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Resumen

MASTER PIZZA es un restaurante que se dedica a la elaboracién de Pizzas artesanales y se
caracteriza por sobre todo en el delivery de pizzas (venta a domicilio) en la ciudad de Guayaquil. Para el
desarrollo de este Plan de Mercadeo se basard en la inclusién de un nuevo producto para la empresa:
“MASTER PIZZA &TRATTORIA”, la finalidad del proyecto es buscar el nivel de aceptacion de los
consumidores guayaquilefios como una opcidn nueva de un restaurante de comida italiana totalmente
artesanal. Con este fin, se ha elaborado un estudio de mercadeo que permita entender el comportamiento
y las preferencias del consumidor. Ademas de conocer las nuevas competencias a la cuales se enfrentara
“MASTER PIZZA & TRATTORIA™ en el mercado local, para ello se realizdé una encuesta exhaustiva a
400 personas en las afueras de los restaurantes, sitios o lugares que brindan a sus clientes servicios
similares cercanas a los actuales locales y su segmentacion esta dirigido para todo publico sin excepcién
de raza, sexo, nivel social, etc. Dando como resultado que existe un gran nivel de aceptacion de la
comida italiana ya que el nimero de personas interesadas por nuestro producto es cada vez mayor.

Palabras claves: Plan de Mercadeo, MASTER PIZZA&TRATTORIA, Comportamiento y
Preferencias del Consumidor.

Abstract

MASTER PIZZA is a restaurant that is dedicated to the elaboration of craft Pizzas and is
characterized for above all in the delivery of pizzas (door-to-door selling) in the city of Guayaquil. The
development of this Marketing Plan will be based on the inclusion of a new product for the business:
"MASTER PIZZA &TRATTORIA", the purpose of the project is to seek the level of acceptance of the
guayaquilefio consumers as a new option of a restaurant of completely craft Italian food. With this end, a
marketing study has been elaborated permit to understand the behavior and the preferences of the
consumer. Besides knowing the new competences for which will be faced "MASTER PIZZA &
TRATTORIA" in the local market; for it was carried out an exhaustive survey to 400 people on the
outskirts of the restaurants or places that offer its clients similar services close to the current localities
and its segmentation is directed for every public without exception of race, sex, social level, etc. The
upshot being that a great level of acceptance of the Italian food exists since the number of people
interested by our product is each time greater.

Keywords: Plan of Marketing, MASTER PIZZA&TRATTORIA, Behavior and Preferences of
the Consumers.



1. Introduccion, Antecedentes y
Justificacion del Proyecto.

1.1. Introduccién

Master Pizza estd constituida a manera de una
sociedad, existe cuando dos 0 mas personas que se
relinen para la operacion y gestion de la empresa o
negocio. Las sociedades, al igual que las empresas
individuales, estdn sujetas a una regulacion
relativamente mas simple y son féciles de establecer.

Los accionistas han realizado una inversién en un
bien raiz dénde estd instalado el nuevo local de
Urdesa ya que el lugar anterior era arrendado y se
tenian inconvenientes. La nueva inversion es alta y su
disefio es superior al de una pizzeria de alli que se
requiere ampliar el servicio y producto del negocio
que tiene actualmente para recuperar esta inversion y
lograr incrementar las ventas y empezar a ser
franquicia. Para los accionista esto tiene prioridad alta
ya que estan recién instalados y no pueden pasar mas
alla de 2 meses en qué empiece un nuevo negocio de
lo contrario el mercado los encasillara en el negocio
clasico de pizzeria pero en un local mas amplio y se
perderé la oportunidad de la inauguracién.

Mediante este estudio se busca obtener un analisis
de mercado profundo de todos aquellos factores que
puedan amenazar o frenar el desarrollo de la propuesta
de Master Pizza como Trattoria. Teniendo en cuenta
esos factores, podremos determinar si es factible o no
desarrollar este proyecto y se determinard cuén
beneficioso seria la puesta en marcha del mismo. Asi
como los costos proyectados y la posible competencia.

1.2. Antecedentes

Master Pizza empez6 como Mr. Pizza hace 4 afios
con la idea de sus propietarios en el sector del norte de
Guayaquil en la Alborada, con proveedores como el
Salinerito, pero por conflictos de diferentes criterios,
se desviaron, y es ahi donde se obtuvo la idea de una
separacion y la creacion del conocido restaurante
Master Pizza que hace 2 afios abrié sus puertas al
mercado en el sector del norte en Urdesa Avenida las
Monjas 217 y 3era. Esg. y en Samborondén en el
Centro Comercial la Torre y se diferencian por ser un
restaurante con un excelente servicio a domicilio. Mas
que un restaurante es una empresa de tradicion con
sello y cualidades notables en su género.

