuencia

Actualmente no trabajo ni

estudio 1 1.39%
Empleado de Empresa
Privada 21 29.17%
Empleado en el Sector
Publico 13 18.06%
Estudiante 12 16.67%

Trabajo por cuenta propia 25 34.72%

Trabago por cuenta propea

Un total de 21 personas respondieron que su ocupacion es empleada de la
empresa privada, con un porcentaje del 29.17%, 25 personas mencionaron que
trabajan por cuenta propia, aportando un porcentaje de 34.72%, mientras que una
persona menciond que no trabaja ni estudia.
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Pregunta 5

¢De cuénto es su ingreso mensual?

Frecuencia

$0.00 - $400 15 20.83%
$401 -$700 42 58.33%
$701 - $1,000 15 20.83%

Suma total 72 100.00%

$0.00 - $400
10.4¢

$401 -87

a9

Suma total

$701 - $1,000
10 4%

La encuesta indica que hay una diferencia entre los niveles de ingreso de los
encuestados, la opcion de $401 -$700 obtuvo un 58.33% siendo el nivel con méas
porcentaje, ninguno de los encuestados menciono gana $1,001 o mas, esta informacion
permite al restaurante conocer el rango de nivel de ingreso y dirigir sus productos al
nivel promedio de ingresos de los clientes, ofrecer precios accesibles y mantener

promociones que atraigan a los clientes y prefieran a restaurante Los Tercios.
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Pregunta 6

¢;Conoce o0 ha escuchado de restaurante Los Tercios en Sierra Morena,

Soyapango?

Frecuencia
Si lo ha escuchado continuar. 72 100.00%
Suma total 72 100.00%

Si lo ha escuchado. .,

72 personas que corresponde al 100% respondieron que si conoce 0 ha
escuchado de restaurante Los Tercios. Es una respuesta positiva, significa que el
restaurante estd presente de la mente de los consumidores. Posee un alto

reconocimiento entre los habitantes de Sierra Morena 1y sus alrededores.
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Pregunta 7

¢Con qué frecuencia visita restaurante Los Tercios?

Frecuencia

Mensualmente 29 40.28%
Primera vez 20 27.78%
Semanalmente 23 31.94%

Suma total 72 100.00%

Semanalmente

21 Q0
» | .

Mensualmente

40 .3%

Primera vez

La frecuencia de visita a restaurante Los Tercios se encuentra entre
mensualmente y semanalmente. Un total de 29 personas mencionaron que visitan
restaurante Los Tercios mensualmente aportando un 40.28% del porcentaje total, 23
personas mencionaron que Visitan restaurante Los Tercios semanalmente con un
porcentaje del 31.94%. En un porcentaje considerable del 27.78% estan los clientes
que visitan por primera vez, conocer sus opiniones es importante. Estos porcentajes
ayuda a disefar estrategias basadas en mejorar la experiencia de los clientes al
momento de su visita, mantener a los clientes que visitan semanalmente, los que

visitan por primera vez regrese.
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Pregunta 8

¢Cuanto tiempo tardd el mesero en tomar la orden?

Frecuencia

10 minutos 20 27.78%
15 minutos 2 2.78%
5 minutos 50 69.44%

Suma total 72 100.00%

10 minutos

y \
7 BO

15 minutos

) ROL

5 minutos

69.4%

50 personas respondieron que el mesero habia tardado 5 minutos en tomar la
orden, con un porcentaje del 69.44%, 2 persona respondié que habia tardado mas de
15 minutos en la toma de la orden. El tiempo de toma de la orden se debe mantener en
el menor tiempo posible para lograr la satisfaccion de los clientes, por lo que los
meseros deben identificar o comunicar a sus compafieros las mesas a las cuales no han

tomado la orden.
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Pregunta 9

¢Cuanto tiempo tardd el mesero en llevar la orden?

Frecuencia

10 minutos 20 27.78%
15 minutos 26 36.11%
20 minutos 20 27.78%
Mas de 20 minutos 6 8.33%

10 minutos
30.3%

20 minutos
30.3%

15 minutos

39 4%

El tiempo de espera en recibir la orden ha sido de 15 minutos con un porcentaje
del 36.11% Y un total de 26 respuestas. 6 personas respondieron que el mesero se tardo
més de 20 minutos en llevar la orden con un porcentaje del 8.33% del total, el
porcentaje de 10 y 20 minutos es de 27.78%. Este resultado indica que es importante
mejorar en el tiempo de entrega de la orden, mas de 20 minutos de espera puede
incomodar al cliente y llevarse una mala impresion del restaurante.
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Pregunta 10

¢Recibidé su orden tal cual la ordend?

Frecuencia

No 8 11.11%
Si 64 88.89%
Suma total 72 100.00%

No
11.1%

Si
88.9%

64 personas que corresponde al 88.89% recibieron su orden como lo habian
ordenado, pero un porcentaje del 11.11% menciono que no. Aunque la mayoria recibio
tan cual ordend es importante mantener un filtro de calidad al momento de servir o
despachar la orden para evitar que el cliente este disgustado al momento de recibirla,
de esa forma garantizamos que el cliente reciba con las especificaciones que ha

mencionado y se evitan malos comentarios que puedan afectar la imagen del

restaurante.
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Pregunta 11

¢Cual platillo de nuestro menu es su favorito?

Frecuencia

Asados 16 22.22%
Comida Mexicana 18 25.00%
Crepas 1 1.39%
Pupusas 25 34.72%
Sopas 12 16.67%

Suma total 72 100.00%

Sopas

Asados

Pupusas

34 7

Comida Mexicana
% OF

Crepas

Entre los platillos favoritos de los clientes de restaurante Los Tercios se
encuentran las pupusas, la comida mexicana y los asados. Las pupusas poseen un
porcentaje del 34.72% colocandose como el platillo favorito de los clientes. El platillo
con menos porcentaje ha sido las crepas, solamente 1 persona respondié que es su
platillo favorito. La diversidad en el ment permite al cliente tener opciones para elegir
segun el platillo que desea. Hay platillos disponibles en el meni por los que no
eligieron como favoritos, este dato permite evaluar la permanencia de aquellos

platillos que no son preferidos por los clientes.
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Pregunta 12

¢Como calificaria la calidad de la comida que ofrecemos?

Frecuencia

Buena 42 58.33%
Excelente 25 34.72%
Regular 5 6.94%
Suma total 712 100.00%
Regular

0.J

Excelente
34 7%

Buena

58.3%

Un total de 42 personas respondieron que la calidad de la comida es buena,
colocando la respuesta en el porcentaje del 58.33%, un 34.72% respondié que es
excelente con un total de 25 respuestas, un porcentaje del 6.94% respondid que la
comida es regular. La percepcion de los clientes sobre la calidad de la comida es

positiva, se puede mejorar y ofrecer platillos excelentes en calidad.
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Pregunta 13

¢Como calificaria la atencion al cliente en nuestro restaurante?

Frecuencia
Buena 50 69.44%
Excelente 19 26.39%
Mala 1 1.39%
Regular 2 2.78%
Suma total 72 100.00%
Mala
1.4%
Excelente
27 1%

Buena
71.4%

La atencion de restaurante Los Tercios es considerada por los clientes como
buena, 50 personas respondieron esta opcion, colocandola en un porcentaje del
69.44%, 1 persona respondio que le parece mala atencion, con un total de 1.39%. El
nivel de atencion al cliente es percibido de forma buena por parte de los clientes, este
es un aspecto a mejorar, ya que los clientes realizan publicidad boca a boca y

recomiendan un establecimiento por la calidad de la comida y la atencion recibida.
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Pregunta 14

¢Considera que los productos que se ofrecen son calidad precio?

