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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo presentar una propuesta de marketing
estratégico para la empresa de eventos sociales “Burbujitas de Miel” ubicada
en el canton Cotacachi, provincia de Imbabura. Esta propuesta tiene el

propdsito de mejorar el area de marketing y ventas de la empresa.

En el capitulo 1, se encuentra el marco tedrico, en donde se presentan los
conceptos importantes acerca de eventos y estudios de mercado, como
también las definiciones de las herramientas a aplicar en la propuesta.

El segundo capitulo, se trata sobre la caracterizacion situacional, en donde se
describe los analisis PEST, PORTER, Benchmarking, FODA vy el Perfil del

cliente que se aplicaron para este proyecto.

Par el capitulo 3, se realizé el analisis de los resultados de las herramientas
como también lo resultados de las encuestas y del Focus Group, dando como

resultado el tipo de cliente al cual la empresa se va a enfocar.

Finalmente, en el cuarto capitulo, se encuentra la propuesta estratégica, en
donde se desarrollan las estrategias funcionales y de negocio para la empresa

de eventos sociales.



ABSTRACT

This work aims to present a strategic marketing proposal for the social events
company "Burbujitas de Miel" located in Cotacachi, Imbabura province.

This proposal aims to improve marketing and sales area of the company.

In chapter 1, we find the theoretical framework, where important concepts about
market events and studies are presented, as well as the definitions of the tools

to be applied in the proposal.

The second chapter deals with situational characterization, where the PEST,
PORTER, Benchmarking, SWOT analysis and the Client Profile that was
applied for this project.

For chapter 3, the analysis of the results of the tools was carried out as well as
the results of the surveys and the focus group, resulting in the client type which

the company will focus on.

Finally, in the fourth chapter, we find the strategic proposal, where the functional

and business strategies for the company of social events are developed.
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1. Introduccién

. « . . .
La empresa de eventos sociales “Burbujitas de Miel’, empez6 enfocada en

prestar servicios para eventos infantiles ofreciendo una propuesta de servicio
diferente, personalizando cada detalle, y brindando un espacio agradable para
sus clientes, pero con el pasar del tiempo, los padres de familia observaron que
el servicio era realmente personalizado, de calidad y estuvieron interesados en
realizar otro tipo de eventos, desde ese momento la empresa realiza no sélo
eventos infantiles como originalmente se planted, sino que actualmente se

realizan eventos familiares y corporativos.

Es por esta razdn que se elabora esta propuesta de marketing estratégico para
la empresa de eventos sociales, por lo que deben mejorar en el area de
marketing y ventas, ya que la empresa posee poca difusion por sus servicios
en medios digitales, y lo que busca esta propuesta es implementar estrategias
para comercializar paquetes en medios digitales y poder obtener mayor

rentabilidad basado en las investigaciones de mercado realizadas.

1.1.Enunciado del problema

Un evento es aquel suceso importante de indole social, artistica o deportiva,
que debe ser programado de acuerdo con la solicitud del cliente que la
demanda (Real Academia Espafiola, 2017), por esta razon es un campo
perfecto para explotarlo, ya que la demanda en la organizacion de eventos se
encuentra en auge (Gonzalez, 2017). Por tal motivo, la empresa de eventos
sociales salié al mercado con la idea de presentar una propuesta vanguardista
a la poblacion del cantén Cotacachi, ofreciendo realizar todo tipo de eventos
sociales al aire libre y brindando un servicio personalizado en todo aspecto,
desde el asesoramiento en decoracion de acuerdo al evento a realizarse,

vestimenta del menaje, tipo de menu de acuerdo al presupuesto, como también



la elaboracion de tarjetas y entrega de las mismas a los invitados (Padilla,
2017).

La empresa de eventos inicié enfocada en la realizacion de fiestas infantiles,
pero al ofrecer diversas promociones y el servicio personalizado, se dio paso a
otro nicho de mercado, dando apertura a organizar todo tipo de eventos
sociales (Padilla, 2017). Es por esto, que mediante esta propuesta estratégica
de marketing se busca incrementar los servicios ofrecidos y por consecuencia

las ventas mediante una mejora en el enfoque de la promocién y la oferta.

1.2.Objetivos
1.2.1. Objetivo general

e Desarrollar una propuesta estratégica de marketing para una empresa
de eventos en el canton Cotacachi.

1.2.2. Objetivos especificos.

e Elaborar un analisis del publico objetivo en el sector de Cotacachi.

e Analizar los resultados obtenidos y determinar el mix de marketing
empresa.

e Determinar los elementos necesarios para disefiar una estrategia de

marketing adecuada.

1.3. Justificacion

El planteamiento de esta propuesta estratégica de marketing para la empresa
de eventos, se podria definir como el enfoque en la mejora de varios puntos
débiles que presenta la empresa, tanto la falla en el manejo de publicidad como
en el de redes sociales ya que actualmente es de gran importancia saber llegar
al cliente por este medio (MGlobal, 2012); es por eso que se desarrollara

correctamente la mezcla integrada de marketing, que se refiere “al conjunto de



herramientas que la empresa combina para producir la respuesta que desea el

mercado meta (Kotler & Armstrong, 2013)” para asi lograr obtener mayor

aceptacion y poder incrementar el porcentaje de nuevos clientes al ofrecer

otros servicios de eventos sociales.

Entre los puntos a tomar en cuenta para la elaboracion de este proyecto
se encuentran los lineamientos planteados en el “Plan Nacional del Buen
Vivir’ (Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2017) tomando
en cuenta que esta propuesta se encuentra enfocada con el objetivo
namero 5 que trata sobre “Impulsar la Productividad y Competitividad
para el Crecimiento Econdmico Sustentable de Manera Redistributiva y
Solidaria” (Senplades, 2017, p. 72), esta propuesta va enfocada con la
politica numero 5.1. que se refiere a “Generar trabajo y empleo dignos y
de calidad, incentivando al sector productivo para que aproveche las
infraestructuras construidas y capacidades instaladas que le permitan
incrementar la productividad y agregacién de valor, para satisfacer con
calidad y de manera creciente la demanda interna y desarrollar la oferta

exportadora de manera estratégica” (Senplades, 2017, p. 74).

Por otro lado, tomando en cuenta los lineamientos planteados por la
Universidad de Las Américas sobre la “Matriz de lineas de Investigacion
y Tematicas de Titulacién” (Universidad de Las Ameéricas, 2017) se
especifica que, las lineas de investigacion estan enfocadas en “Salud y
Bienestar” (UDLA, 2017); y en la linea de investigacion general de la
Escuela de Hospitalidad y Turismo se encuentra como la “Creacion y
mejora continua de empresas turisticas y/o de hospitalidad” (UDLA,
2017).



1.4. Métodos, técnicas e instrumentos

El tipo de investigacion que se tomoO en cuenta para la elaboracion de la
propuesta de marketing estratégico es del tipo descriptiva, ya que tiene como
objetivo conocer actitudes predominantes mediante una descripcion exacta de
los objetos, procesos, actividades y personas; como también este tipo de
investigacién no se limita a la recoleccién de datos, sino a la identificacion y
prediccion de las relaciones que existen entre dos o mas variables (VariEduca,
2014). Para determinar correctamente el tipo de metodologia que se desea
plantear en este proyecto, se debe tomar en cuenta que debe ir afin con el tipo
de investigacién que fue planteado previamente; mediante esta informacion se
puede definir el tipo de método y enfoque que se ajuste mejor a la propuesta

estratégica.

Para conocer el enfoque de investigacibn que se tomard en cuenta para la
elaboracion de la propuesta de marketing estratégico para una empresa de
eventos sociales tomamos en cuenta al enfoque cuantitativo, que se centra en
recolectar datos para comprobar una hipétesis mediante un andlisis estadistico,
con el objetivo de probar teorias (Hernandez , Fernandez , & Baptista, 2014, p.
4); pero también se enfoca en el cualitativo, el cual su objetivo es recolectar y
analizar datos para realizar preguntas concretas para la investigacion o mostrar
interrogantes durante el proceso de interpretacion (Hernandez et al., 2014, p.
8).