Master Pizza tiene posicionamiento en el mercado
pero necesita darse a conocer como un restaurante de
Comida Italiana, ya que en el mes de octubre de 2008
Master Pizza se convierte en “Master Pizza &
Trattoria” incluyendo en su carta un mend muy
amplio para el paladar del pablico.

Esta Trattoria es totalmente artesanal; y, como una
casa mas, le sirve comida tipica y bien proporcionada,
su encanto es su ambiente familiar y por supuesto la
sabrosa comida casera que ofrecen. El precio es
comodo y la experiencia personal que debe ofrecer
este pequefio establecimiento debe estar casi a la
altura de cualquier lugar gastronémico de la ciudad.

1.3. Justificacion

Las costumbres del hombre han cambiado
considerablemente con el tiempo. Este, ya de por si de
naturaleza cambiante. La incorporacion de la mujer al
mercado laboral ha revolucionado todas las
estructuras existentes. La mujer tiende cada vez mas a
su propia autorrealizacion, a una independencia
respecto del hombre. A consecuencia de todo ello, las
personas pasan cada vez menos tiempo en sus
hogares. Con lo cual sus habitos alimenticios varian,
frecuentando diversos lugares en busca de comidas
rapidas. Estas y otras son las justificaciones de este
ambiente, que sin calificarlo, es la nueva tendencia y
los nuevos requisitos del mercado. Répido, Bueno,
Facil y Practico, esto es lo que se nos pide hoy en dia.
En definitiva, el tiempo se hace vital.

2. Investigacion de Mercado

2.1. Analisis Cuantitativo

Esta etapa del proyecto, consiste en el disefio e
implementaciéon de una investigacion que permita
obtener conocimiento del grupo objetivo frente al
concepto de la linea nueva de productos de MASTER
PIZZA & TRATTORIA y sus percepciones,
proporcionara informacién clave para realizar el plan
estratégico de Marketing y la toma de decisiones de la
empresa. Se analizo las investigaciones cuantitativas
que el restaurante MASTER PIZZA TRATTORIA ha
realizado durante los Gltimos meses del afio 2008,
para poder contrastar los resultados y sus tendencias.
De esta manera, se establecera el posicionamiento
actual de Master Pizza & Trattoria y sus
competidores, para entender el estado situacional de la
marca.

Tabla No.1
| MASTER PIZZA &TRATTORIA: FICHA TECNICA DEL ESTUDIO CUANTITATIVO |

COMPONENTES RESULTADOS

Universo

Ambito Geogréfico Muestral
Tamaiio Muestral

Unidad Muestral

Técnica de Muestro

Individuos de 18-50 arios

Norte de Guayaquil

400 entrevistas

Individuos activos consumidores de pizzas y pastas
Muestreo aleatorio simple y estratificado

Error Muestral +5%

Nivel de Confianza 95%(P=50% Q=5%)

Fecha de realizacién Del 25 de Septiembre al

de estudio 2008 27 de septiembre del 2008




MASTER PIZZA TRATTORIA toma en cuenta
para este andlisis las dos primeras fases. Del total de
personas encuestadas (400), el 52% corresponde al
género femenino que pertenece al rango de edad entre
30-40 afios y el 48% al género masculino entre los
rangos de 41-50 afios. Asi dando como resultado el
nivel de aceptacion del 52%de los clientes hacia el
nuevo negocio de la Trattoria (Primera Fase).

La carta de menu Master Pizza & Trattoria ofrece
una lista preliminar de 17 productos divididos en 2
secciones, compuestos por los siguientes grupos:
comida rapida (32%), platos fuertes (45%), bebidas
frias y bebidas calientes (23%). Para determinar el
consumo promedio y el nivel de aceptacion por
personas se ha agrupado los productos en dos grandes
secciones: Alimentos y bebidas. Con estos resultados
se pone a disposicién los nuevos platos de comida
italiana (Segunda Fase).

2.2. Andlisis Cualitativo

Con esta investigacion se tratard de profundizar en
temas referentes a la percepcién del nuevo concepto
de la Linea Especial de productos MATER PIZZA &
TRATTORIA, reconociendo las actitudes del mercado
y seleccionando de esta manera los posibles sabores y
presentaciones. La exploracién de otros factores
como las motivaciones de compra para este tipo de
producto es parte de la finalidad de los Focus Groups
(Tercera Fase).

Dado a la aceptacion en el mercado, realizamos
grupos focales con clientes seleccionados de Master
Pizza y con los duefios del lugar, para establecer la
atencion al cliente y degustacion de los nuevos platos
de Master Pizza ya siendo Trattoria.