Frecuencia
No 3 4.17%
Si 39 54.17%
Un poco elevado para la calidad
de los productos 30 41.67%

La respuesta de los clientes ha sido que consideran que los productos que se
ofrecen son calidad precio, esta opcidn tiene el mayor porcentaje con 54.17%, pero el
publico que piensa que es un poco elevado el precio para la calidad de los productos
sumando con el que menciona que “NO” es de 45.84%, este es un factor a tomar en
cuenta para mantener la calidad en los productos ofrecidos y mejorar los precios de

venta, la percepcion de los clientes es dividida.
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Pregunta 15

¢Cual es su impresion sobre el ambiente de restaurante Los Tercios?

Frecuencia
0 0.00%
Agradable 27 38.03%
Muy agradable 40 56.34%
Neutro 4 5.63%

Neutro
5 . GL:"\'I

Agradable
38.0%

La respuesta de los clientes de restaurante Los Tercios ha sido positiva, dado
que respondieron que el restaurante les parece un lugar muy agradable, colocando la
opcioén en el primer lugar con un porcentaje de 56.34%. La opcidén “mala” no posee
ninguna respuesta. Este dato permite mejorar para convertirse en un lugar agradable
para todos los segmentos de clientes que posee el restaurante.
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Pregunta 16

¢Hay alguna ocasion especial por la cual nos visita?

Frecuencia

Aprovechar promociones 6 8.33%
Compartir con amigos y familia 54 75.00%
Degustar los platillos que ofrecen 10 13.89%
Ver partidos de fitbol 2 2.78%
Suma total 72 100.00%

Ver paridos de futbol

Aprovechar promooonss

Degizstar ios platillos g

Compartir con amigos. .

El 75% respondié que el motivo de su visita es compartir con amigos y familia,
restaurante Los Tercios posee un ambiente agradable para poder compartir momentos

con seres cercanos. Un 13.89% respondio que su visita es para degustar los platillos

que ofrecen.
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Pregunta 17

¢Considera que la infraestructura de restaurante Los Tercios es adecuada para

eventos especiales?

Frecuencia
Si 59 81.94%
Tal vez 13 18.06%

Tal vez
18.1%

Si
81.9%

La respuesta ha sido positiva, 59 personas respondieron la opcion “si” les
parece un lugar adecuado para eventos especiales, colocando esta opcion con un
porcentaje de 81.94%, la opcion “No” se coloca en el ultimo lugar con un porcentaje
del 0%. Los clientes consideran un lugar agradable para compartir con familia y
amigos y también para compartir momentos memorables como la celebracion de

eventos especiales.



53
Pregunta 18

¢Recomendaria restaurante Los Tercios a amigos y familiares?

Frecuencia

No 4 5.56%
Probablemente 19 26.39%
Si 49 68.06%

Probablemente

26 4 u":)

68.1%

La opcion “Si” se coloca con el mayor porcentaje con un 68.06%, mientras que
el 26.39% respondi6 “Probablemente”. Los datos obtenidos han sido una respuesta
positiva, el 5.56% respondi6 “N0” mostrando que hubo una insatisfaccion en su visita

a Restaurante Los Tercios.

Se debe mantener el nivel de satisfaccion por parte de los clientes y mejorar
para aquellos que mencionaron que no recomendarian, algin aspecto no le gusto al

cliente, o un error en la comida ha generado una insatisfaccion.
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Pregunta 19

¢COmo se enterd de Restaurante Los Tercios?

Frecuencia

De afios lo conozco 1 1.39%
Publicidad 30 41.67%
Radio Yxy 1 1.39%
Recomendacion 25 34.72%
Redes sociales 12 16.67%
Vivo cerca 1 1.39%
Vivo en la zona 2 2.78%

Suma total 72 100.00%

Vivo en la zona
% De &0 0 cofozon
Viva cerca VA

Redes sociales

Publicidad

Recomendacion

Radlo Yxy

Las respuestas obtenidas en esta pregunta presentaban  respuestas
predeterminadas y opcion abierta. Un 34.72% respondid que se enterd del restaurante
Los Tercios por medio de una recomendacion, un porcentaje reducido respondié de
forma abierta que habia escuchado del lugar por medio de la radio, o por vivir en la
zona de Sierra Morena 1. La publicidad y las redes sociales han sido importantes para

dar a conocer el restaurante.
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Pregunta 20

¢Por medio de qué red social recibe informacion sobre restaurante los Tercios?

Frecuencia

Instagram 43 59.72%
Radio 1 1.39%
Tik Tok 11 15.28%
WhatsApp 17 23.61%

Suma total 72 100.00%

WhatsApp

6%

Instagram

La red social por la que reciben informacion de Restaurante Los Tercios es
Instagram, un total de 43 personas respondieron la pregunta con esta opcion haciendo
un total del 59.72%, seguida de la red social WhatsApp con un porcentaje del 23.61%,
esta informacion serd clave para generar contenido y publicarlo en la plataforma con
mas vistas por los clientes de Restaurante Los Tercios. Crear contenido para atraer a

nuevos clientes de forma organica y mantener informados.
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Pregunta 21

¢QUé promociones le gustaria recibir?

Frecuencia

Descuentos en platillos 50 69.44%
MenUs de temporada 3 4.17%
Ofertas especiales en bebidas 6 8.33%
Promociones para compartir entre amigos 13 18.06%
100.00

Suma total 72 %

Promoaones para compartr

Oferias eepacizes an bebadas

-

Mends de iempocada

Descuentos en platiios

Los descuentos en platillos ha sido la opcion con més respuestas, un total de
50 personas optaron por esta opcion colocandola en el porcentaje del 69.44%. La
opcion Menus de temporada se coloca con el menor porcentaje con 3 votos. Realizar
estrategias basadas en ofrecer descuentos de platillos para que mas clientes visiten el
restaurante. Ademas de mantener promociones dirigidas al nivel econdmico que se

conoce previamente por los resultados obtenidos.



Pregunta 22

¢Ha realizado pedidos en linea?

45 62.50%

No
27 37.50%

Si

Si
37.5%

No

62.5%
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Un 54% respondio que, si ha realizado pedidos en linea, el 46% aln no realiza
pedido en linea, es un porcentaje bajo, el servicio en linea esta disponible para los

clientes, es importante conocer porque no realizan pedidos en linea, si es necesario

ampliar la cobertura o mejorar en el tiempo de toma de pedido.
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Pregunta 23

¢Como fue su experiencia al realizar el pedido?

Frecuencia

AUn no realizo pedido en linea 45 62.50%
Bueno 2 2.78%
Enviaron mal mi pedido 2 2.78%
Excelente 8 11.11%
Regular 6 8.33%
Se tardaron en tomar mi pedido 9 12.50%

S tardron wn tomat s ps

Exoslente

Aun no realzo pedido en i
Enviwonmalmipedidy | o=

Un porcentaje del 28.6% respondid que aln no realiza pedido en linea,

mientras que un minimo porcentaje del 2.78% menciona que enviaron mal el pedido.

Llama la atencion que se envia mal un pedido cuando la cantidad de pedidos

es muy baja, recalca que es importante mantener un filtro de calidad que verifique la

orden y el despacho de la misma.
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Pregunta 24

Califique su experiencia general en nuestro restaurante del 1 al 10:

Average rating (7.82)

1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10

40

30

20 16 (22.2%)
13 (18.1%)

10
0 (tl}%J 0 (tl}%J 0 (tl)%] 0 (tl}%J 0 (tl}%J

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

La percepcion de los clientes para Restaurante Los Tercios es buena, con una
nota total de 7.82, es claro que para muchos clientes que visitaron el restaurante no fue
de su total agrado, es importante conocer cuales fueron aquellos aspectos por los

cuales no se obtuvo una nota alta.