Por esta razon, se llega a la conclusion que el enfoque que se tomara en
cuenta para esta propuesta estratégica sera del tipo mixta que se refiere a la
integracion de dos métodos que son el cuantitativo y el cualitativo en un solo
estudio, donde se orienta en recolectar y analizar informacion para lograr crear
una perspectiva mas amplia de la investigacion (Hernandez et al., 2014, p.
531); es por esto, que se utilizara como herramienta los grupos focales o focus
group (Ver Anexo 2), ya que mediante este método se logra obtener

informacion para una investigacién, en donde se requiere reunir un grupo



méaximo de 6 personas con el objetivo de entrevistarlas y crear una discusion

referente a una idea, servicio o un producto (Hamui & Varela, 2012).

Con la informacién obtenida del focus group, hemos desarrollado la propuesta
de valor que se refiere a describir los beneficios que el cliente espera del
producto o servicio (Prim , 2018) y para lograrlo se deben aplicar 4 pasos que

son:

e Paso 1. Caracterizacion del cliente ideal, que se enfoca en el segmento

al que se va a dirigir, tomando en cuenta sus datos demogréficos.

e Paso 2: Empatizar con el cliente, se segmenta en tres blogues que
ayudaran a encontrar problemas durante la ejecucion y poder
solucionarlos si es necesario y son:

o Bloque de objetivos,
o Boque de acciones,

o Bloque de problemas

e Paso 3: Disefar la propuesta de valor, en este paso se analiza las
posibles soluciones a los problemas que tiene el cliente y cuales son los
beneficios que aportarian las soluciones, es por eso que esta propuesta
de valor se divide en tres bloques que son:

o Bloque de soluciones potenciales,
o Bloque de beneficios,

o Bloque de productos o servicios.

e Paso 4 : Entrevistar al cliente, el objetivo de la entrevista es convertir la
hipotesis de un segmento en hechos (Prim , 2018) y mediante esta
herramienta redefinir el segmento de cliente, objetivos, acciones y

problemas.

Por otra parte, el método a utilizar son las entrevistas semiestructuradas, se
basan en un guion que previamente es preparado por el investigador, con

preguntas abiertas para que el entrevistado pueda expresar su opinion sobre el



tema, la ventaja de este tipo de entrevistas es que permite toda la flexibilidad
para manejarla y con ello conocer el nivel de conocimiento del entrevistado, y
evaluar lo que realmente piensa sobre lo cuestionado (Hernandez et al., 2014,
p. 403).

Mediante la informacion previa, para el focus group se manejara dos grupos de
mMAaximo seis personas, en donde se involucrara para la investigacion a madres
entre 20 a 35 aflos y madres entre 35 y 45 afos; ya que segun estudios las
madres millennials han tomado influencia en el campo de la decisién de
compra en sus hogares, ya que por el uso frecuente de tecnologia ellas
planifican sus compras, se organizan mediante aplicaciones y deciden por un
bien, producto o servicio que les resulte ideal y con ello ahorrar al maximo en

los gastos que se generan en el hogar (Shandwick, 2012).

Para la muestra se ha considerado a las madres de 20 a 45 afios que
pertenecen al cantdon Cotacachi, provincia de Imbabura, ya que segun el Gltimo
censo 6.641 mujeres representan al 32,3% de la poblaciéon femenina en el
cantdn, con un total de habitantes mujeres de 19.946 (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2010), lo que permite proceder a realizar la siguiente

formula:
N: Poblacién
e (solo mujeres del canton Cotacachi) = 19.946
e: Error muestral
o 50
Ecuacion 1. Formula de la muestra
N
n=—_———-
e2(N—-1D+1

B 19946
"~ 0,052(19946 — 1) + 1

n

n = 392



Después de haber resuelto la formula, se ha determinado que la muestra a
investigar es de 392 mujeres en el cantdén Cotacachi, pero por disposicion de la
Escuela de Hospitalidad y Turismo de la Universidad de Las Américas,

Unicamente se aplicara las encuestas (Ver Anexo 1) a 20 personas.

2. CAPITULO I: Marco teorico

Un evento es aquel acontecimiento importante, previamente programado, sea
este de indole social, artistica, deportiva o académica (RAE, 2018). A los
eventos se los clasifica en: eventos sociales, eventos culturales, eventos
deportivos, eventos corporativos, eventos populares, eventos politicos; también
se los clasifica por tipo de eventos, como son: congresos, convenciones,
seminarios, conferencias, mesa redonda, espectaculos, homenajes,
inauguraciones, lanzamientos, mega eventos (Dominguez & Samudio, 2012).
Un evento social se refiere a una actividad principalmente enfocada en la
diversion de los invitados, esto quiere decir que son eventos planificados por
personal calificado para el desarrollo adecuado del evento y satisfaccion del
cliente como de los invitados (Gonsalez, 2014). Este tipo de eventos se
encarga de planificar fiestas infantiles, cumpleafios, eventos religiosos y
reuniones familiares; de igual manera pueden ser realizados en el lugar donde
el cliente se sienta comodo, por ejemplo: un salén de recepciones o al aire libre
(Gonsalez, 2014).

Segun el estudio de Weber Shandwick, el 33% de las madres millennials son el
principal sustento econémico en su hogar, por esta razon se explica la gran
influencia que tienen en la decisién de compra. Otro dato del estudio arrojé que
el 77% de las madres tradicionales se encargan en gestionar y planificar
personalmente el proceso de compra para el hogar, situacion que no sucede
con las madres millennials ya que ellas ocupan el 66%, aunque también se
toma en cuenta que las madres millennials siguen patrones de comportamiento
de sus madres. La explicacion a esta cifra es que las madres millennials

ocupan en un 90% aplicaciones y con ello planifican cualquier tipo de compra



via online, el objetivo principal de ese 66% es ahorrar al maximo los gastos en
el hogar (Shandwick, 2012).

Para obtener buenos resultados en esta investigacion, se manejara el analisis
PESTAL, PORTER, BENCHMARKING, FODA, Perfil del cliente. El analisis
PESTAL se enfoca en analizar 6 factores externos que son: politicos,

econdémicos, sociales y tecnolégicos que podrian afectar el desempefio de la

empresa (Alegret, 2017).

Ambito Politico: se enfoca en la estabilidad que tiene el gobierno, nivel
de corrupcion, aranceles, participaciéon del gobierno con sindicatos,
leyes;

Ambito Economico: toma en cuenta las tasas de crecimiento en la
economia, politicas monetarias, fiscales y tendencias en el mercado de
valores;

Ambito Social: son factores sobre la evolucién demogréafica, patrones
culturales, tendencias sociales que afecten a la empresa;

Ambito Tecnoldgico: es el estado en el que se encuentra el desarrollo e
investigacion tecnoldgica;

Ambito Ambiental: se refiere al analisis sobre la conservacion ambiental,
tomando en cuenta los cambios normativos en este &mbito;

Ambito Legal: toma en cuenta todas las leyes que tienen relacion directa

con la propuesta (Alegret, 2017).

El modelo de las cinco fuerzas de Porter analiza la competencia que tiene la

empresa en el sector con 5 puntos que son (Riquelme , 2015):

El poder de negociacién del cliente: el cliente es el que decide el tipo de
producto o servicio, tomando en cuenta precios, calidad, entre otros.
Poder de negociacion del proveedor: mientras menos proveedores
existan, hay mayor poder en la negociacion y en la variacion de precios.
Amenaza de nuevos competidores: son aquellas empresas que tienen la

capacidad de competir directamente con la empresa.



¢ Amenaza de productos o servicios sustituidos: hace referencia al ingreso
del productos o servicios alternativos en el sector.

e Rivalidad entre los competidores existentes: Esta rivalidad aumenta
cuando a un producto o servicio se le aplica la misma estrategia de

negocio (Riquelme , 2015).

