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RESUMEN

Debido al incremento de la competencia en el sector del esparcimiento en la ciudad
de Ambato, la ecmpresa Zona Vip Pool's Club cree conveniente la necesidad de

elaborar un Plan de Marketing que permita llegar a la mayor cantidad de mercado
posible de manera pronta, justa e inmediata, satisfaciendo asi los deseos y

necesidades de nuestros clientes.

Por este motivo, se ha realizado un estudio de mercado enfocado a nuestros clientes
actuales y clientes potenciales, mediante herramientas como la encuesta y entrevista
que arrojaron resultados que avalan la realizacién del mismo mediante comprobacion

matematica.

Se propone aplicar acciones claves y determinantes que permitan un desarrollo
sostenido y constante de la empresa Zona Vip Pool's Club en las areas comercial,
financiera y de recursos humanos, obteniendo resultados que beneficien a los clientes,

tanto internos como externos y la sociedad en general.



ABSTRACT

Due to increased competition in the field of entertainment in the city of Ambato, the
company Zona Vip Pool's Club sees fit the need of developing a marketing plan that
allows to reach as much of the market, as possible in a prompt, fair and immediate

manner, satisfying the desires and needs of our customers.

For this reason, a market study focused on our customers and potential customers has
been done, using tools such as survey and interview which showed results that

support the realization of it by mathematical proof.

The implementation of key actions and the determinants of sustained and continuing
development of the company Zona Vip Pool's Club in the commercial, financial and
human resources is proposed, achieving results that benefit both internal and external

customers and society in general.



TABLA DE CONTENIDO

PORTADA oot eeeeeeeeeeeaassetssseeeeaeeesaasasssmenataeaeaaessaaa et arssaeerresaasssaaas s s nrreaasasas st e s s a e anes 1
HOJA DE APROBACION .......ooiiiriiieiniaeeeneaessssciosmssemseas s s s sss st sensseneson ii
DECLARACION DE AUTENTICIDAD ...cooviiiiiceceiiic it s s s sttt eaae s i
AGRADECIMIENTO ..ottt crii e e eaa s s s st e e s seaaa e s e ca s s e s aatas s s st s s nna et b braas v
DEDICATORIA ..ot eeeeeereeeteaeeare e e remneassaas s arat e e s e aasasaaerra s rnnaaesebas s ansns e rnne e s banassaas v
RESUMEN ..ot e i i eeett e e e eeeeeessssteeeeanmeeeeesssseae e s s s r e e s e e b s aa e e aaa s s r e s s s aatb bt aeeeeaneaeaesaamnnneesas vi
AB ST RACT ..o eeeeeeeeeeeeeeeeeasasseteeermneeaaaaseeeesaaameemaaassasbseeaeaasrresesaaassataessa sttt e e s bsc s s e e e e vil
TABLA DE CONTENIDO ...ooiiiii ettt te s sssins s e s s e sssn e se s bneess s nn e s eeesans viii
INDICE DE CUADROS ettt a e st s e s s e e s et sis s naes xiii
INDICE DE TABL AS ittt eras s e st e e e s ras et s et st saassasscasennsmnsraseassnnses xii
INDICE DE GRAFLCOS. ..ot etiee e eeiee e e e aeeeee s s e momaesssassbe e e e eesse e seessaasnnessesssssssaaeaas xi
INDICE DE IMAGENES ...ttt e s st e s s e e e e e s s s e ne s nass st esonn xi
INTRODUCCEON ..ottt cass s st b st xiii
TLATEMOA ettt e e ee e e e ee e e e e e eeeeeeeameres e e sbaasaaa e i a b b e e e s s s saa s e e e s naa e e e s s e e rnaaeeeeeeraa 3
1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. L. i 3
1.2.1 COMEXtUAIIZACION ..oeiiiiiiiiiiieieeee e ee e ettt e e e e e e e s e mneaeeerer et e e e senabbasssaaaaesaeseeaaaaassiaanan 3
1.2.1. 1. CONLEXLO MACTO ceeeeeeieriiiniariititit e eeeeaeeaeaae s e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeeenen e e e et b msmmsmasssssssseaaassaasaaaans 3
1.2.1.2 COMEXIO MBSO, ..uiiieeeeiieetietiiiii e eette e aaeeeaeetreertnneeetrmanassssssssttatnsaaaaaesssssnnnsessssnnnnnnssannn 4
| B B 011154 T 11 Y17 4« SO U U 6
1.2.2. ADALISIS CIIICO ... iiietrraeeeeeeeaaaiiitee e eeeteeeesmee e e e sereee s s e meeeeesaraseeeseramnreesssarbbnnssssssstttnens 8
1.2.2.1. Relacion €ausa = €18CT0......ueei ittt et s nac e s nne e anr s 8
1.2.3. PrOZNOSES cuveiiuiireenitaeaeeeeeteeeaeteteiare o sneaa s s se s s e raanees s be e s s sbaaas st aasrinsseassassassnsaaasseessnsnanans 9
1.2.4. Formutacion del Problema ... ... ... 9
1.2.5. Preguntas DIreCtriCes .....cccceaiiuiiiiiiniinii ettt e 10
1.2.6. Delimitacion del Objeto de Investigacion .......ooovveviviiiiiiiiiiiiiiiieee e eeeaee e 10
1.3, JUSHIFICACION ...vvieeiiiiiiies e e eeeeeeeeeeeeereieeeeeeeaaae e nasaa s st anneeesesaas s seerrasssnnsraneseeteaaaaeeaaeasssnanastssnns 10
1.4, ODBJELIVOS -ceneeeieeiettieitii i cee e re et e s e et e 12

(B SR B CT= 1= o | FUUT U OO OO PSP 12



1.4.2. ESPECITICOS. 1uvururuimraeriiirnestssss s ittt
2.1. Antecedentes INVESTIZATIVOS .....ouviiriiiieritec et s 13
2.2, Fundamentacion FIlOSOLICA ...oouv e 15
2.3. Fundamentacion LE@al.........couiiiiiimiirieet et 16
2.4. Categorias FUNdamentales ....... oot 18
2.4.1 Variable Independiente: Analisis del mercado del sector diversion ..o, 18
2.4.1.1. Variable Dependiente Gestion de Marketing ... 25
2.4. Graficos de Inclusion Interrefacionados ........cccccurriiiimiiimmiirniii s 34
2.5, HIPOLESIS v.vviuerseeereiaieite e s ass et sttt e eSS 35
2.6. Sefialamiento de Variables . ... 35
3.1. Modalidad Basica de la INVeStiGaCion .......cooveeeeiiiiiiiiiiii ettt 36
3.2. Téenicas de INVESHIZACION ..occiiiiiiiiiiiiiiii ettt 37
3.3. POBlACION ¥ MUESITA -...eeiiiiiiieieii et cai ettt bbb e st et b 38
3.3.1 PODIACION .. veeieieeeeeee ettt r e ettt e e et et e e e te e s s e e s aa st e e e s e e et e e e e e baa e e e e rrnaeeeas 38
3.3, 2 MUCSIIA ..vvuieeeieeeieeeeeeeritii e e e e e eeeeee e saas st s a s e e e e e s e rrnbaasaaaasrbanssssassss s aaaasetnrsssssenatsntraaaas 38
3.4. Operacionalizacion De Variables ... 40
3.5. Plan de Procesamiento y Analisis de la Informacion............cccccooiiivnnniiiin 42
4.1. Analisis de ReSultados ...coeeeeiiieeeiirireee et nrararr e e e s s s e s s s s a e 53
4.2. Verificacion de 1a HIPOESIS ....uueneieieiiiiiiiiiieeeececeece e 53
4.3. Planteamiento de 1a HIPOLESIS «evvveereereeeueumeemiieriiiiiiiis e ee e 53
4.4. Preguntas para la cOmbINacion .........ccccciiiiiiii i s 54
4.5. MEtodo MatemMAtICO..cceeeiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeninrrt e cssssssssaeaeeeeeeeessssssreerennren e e e s e nnnnnnsasassnnnn 54
4.6. Nivel de Significacion y Regla de DeCiSION........oooiiiiiiiiiiiiiii e 56
5.1, Datos INFOFMALIVOS. coeevuvererirreieeeeescteeeeaaatteeeesatemeeeaasanseeeessasmnaeeeesanasesesiatssaasasssssssassesssans 59
5.2. Antecedentes de 1a PropUESTA ... ..cccoeeeieieiriieeiiiiiiiieee e nrrraa e e e e e 59
5.3, JUSEIFICACION .oiiiiiiiiii e e et e e ceea e essaaaaas e s e et m s e e e nrrnn e e easasansseeesssssnaaaaeennnsssnss 60
5.4, OBJELIVOS «.oeeeeeieeeeeeeeceetat e e aie e e s s e e e e sh e s seeabsseaate e e e b n e e nae e s b st e bt e e st n e 61

5.4.1 ObJetivo GENETAL ...coooiiiiiiiiiiiiiieiccin ettt et 61



$
5.4.2 Objetivos ESPecifiCos ..o %\ L 61
5.5 Modelo Operativo........cooeeieerinniininniisnennnsscee e oy 61
5.5.1. Resumen EJEcUtivo .c.c..oouciminicininceeiisceccn BIB ..... TEea 61
5.5.2 ANALISIS STEUACIONAL ..eeieteieieeeeeieeeeeaaamreeie e e s e e e e e rerr i a e re e e e e e e ettt r s e s s e e s s e s e e 62
5.5.2.1 ANALiSiS A€ METCAUO. «.coiiiiuveeeiiirieeeeiiiiee e etsaeaa s e are e s e s ss s e e asab e s ae e ann e r e s s bibbs b e e e e ssaes 62
5.5.2.1.1. Caracteristicas DemOgrafiCas .........cccooaiiiiiiiiaiiiiiini e 62
5.5.2.1.2. Caracteristicas PSICOBIATICAS ..ccorimiiiiiiii s 63
5.5.2.1.3. Caracteristicas GEOZIAfICAS ......cccoeririiiiiiiiirii e 64
5.5.2.2. Necesidades y Tendencias del Mercado. ........ccoiiiiiiiiiiniiiiiiii e 64
5.5.2.3. Crecimiento del Mercado .........oooviiieiioiiiiiiiiiia e 66
5.5.3 ANALISIS FOQA. . it te e e s e s e e e e e e e s e e e s e 67
5.5.4. MALEIZ FOUA. e eeeeeee e e e e e e e eaaeasereaaaaeresae e e e e e e e s e et s tsrnssnsr s s s s aaaaaaaaeaaaesasseraaaens 68
5.5.5 Analisis de la COMPELENCIA. ..cooivumiiiiiiiiiii e 69
5.5.6. Estrategias de Marketing..........cccoiiiiiiiiiii s 71
5.5.7. MISION Y VESTOMN coeiiiiiiiniiiaceie it 72
5.5.8. Objetivos de Marketing........ccooooiiiiiiiiiii e 72
5.5.9. Objetivos de FInanCieros. . ....coiv ittt 73
5.5.10 MeErCado MELA....coeiiiiiiiiieeiieei e ent e eestb s e s s st ee e e e s e e s s ta e s s s baaaaassss s smnsaeasannnes 73
5.5.11 Estrategias y aplicacion del Marketing MiX ... 73
5.5.11.1 Producto 0 SEIVICIO .cccuiriiiieeiiiiiiirieieeete e s eseeeanmereereeeeteeeesssssssmtiasasasssseaasaassassssssnnnnes 73
TR T 0 2 T T SO U U 78
S.5.11.3 Plaza....ooooiiii ittt a e e e s e e e e es 79
5.7 Presupuesto del Plan. ... ... 86
5.7.1 Analisis del Punto de EQUilIDrio.....c...occooeiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 88
5.8 Proyeccion de Utildades ..........ccooouooioiiiiiii e 89
5.9. Control de RESUIAAOS ...ccevveemrereeieee et emae e s a et e e 92
5.10 PIan de ACCION coiiiiiiiiieeiieeeitee e s et e et e e e a e s s s st a s s s e e s st a s s s s 92
6.1 CONCIUSTOMES «.oieeiiiiiieiiiiie e eeeeee e et e e et eereaa e e eee et enne s aasanaeiatissanasasesanssennsnsesrasasnannssnnnes 94
6.2. ReCOMENAACIONES ....eeieeiiiiiiiiiiieeeeeeeeee et aaaaaaaeaaaaeseas e e e e e e e e e enrrtesrssssssssaeaaaaasaaareseenannes 95
BibliO@rafia .. coco o 96

ATIEX 08 oo eeneeeeee e e e eaee s e ea e e e e eeenttasanesnaaanasaaeantnneeneaamtettenneana e aaaraeteean et neaieaata et e raeaas 98



Grafico N°1
Grafico N'2
Grafico N°3
Grafico N°4
Grafico N°5
Grafico N°6
Grafico N°7
Gréafico N°8
Grafico N°9
Grafico N°10
Grafico N°1 1
Grafico N°12
Grafico N°13

Grafico N° 14
Grafico N° 15

Grafico N°16

Imagen N°1
Imagen N°2
Imagen N°3
Imagen N°4
Imagen N°5
Imagen N°6
Imagen N°7

TABLA DE GRAFICOS

GRAFICOS

IMAGENES



Imagen N°8

Imagen N°9

Imagen N°10
Imagen N°11
Imagen N°12
Imagen N°13
Imagen N°14
Imagen N°I5

Tabla N°1
Tabla N°2
Tabla N°3
Tabla N°4
Tabla N°5
Tabla N°6
Tabla N°7
Tabla N°8
Tabla N°9
Tabla N°10
Tabla N°1 1
Tabla N°12
Tabla N°13
Tabla N°14
Tabla N°15
Tabla N°16
Tabla N°17
Tabla N°18
Tabla N°19
Tabla N°20
Tabla N°21
Tabla N°22

................................................................................................................
.................................................................................................................
................................................................................................................
.................................................................................................................
.................................................................................................................
.................................................................................................................
.................................................................................................................