5 personas calificaron con una nota de 6, mientras que 38 personas colocaron
una calificacion de 8, no se obtuvo ninguna nota perfecta de 10. El nivel de satisfaccion
de los clientes ha sido positivo y nos han brindado datos importantes y generales sobre
cémo mejorar y qué area aplicar mejores estrategias para captar nuevos clientes y

mantener a los clientes actuales.
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CAPITULO 111 PLAN DE SOLUCION

3.1 Generalidades

Restaurante Los Tercios cuenta con una ubicacion estratégica en la colonia
Sierra Morena 1, situado en la calle principal de la colonia, lo cual permite ser visible
a los habitantes de la zona y un facil acceso para aquellos visitantes que no residen en
la zona. Posee la mejor infraestructura de los comercios dedicados al servicio de
alimentos, brinda un ambiente acogedor y comodo, el restaurante cuenta con aire

acondicionado servicios sanitarios, iluminacién y musica.

Restaurante Los Tercios se caracteriza por tener un amplio menu para la
degustacion de los clientes, posee mas de 7 platillos en el menl. Entre los que mas
destacan son: la comida mexicana, las pupusas y los asados, la variedad de productos
que se ofrece a los consumidores permite cubrir los deseos de los clientes y que

encuentren el platillo que mas les gusta en un mismo lugar.

La percepcion de los clientes sobre la calidad de los productos no es muy
positiva, en la encuesta realizada a los clientes mencionan que precio es un poco
elevado para la calidad de los productos. El establecimiento de precios debe ser de
acuerdo a la zona en la que opera y del segmento de mercado al que atiende y es

frecuente en su visita, de esa forma captara la atencion de los clientes.

Al mejorar la calidad de los productos y obtener la recomendacion de los
habitantes de la zona o de familiares y amigos es posible tener nuevos clientes para
gue degusten los platillos y se conviertan en clientes frecuentes, aplicar estrategias que

brinden valor a los clientes frecuentes y poder fidelizarlos.

Algunos desafios que se encuentra son la competencia, dado que existen
muchas opciones de comida y de lugar, no basta solo con tener precios bajos, la calidad
juega un papel importante en la toma de decisién de los consumidores, aspectos como
la ubicacion, el mobiliario, la atencion con amabilidad, toma de pedido a tiempo,
estacionamiento es parte de las preguntas que tienen que tener una respuesta antes de

decidir por un establecimiento u otro.
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3.2 Importancia de la propuesta

En este capitulo se propone a restaurante Los Tercios una direccion estratégica
por medio de un pan estratégico de marketing para aumentar el reconocimiento en el
mercado local, mejorar la visibilidad y ventas. Dentro de la propuesta se presentan
estrategias disefiadas para identificar oportunidades de mejora en diversos aspectos
que pasan desapercibidos por parte de la gerencia, pero para los clientes son un factor

importante al momento de elegir.

Ademas de identificar el nivel de satisfaccion de los clientes, si sus gustos y
preferencias se orientan al menl que ofrece restaurante Los Tercios, si la atencion
recibida es la adecuada, tanto de forma presencial como en la toma de pedidos en linea,
si los tiempos de espera son Optimos Y si la calidad de los productos e insumos es la
adecuada.

3.3 Alcance de la propuesta

El plan estratégico de marketing ha sido propuesto para orientar por medio de
una direccion estratégica a restaurante Los Tercios en la elaboracion de estrategias que
ayuden a mejorar en términos de posicionamiento y aumentar las ventas. Dichas
estrategias estan orientadas a enfocarse en términos de producto, precio, plaza y
promocion, debido al crecimiento de la competencia en Urbanizacion Sierra Morena

1 distrito de Soyapango.

Ademés de Ayudar a la toma de decisiones para mejorar el funcionamiento del
restaurante de forma interna con el talento humano y de forma externa en relacion al
reconocimiento en el mercado local. El crecimiento de la competencia en
Urbanizacion Sierra Morena 1 y la variedad de alimentos que se ofrecen, es importante
orientar sobre decisiones que ayuden a mejorar en términos de visibilidad utilizando

métodos efectivos para alcanzar el pdblico objetivo y mejorando en calidad.

Ademés de orientar sobre el estudio de las variantes legales que presentan
informacidn relevante sobre el funcionamiento de un establecimiento, las obligaciones

con los empleados y la normativa para operar de forma legal.
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3.4 Plan estratégico de marketing para restaurante Los Tercios

Segun Bohorquez y Heiva (1997) “Un plan es un conjunto de disposiciones

adoptadas para la ejecucion de un proyecto”

Segiin Ballestero (2013) “Un plan de marketing es un documento que
relaciona los objetivos de una organizacion en el rea comercial con sus recursos, es
decir, es la bitdcora mediante la cual la empresa establece que objetivos en términos
comerciales quiere alcanzar y que debe hacer para alcanzar dichos objetivos es decir
la estrategia de marketing” (p.03).

3.4.1 Diagnostico

llustracién 5

Andlisis FODA
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Fuente: Elaboracion propia

En las fortalezas encontramos la ubicacion del lugar v la infraestructura, son

un factor clave para el restaurante, un punto para mejorar y parecer un buen servicio.

Las debilidades se encuentran en los precios altos y la poca originalidad en
los platillos, la baja calidad que es percibida por el cliente.
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Las oportunidades se encuentran factores como mejorar la calidad y

promover servicios de banquetes, los cuales deben contar con alimentos de calidad.

La amenaza de nuevos competidores y los actuales es moderada, existen
establecimientos que ofrecen mejor calidad y precios, ademas de tener un amplio
menu, cadenas de restaurantes marcadas en la gastronomia salvadorefia se wvuelven

competencia y amenaza para restaurante Los Tercios.

Las Cinco Fuerzas de Porter

llustracién 6

Las cinco fuerzas de Porter
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Fuente: Elaboracion propia

La amenaza de nuevos competidores y los actuales es moderada, existen
establecimientos que ofrecen mejor calidad y precios, ademas de tener un amplio
menl, cadenas de restaurantes marcadas en la gastronomia salvadorefia se vuelven

competencia y amenaza para restaurante Los Tercios.

Los proveedores tienen un poder negociacion bajo, si no funciona el producto

0 aporta la calidad se cambia de proveedor por uno que cumpla con las expectativas.
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Los clientes tienen un poder de negociacion alto, ellos deciden segin sus
necesidades y preferencias que establecimiento visitar, ademés de analizar previo a la
compra si existe otro lugar que ofrezca el producto con mejor calidad y un precio mas
bajo.

La amenaza de nuevos productos sustitutos es moderada debido a que en la

zona solo existe un establecimiento que ofrezca una amplia variedad de productos.

La rivalidad entre los competidores es alta, al estar ubicado en una colonia en

la que se pueden encontrar diversos productos alimenticios.

3.4.2 Objetivos de la propuesta
Objetivo General

Formular un plan estratégico de marketing para restaurante Los Tercios que
aumente la visibilidad y el reconocimiento de la marca en los distritos aledafios, con
el fin de incrementar el flujo de clientes fuera de Sierra Morena 1 y potenciar sus
ventas.

Objetivos Especificos

1. Optimizar la comunicacion y promocion digital, utilizando herramientas de
marketing culinario y redes sociales para generar trafico, atraer y fidelizar
clientes.

2. Diseflar y promover experiencias gastrondmicas, a través de eventos,
promociones, beneficios exclusivos que fortalezcan el vinculo directo con los
clientes.

3. Mejorar la calidad y presentacion de platillos mediante estandares de calidad
y de servicio que marquen la diferencia entre Restaurante Los Tercios y el resto
de la competencia.

4. ldentificar alianzas estratégicas con negocios locales y aplicar marketing de

influencias, que permitan ampliar el alcance a un nuevo producto.