Otro analisis para aplicar es el Benchmarking, que se basa en la recoleccion de
informacion sobre las empresas competidoras y hacer una comparacion sobre
gué tipo de mejoras requiere la empresa (Espinosa, BENCHMARKING, 2017).

Las etapas del Benchmarking son:

e Planificacion: Se responde a 3 preguntas que son ¢Qué quiero medir?
¢A quién voy a medir? ¢, Como se realizard?

e Datos: recopilacion de informacién de diversas fuentes.

e Andlisis: Al analizar los datos nos permite evaluar la situaciéon de la
empresa y realizar las mejoras necesarias.

e Accion: después de analizar todos los datos obtenidos, se toma como
referencia el resultado para adaptarlo a la empresa con algun tipo de
ventaja.

e Seguimiento: se elabora un informe con datos destacados del proceso.

El andlisis FODA, es una herramienta que ayuda con el analisis de la situacion
de una empresa, en donde permite identificar tanto las oportunidades como las
amenazas que existen en el mercado, y las debilidades y fortalezas que
presenta la empresa (Espinosa, 2013). Como analisis externo, encontramos a
las oportunidades, que son factores positivos, y también estan las amenazas,
gue afectan la estabilidad de la empresa; en el analisis externo se identifica la
conducta del cliente, los cambios del mercado, economia, etc. Este tipo de
factores son incontrolables por una empresa, pero afectan directamente en su
desarrollo (Espinosa, 2013). En el andlisis interno, se realiza una
autoevaluacion a la empresa, en donde se identifican sus puntos fuertes y

débiles, en este caso sus fortalezas, que son todos los recursos y capacidades
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que tiene la empresa, y las debilidades, que son los puntos débiles que
presenta la empresa frente a la competencia (Espinosa, 2013).

En el perfil del cliente, se representa a un segmento de mercado en donde
presentan patrones de comportamiento similares ante la adquisicion de un
bien, valor o servicio. Identificar a un cliente con un tipo de preferencia, permite
conocer lo que es importante para ese segmento a nivel personal, como
también permite comprender sobre lo que los motiva, por lo que es importante
conocer el perfil del cliente para la toma de decisiones sobre una estrategia
(Mcilveen, 2017).

Un plan de marketing es una herramienta que permite a la empresa realizar un
analisis sobre la situacion actual y con ello conocer con seguridad cuales son
sus fortalezas y debilidades como también sus amenazas y oportunidades, con
esto la empresa determina qué tipo de objetivos se desean lograr y que es lo

gue se necesita para alcanzarlos (Hoyos, 2013, p. 3)

El marketing mix, es la estrategia para analizar aspectos internos de la
empresa Yy lograr alcanzar objetivos planteados; es por esta razén que se
analizan 4 variables importantes que son: precio, producto, promocion y
distribucion.

e El precio, es el estudio de varios aspectos para fijar el valor de un bien,
producto o servicio, tomando en cuenta el mercado, la competencia y los
consumidores y con esta variable lograr posicionar el producto.

e En producto, se engloba los bienes y servicios que ofrece la empresa,
esto quiere decir que es el medio donde se logra satisfacer las
necesidades del cliente.

e La promocion, es el analisis del esfuerzo que la empresa ejerce para
lograr dar a conocer el producto y lograr incrementar las ventas.

e La distribucion, consiste en las actividades que se deben realizar para
mover el producto finalizado a los puntos de venta establecidos.
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Para la industria de servicios se adaptaron 3p nuevas que son: personas,

procesos y pruebas fisicas (Hernandez A. , 2013).

e Personas: las acciones que se ejercen hacia los clientes dependen de
un éxito o fracaso para la empre, es por eso que aqui se crea una
cultura organizacional enfocada a los clientes.

e Procesos: es el método en donde se analiza la manera correcta de
atender a los clientes.

e Pruebas fisicas: se refiere a la presentacion fisica de un producto, y al
ser presentado el cliente se sienta satisfecho con el producto, caso
contrario generaria una inconformidad con la expectativa que tenia el

cliente hacia el producto.

Una estrategia de marketing es el conjunto de acciones creadas para alcanzar
los objetivos establecidos en un plan de marketing (Espinosa, 2015), mediante
esta estrategia se identifica a qué segmento de mercado se va a dirigir, se
define el posicionamiento de la empresa en la mente de los clientes y con ello
trabajar de manera estratégica con las variables del marketing mix (Espinosa,
2015).
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3. CAPITULO lI;: Caracterizacion situacional

3.1.Anédlisis PESTAL

Tabla 1. Andlisis PESTAL

PoLiTico Economico
e Plan Nacional para el Buen Vivir; e Incremento Remesas;
e Empoderamiento de la clase e Autonomia econémica;
media; e Reduccion del tamario predial.

e Politicas de emprendimiento en

el cantén.
SOCIAL TECNOLOGICO
e Mejora en la calidad de vida; e Inversion en desarrollo
e Rescate patrimonial; tecnoldgico;
e Inversidn por extranjeros en el e Poco acceso a la tecnologia;
canton. e Promover el acceso a internet en
el cantén.
AMBIENTAL LEGAL
e Manejo de residuos; e Actualizar datos de la empresa;
e Buenas practicas ambientales. e Afiliacion empleados;

e Normas técnicas.
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3.4.FODA
Tabla 3. FODA

Fortalezas

Oportunidades

Personal operativo capacitado
para la organizacion de eventos
sociales;

Espacio propio;

Creatividad e innovacion en la
propuesta de A&B como en el

servicio personalizado.

Aumento de extranjeros
residentes en el cantén;

Las tendencias existentes en el
mercado (eventos);
Proveedores de servicios
turisticos que pueden ser
Stakeholders.

Debilidades

Amenazas

Ubicacién fuera del centro de
Cotacachi;

Empresa nueva en el mercado;
No posee una estructura fija de

comercializaciéon y ventas.

Situacion econdémica en el
Ecuador;

La competencia en el mercado;
Disminucion de flujo de turistas

a la zona norte de pais




16

"SOpeIdUaIa)Ip aluawe)e
sojonpolid ap eisandoud eun Jeal) ‘Z'v ‘€4

salopeAouul
sojonpoid 8p uoQeald B ua Jeuosiad

[dp uoioedidiued ¥ Jsnowold TV ‘€4

‘leuosiad
[9p sauoioeloeded sel eled peples

ap oJad ‘sooIWQuUoD9 Ssalg|e] Jeasng TV ‘T4

‘[eI00S OJUSAS Un
Jezijeal ap OlUSLIOW [2 3)USID e OIJIAISS

[® ud elolow ap ueld un Jeuasiq 2O ‘€4 e

"0011S1uN] 0IDIAISS ap selsandoud SYZ3TV.LMO4

uoo salopaanoid so| e Jeziepl4 ‘€O €4 e

"SOJUBAS ap 10]103S
|2 ua uelins anb selouapual SseAanu ud

opeloeded jeuosiad |e Jsualuel ‘2O T4 e

SVZVNINVv

S3AVAINNLY0dO
OoavzNydd vaod zUreN v ejqe L

0OdvzNdd vAdOo4d ZI4dLVIN'S'E



17

‘uglued |8 Ud sepliajald
Se| 9p Bun Ud S9|RIJ0S SOJUAAS ap esaldwa
B| B 0pued0j0d ‘pepled ap A aualle