TABLAS



Tabla N°23
Tabla N°24

Cuadro N°1
Cuadro N°2
Cuadro N°3
Cuadro N°4
Cuadro N°5
Cuadro N°6

X

...................................................................................................................

...................................................................................................................

................................................................................................................

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

................................................................................................................

................................................................................................................

...............................................................................................................



INTRODUCCION

El proyecto “Analisis del mercado del sector servicios de esparcimiento en la ciudad de
Ambato, enfocado a elaborar una eficiente gestion de marketing de la empresa Zona VIP

Pool’s Club” se realizé acorde a la siguiente estructura:

CAPITULO I, el problema, compuesto del tema, definicion del problema,
contextualizacion, analisis critico, prognosis, formulacion del problema, justificacion y

objetivos del estudio.

CAPITULO 1I, el marco tedrico, por antecedentes investigativos, fundamentacion

filos6fica y legal, hipotesis y sefialamiento de variables.

CAPITULO III, metodologia que se utilizara con modalidades y tipos de investigacion,
determinacién de poblacién y muestra, Operacionalizacion de variables, recoleccion y

procesamiento de informacion.

CAPITULO 1V, los resultados obtenidos en la investigacion por medio de graficos y la

verificacion de hipotesis.



CAPITULO V, conclusiones y recomendaciones de la investigacion realizada

CAPITULO VI, propuesta del estudio, es decir el andlisis del mercado con

estrategias de marketing en un plan de accion



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. TEMA

“Analisis del mercado del sector servicios de esparcimiento c¢n la ciudad de Ambato,
enfocado a elaborar una eficiente gestion de marketing de la empresa Zona VIP

Pool’s Club”

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.2.1 Contextualizaciéon

1.2.1.1. Contexto Macro

A nivel mundial el sector de esparcimiento, es un mercado muy atractivo para
invertir, este mercado es mas explotado en paises de primer mundo como EEUU,
Brasil, Japon, Francia, Alemania, entre otros ya que el ritmo agitado de las personas

que alli viven hace que busquen este tipo de servicios para relajarse y distraerse.

Hay que recalcar también que en paises en vias de desarrollo como Ecuador, Costa
Rica, México, Perll y otros se localiza mucha actividad relacionada con el tema
esparcimiento, ya que cuentan con lugares paradisiacos donde nacionales y

extranjeros pagan grandes sumas de dinero por disfrutar de este tipo de servicios.

Es asi que en el Ecuador este servicio se encuentra siendo explotado no solo por
personas ecuatorianas sino también por extranjeros que desean invertir en ¢l pais, los

lugares preferidos para invertir son los de mayor afluencia turistica como las Islas



Galapagos, y las playas de Esmeraldas, también podemos decir que existen lugares

de esparcimiento que tienen alta inversién en las principales ciudades del pais como

Quito, Guayaquil y Cuenca.

En el Ranking de Competitividad Global 2008-2009 elaborado por el Foro
Econémico Mundial, Ecuador ocupa el puesto 104 entre 134 paises; en cuanto a los
requerimientos basicos de un pais competitivo, que es: mantener instituciones
solidas, buenas infraestructuras, estabilidad macroecondmica, aceptable salud y
educacion primaria; de la misma manera el Ecuador ocupa el puesto 90; en
Eficiencia Potencial, de los mercados, tecnologia, trabajadores con elevada
educacion, tamafio de la economia, etc. Nos corresponde el puesto 117; en el grado

de sofisticacion de los negocios ¢ innovacion nos ubicamos en el puesto 118.

En el Ranking de factibilidad para hacer negocios 2009, Ecuador ocupa €l puesto 136
entre 181; en las condiciones de apertura para un negocio nos corresponde el puesto
158; en cuanto a factibilidad para obtener permisos de construccién ocupamos el
puesto 85; en lo relativo a reformas laborales y contratos de trabajadores, ocupamos
el puesto 171; En cuanto a la factibilidad para obtener crédito; el puesto 126 referido
a la proteccion a los inversores; en la variable factibilidad para pagar impuestos nos
ubican en el puesto 69; en el cumplimiento de los contratos en el 101, en lo referente

al cierre de empresas estamos en el puesto 131.

1.2.1.2 Contexto Meso.

De las 1000 empresas mas importantes del Ecuador en el 2007, publicada por la
Superintendencia de Compaiiias, en el afio 2008, en Tungurahua y mas precisamente

Ambato solo tiene 13 empresas en dicho ranking de estas, 2 estan en las actividades



Suministros de Electricidad, Gas y Agua; 8 empresas estan en Comercio al por

Mayor y Menor y 3 en las industrias manufactureras.
Tabla N° 1

Lugares de Distraccion de la ciudad de Ambato

Tipo de institucion Nro. De empresas.

Bares 25

Bares Karaoke 33

Bar, Café, restaurant 5

Bar Cafeteria 14
Bar discoteca 1
Bar karaoke café 2
Discoteca 19
Discoteca Bar 13

Restaurant discoteca | 1

Fuente: Municipio de Ambato, departamento financiero

Elaboracién: Franklin Jeréz

El Observatorio de Indicadores Econémicos de Tungurahua, de julio de 2003, y el
Enfoque Econémico y Social de Junio de 2007, dio a los cantones, a la ciudad y a la
provincia de Tungurahua, informacién econdémica valiosa para cualquier analisis,

este es uno de los antecedentes investigativos econdmicos mas relevantes.

Para el afio 2000, segin la Superintendencia de Compaiiias hay en Tungurahua 313

bajo su control, la mayoria de ellas se ubican en las ramas de comercio (38,98%),



industrias (23,00%) y transportes, y comunicaciones (17,57%), mientras que las
ramas en las que se advierte una menor participacion de empresas son electricidad

(0,96%), construccion (2,88%), y agricultura (3,19%).

El sector servicios personales, donde se ubica la empresa que estamos investigando

estéa en el puesto quinto de 8 tipos de empresas.

Luego de 5 afios para el 2005, hay 382 empresas bajo el control de la Franklin
Jerezidad de compaiiias, la mayoria de ellas se ubican en las ramas de comercio
(56,65%, transportes y comunicaciones (20,94%) e industrias (18,59%); mientras que
las ramas de menor participacion de unidades empresariales son electricidad
(1,05%), construccion y agricultura (3,14%). El sector servicios personales, donde se
sitia la empresa que estamos investigando sigue en el puesto 5 de 8 tipos de

empresas, segun la rama de actividad.

1.2.1.4. Contexto micro

ZONA VIP POOL'S CLUB, es una joven empresa dedicado a brindar diversion para
la poblacién de la zona central del pais, particularmente a la poblacion de Ambato,
especificamente para la zona sur, ofrece servicios de billa, billar, ping-pong, futbolin
y un bar selecto con surtido de cocteles y licores de primera calidad, ofreciendo el

servicio de sana diversion.

ZONA VIP POOL'S CLUB comienza a prestar sus servicios a partir del 1 de Enero

de 2009 una vez que cumpli6é con los PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO:

e RUC

e Permiso de Bomberos



e Permiso de Uso de Suelo.
e Patente Municipal

e Permiso de Rétulos

e Permiso higiene

e Permiso de Intendencia.

El bar ZONA VIP POOL’S CLUB cuenta con un amplio local dotado de servicios
que brindan total comodidad a toda su clientela, las labores, gerenciales, son
realizadas por su propietario quien lo dirige de forma empirica y sin conocimiento de
las técnicas de Marketing, sin embargo se desea contar con un bar de acuerdo a las

exigencias de las principales ciudades del pais como del exterior.

Hoy por hoy es necesario prestar atencion a la falta de planificacion para lograr el
objetivo, El bar ZONA VIP POOL’'S CLUB est4 ubicado en la calle Barcelona con
interseccion en la Manuelita Sdenz, en la zona sur del cantén Ambato, un lugar en
donde se encuentran centros educativos, instituciones gubernamentales, y locales
comerciales haciéndolo un sector dinamico y atractivo para el desarrollo del negocio;
motivo por el cual, se ha puesto especial interés para llevar de una forma adecuada el
negocio para que pueda brindar la rentabilidad esperada por lo que no se escatimo
esfuerzo para llevar una planificacion estratégica a fin de conseguir dotar al bar la

suficiente clientela.

Asi mismo la venta de la imagen del bar no ha sido realizada en base a ninguna
planificacion razon por la cual no se ha ejecutado el marketing, de acuerdo a una
forma técnica, para obtener los resultados, convertirse en lider de los bares de esta
categoria a nivel local, que preste el mejor servicio y el cliente se sienta satisfecho al

utilizar las instalaciones, que realmente le sirva para mitigar el estrés de las largas



jornadas de trabajo, con miras a convertirse en uno de los locales de esparcimiento
preferidos de la localidad, y también se puedan presentar otro tipo de espectaculos
como desfiles, conciertos en vivo, que el bar de impulso a este tipo de juegos al traer
profesionales a que se presenten, todo esto obliga a partir de una planificacion
estratégica para todos los departamentos y que el personal este trabajando de forma
alineada y coordinada a fin de conseguir las metas propuestas para mejorar la gestion

y conseguir los objetivos propuestos.

1.2.2. Anilisis Critico

ZONA VIP POOL'S CLUB, no cuenta con una eficiente gestion de marketing, lo que

es causa de los actuales problemas econémicos

1.2.2.1. Relaciéon causa - efecto
El usuario del plan de marketing de la ZONA VIP POOL' S CLUB es quien

basdndose en sus estrategias toma las decisiones que conducen a cumplir con sus
objetivos.

Pero qué pasa cuando la empresa no dispone de un plan de marketing se encuentra
expuesta abiertamente a la competencia, donde la inestabilidad econ6mica y quiebra
de la empresa puede ser una posibilidad, por tal motivo los problemas los cuales
deberan ser solucionados a tiempo. Obligan a actuar, en la elaboraci6n del plan de
marketing, sobre la marcha del negocio

La empresa no cuenta con estrategias de marketing, también maneja una inadecuada
gestion de comercializacién de sus servicios, y la imagen de la empresa no es

conocida, todo esto conlleva a que la empresa no tenga un desarrollo eficiente de



productos y servicios, haciendo que sus ventas disminuyan sin planificacion y que

debido a la falta de promoci6n la empresa no tenga un posicionamiento.

1.2.3. Prognosis

Para que la empresa cumpla con su objetivo economico para la cual fue creada es
necesario que se dé un conocimiento de su mercado para poder actuar en areas
internas de la organizacion.

La empresa carece de un Plan de Marketing que contribuya a mejorar su gestion, no
se persigue un objetivo cierto, las oportunidades se desvaneceran.

Si la empresa no implementa dicho plan, simplemente no sabrd que hacer, como
hacer.

Por otra parte la competencia organizada estratégicamente respondera ganando en el
mercado.

La falta de planificacion hace que los problemas no se identifiquen, no se aprovechen
las fortalezas y oportunidades existentes en este sector, debido que no hay estrategia
de marketing.

En definitiva ZONA VIP POOL' S CLUB, tiene en sus manos la oportunidad de
cambiar de la administracién empirica a una especializada, s6lo asi se podra obtener
resultados econdmicos y aportar a la economia local, y mas concretamente aportar al

desarrollo del esparcimiento, como elemento basico para el crecimiento de persona.

1.2.4. Formulacion del Problema
.De qué manera el desconocimiento del mercado del servicio de esparcimiento en la

ciudad de Ambato incide en la gestion de marketing de la Empresa Zona Vip Pools

Club?



1.2.5. Preguntas Directrices

(Existe en la empresa, conocimiento del mercado de los servicios de esparcimiento?
(Dispone la empresa de un diagnostico, para Administrar un marketing estratégico?

(Existe en la empresa algiin mecanismo que facilite la gestion de marketing?

1.2.6. Delimitacion del Objeto de Investigacion

CAMPO: Econ6mico

AREA: Anilisis del mercado del sector de Servicios de esparcimiento.

ASPECTO: Gestion de marketing

ESPACIAL: ZONA VIP POOL'S CLUB esta ubicada en el Canton: Ambato'
Parroquia: La Matriz, Calle: Barcelona, Nimero 14 -A7, Interseccién AV.

Manuelita Saenz.

TIEMPO: La investigacion se realizara desde Mayo 2010, a Marzo2011.

1.3. Justificacion

Debido a las larga y agotadoras jornadas de trabajo de la poblacién de la zona
central, se hace necesaria la existencia de este tipo de locales donde se combine la

diversion, el sano esparcimiento y el deporte, a fin de que la poblacioén tenga un sitio



para a combatir el cansancio, el estrés, ese fue el objetivo que impulsé la creacién del
bar ZONA VIP POOL'S CLUB.

El Bar ha sido creado, principalmente, con esta finalidad de brindar a su propietario
una rentabilidad, por tal razon su desempefio no es el esperado, por lo que urge la
realizacion de un plan estratégico donde se pueda realizar un diagndstico tanto de la
parte interna, como la externa y realizar un diagnostico situacional, lo que le permite
visualizar la problematica existente, para proponer acciones estratégicas, con miras a
lograr su permanencia en el mercado local.

Por otra parte, en la zona central existe gran cantidad de bares, de tipo general, pues
este tipo selecto de bares no existen por el alto costo de inversion, lo que se hace mas
dificil la captacion de clientes, requiriendo realizar una planificacion estratégica para
mejorar la gestion de marketing, el cual va a permitir saber y realizar acciones
necesarias para la comercializacion de sus servicios, en esta época de crisis
econdémica generalizada, que restringe el consumo, lo que traduce en ventas bajas y
sin posibilidad de ganar mas mercado, ni la diversificacion del mismo.