3.4.3 Desarrollo de estrategias
lHustracion 7

Estrategias

ESTRATEGIAS

Arte Impacto visual
culinario

Experiencias
memorables

Alianzas con

negocios

locales
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Arte culinario- Calidad y Producto

Tabla 1

Objetivo Mejorar la presentacion de los
platillos con orden, limpieza, originalidad
e innovacion, afiadiendo toques Unicos y
distintivos de Restaurante Los Tercios.

Importancia Un platillo visualmente atractivo
crea una experiencia Unica, al momento
de recibirlo es juzgado principalmente por
la presentacion antes que el sabor, un
platillo presentado con delicadeza y
cuidado en los detalles da la impresion de
dedicacion al momento de presentarlo y
asi debe ser al momento de cocinarlo.

Téctica v Adquisicion de utensilios
elaborados con materiales de
calidad y disefios adecuados a la
imagen del restaurante.

v Disefilo y elaboracion  de
distintivos llamativos como hojas
de papel, servilletero y otros que
adornen la  presentacion  del
platillo.

v Cuidado en la ubicacion de cada
producto que conforme el plato.

Descripcién Se orientard a los empleados a
tener un orden general para cada platillo,
deberan cuidar los detalles como la
limpieza y ubicacion de cada producto, se
tendra un control sobre los utensilios que
deban ser retirados de uso debido a darfios
0 gque no sea a juego con los demas
utensilios.

Duracién Permanente

Fuente: Elaboracion propia
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Objetivo

Seleccionar iNsumos y
proveedores que garanticen la calidad y
frescura en sus productos.

Importancia

La calidad es indiscutible cuando
se trata del rubro de alimentos,
seleccionar insumos y productos de
calidad es vital para crear platillos
sabrosos y de calidad.

La calidad en los platillos es
indispensable para los clientes al
momento de seleccionar un
establecimiento para degustar, ya que el
cliente evaluara el platilo y sera un
factor decisivo para regresar al lugar.

Por medio de la calidad el cliente
puede recomendar el restaurante vy
hacerse de buena publicidad.

Tactica

v Seleccionar proveedores
certificados

v/ capacitar personal para evaluar
la calidad de los productos.

v La elaboracion de los productos
debe  realizarse  con las
cantidades establecidas.

Descripcién

La calidad es un factor con la
cual es reconocido un restaurante de
forma positiva como negativa, esta
propuesta busca orientar a decidir por la
calidad antes que, por el precio de los
insumos, para mejorar la percepcion de
los clientes frecuentes como de los que
visitan por primera vez.

Duracién

Permanente

Fuente: Elaboracion propia
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Objetivo

Detallar cada orden con las
especificaciones de los  clientes,
preparar y despachar cada pedido
revisando detenidamente la orden.

Importancia

Mantener un filtro de calidad
disminuye los errores al momento de
elaborar, servir 'y despachar los
pedidos. Esta propuesta busca que el
clente se  mantenga  satisfecho
recibiendo lo que orden6 con las
especificaciones  que  brind6  al
momento de realizar la orden.

Reduce los errores y gastos de
productos al elaborar mal la orden y
evita malos comentarios al restaurante
en términos de despacho de orden.

'

Téctica

v Repetir al cliente su orden
para confirmala.

v’ Personal dedicado a
verificar cada orden antes
de ser despachada.

v Verificar la direccién a la
cual se despacha.

Descripcion

Reducir el nivel de error al
momento de tomar la orden, escuchar
detenidamente y repetir al cliente lo
gue ha ordenado para asegurar que asi
sea preparada.

El personal dedicado a verificar
la exactitud deberd revisar la orden y
despacharla segin lo que el cliente ha
especificado.

Duracion

Permanente

Fuente: Elaboracion propia
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Nombre

Platillos ejecutivos

Objetivo

Atraer nuevos clientes en
horarios de baja afluencia, almuerzos
entre semana.

Incentivar el flujo constante de
clientes diarios, mejorar el incremento
de ventas en ese horario.

Importancia

Atender este segmento de| -~
clientes  ofreciéndole  una  opcion
adecuada para alimentarse y platillos de
calidad. >

Téctica

v’ Crear un menid con platillo
principal, bebida y postre a un
precio accesible.

v Ofrecer de lunes a viernes un
mend ilimitado a $3.99 con
platillos de calidad.

Descripcion

Atender el segmento de
mercado de personas que laboran cerca
de la zona, ofreciendo platillos de
calidad a un precio accesible.

Duracion

Evaluacion trimestral

Impacto

Fuente: Elaboracién propia.

Visual y Comunicacion Digital

Los canales digitales se vuelven una herramienta para conectar con los clientes

e informar sobre nuevos productos y servicios, permanecer activamente en redes con

una estrategia definida de comunicacion permite llegar a nuevos usuarios que buscan

un lugar para degustar deliciosos alimentos.

Los aspectos visuales del restaurante permiten dar una perspectiva sobre la

tematica del restaurante, aplicar recursos distintivos ayuda a que los clientes recuerden

el lugar que visitaron, asocian una comida con la percepcion del lugar, un lugar

presentable y acogedor es candidato para que el cliente regrese.
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Nombre

Atractivo visual

Objetivo

Disefiar  letrero  grande  con
iluminacion que facilite la visibilidad a los
habitantes de la zona y a los clientes que
visitan por primera vez restaurante Los
Tercios, ademés de diferenciarse de la
competencia Yy atraer nuevos clientes.

Importancia

Un establecimiento que no posee
visibilidad facilmente pasa desapercibido,
ademas dificulta la ubicacion a clientes
que visitan el restaurante por primera vez.

Poseer distintivos llamativos
refuerza la credibilidad y confilanza de la
marca, el uso de un letrero grande
funciona para recordar a los habitantes de
la zona el restaurante y asi considerarlos
para realizar pedidos o visitar el
establecimiento, es un  recordatorio
continuo 'y promocion del lugar.

Tactica

v Disefio de rétulos iluminados.

v' Disefios de artes con la
identidad de la marca.

v' Flyers informativos que
orienten al cliente sobre la
ubicacién del lugar

Descripcion

Mejorar la accesibilidad visual
mediante el uso de letrero con iluminacion
que ayude a los clientes a ubicarse por la
noche 'y generar conflanza vy
diferenciacion de la competencia. Utilizar
fiyers informativos con el mapa de la
zona, faciltando la  ubicacién de
Restaurante Los Tercios.

Duracién

Evaluacion trimestral

RESTAURANTE LOS TERCIOS

LA NUEVA
DE LA CASA

{VEN A PROBARLA!

0 TE LA LLEVANDS

Fuente: Elaboracion

propia
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Nombre

MenU Board

Objetivo

Mostrar a los clientes las opciones
disponibles en el mend, facilitando su
proceso de compra e informando de la
diversidad de platillos y bebidas ademés de
mencionar los ingredientes de cada
producto, dar a conocer las promociones
actuales.

Importancia

Ayudar a los clientes en su proceso
de decision de compra mediante el uso de
las herramientas digitales en las que se
proyectaran las opciones disponibles y los
ingredientes de cada producto para que el
cliente lo tome en cuenta, esta informacion
es importante para tomar una orden 0 un
pedido personalizado segun las preferencias
y especificaciones del cliente. Ademas, se
informard sobre promociones Yy eventos.

Téctica

v Ubicar pantalla en el mostrador para
informar de los productos 'y
promociones.

v Informar sobre eventos.

v Promocionar los servicios  del
restaurante por medio de Ilas
pantallas.

Descripcién

Mediante la adquisicion de pantallas
se mostrard al cliente los productos y
precios, ayudara a facilitar el proceso de
compra y mostrard la diversidad de platillos
en el mena.

El cliente se mantendrd informado
sobre los eventos en el restaurante y las
promociones para compartir entre amigos y
familia.

Duracion

Permanente

Fuente: Elaboracion propia
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Nombre

Material POP

Objetivo

Mostrar a los clientes la
informacion  sobre  promociones Yy
distintos platillos que ofrece restaurante
Los Tercios.