OIDIAI9S 9P BWAIlSIS un Jadg|gelsy ¢v ¢d

“esaldwa
B| ap uonsab e| teneas uenwuad sou anb

soJaloueul) salopedlpul Jeloge|3 TV ‘zd

"S9|RID0S SOIUBAS ap esaldwa e| ua
Jeuode uepand anb sooins1in) salopaanoid

uoo seolbarensa sezuele Jeald €0 '€d

‘opedJaw
[e 8swawepides asieidepe ap oAnalqo
| U0 A selouspuas) SeAaNu Se| Iapualud
3p Uulj |© UOD SsopedJaw ap uoldebnsaaul

ap SsalurISU0d sosadolid Jezieay "ZO 'zd

S3davalig3ada



18

., BIoUB|9JXa s rladsa s
anb o] ‘o191AI8S UN Je1RNUO0D |V,

"S9|IAoW
soauoloealde A sajeloos sopal
SNs ajueIpaW Seluspus)

ap sajualpuad susanuew as
‘'sauoloelauab

seAanu e sepejuedwi 8
SauoloIpel] Jausjuew alalald

[euoisajoid
epeloloaigrepese)
elliwe) ap aIpe

Iyoeoelo) ”co_omo_ga
"oulUBWS :0J8UYD)
‘'soye Gy-GE pep3

i

bedin

ZoN A ToN 81ua110 [9p [148d "Z einbiq

.,sopJanoal
Ieald A sousiunal ered ugzel g| sa eljiwe) e,

"Selouapual A sauoloezijenioe

ap aslpuad eise aidwals

"S9|eID0S Sapal 0 sauoloealde
ajueIpawW OpJande 0 uglddesuel]

ap odn Jainbjens Jezijeal euoisede a7

[euoISajoid/aluelpn]s

epeseD/ela)|0s
elliwe) ap aIpe

1yoeor10D UgIdedIgN
"OUIUBWIS :0J8UID)
‘'soye Gg-0¢ -pepd

91USI|d [9p [}18d'9°€



19

4. CAPITULO llI: Andlisis de resultados

4.1. Anélisis de resultados de la matriz PEST

4.1.1. Analisis Politico:

e EIl Plan Nacional para el Buen Vivir, busca proyectos de inversion en los
sectores estratégicos del Ecuador, que sean rentables y viables
(Senplades, 2017). El gobierno plantea una estrategia Nacional por la
Igualdad y Erradicacion de la pobreza tomando en cuenta lineamientos,
directrices y politicas para crear una propuesta de transformacion sobre
la matriz lo que ha causado también el aumento de la capacidad de
consumo de la clase media. (Ecuador Estratégico, 2016). Las politicas
de emprendimiento del canton han favorecido a la creacion de empleo y
de nuevas inicitivas econdmicas, por ende aumentd la activacion

economica en Cotacachi.

4.1.2. Analisis Econdmico:

e Las remesas en el 2017 para la Sierra incrementaron un 5,9%
comparado al 2016, con respecto a la provincia de Imbabura se recibié
USD50,5 millones, en donde Cotacachi obtiene el 0,7% en este
incremento (Banco Central del Ecuador, 2017). Fortalecer la autonomia
econémica, es una de las estrategias del gobierno hacia las
comunidades con actividades no agricolas para complementar los
ingresos familiares (ProcaSur, 2015, p. 9). En Cotacachi, se observa la
reduccion del tamafio predial, por la subdivision de lotes por el sistema
de herencias, es por ello que empeora con el crecimiento poblacional, el
problema se acentia en que los predios son pequefios para la
produccion y este no alcanza a cubrir los gastos basicos familiares,

como tampoco genera excedentes para su venta (ProcaSur, 2015, p. 9).
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4.1.3. Analisis Social:

La mejora en la calidad de vida para los habitantes del Ecuador es uno
de los retos que propone el Plan Nacional para el Buen Vivir, en los
planes para alcanzar este objetivo es necesario la diversificacion en la
produccién para alcanzar un crecimiento econémico equitativo
(Senplades, 2017). El rescate patrimonial esta en manos del comité
central de mujeres, en donde se trabaja en el rescate patrimonial a nivel
gastrondémico, ritualidad y cultural, relacionado con la conservacién de
las comunidades andinas en el cantén (Municipio de Cotacachi, 2015, p.
297). Cotacachi es uno de los cantones que los jubilados extranjeros
han optado para residir, por ende, ha provocado un incrementado en el
censo como en los proyectos que han generado fuentes de trabajo
(Diario Regional Independiente, 2015).

4.1.4. Analisis Tecnologico:

La inversion para el desarrollo tecnolégico se debe aplicar en la
promocién e interaccion entre el sistema educativo y los sectores
comerciales y productivos (Senplades, 2017). A nivel cantonal
Unicamente el 15.1% tiene un computador, y el 4.9% tiene acceso a
internet, como también el 25.2% posee teléfono convencional (Municipio
de Cotacachi, 2015). Con la propuesta para promover el acceso a
internet en el cantén, lo que busca es dotar de sefial abierta en los
parques para que este tipo de lugar se conviertan en puntos de
encuentro. Ademas, se propone un proyecto llamado “Cotacachi Digital”
en donde los turistas por medio de una aplicacién pueden acceder a la
compra de un producto que vieron en redes sociales de manera segura
(Moreta, 2015).

4.1.5. Analisis Ambiental:

Sobre el manejo de residuos, el estado mediante el Art. 415 sobre la
Biosfera, ecologia urbana y energias alternativas, toman en cuenta que
“los gobiernos autonomos descentralizados desarrollaran programas de
uso racional del agua, y de reduccion reciclaje y tratamiento adecuado
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de desechos solidos y liquidos (Asamblea Constituyente, 2012)". El
Ministerio del Ambiente incentiva a las empresas publicas y privadas a
realizar procesos de produccién mas limpia con respecto a la reduccion
de emisiones como en el consumo de energia (Ministerio del Ambiente,
2017).

4.1.6. Anélisis Legal:

Para el SRI (Servicio de Rentas Internas) es importante informar
cualquier cambio que exista en el desarrollo de la actividad econémica,
por ende, se requiere actualizar en un plazo de 30 dias habiles
posteriores al cambio que se haya ejecutado en el negocio (Servicio de
Rentas Internas, 2017). Con respecto a la afiliacion de empleados,
segun el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), el empleador
esta obligado a inscribir a sus trabajadores desde el primer dia que se
encuentren laborando (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2018).
Se toma en cuenta las Normas técnicas ecuatorianas, referentes al
“"Sistema de Gestion Integral de la Calidad, Ambiente, Seguridad y Salud
en el Trabajo de Alimentos y Bebidas”, ya que forma en base a las
necesidades del sector de A&B, para ofrecer productos como servicios
de calidad a un mercado exigente y con esto lograr potenciar a la
industria turistica ecuatoriana como un icono mundial en la prestacion de

servicios (Ministerio de Turismo, 2015).

4.2.Analisis de resultados de la matriz PORTER

Con el andlisis Porter se llega a las siguientes conclusiones:

Nuevos competidores: La amenaza es alta, ya que la organizacién de
eventos es un campo novedoso y se encuentra en auge en el cantén;
por lo que se debe tomar en cuenta como estrategia ofrecer un servicio
diferencial como innovador, consiguiendo que el cliente prefiera los

servicios de la empresa como por su calidad en el servicio.
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Principal rivalidad: Su magnitud es media ya que como principal
rivalidad tenemos a 4 empresas que ofrecen aparte del servicio de
organizacion de eventos el hospedaje y recreacion.

Productos y servicios sustitutos: La amenaza es media, por lo que se
debe mantener el servicio de calidad al momento de organizar un
evento ofreciendo promociones por temporada a precios accesibles, ya
gue la competencia puede proponer ofertas de servicios novedosas y
con ello se pierde un cliente potencial.

Poder de negociacion proveedor: Su amenaza es alta, ya que existen
pocos proveedores que aporten con menaje y servicios extras para
eventos en el cantén, por ende, es necesario mantener alianzas
estratégicas con las empresas proveedoras, manejar precios comodos,
pero sin dejar de lado la calidad y variedad de los productos.

Poder de negociacion cliente: Su magnitud es alta,_por lo que se toma
en cuenta que es necesario realizar seguimiento post evento para poder
captar la atencion del cliente y con ello fidelizarlo al ofrecerle nuevos

servicios y promociones.