La presente investigacion permitira implementar servicios que cumpla las normas de
salubridad establecidas a nivel nacional, la calidad de sus servicios, € ir mejorando
continuamente los procesos y perfeccionar la gestion de los mismos.

Ademas se debe cubrir aspectos como organizacion, direccidén, gestion de los
recursos financieros, propuestas y proyectos para alcanzar el objetivo de convertirse
en un bar preferido por ia ciudania, en donde pueda tener la tranquilidad y seguridad

el ejecutivo que acuda a sus instalaciones.



1.4. Objetivos

1.4.1. General
Analizar el mercado de servicios de esparcimiento enfocado a elaborar una eficiente

gestion de marketing de la Empresa Zona Vip Pools club..

1.4.2. Especificos.

v ldentificar al mercado potencial del sector esparcimiento en la ciudad de
Ambato.

v' Diagnosticar internamente a ZONA VIP POOL' S CLUB a fin de definir las
opciones estratégicas.

v Elaborar un plan de marketing que contribuya a mejorar la gestion.



CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes Investigativos

Actualmente en el Tungurahua las empresas que prestan servicios personales se han
convertido en un apoyo econémico en general a la sociedad, lo mis importante de las
empresas como Zona Vip Pool's Club es que prestan servicios de esparcimiento, que

llegan a la sociedad con sana diversion.

La evolucion de empresas de servicios de esparcimiento, no estdn registradas,
estadisticamente en el municipio, somos los primeros en ofrecer una exclusividad de
variedad de servicios de esparcimiento, por tal motivo es necesario conocer algunas
investigaciones que se han realizado en el contexto que desenvolverd Zona Vip
Pool's Club, ya que no hay concretamente planes de marketing para empresas de

diversion.

Quincha Mayra (2007) de la Universidad UNIANDES, de la facultad de
Hoteleria y turismo concluye en su tesis: "El marketing es una herramienta que
contribuye y permite posicionarte a las empresas en su segmento identificindose
como un proceso de gestion y fuente de respuestas a las necesidades empresariales,
se convierte en la parte elemental y clave para construir el éxito dentro del mundo de
los negocios de mercado lo cual es tema de la investigacion”
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Israel Escobar (2007 ) de la Pontificia Universidad Catélica, de la Facultad de
Administracién o el Proyecto de grado previo a la obtencién del titulo de
Ingeniera

Comercial del Ecuador, concluye: "El sector turistico y del entretenimiento es el
llamado a convertirse en unos de los factores principales para el desarrollo del pais,
sin embargo la inversién y la preocupacion por parte del gobierno central y por parte
de la misma empresa privada ha sido poca o casi nula; es necesario entonces
comenzar a desarrollar esta industria por medio de proyectos que favorezcan no
solamente a la ciudad sino también que resulten atractivos a la provincia y podrian

constar incluso en el mapa turistico del pais."

"Un adecuado manejo administrativo, asi coma el trato al cliente y una excelente
comunicacién con el personal de trabajo, constituye la base para el desarrollo y
fortalecimiento de la empresa. De esta manera después del anélisis FODA, se espera
poder concluir con soluciones especificas que ayuden a la disminucién de las
debilidades y amenazas que puedan evitar el pleno desarrollo del negocio. Las
decisiones administrativas a tomar deberan favorecer en las ventas presupuestadas a
cumplir, esperando que la publicidad y promociones establecidas por el
departamento administrativo, causen el efecto esperado, guiados por las politicas y

objetivos planteados desde el inicio, logrando conseguir el mercado deseado. "

Christian Saill Guerrero (2008) de la Universidad UNIANDES, de la facultad de
Hoteleria y Turismo concluye en su tesis que: "Gracias al anilisis de la situacién
actual de la empresa se puede determinar en qué posicién se encuentra frente a

los competidores."



"Une empresa que no se da a conocer en el mercado a través de los medios de

comunicacion es una empresa nula”

2.2. Fundamentacion Filoséfica

La presente investigacion se circunscribe en el paradigma investigativo del
Positivismo l.6gico: conocido también como empirismo 16gico (sus principales
representantes se agruparon en el circulo de Viena; Su posicion basica se fundamenta
en el neopositivismo de Mach, Pearson y otros empiristas ingleses como Hume luego
reciben la influencia se Wittgenstein) estd constituido por un empirismo total,
apoyado en los recursos de la l6gica moderna, una alta valoracién de la ciencia, un
rechazo también total a la metafisica y al proposito de unificar el lenguaje de las
diferentes ciencias con un denominador comun en el lenguaje de la fisica
(fisicalismo), Para esta escuela una proposicion solo tiene sentido si se apoya en un
modo efectivo de verificacion, las proposiciones que no se apoyan en un modo de
verificacién por la experiencia de manera sensible, no pueden ser verdaderas ni
falsas. Por o tanto solo las proposiciones empiricas son auténticas proposiciones.

El objeto final de la investigacion es el desarrollar un cuerpo nomotético de
conocimientos en la forma de generalizaciones que son verdaderas tanto
temporalmente como contextualmente (ellas se mantendran en cualquier tiempo y
lugar). Cada accién puede explicarse como el resultado (efecto) de una causa real
que precede temporalmente al efecto (o, al menos, es simultineo con €l). La
investigacion esta libre de valores, lo que se puede garantizar que es asi por la

metodologia objetiva utilizada.



2.3. Fundamentaciéon Legal

Como se habla en parrafos anteriores, el tipo de actividades de ZONA VIP POOL'S

CLUB de servicios de esparcimiento, billas, billares, futbolin, ping-pong, pantalla
plana, bar y diversos tipo de juegos de salon, no estin reguladas en el Codigo
General de Actividades Turisticas del Ecuador y tampoco esta (especificamente)
entre las actividades que registra, el departamento financiero, del Municipio de
Ambato, sin embargo para su funcionamiento es necesario realizar una serie de

requisitos legales, para obtener los PERMISO DE FUNCIONAMIENTO:

RUC.- Para empezar cualquier actividad econémica primero es necesario obtener el
Ruc (Registro Unico De Contribuyentes), Es necesario para comprar, y para obtener

todos los permisos.

Permiso de Bomberos.- Para obtener este permiso se hace una peticidén al cuerpo de
Bomberos dejando la copia del Ruc y de la cédula, para que realice una inspeccion al
local, luego de esto se emite un informe con todas las medidas de seguridad que se
necesite implementar en el local, para en una segunda inspeccion sea aprobada y

luego de pagar el rubro por el permiso, el mismo se emite

Permiso de Uso de Suelo- Este permiso es otorgado por el Municipio luego de
cumplir con estos requisitos:
Ruc

Copia Cedula, Papeleta de votacion.



Firmas de los moradores del sector, aceptando que no tienen inconveniencia en que
en su sector funcione un local de esta naturaleza- Minimo 20 firmas
Oficio dirigido al Alcalde.

Luego de un mes aproximadamente el permiso es emitido.

Patente municipal.

Formulario inicio de actividades
Copia Cedula, certificado de votacion.
Copia contrato de arriendo.

Copia Ruc.

Copia del Permiso de Bomberos.

Permiso de moralidad v buenas costumbres

Requisito para permiso de rétulos.
Solicitud y permisos de anuncios publicitarios
Grafico de la ubicacion exacta del predio
Patente municipal
Fotografia de la fachada del lugar donde se colocari el rotulo
Grafico del rotulo a color, con medidas a escala
Requisitos permiso higiene
Exdmenes:
Coproparasitario.
VDRL

WIDAL-WF



Ruc
Fotografia tamafio Carnet.
Copia cedula, papeleta de votacion.

Certificado de moralidad y buenas costumbres.

Requisitos permiso de Intendencia.

Ruc

Permiso Bomberos

Patente Municipal

Permiso de moralidad v buenas costumbres
Permiso de higiene.

Solicitud al Intendente (a), indicando el horario y la actividad que se va a realizar

2.4. Categorias Fundamentales

2.4.1 Variable Independiente: Analisis del mercado del sector diversion

Plan de Marketing:

Segan McCarthy y Perrault, el plan de marketing, es la formulacion escrita de una
estrategia de mercadotecnia y de los detalles relativos al tiempo necesario para
ponerla en practica. Debera contener una descripcion pormenorizada de lo siguiente:
1) qué combinacién de mercadotecnia se ofrecerd, a quién (es decir, el mercado
meta) y durante cuanto tiempo; 2) que recursos de la compaiiia (que se reflejan en
forma de costes) serdn necesarios, y con que periodicidad (mes por mes, tal vez); y 3)

cudles son los resultados que se esperan (ventas y ganancias mensuales o



semestrales, por ejemplo). El plan de marketing debera incluir ademds algunas

medidas de control, de modo que el que lo realice sepa si algo marcha mal [2].

Del libro: Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., P4g. 198.

De acuerdo con el Ing. Co. Jesus Reynaldo Flores L., (Internet 2006, paginas 39-

42) "... el Estudio de Mercado, se analiza la reaccion del medio externo al producto
de una empresa, examinandose las caracteristicas de los consumidores, de la
competencia y de los medios por los cuales el producto llega al consumidor final. Esa
informacion ayuda a la empresa a determinar sus necesidades en materia de

adquisiciones y transformacion, y a preparar un Plan General de Comercializacion.

LA GESTION DE MARKETING EN LA EMPRESAA

La gestion del marketing en la empresa consiste en concebir, planificar, ejecutar y
controlar la elaboracién, tarificacion, la promocién y la distribucion de una idea, de
un producto o de un servicio, con el objeto de llevar a cabo intercambios mutuamente

satisfactorios tanto para la organizacién como para los individuos.

«Mercadotecnia», Primera Edicion, de Sandhusen L.. Richard, Compaiiia Editorial

Continental, 2002

Estamos en una economia donde la oferta esta determinada por la demanda, y no a la

inversa. Asi pues, la gestion del marketing presenta un doble enfoque:

1) El marketing estratégico.- Se basa en el analisis continuo de las necesidades de los
clientes potenciales, como algo previo para orientar la gestion de la empresa hacia la
satisfaccién de las mismas. También implica un analisis de la evolucién de los

mercados con el objeto de detectar oportunidades que puedan ser explotadas.



2) El marketing operativo.- Su misién consiste en la conquista de los mercados
existentes. Los medios que se emplean para el logro de este objetivo son los que
integran el programa de marketing-mix (producto, precio, promocion 'y

distribucion).
El marketing estratégico y el operativo deben de estar perfectamente coordinados.

MERCADO
Un mercado es aquel que esta formado por todos los clientes potenciales que
comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a tener la

capacidad para realizar un intercambio para satisfacer esa necesidad o desco.

Antes de iniciar la produccion, debe decidir cual es su mercado, donde esta y por qué
los clientes compraran el producto, si se trata de un mercado en crecimiento o
estético, si es un producto de estacion y qué porcentaje de la demanda piensa atacar.
Sus metas y planes de produccion tienen que estar debidamente fundamentados y

corresponder a todos los aspectos de la factibilidad de mercado y a la investigacion.

SEGMENTACION DE MERCADO

Para que un producto o servicio responda satisfactoriamente a las necesidades de los
consumidores, es necesario dividir a estos en grupos o segmentos del mercado.
Segmentacion del mercado es la labor de dividir el mercado total (que con frecuencia
es demasiado grande para atenderlo) en segmentos que comparten caracteristicas
comunes.

Entre las variables que se utilizan normalmente para segmentar los mercados de

cOnsumo, encontramos:
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SEGMENTACION GEOGRAFICA

Requiere la division de los mercados en diferentes unidades geograficas, como son
paises, estados, regiones, condados, ciudades o vecindarios.

Tenemos que tener en cuenta nuestro mercado objetivo.

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Consiste en la division de mercados en grupos de acuerdo con variables
demograficas como son edad, sexo, tamafio de la familia, ciclo de vida de la familia,

ingresos, ocupacion, educacion, religion, raza y nacionalidad.

SEGMENTACION PSICOGRAFICA
En esta segmentacion los compradores se dividen en diferentes grupos en base a su

clase social, estilo de vida y/o caracteristicas de personalidad.

SEGM ENTACION CONDUCTUAL

En la segmentacion conductual los compradores estan divididos en grupos basados
en sus conocimientos, actitudes, uso o respuesta hacia un producto. Por ejemplo: jEn
qué ocasiones usan o adquieren un producto o un servicio?, ;Qué beneficios buscan
obtener?, ;Qué¢ tan seguido lo utilizan?, etc.

Estos parametros se utilizan para identificar a los posibles consumidores, porque no
es facil determinar una cstrategia de comercializacion hasta que o sc¢ dcfina el

mercado.

MERCADO META
Como resultado de la evaluacion de los diferentes segmentos, la empresa espera

encontrar uno 0 mas segmentos de mercado en que valga la pena entrar. La empresa



debe decidir a cuales y a cuantos segmentos servir, los cuales los considerados como
mercado meta.

Podria definirse como mercado meta aquel segmento en el que la empresa ejerce toda
su atencidon para cubrirlo satisfactoriamente. Ademas se identifica por estar
compuesto por una serie de compradores que comparten necesidades o caracteristicas

comunces.

PERFIL DEL CONSUMIDOR

El perfil del consumidor se refiere al conjunto de caracteristicas del posible
consumidor de nuestro producto o servicio.

Algunas caracteristicas a analizar podrian ser: edad, sexo, ocupacion, estado civil,
ingresos que percibe, zona donde vive el consumidor, donde compra, preferencias,
hébitos de compra, etc.

Es necesario que se defina a donde y a quién se planea vender el producto, ya que
esto nos permitira detectar las necesidades con las cuales se podra desarrollar la

publicidad y promocién a emplear.

INVESTIGACION DE MERCADO

Mediante la Investigacion de Mercado, se trata de determinar las necesidades de los
consumidores, los segmentos del mercado y el proceso de compra con el fin de
facilitar la adopcion de decisiones acertadas de comercializacion.