Importancia

El uso de tripticos tiene la funcion
de informar a los clientes sobre
promociones y la variedad de productos
que ofrece restaurante Los Tercios, si se ha
afladido un nuevo producto al menu
promocionarlo por medio del uso de
tripticos.

Potencia los productos y permite
mostrar los productos de temporada e
informar sobre eventos préximos.

Tactica

v' Diseflar material informativo e
ilustrativo.

Colocar QR del menu en la
entrada de restaurante Los
Tercios, para informar al
cliente sobre productos Yy
precios.

Colocar tripticos en las mesas
para mantener informados a
los clientes.

v

Descripcion

Utilizar  recursos visuales que
informan y captan la atencion de los
clientes antes de tomar su orden para
ayudarlos a facilitar su proceso de
decision y al finalizar si desean agregar un
plato extra que aparece en el informativo,
ademas de promocionar la variedad de
productos y bebidas disponibles como la
introduccién de nuevos productos o
informacion sobre nuevos Sservicios.

Duracion

Evaluacion trimestral

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 8
Nombre Conexién en redes sociales
Objetivo Sorteo y rifas en redes sociales,

aumentar seguidores 'y crecimiento de la
comunidad digital

Importancia Fomentar el crecimiento de la
comunidad digital de forma orgéanica.

Téctica v' . Realizar sorteos de comida o
productos del restaurante a cambio de
likes, compartidos y comentarios.

v' Gana una comida para 2, solo comenta
con quien vendrias, cudl es tu plato
favorito y comparte este post.

Descripcion Definir canales digitales por medio de
los cuales se realizara el sorteo, para conectar
con mas usuarios y creer de forma organica.

Duracion Evaluacion trimestral
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 9
Nombre Descuentos por resefias en redes sociales y por consumo de grupos
Objetivo Incentivar la reputacion en linea vy

atraer mas clientes.

1o x
""”'“'"v'\tﬂmzm

Importancia Mejorar la  imagen digital  del
restaurante. /' O%
Téctica v' Aumentar el ticket promedio y atraer OFF

grupos grandes.
v Ofrecer 10% de descuento en grupos de
8 0 rnéS 0% 7 30% I S0% off YU off

0T s COMA

Descripcion Llamar la atencion de los clientes
mediante promociones exclusivas

Duracion Evaluacion trimestral

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 10
Nombre Conexién instantanea
Objetivo Mantener contacto con clientes,

informarles y recordarles sobre
promociones disponibles.

Importancia Crear una base de datos de clientes

. : N DOS LOS MIERCOY
y enviar mensajes de difusion breves con > 1
ofertas T Acos
Tactica v' jHola! Hoy jueves de 2x1 en
crepas.
v jHola! Hoy es miércoles tacos a
$0.99.
Descripcion Uso de las redes sociales y
programas de datos para una gestion con
los clientes
Duracion Permanente
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 11
Nombre Sorteo y rifas en redes sociales
Objetivo Aumentar seguidores e

interaccion en redes de forma organica.

Importancia Conectar con los clientes vy V)
seguidores del restaurante. SORTED
Tactica v’ Realizar sorteos de comida o de T

productos del restaurante.

v' Gana una comida para dos, solo
comenta tu platillo favorito y con
quien vendrias.

Descripcion Incentivar a los clientes en
participar en las dindmicas digitales.

Duracion Evaluacion trimestral

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 12
Nombre Colaboracion con influencers
Objetivo Colaborar con influencer
relacionados en el &mbito gastrondémico para
que restaurante Los Tercios sea reconocido.
Importancia Los creadores de contenido permiten
llegar a mas usuarios, dar a conocer el lugar ~ 5
y sus productos. O.@f' .
" L;-"‘;-if:
Tactica v Identificar a un influencer. ,“'M
v Planificar visita y contenido é&-"
v Promocionar mediante las redes del
influencer.
Descripcion Utilizar canales digitales y figuras del
ambito gastrondmico para dar a conocer el
restaurante.
Duracion Evaluacion trimestral
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 13
Nombre Herramienta meta business suite
Objetivo Aplicar  herramienta Meta para
gestionar las publicaciones, establecer el
publico al cual sera dirigida la publicidad.
Importancia Esta herramienta permite programar
contenido y responder mensajes en un mismo
lugar.
)
Téctica v" Dirigir el contenido de redes sociales - }
hacia un publico objetivo.
v Programar contenido desde cualquier ‘_
lugar
Descripcion Dirigir la publicidad a un publico
establecido.
Duracion Evaluacion trimestral

Fuente: Elaboracion Propia
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Experiencias, beneficios y vivencias inolvidables
Los clientes recordaran la experiencia que vivieron en un establecimiento o la

promocion que resulta de beneficio para poder degustar platillos y satisfacer la
necesidad de alimentarse.

Tabla 14
Objetivo Promover el servicio de
banquetes para eventos especiales. Sy
. . NA EXPERIENCIA
Importancia Los banquetes permiten atraer a| | INOLVIDABLE EN
un nuevo segmento de clientes e CADAFIESTA

incursionar en un nuevo Sservicio que LNECESITAS SERVICIO DE
genera rentabilidad y promociona el R
restaurante.

Se ofrece al cliente una
experiencia  Unica 'y permite  al
restaurante que otras personas se
conviertan en posibles clientes
potenciales.

Se promociona el restaurante, asi
como sus servicios, se da a conocer la
calidad de los productos.

Téctica v Programar eventos con
anticipacion
v Preparar un menu para cierta

cantidad de asistentes al evento. —k&ggkf#&l\(&—

o

Descripcién Incluir un nuevo servicio que
permita atraer a nuevos clientes
mediante la  implementacién de la RED
elaboracion de platillos para cubrir
eventos.

Elaborar un mena en el cual se
detalle la cantidad estimada de platillos y
para cuantas personas seré elaborado.

Duracién Mensual, con evaluacion
trimestral




77

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 15

Objetivo Sugerir la iluminacién adecuada
que ayude a resaltar los detalles en la
infraestructura de restaurante Los Tercios,
programar musica adecuada segun el
segmento de clientes.

Importancia La iluminacion correcta crea un
ambiente agradable, ayuda a que los
platillos se vean apetitosos e influye en el
estado de &nimo de los clientes. La misica
se debe mantener en volumen adecuado
que no sea muy bajo ni muy alto, teniendo
en cuenta el segmento de clientes que
visitan el restaurante y la temporada.

Téctica v Realizar la compra y color luces
adecuadas a cada parte del
restaurante.

v Mantener el volumen de la musica
en término medio.

v Cuidar del segmento de clientes
que visiten restaurante Los Tercio
y programar musica adecuada a |
cada segmento y temporada. | 4

Descripcion Adquirir 'y colocar la iluminacién *ﬁ, ‘ =
correspondiente  en cada espacio del

restaurante, tanto para facilitar al personal ’
la visibilidad, como a los clientes,
iluminacion que ayude a resaltar los
detalles del restaurante como a prevenir
accidentes por falta de iluminacion.

En el exterior mantener iluminado
para facilitar la ubicacién del restaurante y
generar confianza a personas que nos

visitan por primera vez.
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Duracion

Permanente

Tabla 16

Objetivo

Innovar en  términos  de
experiencias enfocadas para que el
cliente ademas de disfrutar de
deliciosos platillos pueda vivir una
experiencia agradable para compartir
momentos especiales con sus seres
queridos.

Importancia

Una experiencia agradable y
memorable perdura en la memoria de
los clientes, ellos recordaran cémo
fueron tratados y lo asociaran al

momento de visitar un
establecimiento.
Brindar experiencias

agradables es positivo para fidelizar y
atraer nuevos clientes, una buena
recomendacion atrae 'y marca la
diferencia con la competencia al
ofrecer un ambiente agradable y buena
atencion.