4.3. Analisis de resultados de BENCHMARKING

El Benchmarking, se realizé mediante la comparacién de 5 empresas contra 9

factores que son: la calidad del producto, reputacién o imagen, capacidad

instalada, habilidades tecnoldgicas, red de marketing, capacidad de innovacion,

recursos financieros, posicion relativa de costos y la capacidad de servicio al

cliente, dando los siguientes resultados:

La empresa "Burbujitas de Miel” obtuvo el 21% de satisfaccion con
respecto a los factores previamente mencionados, el mayor competidor
para la empresa de eventos es "La Mirage” ya que de acuerdo a los
factores de satisfaccion obtuvieron el 25% de participacion y la empresa
gue menor riesgo representa es “El Rincon de la Abeja Maya™ con el
17% de satisfaccion entre los demas competidores, las dos siguientes

empresas obtuvieron el 18% que es la "Hosteria Oro Azul” y el 19%
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“Multieventos Cotacachi” en satisfaccion de los 9 factores analizados,
por lo tanto, todos estos datos son de gran importancia para que la
empresa tome en cuenta todos los factores que fueron analizados y
superar su puntaje, tratando de igualar a su mayor competencia con

servicios diferenciales y de calidad.

4.4.Analisis de resultados FODA y FODA CRUZADO

El andlisis FODA y FODA CRUZADO, se realizé tomando en cuenta los

factores internos y externos de la empresa de eventos sociales, y nos dio los

siguientes resultados:

Fortalezas: La empresa de eventos sociales ejerce sus funciones en un
espacio propio, donde cuentan con personal operativo que esta
capacitado para la organizacién de eventos, como también es la parte
creativa e innovadora en la empresa.

Oportunidades: En el canton Cotacachi hubo un incremento de
residentes extranjeros, es por esto que varias empresas se han
adaptado a las nuevas tendencias en el mercado, y en este caso el
enfoque es en la organizacion de eventos, por ende, se pueden realizar
alianzas estratégicas entre empresas que estén interesadas en brindar
un servicio acorde a nuestras necesidades siendo stakeholders, que se
refiere a aquellos grupos de interés que rodean a nuestra empresa
(Economia Simple, 2016).

Debilidades: La empresa de eventos sociales posee algunas debilidades
como ser una empresa nueva en el mercado y que se encuentran
ubicados fuera del centro de Cotacachi, aparte no posee una estructura
fija de comercializacion y ventas pero se podria solucionar con el uso de
un chatbot que es un software de inteligencia artificial que es capaz de
mantener una conversacion con una persona mediante una aplicacion
de mensajeria (Mufioz, 2016).

Amenazas: Algunas amenazas que atraviesa la empresa es por la

competencia que existe en el mercado y es una situacion muy
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competitiva, aparte la situacibn que atraviesa el Ecuador tanto
econémica como de seguridad ha provocado una disminucion en el flujo

de turistas en la zona norte del pais.

4 5. Analisis de Datos obtenidos

Para obtener estos datos se aplicaron los siguientes métodos:

La aplicacion de 20 encuestas al segmento de mujeres madres de familia del

cantén Cotacachi, y arrojaron los siguientes resultados:

e EIl 40% de las madres encuestadas se encontraban entre los 20 a 25
afnos (Anexo 1).

e El 45% estiman un gasto promedio por evento entre $250,00 a $450,00
dolares (Anexo2).

e El 50% de las mujeres que fueron encuestadas realizan 1 vez al afio
algun tipo de reunién, de igual manera este porcentaje pertenece a
mujeres que tienen un hijo/ hija, como también pertenece a la
preferencia al realizar eventos sociales en casa, contratar un dj para sus
reuniones, y contratar un banquete como servicio de alimentos (Anexo
3-4).

e EI 55% son mujeres casadas que prefieren realizar sus eventos sociales
en espacios mixtos (Anexo 5).

e El 60% de las madres encuestadas creen que un evento social es
importante y tienen como preferencia realizarlos por la tarde (Anexo 6).

e EI 70% de las mujeres estiman entre 60 a 100 invitados en cada evento

social (Anexo 7).

Después de realizar las encuestas se procedio a realizar 2 Focus Group en
donde se segmentaron a las mujeres, especialmente a madres de familia de la

siguiente manera:

e Grupo 1: Madres entre 20 a 35 afos del canton Cotacachi.
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Grupo 2: Madres entre 35 a 45 afios del mismo cantén.

4.5.1. Focus Group N°1

Los resultados obtenidos en la aplicacion del primer grupo focal dieron la

siguiente informacion:

Este grupo de madres, prefieren realizar sus eventos sociales pensando
en que su familia estard presente, ya que es de gran importancia para
este segmento la union familiar; tomando en cuentas esos datos se llegd
a la conclusion que los cumpleafios son sus eventos preferidos y mas
gue nada organizarlos en sus casas o en lugares alejados de la ciudad;
con respecto a las teméaticas en las reuniones sociales la mayoria las
aplicaron en el primer cumpleafios de sus hijos, haciéndolo acorde a la
tendencia que surgia en el momento; como otro punto a tomar en cuenta
es la molestia con respecto a la impuntualidad, la falta de parqueaderos
como el de guardiania, teniendo como resultado que a este grupo de
madres les genera gran molestia al momento de asistir a un evento, y
con ello se empieza a generar experiencias negativas con respecto a la

organizacion de la reunién a la que asisten.

El grupo opt6é por dar algunas ideas que se pueden tomar en cuenta
como por ejemplo; mejorar en el servicio, especialmente de la persona
gue se encuentra como anfitribn, ya que del trato de esta persona
depende de cierta manera el animo de sus invitados, también se
enfocan en que la empresa organizadora de eventos deben contratar
meseros, chefs, anfitriones, y demas personal que sea dispensable al
momento de un evento social pero que estén capacitados en servicio al
cliente y en como manejar un grupo grande de personas, ya que al
asistir a un evento se percibe facilmente la falta de experiencia en cosas

sencillas como en el mal trato que se da durante el trascurso del evento.
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4.5.2. Focus Group N°2

Los resultados obtenidos en la aplicacién del segundo grupo focal dieron la

siguiente informacion:

Este grupo de madres, consideran al matrimonio como un evento social
de gran importancia, ya que es un evento perfecto para compartir en
familia y disfrutar de este acontecimiento que es tan especial, aunque
también se toma en cuenta que los sacramentos para este grupo de
madres son considerados como sus eventos preferidos por la misma
razon que es pasar en familia compartiendo estos grandes
acontecimientos religiosos.

Con respecto a la organizacién de sus eventos, llegaron a la conclusion
que es preferible realizarlos en un lugar designado para eventos sociales
en donde incluyan alimentos, bebidas, animacion y extras, la respuesta
en comun fue que prefieren realizar un pago para que alguien mas se
encargue de los detalles y con esto ellas preocuparse por otros temas
gue generen el evento que se esté por realizar; también se tomo6 en
cuenta las tematicas en los eventos e igualmente la mayoria coincidié
que lo hicieron en el cumpleafos de sus hijos, ya que se han adaptado a
la tendencia y preferencia de sus hijos en ese momento.

Con respeto a las molestias en un evento, este grupo de madres de
familia consideran de mal gusto que al momento de servirse los
alimentos la comida se sirva fria o esté mal distribuida, como también
gue exista demasiado desperdicio por no saber organizarse bien al
momento del servicio, es por lo que ellas recomiendan que los meseros
y chefs estén pendientes de estos detalles y que se manejen como el

equipo que son en ese momento.

4.6. Perfil de cliente

Al realizar las encuestas y el Focus Group se determiné que los segmentos al
gue la empresa de eventos se va a enfocar son los siguientes:

El primer segmento es de madres jévenes, que pertenecen al cantdon

Cotacachi que estdn entre los 20 a 35 afios, lo que principalmente
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buscan es la comodidad y agilidad al momento de realizar una actividad,
0 en este caso la organizacion de un evento en donde su enfoque es la
unioén familiar y realizar sus eventos especialmente en casa.

El segundo segmento es de madres que pertenecen al canton Cotacachi
que estan entre los 35 a 45 afos, principalmente se enfocan en la
comodidad al contratar un servicio completo ya que prefieren realizar un
pago extra para deslindarse de los preparativos y la presion que ejerce
realizar un evento social.