Investigacion de Mercado se define como la funcion que vincula al consumidor, al
cliente y al pablico con el mercaddlogo, por medio de informacién; analizando los

factores que influyen en cada "segmento del mercado”.
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La importancia de la Investigacion de Mercado radica en la informacion detallada
que ésta arroja y que necesita la empresa como: determinacién de las necesidades de
mercado, andlisis de venta, estudios sobre productos competidores, prondstico a carta

plazo, estudios sobre precios, aceptacion y prueba de un nuevo producto.

PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

I. DETERMTNACION DE LAS NECESIDADES DE INFORMACION

Los investigadores de mercados especifican la informacién que se necesito para
abordar cuestiones de mercadotecnia, disefian el método para reunir la informacion,
administran y aplican el proceso para reunir datos, analizan los resultados y

comunican estos y sus implicaciones.

2. DETERMINACION DE LA FUENTE

Tras obtener la informacion necesaria, se deben identificar las fuentes primaria y
secundaria de informacién. Las fuentes primarias, son los consumidores, productores
y distribuidores del producto, y los expertos que trabajan en el ramo. Igualmente
importante son las fuentes secundarias como, por ejemplo, los planes de desarrollo
publicados por el gobierno, las publicaciones del sector industrial, los andlisis de
préstamos, los datos censales y los estudios publicados por organismos

internacionales, entre otros.

3. DEFINICION DEL PROBLEMA Y OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
Se debe definir el problema cuidadosamente y los objetivos de la investigacion se

deben plantear de acuerdo a la informacién especifica que se necesita.
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Si se define el problema equivocado, los objetivos estaran mal planteados, entonces

toda informacion es inatil.

4. ESTABLECIMIENTO DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

La recopilacion metodica de informacion puede efectuarse mediante encuestas por
teléfono, correo a entrevistas directas. La recopitacion de informacién en forma no
metodica consiste, por ejemplo en hablar con unos cuantos consumidores o
distribuidores, o en examinar informacion facilitada por empresa o productos que
compiten con los propios.

El instrumento basico para reunir datos primarios es el cuestionario, este se puede
aplicar a una muestra (segmento de una poblacion, seleccionado como representativo

de esa poblacion entera).

S. ANALISIS DE LOS DATOS

Para analizar los datos, es preciso interpretar la informacién de manera que ésta se
adapte a las necesidades que se tengan; sin embargo, antes de efectuar el analisis
final se deben de verificar todas las fuentes de informacion y método de recopilacion
utilizados, ya que la calidad de los resultados del estudio dependera de lo fidedigno
que sean los datos.

Aqui el investigador tabula y compila la informacion para obtener las principales
variables.

6. ELABORACION Y PRESENTAC.ION DEL INFORME DE RESULTADOS

Una vez interpretados los datos se obtiene uno conclusion definitiva y las

recomendaciones sugeridas. El investigador debe presentar los principales resultados
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que sean relevantes para las decisiones importantes del Departamento de
Mercadotecnia.

El cuerpo central del informe debera llevar los siguientes puntos:

A) Propositos: problematica planteada.

B) Método finalmente aplicado.

C) Investigaciones descritas y explicativas.

D) Resumen de la investigacion.

E) Conclusiones y recomendaciones finales.

2.4.1.1. Variable Dependiente Gestion de Marketing

DEFINICION DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercados es "la identificacion,
recopilacion, analisis y difusién de la informacidn de manera sistemdtica y objetiva,
con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y

solucién de problemas y oportunidades de mercadotecnia”

Del libro: «Investigacion de Mercados Un Enfoque Practico», Segunda Edicion, de
Malhotra Naresh, Prentice Hall, 1997, Pags. 21 y 22.
De acuerdo con el Ing. Com. Jestis Reynaldo Flores L., (Internet 2006, paginas 43 -

49), la gestion de marketing se articula a través de las siguientes variables:

COMPETENCIA
Los proyectos industriales no estan aislados, sino que tienen que competir en un
mercado repleto de empresas y productos semejantes, y su éxito depende en parte de

su capacidad para competir con otras empresas. ;Cudl ¢s tu competencia? son las
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empresas que ofrecen productos y servicios similares a los mismos clientes. Por esto
decbes identificar y establecer una lista de posibles competidores (directos e
indirectos) en ¢l area.

Se analiza cada caracteristica de nuestro producto o servicio, ya que estas pueden
constituir la base de la promocion de ventas y publicidad.

Existen diversos elementos que diferencian a tu producto o servicio decl de la
competencia, algunos son: las caracteristicas del proyecto, el precio, calidad' el
servicio que ofrece, condiciones de pago, tiempo y forma de entrega, servicios

adicionales entre otros.

DETERMINACION DEL PRODUCTO FINAL

Después de haber analizado el mercado en el cual se lanzard nuestro producto o
servicio, deben hacerse los cambios pertinentes que se hayan visto reflcjados en la
investigacién de mercados.

Esto ayudara al éxito de nuestra organizacion, porque no se debe olvidar que lo mas

importante para nuestra empresa son los consumidores.

PRODUCTO O SERVICIQO TOTAL
El producto o servicio total es el que ofrecemos finalmente al cliente, sin embargo es
conveniente mencionar que al igual que el ser humano, cuenta con etapas en su
desarrollo, estas son:

¥" Nacimiento.

v" Crecimiento.

v" Aclimatacion.

v Decadencia.



27

v' Declina (Desarrollo de nuevos productos)

v" Desaparece.

MEZCLA DE MERCADOTECNIA

La Mezcla de Mercadotecnia se refiere a la serie de instrumentos tacticos y
controlables de la mercadotecnia que mezcla la empresa para obtener la respuesta
que quiere del mercado hacia el cual se dirige.

Consta de todo aquello que puede hacer la empresa para influir en la demanda de su
producto. Se sugiere que las empresas consideren las 4P's (Producto, Precio, Plaza,
Promocion y servicio) en términos de las 4C's de fos clientes (Cliente, necesidades y

anhelos, Costo, Conveniencia y Comunicacion).

PRODUCTO

En todo proyecto o en cualquier empresa ya en operacion, el producto tiene estrecha
relacién con lo que se conoce como definiciéon del negocio, y en la medida que
ambos tengan una clara congruencia; todos los otros aspectos del proyecto o de la
operacion de la empresa, tendran un efecto sinérgico hacia resultados favorables.
Producto es todo aquello que ofrece la atencion de un mercado para su adquisicion,
uso a consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo; incluye objetos
materiales, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas.

Los productos pueden clasificarse desde un punto de vista econéomico en:

BIENES DE CONSUMO FINAL
* Durables: (refrigeradores, televisores, etc.)

* No durables: (jabones, pasto dental, alimentos, etc.)
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BIENES INDUSTRIALES

Son aquellos que entran en el proceso de produccion, como materia prima, materiales

o partes, etc.

BIENES DE CAPITAL

Magquinaria, equipo pesado, etc.

SERVICIOS
Salones de belleza, servicio de hoteles, servicio de reparacién de muebles, servicio

de restauracion de inmuebles (albaiiiles, pintores, electricistas, plomeros), Servicios

de esparcimiento, etc.

MARCA

Una Marca es un nombre, término, simbolo o disefio, 0 una combinacion de ellos,
que pretende identificar los bienes o servicios de un vendedor o un grupo de
vendedores y diferenciarlos de los de la competencia. Por lo tanto, una marca
identifica al fabricante o vendedor de un producto.

Principales objetivos:

|. Mostrar la calidad, garantia y otros intangibies del producto.

2. Dar prestigio y seriedad a la empresa y fabricante.

3. Ayudar a la venta de los productos con el apoyo de la promocion
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ENVASE

Debe entenderse por envase el material que guarda y protege el producto. Principales
objetivos:

1. Proteger el producto.

2. Distinguirlo de otros productos.

3. Permite la aplicacion de una etiqueta.

4. Ayuda a conservar ¢l producto,

5. Debe ser facil de manejar.

6. Prevenir la pérdida de uno o mas ingredientes del producto.

7. Ayuda a la venta del producto.

ETIQUETA
Las Etiquetas pueden ir desde simples pedazos de papel pegados en los productos

hasta graficos complejos que forman parte del envase. Requisitos de la etiqueta:

1. Marca Registrada.

2. Nombre y direccion del fabricante.

3. Denominacion del producto.

4, Naturaleza del producto.

5. Contenido ncto.

6. Numero de registro de la Secretaria de Salud.
7. Composicion del producto.

8. Fecha de fabricacién, o lote de produccion.



Para ello utilizan la promocion que es una mezcla de instrumentos tales como: La
publicidad, las ventas personales, las promociones de venta y las relaciones publicas.

Algunas formas de promocién son:

ANUNCIO

Es una promocion no personal de articulos o servicios por una empresa O una
persona.

El propésito del anuncio es traducirse en una venta inmediata o una venta en alguna

fecha posterior, cuando el consumidor descubra que necesita el producto.

PUBLICIDAD
Es un anuncio indirecto, donde la noticia concerniente a un producto o servicio se

planta en los medios de comunicacion, como periddicos, radios, TV y revistas.

VENTA PERSONAL
Cubre las actividades de los vendedores que tratan de persuadir a los clientes en

perspectiva para que compren un producto.

PROMOCION DE VENTAS

Cubre aquellas actividades de comunicacién que no sean la publicidad, el anuncio o
la venta personal y que ayudan a hacer que el cliente compre; pueden ser
desplegados en tiendas, exhibiciones, demostraciones y materiales en el lugar de

venta, como carteles, banderines, etiquetas.



PLAZA

Comprendc las diferentes actividades que realiza la empresa para que el producto sea

accesible y esté a la disposicion de los consumidores objetivo.

SERVICIO

Es aquella que va inherente al producto, en la actualidad se considera como una parte
importante del mismo, ya que el nivel de competencia en los mercados ha crecido,
por lo que las empresas se han visto obligadas a utilizar csta estrategia para la
conservacion de clientes.

IMAGEN CORPORATTVA

NOMBRE

Ef nombre de tu empresa debera ser facilmente recordable y de sencilla
pronunciacion.

Quizd un nombre corto sea mejor cuando hablamos de que cientos de personas
deberan dccirlo, escucharlo, verlo, etc. Ademas debe ser registrada para ser protegido
por la

Ley.

LOGOTIPO

El logotipo de tu empresa debera ser impactante a la vista debes tomar cn cuenta la
facilidad de elaboracion del mismo ya que este tendra que ser reproducido muchas
veces en letreros, papcleria, tarjetas, ctc. Que posea distincion y originalidad,
asociacion y evocacion de los productos o servicios que esté protegido por la Ley.
LEMA

El lema debe ser corto y preferentemente ha de indicar un pensamiento que

identifique a tu empresa, con él, o los productos por vender.



COLORES

Los colores estan prescntes entre nosotros en forma consciente y subconsciente y por
lo tanto son muy importantes para la imagen que quieras dar de tu empresa. l.os
colores adecuados a tu producto daran el impacto que deseas en el consumidor.
MASCOTA

Es el ente alusivo a la imagen del producto o scrvicio y pueden ser personas, cosas o
animales, dibujos animados.

Este ente es creado para resaltar la imagen del producto, ticne ciertas caracteristicas
que hacen mas atractiva lo que se ofrece.

COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

La informacion que se obtiecne del analisis de los consumidores y de la competencia
forma la base del Plan de Comercializacion del producto. El plan tienc por objeto
colocar al producto de la empresa en situacion lo mds ventajosa posible en relacion
con los consumidores y la competencia.

LLas pruebas de mercado ofrecen a la empresa la informacion que necesita para tomar
la decision finar de si debe introducir un producto nuevo o no.

La empresa que lanza un producto nuevo debe tomar cuatro decisiones:

1. ¢(Cudndo?, momento oportuno para la introduccién del producto al mercado.

2. ;Dénde?, una sola ubicacion, regién, varias regiones, el mercado nacional.

3. ;A quién?, a los mejores grupos de prospectos, personas que lo aceptardn pronto y
lo usaran mucho.

4. ;Coémo?, Plan de Accidn para la introduccion en los mercados elegidos.

Analice cada caracteristica, por ejemplo, un precio mas elevado no necesariamente es

una desventaja si el producto es de mayor calidad que el de la competencia. Recuerde



que las caracteristicas GUnicas de su producto pueden constituir la base de la
promocion de ventas y publicidad.

Para llevar a cabo dicho analisis se debe considerar: producto o servicio, precio,
desempefio, durabilidad, versatilidad, velocidad de respuesta, facilidad de uso,
facilidad de mantenimiento, costo de instalacién, tamafio y peso, presentacion,

servicio adicional, distribucién y costos.

2.4. Grificos de Inclusion Interrelacionados

Griafico N°01

Superordinaciéon Conceptual

Mercado de
Servicios Administracion

Investigacion
de Mercado

Plan de
Marketing

Analisis del
sector de
servicios de

esparcimiento

Gestion de
Marketing

Variable Variable
Dependiente Independiente

Elaborado por: Franklin Jeréz




2.5. Hipoétesis

El analisis del mercado local del sector servicios de esparcimiento permitira dar una

mejor orientacion a la gestion de marketing de ZONA VIP POOL.’S CLUB.

2.6. Seitalamiento de Variables

Variable Independiente: Andlisis del mercado del sector servicios de diversion

Variable Dependiente: Gestion de Marketing de la ZONA VIP POOL’S CLUB.



CAPITULO III

METODOLOGIA

3.1. Modalidad Basica de la Investigacion

Descriptiva.- Pretende describir las prioridades importantes, de grupos, comunidades
y cualquier otro elemento o fendémeno que pueda ser sometido a analisis. En este

caso se analizara al mercado potencial.