Tactica

v Juegos para nifios.

v Noches teméticas con viernes
de karaoke.

v Mdsica en vivo para celebrar
fechas especiales.

v Cantar al cumpleafiero y postre
de cortesia.

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion

Identificar los segmentos de
clientes y crear para cada uno de ellos
una experiencia para disfrutar la estadia
en restaurante Los Tercios.

Mediante la implementacion de
esta estrategia se busca generar una
experiencia positiva y conectar con el
cliente.

Duracion

Evaluacion trimestral

Tabla 17

Objetivo Aumentar la demanda de un
segmento constante en la poblacion.

Importancia Atender este segmento permite
fortalecer y aumentar las ventas.

Fuente: Elaboracion propia
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Téctica v" Menls limitados con precios
especiales para estudiantes o
empleados que muestren
credencial. fm \ @
v Men( especial de $3.99, valido MENU
a quien presente su carnet. &k Reo
Descripcion Ofrecer una oferta § ~ o
gastrondmica  a un segmento smocas  GGMBGS
especifico. i Ol g
e ¢
Duracion Trimestral
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 18

Objetivo Crear experiencias memorables
y fidelizar al cliente.
Importancia Conectar con el cliente en
momentos y fechas especiales.
Téctica v' Aumentar la visita en fechas
especiales.

v' Ofrecer un menl especffico
para el festejado acompariado
de 5 personas 0 mas.

Descripcion Ofrecer un servicio diferente al
resto de la competencia.
Duracion Trimestral

Alianzas con negocios locales

Fuente: Elaboracion propia
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Las alianzas con negocios locales permiten apoyarse entre comercios,

promueve las visitas a los establecimientos asociados en los cuales unen sus recursos

para alcanzar objetivos que beneficien a ambos comercios.

Tabla 19
Nombre Alianza con negocios locales
Objetivo Aumentar el flujo de clientes a través de
colaboraciones.
Importancia Aprovechar la visibilidad de los comercios
de la zona para promocionarse. .
< o
3 - 3 - DS WHEIDS
Téctica v Aprovechar el trafico de otros comercios v o
sin costo publicitario directo. b
v’ Ofrecer descuentos a empleados de 'QP?{’
oficinas cercanas. 5
Descripcion Crear un punto de equilibrio entre los
comercios para que ambos se puedan
comercializar y generar ganancias.
Duracion Evaluacion Trimestral
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 20
Nombre Tarjeta de cliente frecuente
Objetivo Fidelizar a clientes habituales e incentivar
la recompra.
Importancia Aumentar la lealtad y frecuencia de Ila
visita.
Téctica v' Crear tarjetas que acumulen sellos.
Descripcion Premiar cada compra realizada.
Duracion Evaluacion trimestral

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 21

3.4.4 Presupuesto del proyecto

ESTRATEGIA Arte culinario- Calidad y Producto $1,450
Presentacion visual de| $300 $200 P E R M A N E N T E $500
los alimentos

Insumos y proveedores | $100 $50 $50  $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $50 $650
de calidad

Filtro de calidad P E R M A N E N T E $0.00
Platillos ejecutivos $300 $300
Impacto Visual y Comunicacion Digital $2,000
Atractivo visual $300 $200 $500
Men( board $300 P E R M A N E N T E $300
Material POP $100 $100 $200
Conexion en  redes P E R M A N E N T E $0.00
sociales
Descuentos por resefias |  $150 $150 $300

en redes sociales




83

Conexién Instantanea E R M A N E T $0.00
Sorteo y rifas en rede| $50 $50 $100
sociales
Colaboracion con| $150 $100 $250
influencers
Herramienta Meta | $50 $50 $50 $50 $200
Business Suit

Experiencias y Beneficios - Vivencias Inolvidables $1,200
Servicio de eventos $200 $200
lluminacién y Musica $200 E R M A N E T $200
Momentos memorables $150 $100 $150 $400
Precios especiales para| $150 $150
estudiantes y empleados
El cumpleafiero come| $100 $100
gratis

Alianzas con negocios locales $200

Alianza con negocios | $100 $100
locales
Tarjeta de cliente $50 $50 $100

frecuente




Tabla 22

3.4.5 Evaluacion y control de estrategias

84

Estrategia

Aplicacion y duracion

Control

Avrte culinario- Calidad y Producto

Presentacion visual de los alimentos
Insumos y proveedores de calidad
Filtro de calidad

Platillos ejecutivos

Tercer trimestre del afio 2025 duracion permanente.
Tercer trimestre del afio 2025 duracion permanente.
Tercer trimestre del afio 2025 duracion permanente.

Tercer trimestre del afio 2025 con evaluacién mensual

Permanente por parte de la gerencia

Evaluacién mensual seglin ventas

Impacto Visual y Comunicacion Digital

Atractivo visual

Men( board

Material POP

Conexion en redes sociales

Descuentos por resefias en redes sociales y por
consumo de grupos grandes

Conexion Instantanea

Sorteo y rifas en rede sociales

Colaboracion con influencers

Tercer trimestre del afio 2025 duracion permanente.

Tercer trimestre del afio 2025 duracion permanente.

Tercer trimestre del afio 2025 cada tres meses
Tercer trimestre del afio 2025 cada tres meses

Tercer trimestre del afio 2025 cada tres meses

Tercer trimestre del afio 2025 cada tres meses
Tercer trimestre del afio 2025 cada tres meses

Tercer trimestre del afio 2025 cada tres meses

Permanente por parte de la gerencia.

Permanente por parte de la gerencia.

Control trimestral por aumento de

clientes

Control trimestral por aumento de

clientes
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Experiencias y Beneficios - Vivencias Inolvidables

Servicio de eventos
lluminacion y Musica
Momentos memorables
Precios especiales para estudiantes
empleados

El cumpleafiero come gratis

y

Tercer trimestre del afio 2025, con evaluacién mensual

Control mensual por parte de la

gerencia

Alianzas con negocios locales

Alianza con negocios locales

Tarjeta de cliente frecuente

Tercer trimestre del afio 2025, con evaluacién mensual

Control mensual basado en nimero de

clientes frecuente
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GLOSARIO
A

Analisis: Estudio de una situacion mediante una serie de datos obtenidos por
medio de técnicas e instrumentos, observacion, con la cual se desea plantear una

respuesta previo al analisis de una situacion.

Anélisis FODA: Es la evaluacion sobre las (F) Fortalezas (O) Oportunidades
(D) Debilidades (A) Amenazas que existen dentro de una empresa, con el fin de

analizarlas para mejorar y formular objetivos para lograr los objetivos.

Atencién al cliente: Estd basado en la asistencia que un empleado da a un
cliente, mediante interaccion ya sea de forma personal o virtual en la cual mediante la
escucha de las necesidades le brinda consejos y le acomparia en el proceso de compra
resumiendo las caracteristicas de los productos o servicios para facilitar la eleccion del

cliente.

Amenazas: Factores externos que amenazan de forma el cumplimiento de
objetivos, estos factores tienden a ser de tipo actual o tendencias, las cuales debe

adaptarse e identificar a tiempo la empresa
C

Consumidor: Persona que ocasionalmente compra un producto o contrata un
servicio, busca satisfacer una necesidad tomando en cuenta los atributos del producto

0 servicio, pero lo hace de forma regular o por una necesidad en especifico.

Cliente: Es un comprador potencial ya sea una persona o empresa que es el
fiel a la marca o servicio brindado, a diferencia del consumidor un cliente mantiene
una relacion estrecha con el producto debido a que la propuesta de valor ha satisfecho

sus necesidades.
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Calidad: La calidad es la percepcion determinada por el cliente median el
analisis de criterios especificos, si satisface sus necesidades y esta dentro de sus
capacidades adquisitivas determina que un producto es de calidad siempre y cuando

cumpla condiciones especifficas.