En conclusién, la empresa de eventos sociales se enfocara en presentar
a sus clientes tarifas y servicios adaptados a su economia, de una
manera rapida y personalizada, encargandose del mas minimo detalle al

realizar su evento.
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5.1.0bjetivo 1
Lograr alcanzar para el 2020 el 20% de clientes de nuestro segmento objetivo.

Tabla 6. Desarrollo Objetivo 1

Cantidad Calidad Tiempo Costos
20% de clientes |Aplicar el plan de |Se estima que el [Se proyecté que
del segmento marketing para incremento de todos los costos se
objetivo en el ofrecer a los clientes se de en (distribuiran
canton Cotacachi. [clientes un servicio |un lapso de 2 afios.janualmente

de calidad. (Anexo18).

5.2.0bjetivo 2

Crear una plataforma virtual informativa que sea de facil acceso para el cliente
potencial que desee informacion respecto a promociones en la organizacion de

eventos hasta el afo 2022.

Tabla 7. Desarrollo Objetivo 2

Cantidad Calidad Tiempo Costos
Anualmente Mejorar el servicio |La plataforma El presupuesto de la
mejorar la al cliente con virtual tomara 4 |plataforma virtual y

plataforma virtual, |capacitaciones al  jafios posicionarlallas capacitaciones
actualizando la  [personal cada 6 como una de las |necesarias se

pagina con ofertasjmeses (Anexo 12- |paginas mas distribuiran de manera|
innovadoras. 15). visitadas. anual (Anexo 19).

5.3.0bjetivo 3

Reducir los costos en un 10% en la adquisicion de menaje para eventos, por lo
que se estima conseguir un 5% de incremento anual en ventas, logrando

posicionar la marca a nivel de la provincia de Imbabura hasta el 2023.



Tabla 8. Desarrollo Objetivo 3
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Cantidad Calidad Tiempo Costos
Para el 2023, Negociar con los Cumplirlo [El presupuesto es
reducir los costos [proveedores sobre las  |en 5 afios.distribuido de manera

en un 10% y lograr
obtener el 5% de
incremento anual
en ventas.

tarifas y calidad de sus
productos, con el objetivo
de llegar a ser una
empresa de preferencia
por su servicio de calidad.

anual, destinado en
todo lo que se
implemente para
posicionar la imagen de
la empresa (Anexo 20).

5.4.0bjetivo 4

En los proximos 4 afios, crear una cultura organizacional a través de un

proceso de investigacion sobre tendencias de consumo e innovacion con el fin

de desarrollar un nuevo portafolio de ofertas al cliente constantemente.

Tabla 9. Desarrollo Objetivo 4

Cantidad

Calidad

Tiempo

Costos

Crear un portafolio
cinco promociones

nuevas con tematicas

Actualizar el
portafolio de
promociones

con

diferenciales para eventosjanualmente para

sociales, manejando las

tendencias que se

presenten en el medio.

ofrecer a los clientes
un evento
innovador.

Este objetivo

se estima se

cumpla en el

transcurso de
4 afnos.

El presupuesto
para este objetivo
sera distribuido
anualmente
(Anexo 21).

6. Conclusiones y Recomendaciones

6.1.Conclusiones:

Una vez concluida la investigacion realizada para este proyecto, se toman en

cuenta las siguientes conclusiones:

El sector de eventos en el canton Cotacachi esta caracterizado por una oferta

con poca calidad en el servicio, mucha de la informacion obtenida a través de

esta investigacion nos demuestra que la calidad en el servicio es un factor

determinante para seleccionar una empresa que organiza eventos, por esta
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razon, dentro del plan estratégico hemos determinado como elemento
diferenciador de la competencia la calidad del servicio; es por tal motivo, que la
estrategia no solo se enfocard en la calidad del servicio en el evento sino

también en la atencion al cliente previo a la organizacion del mismo.

En cuanto a la comunicacion e informacion de ventas la empresa utilizara los
medios digitales debido a que su publico objetivo, que ademas es el que toma
la decision de compra, oscila entre los 20 a 45 afios, donde el uso de
plataformas digitales y redes sociales ha aumentado significativamente en los

ultimos arios.

La empresa de eventos sociales no ha desarrollado un sistema de control y
medicion de posibles problemas que puedan presentarse, como tampoco existe
un sistema de medicién sobre la satisfaccion de los clientes post evento, por
ende, es dificil calificar el agrado o desagrado del evento, es por esta razon
que se deberia aplicar un sistema de medicion con respecto al grado

satisfaccion que tuvo el cliente antes, durante y después del evento.

6.2.Recomendaciones:

Tomando en cuenta la investigacion y las conclusiones que han sido detalladas
previamente, se recomienda a la propietaria y gerente general de la empresa

de eventos sociales tomar en cuenta los siguientes puntos a mencionar:

Con respecto a la marca de la empresa, se recomienda hacer un cambio
paulatino hacia una marca y logotipo acorde con los eventos sociales, ya que la
marca actualmente esta dirigida al publico objetivo infantil, el cual crea
confusién y, en algunos casos, incomodidad. Sin embargo, esta propuesta no
pretende hacer un cambio drastico para no perder los clientes del segmento
inicial.

Para mejorar la calidad en el servicio, es de gran importancia realizar
capacitaciones al personal para que se encuentren actualizados con temas
referentes a la organizacion de eventos, como también en la calidad del

servicio, es por esta razon, que se recomienda ser constante en las
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capacitaciones y especialmente mantener estos procesos a traves del tiempo y

con los nuevos empleados.

Para finalizar, se recomienda aplicar las estrategias de penetracion de
mercado, diferenciacion, liderazgo en costos y el desarrollo de productos, ya
que, al plantear la propuesta estratégica, se realizd un estudio de mercado y se
obtuvo 4 objetivos especificos con sus respectivas acciones aplicables a
mediano y largo plazo, para que la empresa de eventos sociales logre
posicionar su marca como una de las empresas de eventos reconocidas en la

provincia de Imbabura, canton Cotacachi.
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Anexo 1. Estructura Empresarial

Departamento Departamento Departamento Departamento
Financiero de R.R.H.H. de Marketing de ventas

Analisis de los Datos Obtenidos

Anexo 2. Edad Anexo 3. Gasto por evento

Edad

Z

Aproximadamente ¢Cuanto gasta por evento?

= 20-25

20%
- 45%
= 2535 " w$250-450dolares
= 3545 = 5450-650 ddlares
= de $650 ddlares en adelante
35%




Anexo 4.

¢Con qué frecuencia realiza eventos sociales? éCudntos hijos tiene?
10%
30% '
= 1 hijo
= 1vezal afio 50% = 2-3 hijos
50% » 2 veces al afio 0% = 3 en adelante
= Mas de 3 eventos al afio
20%
¢En dénde prefiere realizar sus eventos sociales? éCual de estos medios musicales prefiere utilizar

para ambientar en un evento social?

10%

20%
40%
= Casa
= Artistas en vivo

= Recepciones .

50% Hosteri "o
osterias = Musica de Youtube
30% o

Anexo 5.Porcentaje preferencia servicio alimentos

éQué tipo de servicio en alimentos prefiere en un
evento social?

35%
= Banquete
50% = Gourmet
\‘ = Self- service

15%




Anexo 6. Estado civil/l ambientes

Estado civil

10%

= Soltera
= Casada
* Divorciada

= Otro

¢En qué tipo de ambiente prefiere realizar sus
eventos sociales?

= Abierto
» Cerrado
= Mixto
Anexo 7. Importancia eventos/ preferencias
¢Qué tan importante son los eventos sociales ¢En qué momento del dia prefiere realizar su
para usted? evento social?
10%

= Poco importante

= Mafiana
= [mportante = Tarde
= Totalmente importante = Noche

Anexo 8. Porcentaje invitados aproximados
Aproximadamente ¢Cuéntos invitados estima en
cada evento?