De Campo.- Se apoya en datos recogidos en el lugar y tiempo en que ocurre el
fendmeno objeto de estudio mediante la aplicacion de entrevistas, encuestas

observaciones. Se recolectara informacion de la competencia y de la clientela.

Analitico.- Se distingue los elementos de un fenémeno y se procede a revisar

ordenadamente cada uno de ellos por separado.

Descriptivo.- Caracterizar fendmenos como individuos, instituciones, eventos,
acciones y hechos, busca de forma inmediata las caracteristicas esenciales y

accidentales del objeto de estudio.

Inductivo.- Es el razonamiento que partiendo de casos particulares, se eleva a
conocimiento generales este método permite la formacion de hipétesis, investigacion

de leyes cientificas, y la demostracion.
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Deductivo.- Parte de las leyes generales a las secundarias para analizarlas, con el

objeto de obtener conocimiento cientifico.

3.2. Técnicas de Investigacion

Investigacion bibliografica.- Tienen el proposito de fundamentar el enfoque y la
teoria de las variables en estudio, es decir se conceptualizara a Estrategias de

Crecimiento Externo e Interno y Rentabilidad.

Asi de esta forma en la presente investigacion se ha recopilado informacién
sccundaria de libros con bases tedricas de Estrategias de Crecimiento, Crecimiento

Externo ¢ Interno y Rentabilidad

Observacion.- Consiste en prestar atencién al fenémeno, hecho o caso, tomar

informacién y registrarla para su posterior analisis.

Entrevistas.- Sirve para obtener datos que consiste en un dialogo entre dos personas
cuyas opiniones interpersonales interesan al investigador. Para ello se utiliza un
cuestionario escrito que se entrega a los sujetos a fin de que las conteste igualmente
por escrito.

Es impersonal porque no se recaba el nombre ni otra identificacion de la persona que

responde, ya que no intercsan esos datos.



Adicionalmente se dispone de importante bibliografia relacionada sobre
planificacién estratégica aplicable al sector de servicios de esparcimiento y otros

documentos y temas correlativos situados en bibliotecas de Ambato e INTERNET.

3.3. Poblacién y Muestra
3.3.1 Poblacion
El universo poblacional es ¢l conjunto de individuos y objetos de los que se desea
conocer algo en una investigacién. Segin Guillermo Romero y otros (1994:108).
Para la presente investigacion la poblacion estd representada por 344.329 personas en
Ambato, distribuidas en 224.719 del area urbana y 119.610 del area rural. Segin el
altimo boletin rural del INEC
La poblacién es la siguiente: POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA
105.177 DISTRIBUIDOS EN:

e 57.094 HOMBRES

e 48.083 MUJERES

3.3.2 Muestra
De modo mas cientifico se puede definir las muestras como parte de un conjunto o

poblacion debidamente elegida, que se somete a observacion cientifica en
representacion del conjunto, con el propésito de obtener resultados validos. Restituto

Sierra Bravo (1994:174).

La muestra en la presente investigacion se determinard en funcion a la siguiente

formula:

m
n= ———
(m—-1DE" +1



n= Tamario de la muestra (x)
m= Universo (105.177)
E = Margen de error admisible 10% = 0,1
Es decir
m

n=———
(m—1E>+1

- 105.177
~ (105177 —1)0,12 +1

. 105.177
(105.176)0,01 + 1

. 105.177
1052.76
105.177

n=—u
1052.76

n=100

De esta manera la muestra se encuentra determinada por 100 personas a ser
encuestada y dentro de la Poblacion Lcondmicamente Activa de la ciudad de

Ambato.



3.4. Operacionalizacién De Variables

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABIE DEPENDIENTE: Gestion de marketing

Cuadro N° 1
CONCEPTUALIZACION CATEGORI INDICADORES | ITEMS INSTRUMENTOS
L A o BASICOS o
"La gestion de marketing se | Empresa. Gastos de (ks rentable | Entrevista dirigida
concentra  sobre  todo  en funcionamiento ¢l negocio al director
analizar los gustos de los porquc? administrador, con
consumidores, pretende Ingresos cuestionario Nro. [
! establecer sus necesidades y Econémicos ¢ Qué tan Observacion
sus descos ¢ influir su importante ZONA VIP POOL'
comportamiento  para  que ha sido la S CLUB para
deseen adquirir los bienes ya publicidad conocer algunos
. existentes, de forma que se que realiza elementos de
! desarrollen distintas técnicas su cmpresa? | Marketing.
i cncaminadas a persuadir a los
consumidores para  que (Cuenta la
adquicran un dcterminado Marketing Porcentaje de empresa con
producto. cobertura de plan dc
publicidad en los Marketing?
medios.
¢Considera
Promocioncs Importante
cexitosas. el uso
constante de
publicidad?
Gestion Cumplimicnto de
objetivos
' Fidclizacion
clientes

Elaboracién: Franklin Jerez.




VARIABLE INDEPENDIENTE: ANALISIS DEL MERCADO DEL SECTOR

dirigir. Esto s¢ consigue
definiendo, a su vez al
cliente del producto a
colocar en el mercado,
donde compra, con qué
frecuencia y por qué,
tanto para los
consumidores

Finales

Scgmento de

mercado.

Investigacion de

mercado

Acciones de
Marketing dc la
competencia

Aceptacion de la
competencia con
relacion al mercado

Sector servicios
de

esparcimiento

Analists de la
infracstructura dc la
competencia

Analisis de Precios
de la competencia

POOLS CLUB™

De menor a
mayor ;Cuales
serian sus
requerimientos  al
visitar locales de
esparcimiento?

DIVERSION
Cuadro N° 2
CONCEPTUALIZACI | CATEGORIA INDICADORES ITEMS INSTRUM
ON BASICOS ENTOS
Anilisis de mercado "... | Mercadode | Locales de JVisita usted Cuestiona
i consiste cn analizar la lugares de rio de
situacion y perspectivas | servicios esparcimicnto en la | esparcimiento con | encuestas
del sector concreto en el frecuencia? dirigido a
que la empresa se ciudad. clicntes
ubicara y, mas ¢n potenciales
particular, definir el iConoce usted a cn la ciudad
mercado al que se picnsa “ZONA V.1P de Ambato.

I:laboracion: I'ranklin Jerez.




3.5. Plan de Procesamiento y Anailisis de la Informacion

Plan para la recoleccion de informacion
Este plan contemplara estrategias metodolégicas requeridas por los objetivos ¢
hipotesis de investigacion, de acuerdo con el enfoque escogido, considerando los

siguientes aspectos:

Definicion de los sujetos, personas u objetos que va a ser investigados
En la presente investigacion la persona entrevistada sera director - administrador y a

los tres empleados de la empresa

Seleccion de las técnicas a emplear en el proceso de recoleecién de informacion
La técnica principal para la recoleccion de la informacién sera la entrevista, que sera
desarrollada a través de cuestionarios elaborados previamente, que contiene

preguntas que se necesitaran para fundamentar nuestra investigacion.

Instrumentos seleccionados o diselados de acuerdo con la técnica escogida para
la investigacion
Se emplearan dos cuestionarios para poder desarrollar las entrevistas y una

observacion.



CAPITULO 1V

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.
PREGUNTA N° 1
1. ;Visita usted lugares de esparcimiento?

Tabla N°02

Pregunta N°01

Opciones Encuestados %

Si 76| 76,00
No 24| 24,00
TOTAL 100| 100,00

Elaboracién: Franklin Jerez

Grifico N°02

¢éVisita usted lugares de

esparcimiento?
24%

uSi
No

76%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Franklin Jerez

ANALISIS E INTERPRETACION:

Del total de las encuestas realizadas podemos observar que el 76% si visita lugares
de esparcimiento dentro de la ciudad, mientras que el 24% no visita con frecuencia
estos lugares.

Esto nos da la pauta para saber que la mayoria del mercado potencial visita este tipo
de lugares de esparcimiento haciéndolo atractivo para poder explotarlo

adecuadamente.
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PREGUNTA N° 2

2. ;Qué tipo de lugares de esparcimiento frecuenta? Sefiale el mas

importante.
Tabla N°03
Opciones Encuestados | Porcentajes
Discotecas 12 11,9
Billares 52 52,4
Complejos 7 7,1
Karaoke 17 16,7
Cine 10 9.5
Otros 2 2,4
TOTAL 100 100,0
Grifico N°03
¢Qué tipo de lugares de
cne @sparcimiento frecuenta?
10% n pDiscotecas |

Karaoke 12%

17%

ANALISIS E INTERPRETACION:

Segtn las personas encuestadas podemos determinar que los lugares de
esparcimiento méas frecuentados son los Billares con un 52% mientras que con un
17% son los karaokes, las discotecas con un 12%, el cine con un 10%, los complejos
con un 7% y otros lugares de esparcimiento con un 2%.

Esto nos indica que este mercado de billas es muy atractivo para invertir ya que esta

en crecimiento, dejando relegados a otros como el cine, las discotecas y los karaokes.



PREGUNTA N° 3

3. ;Qué porcentaje de sus ingresos destina mensualmente para visitar

lugares de esparcimiento?

Tabla N°04
Opciones Encuestados | Porcentajes
5-10% 22 214
11-15% 19 19,0
16-20% 14 14,3
20-25% 12 11,9
Mas del 25% 33 33,3
TOTAL 100 100,0
Grafico N°04

| ¢Qué porcentaje de sus ingresos
destina mensualmente para visitar

| lugares de esparcimiento?
5-10%
22%

|
| Mas del 25%
| 33%

11-15%

20-25%
12% 14%

ANALISIS E INTERPRETACION:

En esta pregunta podemos determinar qué presupuesto se destina para gasto en
servicio de esparcimiento teniendo con el 33% a las personas que gastan mas del
25% mientras que en un 22% a personas que gastan de 5 a 10% , con un 19% a los

que gastan de un 11 -15% y en menor cantidad con 14% va las personas que gastan

del 16 al 20%.



Con esto podemos determinar que este mercado es un buen sector para invertir

porque su potencial clientela destina mas del 25% para gastos de esparcimiento,

dandonos la pauta que debemos mejorar los servicios para acaparar esté clientela.

PREGUNTA N° 4

4.- ;Con que frecuencia visita lugares esparcimiento?

Tabla N°05
Opciones Encuestados| %
Tres veces por semana 3 3,00
Una vez por semana 56| 56,00
Una vez por mes 26| 26,00
Ocasionalmente 15| 15,00
TOTAL 100 | 100,00
Elaborado por: Franklin Jerez
Grifico N°05

éCon que frecuencia visita

lugares esparcimiento?
15% 3% .Ts:ns:? "

© Una vez por semana

© Una vez por mes

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Franklin Jerez

ANALISIS E INTERPRETACION:

En esta pregunta podemos determinar que la mayoria del mercado potencial acude a

este tipo de establecimientos una vez por semana en un 56% mientras que una vez



por mes lo hace un 26% , un 15% lo hace ocasionalmente y en menor cantidad un

3% acudiendo a lugares de esparcimiento 3 veces por semana.

Esto refleja que la afluencia a este tipo de establecimientos es buena por lo tanto nos

da la pauta para saber que se debe invertir en este tipo de negocios.

PREGUNTA N° 5§

5.- ;Conoce usted a “ZONA V.L.P POOLS CLUB”?

Tabla N°06
Opciones Encuestados| %
Si 42| 42,00
No 58| 58,00
TOTAL 100 | 100,00
Grifico N°06

éConoce usted a “ZONA V.I.P
POOLS CLUB”?

: . Si
42%
58% No

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Franklin Jerez

ANALISIS E INTERPRETACION:
De las 100 personas encuestadas podemos darnos cuenta que tan solo un 42%

conoce a ZONA VIP POOLS CLUB, mientras que el restante 58% no lo conoce.



Eso nos da a entender que la mayoria del mercado potencial no conoce el lugar por lo
que se hace necesario el implantar un plan de marketing que permita el darnos a

conocer.

PREGUNTA N° 6

6.- ;Como conocio de la existencia de ZONA V.L.P POOLS CLUB?

Tabla N°07
Opciones Encuestados| %
Publicidad en medios de comunicacion 21| 21,43
Referencias de amigos 43| 42,86
Visita Casual 29| 28,57
Otros 71 7,14
TOTAL 100 | 100,00
Grifico N°07

Como conocio de la
existencia de ZONA V.I.P
POOLS CLUB

21% w Publicidad en

medios de
comunicacion

» Referenciasde
amigos

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Franklin Jerez

ANALISIS E INTERPRETACION:
De las 42 personas que conocen a ZONA VIP POOLS CLUB podemos darnos
cuenta que el 43% de estos conocen el lugar por referencia de amigos, mientras que

el 29% lo conocen de manera casual, y apenas el 21% lo conocen por publicidad en



Esto quiere decir que se hace imprescindible la utilizaciéon de herramientas de

mercadeo que permitan llegar al mercado potencial de manera directa y oportuna asi

como el uso de la publicidad en medios.

PREGUNTA N° 7

7.- De este listado de juegos cual es el de su preferencia

Tabla N°08
Opciones Encuestados | Porcentajes
Billas 57 57,1
Billar 17 16,7
Ping-pong 10 9,5
Futbolin 7 7,1
| Juegos de mesa 7 ;]
Dardos 2 2,4
TOTAL 100 100,0
Grifico N°08

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Franklin Jerez




PREGUNTA N° 8

8.- ;Cuil de los siguientes horarios es de su preferencia para visitar Zona Vip

Pools club?
Tabla N°09
Opciones Encuestados | Porcentajes
3pm - 6pm 29 28,6
6pm — 10pm 50 50,0
10pm — 02am 21 21,4
TOTAL 42 100,0
Grifico N°09

Horarios de preferencia para
|
|

visitar Zona Vip Pools club
10pm —02am 39";;%5

21%

g

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Franklin Jerez

Analisis e Interpretacion:

En esta pregunta nos podemos dar cuenta que los horarios preferidos para visitar
Zona Vip Pools Club son de 6 pm a 10 pm, con un 50%, mientras que en un 29%
prefieren ir de 3 pm a 6 pm y un porcentaje un poco menor con el 21% nos visitan

de 10pm a 2 am.