Competencia: Negocios 0 establecimientos que comercializan los mismos

productos Yy servicios
D

Diferenciacion: Atributos que posee el producto o servicio que hacen que sea

distintivo entre la competencia.

Direccion Estratégica: Orientacion para llegar a objetivos planteados a largo

plazo de esa forma garantizar el éxito en un entorno competitivo.
E

Estrategia: Acciones a implementar mediante el analisis de la situacion, las
estrategias son implementadas para mejorar o alcanzar un nivel de reconocimiento alto

mediante el uso de las mismas.

Fidelizacién: Es la forma en la cual un cliente esta fidelizado con un producto
0 servicio, esto se da mediante la implementacion de estrategias realizadas para retener
y mantener a los clientes, mostrando los beneficios que poseen al adquirir un bien o

servicio en especfifico asegurando la eleccion de del bien.
K

KPI: Metricas utilizadas para evaluar el funcionamiento y desempefio de una

empresa.
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L
Local: Espacio fisico en el cual se comercializan productos o servicios.
M

Marketing gastronomico: Acciones dirigidas a promocionar productos y

servicios alimenticios.

Marca: Es la identidad de un producto o servicio, es el nombre con el cual

serd recordado y asociado.
O

Objetivos: es una meta o un fin que se desea alcanzar, los objetivos tienden a
ser adaptados a una necesidad, mediante la investigacion u observacion de una

probleméatica o un deseo

Oportunidades: identificacion de situaciones que pueden ser favorables para

la empresa, ya sea para lograr objetivos o tener reconocimiento en el mercado.
P
Producto: Bien ofrecido en un mercado para satisfacer necesidades o deseos.

Precio: Costo monetario de adquirir un bien o servicio a cambio de utilizar

dicho bien.
Plaza: Lugar fisico en el cual se comercializan bienes y servicios.
Promocion: Acciones dirigidas a captar la atencion de los consumidores.

Plan de marketing: Es un documento en el cual se resume lo que se ha

estudiado y comprendido de un mercado en especifico, establece la forma en la cual
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la empresa planea alcanzar los objetivos de marketing, mediante la aplicacion de
estrategias elaboradas especificamente para una empresa.
R

Recursos: Los que utiliza una organizacion para competir en el mercado.

Recomendacion: Accion positiva que se trasmite de una persona a otra en la

cual cuenta la experiencia y menciona por qué debe de elegir ese producto o servicio.

Restaurante: Espacio fisico en el cual se encuentran alimentos para degustar

acompafiado de disfrutar una experiencia memorable.

Recomendacién: Es la forma en la cual las personas se expresan de forma
positiva 0 negativa sobre un bien o servicio con el fin de informar a los demas sobre

el impacto positivo 0 negativo que ha percibido.
S

Segmentacion: proceso de dividir para enfocarse en un mercado o audiencia
mas pequefio. La segmentacién ayuda a enfocarse en aquel plblico especifico segln

lo que se desee estudiar o analizar

Segmentacion de mercado: es la separacion de una audiencia 0 un mercado
en especifico con el fin de reducirlo a un grupo de estudio que posea las caracteristicas

y necesidades especificas para el uso de un bien o servicio.

Servicio: Es una actividad que satisface una necesidad, tiene la caracteristica

de ser intangible, puede adquirirlo antes de necesitarlo.
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ANEXOS

Anexo 1 Cuestionario dirigido a clientes de restaurante Los Tercios

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Obijetivo: Evaluar el nivel de satisfaccion de los clientes de restaurante Los
Tercios ubicado en el distrito de Soyapango, San Salvador Este.

Datos

Edad

Genero

¢Dbnde reside actualmente?
¢Cual es su ocupacion?

¢De cuanto es su ingreso mensual?

SRR L T o

¢Conoce 0 ha escuchado de restaurante Los Tercios ubicado en Colonia Sierra
Morena 1, distrito de Soyapango?

7. ¢Con qué frecuencia visita restaurante Los Tercios?

8. ¢Cuanto tiempo tardd el mesero en tomar la orden?

9. ¢Cuanto tiempo tardo el mesero en llevar la orden?

10. ¢Recibi6 su orden tal cual orden6?

11. ¢Cual platillo de nuestro menu es su favorito?



12.
13.
14.
15.
16.
17.

18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
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¢Como calificaria la calidad de la comida que ofrecemos?

¢Coémo calificaria la atencion al cliente en nuestro restaurante?

¢Considera que los productos que se ofrecen son calidad precio?

¢Cudl es su impresion sobre el ambiente de restaurante Los Tercios?

¢Hay alguna ocasion especial por la cual nos visita?

¢Considera que la infraestructura de restaurante Los Tercios es adecuada para
eventos especiales?

¢Recomendaria restaurante Los Tercios a amigos Yy familiares?

¢ COmo se enterd de restaurante Los Tercios?

¢Por medio de qué red social recibe informacion sobre restaurante los Tercios?
¢QUé promociones le gustaria recibir?

¢Ha realizado pedidos en linea?

¢Como fue su experiencia al realizar el pedido?

Califique su experiencia general en nuestro restaurante del 1 al 10.
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Anexo 2 Guia de entrevista a gerente de restaurante Los Tercios
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Guia de entrevista

Objetivo: Evaluar las estrategias de producto, precio, plaza y promocién que

aplica restaurante Los Tercios.

1. ¢Como describe la ubicacion actual del restaurante Los Tercios?

2. ¢Cudles estrategias se han implementado para dar a conocer los productos y
servicios de restaurante Los Tercios en la zona?

3. ¢Consideras que el restaurante se ha adaptado a los gustos y preferencias de
los habitantes de Sierra Morena?

4. ;Cudles estrategias de promocion utilizan para conectar con el cliente y atraer
nuevos clientes?

5. ¢Considera que las redes sociales tienen un impacto positivo para dar a conocer

las promociones, productos y servicios?
6. ¢Cual ha sido la plataforma social que los ha diferenciado de la competencia?

7. ¢CoOmo evalla el menu actual en términos de originalidad y variedad?
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8. ¢Qué medidas han tomado para asegurar la calidad de los productos que

ofrecen?
9. ¢Se esta considerando la introduccion de nuevos productos al mend?

10. ;Como establecen los precios en los platos del mend, considera que son

comodos en relacion a la competencia?

11. ;Como cree que los clientes perciben el valor de los productos en relacién

cantidad precio?

12. ;Se han implementado estrategias de precios, cuales han sido y cual ha sido la

respuesta de los clientes?

Transcripcion de datos obtenidos

1 ;Como describe la ubicacion actual del Restaurante Los Tercios?

Gerente de Restaurante Los Tercios menciona que la ubicacion actual es de
facil acceso, poseen visibilidad en la zona ya que se encuentran ubicados en la calle
principal lo cual les permite darse a conocer, ademas de poseer la mejor

infraestructura de la zona.

2 ¢Cuales estrategias se han implementado para dar a conocer los productos y

servicios de Restaurante Los Tercios en la zona?

El Gerente de los Tercios menciona que las estrategias de publicidad que han

utilizado ha sido promocionarse por medio de las redes sociales.

3 ¢Consideras que el restaurante se ha adaptado a los gustos y preferencias de
los habitantes de Sierra Morena?

En cuanto a estructura si, ya que tenemos un espacio e instalaciones adecuado

para recibir a los clientes. En cuanto a los platillos que ofrecemos tratamos de
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adaptarnos a los gustos de los clientes. Aln nos hace falta innovar y conocer los

gustos y preferencias de los clientes.

4 ;Cudles estrategias de promocion utilizan para conectar con el cliente y

atraer nuevos clientes?

Descuento
Combos
Eventos

Regalos de copa de sorbete al cumpleafiero

NS NEE N NN

Globo regalén para los nifios.