10%

= 60-100 personas
= 100-150 personas

= 150 en adelante




Anexo 9. Modelo de Encuesta

ENCUESTA SOBRE LA ORGANIZACION DE EVENTOS SOCIALES
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Anexo 10.Modelo de Focus Group 1

FOCUS GROUP 1

Fecha: 30 de abril del 2018
Lugar: Whatsapp Grupo 1
Actividad: Focus Group
Tema: Los eventos sociales
Moderador: Andres Ocampo
Participantes: 5 madres de familia entre 20 a 35 afics.
Preguntas:
1. ;Cual creen que es el evento social mas importante?
1. ;Porqué?
2. ;Qué es lo que les motiva & realizar una reunion?
2.1. ;Porqué?
3. ;Cusl fue su evento preferido?
3.1. ;Porqué?
4. ;Tienen slguna lugar de preferencia para reslizer un evento socisl?
41, ;Cial?
42, Porqué?
5. jHan decidido la tematica de un evento social?
51. ;Cisl?

52. ;Porqué?

8. ;Qué ez lo que mas les molesta de un evento social?
8.1. ;Porqué?

7. ¢Han tenido slgun tipo de experiencia negativa al asisfir a un evento social?
71, ;Cudl?

8. Por favor ;Pueden aportar slguns idea en lo que crean se debe mejorsr en ls

organizacion de un evento?



Anexo 11. Modelo Focus Group 2

FOCUS GROUP 2

Fecha: 21 de sbril del 2018
Lugar: Whatsapp Grupo 2
Actividad: Focus Group
Tema: Los eventos socisles
Moderador: Andres Ocampo
Participantes: 5 madres de familia entre 35 s 45 afios.
Preguntas:
1. ;Clal creen que es el evento socisl mas importante?
1.1, ¢Porqué?
2. ;Qué es lo que les mofiva 2 reslizar una reunion?
21.  ;Porqué?
3. ;Cusl fue su evento preferido?
31, ¢Porqué?
4. ;Tienen alguna lugar de preferencia para reslizar un evento social?
41 ;Clal?
42 ;Porque?
5. ;Han decidido la fematica de un evento social?
51. ;Clal?
52. ;Porqué?
8. ;Qué es lo que més les molests de un evento social?

8.1 ;Poroue?

7. ;Hen tenido algun tipo de experiencia negativa al asistir & un evento social?
71, ¢Cudl?

8. Por favor ;Pueden aportar slguna idea en lo que crean se debe mejorsr en s
organizacion de un evento?



Anexo 12. Curso Gestion de Eventos y Banquetes

TRRRTRRR SRR R RN

Cualtcaciones Profesionalos

Duracién: 50 horas / 4 semanas

B

Objetivos de aprendizaje

Adquinit el conocimiento tedrico y metodologico necesario para
planificar y organizar eventos, considerando los requerimientos del
chiente y las tendencias actuales, bajo estandares de calidad tanto en la
oferta de productos como en ¢l servicio otorgado, aplicando estrategias
de administracion y negociacion,

Contenidos del curso
BLOQUE 1: CARACTERISTICAS DE LOS EVENTOS.

o Umdad 1: Clazficacidn de eventos
o Unidad 2 Etapas en ba organczacion de eventos,

BLOQUE 2: PRESUPUESTO PARA EVENTOS

o Unidad 3: Determinacion de costos y utilidad.
BLOQUE 3: ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION,
*  Unidad 4: Herramientas para comercializar eventos
BLOQUE 4: ETIQUETA Y PROTOCOLO PARA EVENTOS,
o Unidad 5: Normas de etiqueta y protocolo.
BLOQUE 5: EL POST EVENTO
o Unidad & Informes y documentos finales.

Competencias previas

o U0 de Internet y correo electronico.
o Uso del paguete Microsoft Office, en sus componentes Word y Excel.

Criterios de aprobacion

o Revizion y andhisis de la Informacion presentada en of aula virtual

o Cumplimiento de Lo actividades propuestas en of tempo establecido.

o Participacion dutante 2 horas dianiaz en el aula virtual

o Obtencion de un rendimiento minimo de 707100 puntos en of curso virtual,

Tabla de descuentos
5%
Lgresados E5PL °
- Docentes ESPE

Servidores Publicos L5PE
« Familiares FFAA *

10%

« Pronto pago

« Chientes frecuentes
Participants en 2 cursos

« Grupo 3 . 5 en un curso

« Personal Militar (SA)IFAA
« 65 affos en adelante

15%

+ Estudiantes ESPE (pre y pos grado)
« Grupo de 6 participantes en adelante en un mismo curso *



Anexo 13. Cursos Capacitur 2018

CENTRO DE FORMACION Y
CAPACITACION TURISTICA

CAPACITUR

CALENDARIO CURSOS 2018

Control de inventarios de inventarios .

paranegecios de condes 15 Abierto del2al6 08h00a12h00 590 5110
Cursoprictico “Camarer @ de pisos” M Abierto Del09al18 14h00217h00 5120 £135
Mesero Servitio que seduceyvende 12 Ablerto Del 18320 8h00 3 12000 590 s$110
Gestion y administracion de

restaurantesy cafeterias 15 Abierto del 238l 27 14h00 2 17h00 £100 5115

Community Manager Hotelero 15 Abierto 0607,081314y15 [08h30211h30 $135 $150
Disenoy Elaboracion de Menus .

saludables 15 Abierto 1314 1516y17 08h00a11h00 5110 §115
Snacks dulcesy Salados para Nifios 0 Abierto Del13al24 10h00 8 12h00 5115 5130
Administracion de bares escolares 12 Abierto del 27229 14h00 217h00 590 $115




Anexo 14. Diplomado en Marketing y Comunicacion aplicados al evento

Marketing y Comunicacin aplicados al evento. (Onine)
UTNBA  Universidad Tecnologica Nacional - Cenro dé el eaming UTN BA
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o Qui bt parfcipantes sdquiéran lio hemamiontas Biacas dol maduing & los olecks 0s apick axbosancaty
las maiaingns que 92 oegunren pars Shinde @ mplemactar ) suerk) 0 amprasy o svemion _
i vpstios DURACION 1MES
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Wi lama
o Covazoan y sepan dmsaerllar scoones de comersivlencn sspactics pats sepresat e sowin
Unsznatarios PERTENECIENTE A
DIPLOMATURA EN ORGANIZACION DE
o A lndos quienes estan riressadon en dsesspedarse an dmbios de comarcalieacite e eventss o posems s EVENTOS
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Unidad 1: £l mercado actual de los eventos.
Potanciales chentes

les grupos de incentive
ACCONeS P [ COmaroMizacon del evento
Post venta
La impadtancie de la comunicacion

Unidad J:La publicidad en ks organizacitn del evento

Imgresa radiad intemat
W“““’L"ﬁ‘:""“‘.“

Midiendo la Imagen
Audiorus de Imagen

Valor

Conatruir imagen
Unidad 4: Marca y Precios.
Co- Branding
Catabrity Endorement

Brand Ambassader

Redes Sociales Facebock Twitter Eventos on ine
Negociacion y contratos

Prescpuasio

Carta da aceptackn

Politica da cancelacian panalidades Conasian Garantias Seguros Contrato estandar
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Anexo 15. Curso de Estrategias de Servicio y Atencidn al cliente

E%rstggias de Servicio y Atencién al Cliente - Curso

L1 MO0C o Conacter2s Dof 18 COMBUOCION 08 UN APISNCEZAN S AONCIMG COLEDIAING Autome(utado
POmaico v shuada Ll estuctonte oe un MOOC conptiupe 1 OB N fUNcon o8 I
At v MANNOS CAAMDRAO0S DOYA CRSAIIOUA Oeilnezas v Commpeiancie OO A AWl e
Uy GUE 58 BNCRNEAN o0 1s DAALAIONTS ODMLOS O ACrenizae ectinns videos Acn wuld obe
’
eriicio ol Clerto B UNS hemassents Of marketig clive pars o Creciranio v Cesanolle
FOAZACONA. DErTIle B UM SIPIet) WA NN ¥ dar Un tegurTients efective A sut clnte
NCK NG 2000
FINALIZA 9 AN F08
MATRICULAS 15 MAYO. 2008 - 11 AUNIO. 2048
MOOALIDAD WRTUA
DURACION 4N HOTAY
'L—: e 1 CLRS0 DF A SENOZA O W |
WOCE NO QEUNRE OF LA QU OF uN TUTOR