Con esto nos podemos dar cuenta que en el horario que debemos poner mas énfasis
para explotar nuestro servicio es de 10 pm a 10 am.
PREGUNTA N° 9

9.- De mayor a menor ;Cuiles serian sus requerimientos al visitar locales de

esparcimiento?
Tabla N°10
Opciones Encuestados | %
Exclusividad 22| 22,00
Atencion 26| 26,00
Precio 10| 10,00
Innovacion 42| 42,00
TOTAL 100 | 100,00
Grifico N°10

éCuadles serian sus requerimientos al
visitar locales de esparcimiento?

 Exclusividad
Atencién

 Precio

¥ Innovacion

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Franklin Jerez
ANALISIS E INTERPRETACION:
Podemos definir que el 42% de las personas encuestadas ven la innovacion como

mayor atraccién en los locales de esparcimiento, mientras que la atencién y la



exclusividad le siguen con un 26% y un 22% respectivamente, dejandole al precio
con un 10% como un requerimiento menor.

Esta pregunta nos da a entender que el mercado potencial se fija en la innovacion
buscando nuevas alternativas de entretenimiento con una buena atencién vy

exclusividad que los identifique.

PREGUNTA N° 10
10.- ;Qué servicio adicional desearia se incorpore a Zona Vip Pools club?.

Seleccione la mas importante

Tabla N°11
Opciones Encuestados | Porcentajes
| Guardiania B 25 39,5
Garaje 11 26,2
Comida Rapida 6 14,3
TOTAL 42 100,0
Grifico N°11

¢Qué servicio adicional desearia se

incorpore a Zona Vip Pools club?

Comida Rapida Guardiania
14% 60%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Franklin Jerez



Andlisis e Interpretacion:

Seguln la encuesta realizada nos podemos dar cuenta que las personas requieren que
se incorpore servicios adicionales, con un 60% solicitan guardiania, mientras que con
un 26% quisicran que sc incorpore garaje, y con un 14% requieren el servicio de
comida rapida.

Con estos datos podemos determinar que lo mas importante para nuestros clientes es
la seguridad, por lo que solicitan el servicio de guardiania, siguiéndole el servicio de

garaje y comida rapida en menor requerimiento.

4.2. Verificacion de la Hipotesis

l.a encuesta realizada al mercado potencial servira para realizar la comprobacion de la
hipétesis planteada en el presente proyecto, mediante la aplicacion del método matematico
Chi Cuadrado que nos permitird comparar los resultados obtenidos a través de la hipotesis

que se aceptara o rechazara.

4.3. Planteamiento de la Hipotesis

H,= El andlisis del mercado local del sector servicios de esparcimiento NO permitira

dar una mcjor orientacion a la gestién de marketing de ZONA VIP POOL.'S CLUB

H,= El andlisis del mercado local del sector servicios de esparcimiento SI permitira

dar una mejor orientacion a la gestion de marketing de ZONA VIP POOI.’S CLUB



4.4. Preguntas para la combinaciéon

Pregunta N° 01
Tabla N°13

Pregunta de comprobacién de hipétesis 1

Encuestados| %
761 76.00
24| 24.00
1001 100.00
Elaborado por: I'ranklin Jerez
Pregunta N° 03
Tabta N°14

Pregunta de comprobacién de hipétesis 2

Encuestados| %
42| 42.00
58| 58.00
100 | 100.00

Etaborade por: Franklin Jcrez

4.5. Método Matematico



Tabla N°15

Frecuencias Observadas

Pregunta N° 01
Si No
Pregunta N° 03
Si 37 5
No 39 19
TOTAL 76 24
Elaborado por: Franklin Jerez
Tabla N°16

Frecuencias Esperadas

Pregunta N° 01
Si No TOTAL
Pregunta N° 03
Si 31.92 10.08 42
No 44.08 13.92 58
TOTAL 76 24 100
Elaborado por: Franklin Jerez
Formula de Cilculo Chi Cuadrado
L{O= E)?

E



Tabla N°17

Cilculo Chi Cuadrado

FO FE FO-FE
37 31.92 5.08
39 44.08 -5.08
5 10,08 -5.08
19 13.92 5.08

Elaborado por: Franklin Jerez

4.6. Nivel de Significacion y Regla de Decision

Grados de Libertad
GL= (F-1) (C-1)
GL=(2-1) (2-1)

GL=1

Grado de Significacion
o= 0.05

Resultado X’ = 5.8079

Resultado X*=3.8415

(FO-FE)’

25.8064
25.8064
25.8064
25.8064

TOTAL

(FO-
FE)"/FE

0.80847118
0.58544465
2.56015873
1.85390805

5.8079826



Tabla N°18

Distribucién Chi Cuadrado X*

10,8274 7,87%94 6,6349 5,0239
13,8150 11,9827 10,5965 9,2104 7,3778 5,9915
16,2660 14,3202 12,8381 11,3449 9,3484 7,8147

18,4662 16,4238 14,8602 13,2767 11,1433 9,4877

20,5147 18,3854 16,7496 15,0863 12,8325 11,0705

Grifico N°13

Comprobaciéon Chi Cuadrado

95% de Confianza 5% de Error

“r 3.8415

Elaborado por: Franklin Jerez
x2e> sz

5.8079 > 3.8415



Decision:

Se rechaza

H,= El analisis del mercado local del sector servicios de esparcimiento NO
permitira dar una mejor orientacion a la gestion de marketing de ZONA VIP

POOL'S CLLUB
Se acepta

H,= El analisis del mercado local del sector servicios de esparcimiento Sl
permitird dar una mejor orientacion a la gestion de marketing de ZONA VIP

POOL’S CLUB



CAPITULO YV

PROPUESTA

5.1. Datos Informativos.

Titulo: Plan de Marketing que contribuya a mejorar la Gestion de Ventas en la
empresa Zona Vip Pool's Club en la ciudad de Ambato

Nombre de la Empresa: Zona Vip Pool's Club

Direccién: Av. Manuelita Saenz y Barcelona

Tipo de Servicio: De Esparcimiento

Beneficiarios: Directivos, clientes internos y externos.

5.2. Antecedentes de la Propuesta

Dadas las condiciones gencrales de la empresa, en donde se observa que los ingresos
no son los csperados, para que la empresa pueda obtener la rentabilidad que le
permita recuperar su inversion y obtener una moderada utilidad, para lo cual no se ha
realizado ningun tipo de planificacién, es imprescindible que se realice un Plan de
Marketing en donde se pueda obtener los resultados que le permitan a ¢sta empresa
obtener la rentabilidad acorde a la inversion realizada.

Partiendo de una Planificacion Estratégica que le permitira a la empresa convertirse
en un sitio preferido por ¢l piblico y mejorar el volumen de ventas, requiere de una
continua adaptacion tanto de las tareas a desempeflar en la comercializacion del
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servicio asi como ajustar la oferta del servicio a la demanda del mercado o buscar
nuevos mercados que nos permitan cumplir con nuestro objetivo empresarial.

Por lo tanto, la etaboracion de un Plan de Marketing y su puesta en marcha permitira
a la empresa obtener una ventaja competitiva y a los consumidores ofrecerles un

servicio de calidad con eficacia y cficiencia.

5.3. Justificacion

El creciente interés de las empresas por ganar mercado, implica una carrcra hacia la
claboracion de una planificacion a fin de conseguir los resultados u objetivos
propuestos para lo cual, toda empresa debe claborar un Plan de Marketing con
enfoque estratégico: Por consiguiente debe reunir una serie de requisitos como, tener
una aproximacion realista de la situacion de la empresa detallada y completa, que

incluya los objetivos, que sea practico, y ajustado a la realidad local.

Zona Vip Pool's Club es parte de este tipo dec empresas que necesitan pianificacién
para conseguir los resultados, por tanto es imprescindible que partiendo del analisis
de la situacion de la cmpresa se proponga a realizar un plan de markcting para
mcjorar la rentabilidad, aumentar las ventas y ademas que la empresa sea conocida
por el pablico y también todos los scrvicios que presta, la calidad de los mismos,
para convertirse en el sitio preferido.

Al ser Zona Vip Pool's Club, una empresa joven con 2 afios en el mercado, es de
suma importancia contar con un plan de marketing para posicionarse en el mercado y
captar la clientela suficiente para que la empresa sca dinamica, al presentar la imagen

de la Zona Vip Pool's Club cambiando el viejo concepto, donde se brinda el servicio
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en locales tipo cantina en donde no cxiste ninguna seguridad para que el cliente
pueda disfrutar de este servicio de diversion, ha incurrido en una inversion alta la
cual tiene que scr recuperada y a la par obtener la rentabilidad que le permita seguir
operando en las condiciones actuales, mejorando en la calidad del servicio ¢

innovando para ocupar ¢l liderazgo en ¢l servicio.

5.4. Objetivos

S.4.1 Objetivo General

Realizar el Plan de Marketing para mejorar la Rentabilidad de Zona Vip Pool's Club

5.4.2 Objetivos Especificos

- Establecer ¢l andlisis situacional del Servicio, Mercado, Empresa, Ventas,
Comunicacion

- Elaborar las Estrategias de Marketing que permitan una mejor comunicacion
comercial con el cliente y el entorno en general

- Elaborar ¢l Plan Operativo y sus Presupuestos para implementar de manera

adccuada el Plan de Marketing en general.

5.5 Modelo Operativo.

5.5.1. Resumen Ejecutivo

ZONA VIP POOL'S CLUB es una empresa dedicada a brindar servicios dc
esparcimiento en la ciudad de Ambato, ofreciendo a su clientela una amplia gama de

juegos como Billar, Billa, Ping-pong, futbolin, Juegos de mesa ademas ofrecce una



amplia gama de bebidas refrescantes y snacks. Abriendo sus puertas a partir de enero

del 2009.

En los 2 afios de actividad la Empresa han alcanzado ventas netas por $28402 en el
afio 2009 y de $42302 en el afto 2010, lo que implica que tuvo un crecimiento del
49%, sicndo esto una oportunidad para continuar fortaleciendo las actividades

realizadas mediante un plan estructurado y cronoldgicamente ordenado.

En estc mercado de esparcimiento podemos encontrar una rivalidad crecicnte ya que
ZONA VIP POOLS CLUB se ha convertido en un punto de encuentro no solo para
personas que desean participar en los diferentes juegos que ofrecemos, sino también
para personas que desean socializar o pasar un momento ameno con amigos,

familiares e incluso asuntos de ncgocios.

ZONA VIP POOLS CLUB cuenta con un amplio local ubicado en la Av Manuelita
Saenz y Barcelona, dotado de infraestructura adecuada para satisfacer los mas altos

requerimientos de la clientela sean estos grupos empresariales o de amigos.

5.5.2 Analisis Situacional.
5.5.2.1 Analisis de Mercado.

5.5.2.1.1. Caracteristicas Demograficas
e Nivel de Ingresos

El segmento poblacional para en que estan establecidos estos servicios de Zona Vip y

pertenecen a grupos poblacionaies de ingresos altos y medios.
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e Rango de Edad
18 a 60 afios

e Nivel Socio Econémico
Como ya se dijo las personas que prefieren nuestros servicios son aquellas que no
tienen premuras economicas para conseguir diversion y les gusta este tipo de
establecimientos sin importar mayormente sus coslos

e Sexo
A nuestro local llegan personas de los dos sexos ya que fue creado justamente para

que puedan llegar en familia o con amigos a disfrutar de estos juegos.

* Estado Civil
L.legan solteros, casados, divorciados, personas solas, etc.
s Nivel de Instruccién
Secundarios, Universitarios y profesionales
Ocupacién: Profesion Tamario de la Familia
Abogados, Economistas, Ingenicros, Empresarios, profesores, estudiantes

universitarios, etc.

5.5.2.1.2. Caracteristicas Psicogrificas

Las variables psicograficas se enfocan en la medicién de actividades, es decir, la
forma en que la familia o la persona gasta su tiempo, ya seca trabajando o
vacacionando; de intereses, que sc¢ manifiesta a través de las preferencias y
prioridades de la familia o el individuo, es decir, hogar, moda, alimentos; y de

opiniones, como se siente el individuo respecto de una amplia variedad de hechos y



temas, como de politica, asuntos sociales, estado de la educacién, el futuro.
(Schiffman & Lazar, 1997).

En nuestro estudio, las personas que ocupan nuestro servicio, a mas del gusto por
estos entretenimientos, son los que particularmente prefieren un ambiente exclusivo

donde sean tratados diferenciadamente.

5.5.2.1.3. Caracteristicas Geograficas

Esta ubicado en la zona centro sur de la ciudad en donde el movimiento comercial es
dindmico, ideal para atraer clientela y posicionarse en el mercado como una empresa
lider en prestar el servicios de diversion de esparcimiento para la ciudadania
ambatefia.

La estrategia que se utiliza es del especialista, segiin (Paredes y Espindola 2008), la
empresa se especializa en concentrar en las necesidades de un segmento o grupo en

particular de consumidores, sin dirigirse al mercado entero.

5.5.2.2. Necesidades y Tendencias del Mercado.

La comercializacion de estos servicios en la ciudad de Ambato es tradicional,
observandose la presencia de varios sitios de diversion que desde hace muchos afios
han dado la atencién que precisan ciertas personas como: diversion, entretenimiento,
escape, amistades, etc. atendiéndoles con los juegos de billa, billar y otras opciones.