5 ¢Considera que las redes sociales tienen un impacto positivo para dar a

conocer las promociones, productos Yy servicios?

Si, con las redes sociales se pueden dar a conocer los productos y servicios,
ya no se utiliza la publicidad tradicional para conectar con el cliente, por medio de las
redes sociales crea un impacto positivo y directo, las redes sociales son importantes

para la publicidad.

6 ¢Cual ha sido la plataforma social que los ha diferenciado de Ila

competencia?

La plataforma de Instagram y WhatsApp, WhatsApp nos funciona para tener
contacto directo con los clientes, Instagram nos ayuda a elaborar contenido
relacionado con los productos y asi podemos conectar con el cliente y hacer saber de

promociones o nuevos platillos en el mena.

7 ¢Como evalla el menu actual en términos de originalidad y variedad?
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Hace falta trabajar en el mend, en cuanto a originalidad hay mucho que
trabajar y variedad no poseemos mucha, el fuerte del restaurante son los mexicanos,

sopas de fin de semana y asados.

Las preferencias de los clientes son los mexicanos, las tortas y los tacos, por

la noche las pupusas.

8 ¢Qué medidas han tomado para asegurar la calidad de los productos que

ofrecen?

Se ha trabajado en la higiene, es muy importante para un restaurante mantener
una calidad de higiene, también en la calidad de seleccidn del producto, se debe saber
que producto elegir y conocer los proveedores, hacerles saber a ellos que la calidad

es importante, productos en buen estado Yy frescos.

9 ¢Se esta considerando la introduccién de nuevos productos al menu?

Si, es importante introducir nuevos productos y sustituir algunos de los
existentes, nos dimos cuenta que hay platillos que no son del gusto de los clientes y

se deben sustituir por nuevos platillos por los cuales los clientes preguntan.

Se ha considerado ampliar la variedad de platillos e incluir al menu

hamburguesas de distintas variedades y pizzas.

10 cdémo establecen los precios en los platos del mend, considera que son

cémodos en relacién a la competencia?

Considero que los precios de los platillos de restaurante Los Tercios estan
mas elevados a los precios de la competencia, pero el cliente que conoce el restaurante
y sus platillos reconoce la calidad de los mismos, el cliente que conoce paga el

consumo Yy se mantiene constante.
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11 ;Como cree que los clientes perciben el valor de los productos en relacion

cantidad precio?

Los clientes mencionan que la competencia les ofrece un producto mas barato,
pero Los Tercios, aunque el producto es un poco mas caro posee mejor calidad. Los
clientes comparan el producto de la competencia, aunque posee un precio mas bajo,

la calidad de nuestro producto los hace elegirnos.

12 Se han implementado estrategias de precios, ¢cuales han sido y cual ha
sido la respuesta de los clientes?

v Globo regalon

v" Crepas al 2x1

v Promocién de un combo de 12 pupusas mas una soda.
v Cup6n del 10% de descuento.

La respuesta de los clientes ha sido positiva, el globo regaldén ha llamado la
atencion y por parte de los clientes, aunque parezca sencillo les agrada la idea de

reventar un globo y ganar un premio.
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Anexo 3: Focus Group

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Objetivo: Obtener informacion directa de los empleados sobre su experiencia
laboral, los desafios operativos y su percepcién sobre el ambiente de trabajo, con el

fin de identificar oportunidades de mejoras en los procesos internos.

1. ¢Cudles son las preferencias mas comunes que han expresado los clientes sobre
la comida vy el servicio que ofrecemos?

2. ¢Qué platos del mend consideran que son los mas populares entre los clientes?
¢Por queé creen que tienen tanto éxito?

3. Desde tu perspectiva, ¢como se compara el Restaurante Los Tercios con otros
restaurantes que consideras competencia directa en Soyapango?

4. ;Qué areas del restaurante crees que podrian mejorarse para incrementar la
satisfaccion del cliente y atraer mas visitas?

5. ¢Has observado algin efecto positivo en la afluencia de clientes cuando se
realizan promociones o descuentos? ¢Cuales han sido las mas efectivas?

6. ¢Qué comentarios han recibido los clientes sobre los precios de los platos?
¢Consideran que son justos en relacién con la calidad del servicio y la comida?

7. ¢Qué tipo de estrategias de marketing o publicidad crees que podrian atraer

més clientes al restaurante?
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8. Desde su experiencia, ¢qué tipo de nuevos platillos o bebidas crees que podrian

captar el interés de nuestros clientes actuales y potenciales?

Transcripcion de datos obtenidos

1. ¢Cuales son las preferencias mas comunes que han expresado los clientes

sobre la comida y el servicio que ofrecemos?

En resumen, los clientes del restaurante prefieren la comida mexicana, en
especial tortas, burritos y tortas. Pero también se tiene preferencia los fines de semana

por la sopa de gallina y pata, por las noches las pupusas.

2 ¢Qué platos del menu consideran que son los mas populares entre los

clientes? ¢Por qué creen que tienen tanto éxito?

Comida mexicana: por la variedad y opciones. En especial los tacos de birria.

Plato de carne de res: por su sabor, por los acompafiamientos y ser uno de los platos

mas completos.

3 Desde tu perspectiva, ¢como se compara el Restaurante Los Tercios con

otros restaurantes que consideras competencia directa en Soyapango?

La diferencia es que el Restaurante Los Tercios hay mas variedad de comida y
la infraestructura es mas llamativa, méas familiar, donde se pueden realizar eventos, el
menU es mas amplio. Se podria decir que hay tal cual una competencia directa en

cuanto a precios.

4 ;Qué areas del restaurante crees que podrian mejorarse para
incrementar la satisfaccion del cliente y atraer mas visitas?

v Mejorar los tiempos de preparacion en tiempo de comida y bebida.



102

Mejorar las promociones y parqueo en el restaurante.
Mejorar en la contratacion de personal.

Mejorar la calidad de la comida en ciertos platos.

AN NN

Implementar eventos especiales.

5 ¢Has observado algun efecto positivo en la afluencia de clientes cuando se

realizan promociones o descuentos? ¢Cuales han sido las mas efectivas?

La méas efectiva es la de ofrecer cupones de descuentos del 10% en su proxima

compra.

Las promociones si han generado un efecto positivo, ya que se ha visto un
incremento notable en los periodos promocionales, no solo se valida la efectividad de

las estrategias, sino también un mayor interés y participacion por parte de los clientes.

6 ¢Qué comentarios han recibido los clientes sobre los precios de los platos?
¢Consideran que son justos en relacién con la calidad del servicio y la

comida?

En su mayoria hay clientes que se queja de los precios, pero en ciertos platillos de
asados y mariscos, ya que consideran que es muy poca cantidad para el precio. Por lo
demas hay clientes que no dan mayor comentario del precio y otros en los que han

consumido les parece accesible.

7 ¢Qué tipo de estrategias de marketing o publicidad crees que podrian
atraer mas clientes al restaurante?

Promociones visibles al cliente para comer en restaurante. Material POP
Realizar actividades dirigidas a las familias.

Promociones cuando hay partidos de futbol llamativos.

Promociones en bebidas (happy our en ciertas bebidas

DN N N N

Combos familiares
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Mejorar la presencia del restaurante en zonas cercanas e implementar el lunch

ejecutivo.

Desde su experiencia, ¢qué tipo de nuevos platillos o bebidas crees que
podrian captar el interés de nuestros clientes actuales y potenciales?
Mejorar la presentacion en los platillos ya existentes.

Hay mucha variedad en el ment, solo es de mejorar la calidad.

Cenas tipicas diferente a solo tener pupusas en el menu.

Area de cafeteria por las tardes, ya que tienen crepas y bebidas calientes méas
sin embargo no se le ha dado el impulso suficiente que tiene y captar a clientes

nuevos.
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