Requisitos: Técnicos:
o Navegadores de Internet: Mozilla Firefox Google Chrome @ internet Explorer
* Acceso a Redes Soclales

¢ Acceso a YouTube
o Tener instalado en el computador. Adobe Acrobat Reader, Adobe Flash Player y
Adobe Shockwave Player

Generales:
o Manejo del paquete basico de office
o Capacidad de analisis y reflexion

Dirigido a: El presente curso busca desarrollar en el participante las competencias
necesarias y suficlentes para brindar un servicio integral a los clientes, mediante el
estudio y analisis de fundamentos y tecnicas administrativas y de marketing
orlentadas hacia la mejora continua dentro del proceso de venta y post venta de
una organizacion

Certificacion: Usted puede sclicitar su certificado Impreso cancelando $30. después de aprobar
el curso
Contacto: E-mail infovirtual@cec-epneduec

Teléfono 593_02 2906755 - 2229161 - 29(}6584 ext 120/126/127/142/151/152
Celular: 09061765

Nota: Cupos limitados



Anexo 16. Proforma pagina web

I Ae e
3. TIEMPO DE DESARROLLO

El tiempo total de desarrollo del proyecto es de 30 dias habiles desde el
diligenciamiento y entrega por parte del cliente el “Requerimiento de Informacion” a

Alfa Digital
4. CONDICIONES COMERCIALES

a. Valor de la oferta

PRECIO
TEM DESCRIPCION UNITARIO CANTIDAD TOTAL
Disefo de Arquitectura de Navegacion
Contenidos Autoadministrables

Capacitacion sobre el manejo del sitio web -
Video tutoriales

10 Pre disefios

Responsive Design (Adaptable a dispositivos
moviles)

Soporte (sin costo)

6 Secciones de Informacién

Formulario de Contacto $ 599,00 1,00 $599,00
Animacion

Registro de 1 dominio .com (gratis)
Alojamiento Web por 1 afio (gratis)

50 cuentas de correo electronico

Labor Basica de posicionamiento organico en
Google SEO

Google Analytics (Opcional)

Médulo de redes sociales

Maédulo de Noticias

Pagina web Express

Subtotal 1 $ 599,00
IVA 12% $71,88
Total $ 670,88

b. Formas de pago:

]
50% al inicio - S0% al final del proyecto.
-Transferencia Bancaria - Efectivo - Cheque

c. Validez de la oferta:
Esta oferta tiene una validez de 15 dias a partir de la fecha.

Cualquier inquietud no dude en contactamos, lo invitamos a contar con AlfaDigital como
su aliado en estrategias digitales.

Cordialmente,



Anexo 17. Proforma publicidad medios digitales

)

V101

Google v

¢Coémo funciona?

Usted al de contratar a elegir el canal de publicidad

que mas le convenga al modelo de su negocio. Una vez elegido el canal, nosotros

procederemos a instalar todas las de su % su
asignado para y tion de horas usted a recibir

llamadas de posibles clientes y ISt CRM por nosotros

atener registros de y P en sus prod y servicios.

&Quiénes lo utilizan?

Este servicio es ideal para aquellas personas 0 empresas que ofrecen servicios o

'S como servicios < de como
linea blanca, agentes servicios de catering

y eventos, venta de

comunes o

comercializadores al por mayor y menor de productos, entre muchos otros rubros. Lo
Invitamos a contactamos y le diremos si nuestro paguete es recomendado para usted.

Ventajas y Beneficios

« Mayor presencia de sus servicios o productos en intermet
« Posibles compradores se pondran en contacto con usted
« Generara una base de dalos de personas interesadas en lo que usted vende.

de sus como envio de

* Llevara un control

propuestas, llamadas, reuniones, entre otros
« Se va a despreocupar de salir a buscar clientes ya que los cllentes vendran a

usted

* Aumentara las ventas de su empresa o negocio, reduciendo asi el estrés

financiero.

« Con el pasar de los dias notara el bienestar que VentaPack traerd a su

empresa

PROPUESTA PARA DESARROLLO DE CAMPANA PUBLICITARIA VENTAPACK

Alfa Digital - Elia Liut OE3-135 y Av. Brasil. Piso 3 - Quito, Ecuador
Teléfono: (+5932) 600 3725 / 600 2622 - Celular: 099 046 9696

Email: infoMalfadigital com ec

s briceno
Alfa Digital

MBrrae

viol
« Tendra tranquilidad en su negodio gracias a las constanies ventas que

realizara
CONDICIONES COMERCIALES
VentaPack Pro

Tiene un valor de USD 349 + iva mensual

Para un total de USD 397,86 mensuales:

USD 199 de de P y Sistema

CRM multiusuario para su empresa + USD 150 de Presupuesto de Publicidad
Google o Facebook Minimo Recomendado

Nota1: Alfa Digital prop
evaluar resultados.

con un pr de prueba para

Nota: no existe cldusula de permanencia, la continuidad del servicio se conseja
luego de la ef en ventas y el pr
puede ser aumentado por el clente.

a. Formas de pago:

100% al inicio de la campafia cada mes.
Transferencia Bancaria - Cheque - Efectivo,

b. Validez de la oferta:

Esta oferta tiene una validez de 30 dias a partir de la fecha.

Cualquier inquietud no dude en contactamos, lo invitamos a contar con Alfa Digital. como
su aliado en estrategias digitales.

Cordialmente,

Luis Fernando Bricefio
Consultor de Negocios Web
Lec

no@alfadigital com

PROPUESTA PARA DESARROLLO DE CAMPANA PUBLICITARIA VENTAPACK

Alfa Digital - Elia Liut OE3-135 y Av. Brasil. Piso 3 - Quito, Ecuador
Teléfono: (+5932) 600 3725 / 600 2622 - Celular: 099 046 9696

Anexo 18. Detalle presupuesto Penetracion de Mercado

PRESUPUESTO PENETRACION DE MERCADO

DETALLE

TIEMPO
(ANOS)

PRESUPUESTO
(ANUAL)

TOTAL

Plan de Marketing

$800,00 $1.600,00

Imprevistos

$150,00 $300,00

TOTAL

$950,00 $1.900,00

Anexo 19. Detalle presupuesto Estrategia de Diferenciacion

PRESUPUESTO ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

DETALLE

TIEMPO
(ANOS)

PRESUPUESTO
(ANUAL)

TOTAL

Plataforma virtual

4

$670,88 $2.683,52

2 | Capacitaciones

4

$400,00 $1.600,00

3 | Imprevistos

4

$150,00 $600,00

TOTAL

$1.220,88 $4.883,52




Anexo 20. Detalle presupuesto Liderazgo en Costos

PRESUPUESTO LIDERAZGO EN COSTOS
DETALLE TIE!VIPO PRESUPUESTO TOTAL
(ANOS) (ANUAL)
Actividades
posicionamiento de la
1 |empresa 5 $300,00 $1.500,00
2 | Publicidad 5 $250,00 $1.250,00
3 | Imprevistos 5 $150,00 $750,00
TOTAL $700,00 $3.500,00
Anexo 21. Desarrollo presupuesto Desarrollo de producto
PRESUPUESTO DESARROLLO DE PRODUCTO
DETALLE TIE!VIPO PRESUPUESTO TOTAL
(ANOS) (ANUAL)
1| Investigacidn de mercado 4 $1.000,00 $4.000,00
2 4 $500,00 $2.000,00
Desarrollo nuevos productos
3 | Imprevistos 4 $150,00 $600,00
TOTAL $1.650,00 $6.600,00