En el mercado de Ambato se ha visto descuido de un importante segmento
poblacional de clientes que no acudiria a estos sitios tradicionales por no poseer
caracteristicas de calidad y elegancia, por lo que es un segmento que debe ser

apropiado con modernidad y tecnologia, fijindose en ello, Zona Vip Pool's Club



como proyeccion a conquistar la clientela del mercado de la provincia de
Tungurahua dando la confianza para disfrutar con los amigos y la familia.

El segmento de mercado al que se quiere llegar esta conformado con: profesionales.
ejecutivos, empresarios y estudiantes universitarios que tienen definidos sus gustos y,
ademads, buscan un ambiente exclusivo para disipar las jomadas de trabajo, estudio o
llevar adelante actos que lo requieran conjuntamente a nivel familiar o de amistad sin
ser perturbados con personas ajenas a su grupo social, incluidos ebrios, personas de
baja cultura con vocabulario descortés, etc.

Por otro lado se ha propuesto promocionar el servicio presentandolo como un lugar
recomendado a las agencias de viaje para que los turistas que lleguen a Ambato
puedan disfrutar con seguridad de sus momentos de sano esparcimiento, en sus
visitas a esta ciudad.

En el sector de esparcimiento la creciente demanda exige que estos lugares cuenten
con servicios adicionales tales como, Guardiania, Comida rapida, Guardarropa y
Garaje; que permitan brindar la tranquilidad en todo sentido a sus visitantes, ademas
de sus servicios principales.

Segln el andlisis realizado las tendencias de mayor preferencia para visitar lugares

de esparcimiento son:

Grifico 14

Tendencias del Mercado

60.00
40.00
o ) e

0.00
Garaje { Comida
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\wTendencias’ 5952 | 2619 | 14.29
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- 1
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5.5.2.3. Crecimiento del Mercado.

Volumen del Mercado Total N° de Atenciones por mes es 8.350 que lo realizara
durante el afio 2009, es de 98.220 atenciones todo el mercado de servicios de
diversion exclusivamente en lo que se refiere a billar, billas, ping-pong, futbolin,
tanto de Zona Vip Pool's Club como por la competencia.

Dentro del analisis realizado a nuestra clientela observamos que esta llegando
especialmente por referidos, como también por enterarse de que existe este tipo de
servicio en la ciudad de Ambato, es decir de otros locales que no cuentan con el
ambiente que le gusta es que emigran hacia nuestro local, sin embargo el servicio que
es brindado por Zona Vip Pool's Club no es conocido por lo que sc traduce en menos

visitas de los clientes hacia nuestro local con relacion a nuestra competencia.

Tabla N° 19

Mercado de Servicios 2010

FEmpresas N° de Horas mes Total afio
Zona Vip Pool’s 817 9792
Rillares Imperio 350 4.200
Billares Macara 800 9.600
Rillares Ambato 1.200 14.400

Otros 5.500 66.000
Teotal 8.185 98.220

Elaborado: Franklin Jerez



5.5.3 Anilisis Foda.

Para realizar el analisis de los factores, tanto internos como externos se utilizara la
herramienta FODA, que nos permitira visualizar ficilmente los aspectos positivos y

negativos que influirdn en el presente proyecto.

Cuadro N° 03
FORTALEZAS DEBILIDADES
L~ Conecimicato del negocio 1.~ Casece de plan de marketing

2.- Disponer suficientes recursos cconomicos
3.- Lider en prestar este fipo de servicios
4.- Infraestructura

5.- Servicios con calidad y eficientes

2.~ Falta promocionar el servicio
3.- Falta de posicionar la imagen empresarial
4 - Falta de registro de informacién

5.- Personal sin capacitacion y motivacion

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1.- Demanda insatisfecha del servicio.
2.- Ser dnico en el tipo de servicio
3.- Alianzas estratégicas

4- Aprovechar la vulnerabilidad de los
competidores

5.- Aprovechar las innovaciones tecnolégicas
para este tipo de negocios

1.- Cambios legales

2.- Cambio de gusto de los clientes
3.- Crisis cconémica

4.- Desastres naturales

5.- intenciones de la competencia

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Franklin Jerez




5.5.4. Matriz Foda.

La Matriz FODA nos permitira realizar ¢l cruce de informacion de los factores

internos y externos con relacion a puntos positivos y ncgativos detectados en los

mismos, permitiéndonos asi crear estrategias para corregir, mantener crear y mejorar

estrategias

" DETERM INACION DE OPCIONES ESTRATEGICAS DEL SERVICIO

ACCIONIES

| ESTRATEGICAS

Cuadro N° 04

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1.- Demanda insatisfecha del
servicio.

2.~ Ser unico en el tipo de
servicio

3.- Alianzas estratégicas
4.- Aprovechar
vulnerabilidad de

los competidores

5.- Aprovechar las innovaciones
teenalOgicas para este tipo de
nepecios

la

.- Cambios legales

2.- Cambio dc gusto por los
Juegos de los clientes

3.- Crisis economica

4.- Desastres naturales

5.- Acciones de la competencia
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5.5.5 Analisis de la competencia.

[.a competencia de una empresa es el conjunto de empresas que ofrecen productos
(bienes y servicios) similares al nuestro, que satisfacen las mismas necesidades y que

por lo tanto, sc dirigen a la misma clientela potencial que nuestra empresa-

Normalmente se habla de dos tipos de competencia:

Competencia directa.- Aquella que por su proximidad o por los bienes o servicios

ofrece o por su dimension, puede quedarse con nuestra clientela potencial.

Competencia Indirecta.- Aquella que realizando la misma actividad, no tendra gran

incidencia cn nuestra clientcla potencial.

Nuestra competencia es aquella que realiza la ofcerta de los mismos scrvicios de
diversion de juegos de billas, billares, y por otro lado los locales que disponen de los
Hlamados jucgos de mesa, pero sin brindar un ambiente exclusivo, con atencion
individoalizada, como tampoco disponen de tos implementos modernos como es el

casa de Zona Vip Pools Club.

Aqui en Ambato vamos a fomar como referencia a que scan nucstra competencia

directa a las empresas Bola 8, fos Billares Macard, Billares Imperio, Bitlas Ambaio



Cuadro 05

MATRIZ DE COMPETENCIA

FORTALEZA

Bajos costos

Mesas Nucvas

Espacio suficiente

[ BOLA 8 BILLARES BILLARES BILLLARES
AMBATO IMPERIO MACARA
CAPACIDADES Precio Ser fabricante Precio Ubicacion
INTERNAS l.ocal propio Ubicacion Local Propio Precios bajos

Afios de expericncia

DEBILIDADES

CAPACIDADES

Accesibilidad
Poco espacio

No hay espacio
para parqucarsc
Precios altos

Mala atencion

No {iene horario
fijo
Mala ubicacion

Tecnologia
Mesas vicjas
Poca iluminacion

Enfocado a un

Enfocado a un

Enfocado a un

Enfocado a un la_rgct

EXTERNAS target  medio | target medio target medio bajo | medio
MERCADO bajo
PRODUCTO Billas Billas Billas Billas
Bar Bitlares Servicio dc bar Billares
Futbolin Servicio de bar
; Pantalla gigante
DISTRIBUCION Mala Buena distribucién Una distribucion | Buena distribucion de
distribucion sin adecuada al | ambiente
espacios mercado
VENTAJA Costos Bajos Mesas sicmpre cn | Amplio lugar de | Lo identifican
COMPETITIVA buen estado jucgo facilmente

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado: Franklin Jerez

Aqui en Ambato vamos a tomar como referencia a que sean nuestra competencia

directa a las empresas Bola 8, los Billares Macara, Billares [mperio, Billas Ambato.

La competencia indirecta estd dada por las discotecas, karaokes- restaurantes, bar

café etc. La variedad de entretenimientos que se¢ han montado en Zona Vip Pool's

Club son también ofrecidos por la competencia, incluso se puede en otros

establecimientos disfrutar de nuevas variedades, como saunas, piscinas, tratamientos

de belleza, juegos al aire libre, etc. Sin embargo, Zona Vip Pool's Club ofrece lo que

ningn competidor: modernidad, tecnologia, comodidad en la degustacion de sus

entretenimientos, ambiente favorable, seguridad, atencion personalizada, entre otras

ventajas, causando la migracion de los clientes de categoria hacia Zona Vip, como se

espera constatar en el corto plazo



El ambiente del local estd dado para que sea accesible y agradable para todo tipo de
personas, especialmente las damas y nifios (pese a que por norma legal tendrian
acceso (nicamente personas por sobre los 18 afios), para quienes se ofrece distincién
y trato especial.

El ambiente del local estd dado para que sea accesible y agradable para todo tipo de
personas, especialmente las damas (pese a que por norma legal tendrian acceso
Gnicamente personas por sobre los 18 afios), para quienes se ofrece distincion y trato
especial.

L.a diferenciacion con nuestra competencia esta dada por ¢l tipo de publico que nos

visita ¢l nivel de ingresos que tiene nuestra clientela.

o _TablaN°20 B
MERCADO DE SERVICIOS DE DIVERSION DE AMB ATO
VENTAS MENSUALES ESTIMADAS

#
Us $|% | VENTAS | PRECIO

EMPRISSAS MENSUAL | PARTICIPACION | (HHORAS) | PROMEDIO
7ZONA~ VIP POOL'S
CLUB 2484 '12,8 828 3,0
BOLA 8 875 e 350 2.5
BILLARES IMPERIO | 1600 15,4 800 2
BILLARES AMBATO | 3000 25,6 1200 2,5
OTROS 8000 41,1 5500 1,5
TOTAL 19000 100,0 8350 2,3

Fuente: Investigacion de Campo
Llaborado: Franklin Jerez

5.5.6. Estrategias de Marketing

v" Incentivar la demanda de los servicios hasta ocupar plenamente la capacidad
instalada

v Realizar ¢l plan de mancjo de medios

¥v" Mantener los precios del servicio de acuerdo a la inversion y gastos de entregar el

servicio al consumidor final incluida una utilidad razonable.



v Atencidn personalizada, con personal eficiente

5.5.7. Misi6én y Vision

e Vision
Ser para el afio 2016 lider en la prestacion de servicios de esparcimiento en la
ciudad de Ambato contando con un local propio que satisfaga las necesidades
de nuestra clientela en su totalidad y un capital humano comprometido con la

excelencia

e Mision
Somos una empresa dedicada a brindar servicios de esparcimiento y diversién
ofreciendo actividades como juegos de Billar, Billa, Ping-pong, Futbolin,
entre otros, acompafiados de una extensa gama de snacks y bebidas.

Mitigando el estrés de las jornadas de trabajo y estableciendo relaciones a

largo plazo.

5.5.8. Objetivos de Marketing

- Mantener la satisfaccion del cliente en todos los aspectos, brindandole un
servicio adecuado a sus requerimientos.

- Posicionar la Imagen del establecimiento utilizando y explotando la
marca y el eslogan en todos los procesos de la cadena de

comercializacion.



- Realizar torneos que permitan dar a conocer los servicios que presta la
empresa y ademds incentivar la participacion de nuevos clientes c¢n los

mismos, buscando satisfaccion integral.

5.5.9. Objetivos de Financieros.

- Aumentar 50%de las ventas

- Aumentar la fidelidad del cliente en un 80%

5.5.10 Mercado Meta

El mercado de ZONA VIP POOLS CLUB son todas las personas, hombres y mujeres
comprendidas entre los 18 hasta 60 afios de edad que buscan diversion y
entretenimiento en compaiiia de sus compaficros de trabajo, amigos, familiares y

otros.

5.5.11 Estrategias y aplicacion del Marketing Mix

5.5.11.1 Producto o Servicio

Nuestro producto es de caracter intangible es decir, no puede ni tocarse ni almacenar,
ademas satisface las necesidades de los consumidores.

L.os servicios en Zona Vip Pool's Club buscan satisfacer la necesidad de diversion en
los diferentes entretenimientos, los mismos que pueden realizar en compaiiia de sus
amigos y familia" en un ambiente exclusivo y seguro, con atencion individualizada.
El servicio de diversion esparcimiento de juegos de billas, billares, ping-pong,

futbolin, naipes, domind. genga, damas Chinas y ajedrez, son atendidos con mucha



dedicacidon y de forma personalizada, contando en su estancia de todas las
comodidades del club.

Dado el actual ritmo en que se desarrollan las actividades productivas en la ciudad de
Ambato es de vital importancia este tipo de servicio de esparcimiento, puesto que
existe un margen de la poblacion que gusta de estas actividades y no contaban con
este tipo de locales bien adecuados a los requerimientos de una poblacién que es
exigente en locales donde la presentacion es muy buena asi como el aseo es lo
primero y la distribucion tienen un buen gusto brindando un ambiente exclusivo, y
no acudir a los tipicos lugares convertidos en cantinas siendo visitados solamente por
hombres debido a los peligros que representan estos lugares para otro miembro de la
familia.

Por lo tanto Zona Vip Pool's Club pilantea realizar la diferenciacion para seguir
satisfaciendo la necesidad de la poblacién que gusta de este servicio de diversion, la
diferenciacion la vamos a realizar en la presentacion de varios atributos para brindar
el servicio de esparcimiento.

Instalaciones grandes y coémodamente distribuidos los espacios, para dar la mayor
accesibilidad al publico amante de este tipo de diversion.

El horario que esta abierto el local es desde las 2:00 pm a las 2:00 am teniendo en
cuenta el decreto del Presidente que no permite la venta de licores a partir de las
12:00 am de lunes a jueves.

Las mesas de billares, billas, ping-pong, futbolin, son las mas modernas que se
encuentran en el mercado incorporadas todos los avances tecnologicos. Como el de
calentamiento de bandas y pizarras en la mesa de Billar y el de recogedor de bolas

para la mesas de billa, ddndonos una ventaja competitiva frente a la competencia,



Ademads, el cliente es tratado con el respeto que se merece, ya que es a quien se debe
la empresa.

Una vez que el cliente llega al establecimiento, es recibido por el personal de
atencion al cliente quien se encarga de recibirlo y ubicarlo en la mesa escogida por el
cliente o la que la administracion designe; una vez que el cliente esta ubicado en el
juego de su preferencia se le entrega la carta-mend para que pueda consumir las
bebidas a su eleccion, luego que han terminado de jugar se les pasa la cuenta para su
respectiva cancelaciéon, con mucha consideracién y buen trato, concluyendo el
servicio con la entrega de dulces para su deleite. El personal de servicios es el
encargado de dejar todo el establecimiento limpio y en orden para el nuevo dia

ofrecer el servicio.

Imagen N°I

Billa.




Imagen N° 2

Billar

Imagen N°3

Ping-pong

Imagen N° 4

Futbolin



Imagen N° 6

Juegos de Mesa.



Tabla N°21

Precios por los Servicios de
Zona Vip Pool’s Club
Servicio Precio por hora USD
Billar 4
Billas 3
Ping-pong 3
Futbolin 3

Fuente: Archivos Zona Vip Pool’s Club

Elaborado: Franklin Jerez

5.5.11.3 Plaza

La localizacion de la empresa esta estratégicamente ubicada, para poder ofrecer sus
servicios como también para que la clientela pueda demandar los servicios,
reuniendo todos los requisitos previstos como: accesibilidad par que pueden llegar
desde cualquier punto de la ciudad, el local es facil de identificar, etc.

Las condiciones de la instalacién del local el local son amplias en muy buenas
condiciones que es una edificacién nueva, ademas esta disefiado con buen gusto, para
brindar la comodidad a la clientela asi como la distribucion de las mesas es la ideal
para que exista una buena circulacion.

Por tal razon se considera una buena eleccion del sitio donde funciona Zona Vip
Pool’s Club tanto para que la clientela pueda llegar con facilidad al local como al
interior disponer de un ambiente cémodo que brinda una garantia para que el cliente

pueda disfrutar tranquilo y seguro del servicio.



Imagen N° 7

Distribucion Planta Baja (Panoramica)

Imagen N° 8

Distribucion Planta baja (mesas, Lcd)




Imagen N° 9

Distribucion Planta Alta

6.6.5 Promocién

La promocién del servicio se viene ofreciendo desde el inicio de las actividades
aunque no hay una planificacion respecto del tiempo que se va utilizar ni tampoco se
han medido los resultados esperados, es decir solo se realiza de una manera empirica
sin establecer objetivos para alcanzar lo deseado.

El slogan es diversion con distincion., porque utilizan nuestros servicios porque les
gusta la exclusividad en el trato y el servicio

Para promocionar el consumo del servicio con incremento de clientes, lo que se
traduciria en mayores ingresos, se propone una serie de técticas, entre las que

tenemos:



e Tacticas de Promociones propuestas
Por ¢l consumo de 4 cervezas una hora de juego de billa
Por el consumo de una botella de whiskey dos horas de billa. No se puede consumir
mas de dos botellas de whiskey.
A los clientes frecuentes y que consumen mas horas y consumen ¢n ¢l bar se les hace

un descuento del 10%

e Servicio de pre-venta, durante y post- venta
Los servicios dc entretenimiento que s¢ vende tienen relacion presencial con el
cliente, quien solicita cualquier servicio al entrar en el establecimiento. Con la puesta
en practica del plan de marketing, se procurard establecer convenios con diferentes
instituciones y sus afiliados para tener un nicho de mercado asegurado como pre-
venta. De igual manera, se establecera algin mecanismo de pre-venta para los socios

frecuentes, a quienes se concedera reservaciones especiales.
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Imagen N° 15

ZONAVIP
S —

5.7 Presupuesto del Plan

Para cumplir con las actividades previstas en el presente plan es necesario elaborar el

presente presupuesto:



Tabla N° 22

Presupuesto Plan de Marketing

Promociones 30 30 30 30 30 50 130 50 30 30 30 30 400
Desfile de Modas 3000 3000
Demostraciones Profesionales 680 680
Publicidad Prensa 180 180 180 180 320
Merchandising 120 120 240
Publicidad Internet 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180
Misica en Vivo 50 50 50 50 50 50 150 50 50 50 50 50 600
Imprevistos 10 10 10 10 10 10 |10 10 10 10 10 10 120
PRESUPUESTO TEMPORAL 105 |3285 225 125 285 125 |105 985 225 105 285 105 5940

Elaborado por: Franklin Jerez



5.7.1 Analisis del Punto de Equilibrio

Para determinar por anticipado los ingresos minimos a rcalizar para cubrir los gastos
expuestos anteriormente, utilizaremos ¢l método Punto de Equilibrio el mismo donde los

Ingresos totales sc igualan a los Costos totales.

Es decir que produciendo por encima de dicho punto se obtienen beneficios y

produciendo por debajo se obtienen pérdidas.

En nuestro caso, el punto de equilibrio futuro, teniendo en cuenta de manera adicional

los gastos de implementacion del presente plan son los siguientes:

Datos:
Precio Unitario = 3.00 USD
Costo Unitario Variable = 0,25 USD

Costo Fijo Semestral = 13470,00 USD

CF
) .
L PV —CUV
13470
Q= 3,00 — 0,25
O, =4898 Alquiler/hora > USD, =1469455 USD

Para alcanzar el punto de equilibrio se debe alquilar 4898 horas al semestre



Elaborado por: Franklin Jerez

Tabla N° 23

Horas Alquiler 0 2,449 4,898 7,347
USD Ventas 0 7,347 14,695 22,042
Costo Variable 0 612 1,225 1,837
Costo Fijo 13,470 13,470 13,470 13,470
Costo Total 13,470 14,082 14,695 15,307
Beneficio -13,470 -6,735 0 6,735

Para alcanzar el punto de equilibrio debe alquilar 4898.182 horas al semestre

Grifico N°15
Punto de Equilibrio
Zona Vip Pool’s Club
s e - o 3 Punto de Equilibrio
(
e s —&— USD Ventas
g —®— Costo Variable
g e Costo Fijo
- Costo Total
o —»— Beneficio
-20,000

Determinamos que el ingreso total cubre el punto de equilibrio de acuerdo a la siguiente

proyeccion de ingresos:

5.6.8 Proyeccion de Utilidades




Tabla N° 24

Proyeccion de Utilidades

Periodos Semestre Ingresos Netos | Costos Fijos | Costo Variable | Costo Total Ltilidad Inlcnrge:relse:sto
1 Enero-Junio 2009 12785.00 11500.00 639.25 12139.25 645.75

2 Julio - Diciembre 2009 | 15617.00 11500.00 780.85 12280.85 3336.15 2832.00

3 Enero-Junio 2010 18024.00 11500.00 901.20 12401.20 5622.80 2407.00

4 Julio - Diciembre 2010 | 19200.00 13470.00 960.00 14430.00 4770.00 1176.00

S Enero-Junio 2011 21819.00 13950.88 1090.95 15041.83 6777.17 2619.00

6 Julio - Diciembre 2011 |23984.00 1444893 1199.20 15648.13 8335.87 2165.00

7 Enero-Junio 2012 26149.00 14964.75 1307.45 16272.20 9876.80 2165.00

8 Julio - Diciembre 2012 | 28314.00 15498.99 1415.70 16914.69 11399.31 2165.00

Elaborado por: Franklin Jerez




Grifico N°16

Proyeccion de Utilidades
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Elaborado por: Franklin Jerez



5.6.9. Control de Resultados
Para lograr con éxito los objetivos planteados en el presente proyecto, realizaremos un
control exhaustivo y periédico de las actividades planificadas para encontrar los errorcs

que se presenten y poder enmendarlos en el menor tiempo posible.

De no establecerse estos mecanismos de control, habriamos de esperar a que terminara
la ejecucion de actividades y ver entonces si el objetivo marcado se ha alcanzado o no.
En estc caso, seria demasiado tarde para reaccionar. Asi pues, los mecanismos de control
permiten conocer las realizaciones parciales del objetivo en periodos relativamente
cortos de tiempo, acorde a la actividad, por lo que la capacidad de reaccionar ¢s casi

inmediata.

Los métodos a utilizar se asignaran una vez seleccionadas ¢ identificadas las areas de
resultados clave, es decir, aquellos aspectos que mayor contribucién proporcionan al

rendimiento de la gestién comercial.

5.6.10 Plan de Accion

Para obtener mayor participacion en el mercado, la organizacion cumplira con ¢l

siguiente plan de accion:



Plan de Accién

Cuadro N°06
Metas
J A
en  nuevos | los juegos Profesionales del  20%
mercados Promocionar | Desfiles de semestral de
el local Modas nuevos
clientes —
Conseguir Incrementar | Promociones Conseguir I:I-
Fidelizacion | la clientela una  visita |
Lograr un | Dar a | Publicidad semanal por [ | Ij
mercadeo conocer los | Prensa cliente
directo servicios
Lograr  la | Mejorar la | Merchandising
aceptacion | publicidad
general interna
Satisfaccion | Mejorar el | Miisica en vivo Obtener 0%
integral ambiente de reclamos
interno

Elaborado por: Franklin Jerez




CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

1.- El mercado potencial de Zona Vip Pool's es muy atractivo, ya que 76% de la

poblacion visita lugares de esparcimiento con frecuencia.

2.- Luego de haber analizado ¢l mercado potencial concluimos que la empresa debe

buscar la fidelizacion de su clientela, implementando estrategias.

3.-Luego de haber analizado internamente a Zona Vip Pool's podemos darnos cuenta que

tiene una variedad de servicios como para hacerle frente a la competencia.

4.- También podemos darnos cuenta que esas ventajas competitivas no son explotadas

adecuadamente por falta de una planeacion para promocionar sus productos.

5,- Se hace necesario ¢ imprescindible la realizacion de un adecuado plan de marketing

que permita cumplir los objetivos y llegar a las metas propuestas.

6.- Para finalizar se concluye que en el mercado servicios de esparcimiento debe estar en

continua innovacion ya que al haber mucha competencia solo las empresas que atraigan
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a su clientela mediante promociones y ofreciendo nuevas atracciones podra sobrevivir en

¢l mercado.

6.2. Recomendaciones

1.- Zona Vip Pool’s Club debe aplicar el Plan de Marketing que se presenta, por lo que
se recomienda que todo su personal se familiarice con sus definiciones, los procesos, los
objetivos, las estrategias y planes de accion, asi como que se lleve a cabo el control del

mismo.

2.- Dadas las condiciones ccondmicas actuales en que se desenvuelven las empresas, es
imperativo que estas se planifiquen, en pro los objetivos, por tanto Zona Vip Pool’s
Club, debe poner en practica el Plan de Marketing, que le va a permitir contar con un
instrumento de guia, para mejorar la rentabilidad y la satisfaccion de las necesidades de

los clientes.

3.- La crisis econémicas hacen que el mercado sea mas competitivo, por lo tanto
empresa que no cuente con un Plan de Marketing no aprovechard las ventajas
competitivas, Consecuentemente a Zona Vip Pool’s Club le hace necesario elaborar un
plan de marketing y ponerlo en préctica para contar con una nueva forma de gestion y
liderazgo, para que los directivos tomen decisiones correctas, en un entorno cambiante, y

que se acoplen sistematicamente las estrategias funcionales y decisiones operativas.
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Anexos

Anexo 01
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ENTREVISTA: Para el administrador y empleados de la empresa.
OBJETIVO: Demostrar si existe o no, la necesidad de implementar un Plan de Marketing en la

Empresa.

LUGAR: ZONA VIP POOL'S CLUB

PREGUNTAS:

1. ¢(Es rentable el negocio porque?

2. (Qué tan importante ha sido la publicidad que realiza su empresa?

3. ¢Cuenta la empresa con plan de Marketing?

4. ;Considera importante el uso constante de publicidad?




Anexo 02
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PONTIFICIA UNIVESIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

SEDE AMBATO
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Objetivo: Analizar el sector servicios de esparcimiento en la ciudad de Ambato.
Dirigido a: Mercado potencial

DATOS INFORMATIVOS:

CONTENIDO:

1. ;Visita usted lugares de esparcimiento con frecuencia?

SI ] NO ]

2. ;Qué tipo de lugares de esparcimiento frecuenta? Sefiale el méds importante.

Discotecas I:I Karaokes D
Billares I: Cine D
Complejos D Otros. :I



3. (;Qué porcentaje de sus ingresos destina mensualmente para visitar lugares

de esparcimiento?

3-10% |:] 11-15% [___]

16-20% D 20-25% D
Mas del 25% l:l

4. ;Con que frecuencia visita lugares esparcimiento?

Tres veces por semana D Una vez por semana E

Una vez por mcs Ocasionalmente

5. ¢Conoce usted a “ZONA V.L.P POOLS CLUB”?

SI I:l NO D

6. Como conocio de la existencia de ZONA V.L.LP POOLS CLUB
Publicidad en medios de comunicacion
Referencias de amigos

Visita Casual

ool

7. De este listado de juegos. ;Cuail es el de su preferencia?



Billas D Billar D
Ping-pong D Futbolin E
Jucgos de mesa [: Dardos D

8. ¢(Cuail de los siguientes horarios es de su preferencia para visitar Zona Vip

Pools club?
spm-om [ ]

6pm — 10pm D
10pm - 02am D

9. De menor a mayor ;Cuailes serian sus requerimientos al visitar locales de

esparcimiento?
Exclusividad D Atencion E
Precio Variedad de Scrvicios [:

10. — ;Qué servicio adicional desearia se incorpore a Zona Vip Pools club?

Seleccione la mas importante.
Guardiania

Garaje

00 O

Comida Rapida

Gracias por su colaboracion