Tabla No.2

MASTER PIZZAATRATTORIA: FICHA TECNICA ESTUDIOS CUALITATIVOS

Estilo de investigacion Focus Group

Numero de grupos focales 15

Target Clientes de Master Pizza y duerios del lugar
Edod 18-50

NSE Media Tipica

Duracion 130 hrs.

Ciudad CGuayaquil

Fecha de realizacion Septiembre, 28 del 2008

La mayoria de personas mencionaron que todos los
platos del bufette, tiene un sabor que a la mayoria
podria considerar multitarget y acotaron que seria una
buena opcidn que Masterr Pizza sea también Trattoria.
Cada vez que salen un fin de semana con sus familias,
ya no van a tener la indesicién de donde acudir para
comer, puesto que sus hijos por lo general desean

comer pizza, y ellos como padres optan por otro tipo
de comida.

Un punto positivo fue que la atencidn del cliente
es un factor importante en un restaurante, los
meseros o el capitan de meseros debe estar atento a
cualquier necesidad del cliente que surja durante su
visita. Esto involucra, que cada mesero debe jugar un
papel de asesor cuando presenta el men( y notificar
al comensal sobre los platos o vinos especiales para
aumentar la facturacion. En este caso no se trata de
la mera tarea de disitribuir platos, sino de vender
mejor.

La imagen del servicio, que debe estar
estrechamente vinculada con el tipo de platillos que se
sirven y la carta que se maneja. Fue muy satisfactoria
la Presentacion de los alimentos, porque es un
elemento clave para la imagen del restaurante. Un
plato adecuadamente presentado debe contar con las
siguientes  caracteristicas: contraste, armonia Yy
simplicidad.

El lugar y el ambiente jugd un rol esencial y fue
satisfactorio para los consumidores. Muchos se
sintieron comodos y relajados, pues esto les generd
percepciones positivas en su mente. Aparte de contar
con buena ubicacidn, entorno, saivoir faire, seguridad,
atencion entre otros factores, el establecimiento es
llamativo a la vista y al olfato. Todas las areas del
restaurante lucieron limpias y bien iluminadas. La
musica en local fue adecuado, con volumen a un nivel
que no interrumpié la conversacion, la comida o el
estado de relajamiento de nuestros encuestados.

3. Plan de Mercadeo

3.1 Mercado Estratégico

3.1.1. Mision

Ofrecer servicios alimenticios de comida italiana
con la mejor calidad para personas que desean
degustar de una lasafia 0 de una pizza después o en
medio de una intensa jornada laboral o de estudio, con
amigos, familiares o su pareja, lo que les permita
disfrutar de un ambiente acogedor lejos de los ruidos
de la ciudad con precios competitivos, en un ambiente
limpio, seguro y visualmente impecable.

3.1.2. Visién

Liderar el mercado de restaurantes de comida
italiana en el sector norte de Guayaquil, mediante una
constante capacitacion del personal de servicio y
amplia actualizacién tecnologica, que nos permita
ofrecer un perfecto servicio con productos de alta
calidad, a fin de satisfacer plenamente a nuestros
clientes en todas sus necesidades.



3.1.3. Descripcion del Problema/Oportunidades

En base a la investigacion y estudio de mercado
realizado, junto al analisis de la competencia actual, se
puede resumir la situacion actual de la pizzeria
“Master Pizza & Trattoria” en la siguiente matriz
FODA.

MATRIZ FODA

Oportunidades

Fortalezas

Precios competitivos Escasa competencia directa

= Equipo y tecnologia de primera = Turistas internos y clientes del
Posibilidad de expandirse a otras extranjero.
partes de la ciudad ya que la Alianzas con empresas crediticias
demanda potencial es muy amplia para ofrecer publicidad en estados de
frente a la oferta del proyecto cuenta de los clientes a cambio de

= Infraestructura basica descuentos  especiales para el

= Bajo requerimiento de personal personal de la compaiiia.
administrativo
Disponibilidad local de productos y

proveedores durante todo el afio

Debilidades Amenazas

= Precios relatvamente altos en = Nuevas marcas o franquicias

comparacion a sustitutos Inseguridad (robos)

= Falta de experiencia en negocios = Situacion politica
similares. Cambios en leyes tributarias
= Marca o nombre recién lanzado. = Crisis financiera internacional

Eliminacién de subsidios

3.1.3.1. Cadena de Valor de Poter

Competidores
Potenciales
1. Nuevos locales con
productos similares 2,
Pizzerias existentes qu
pueden ofrecer comid
italiana

Competidores Cligntes
1. Otras locales que 0 - Hombres y mujeres
Proveedores frezcan comida italiana de nivel socioeco-
1. Mayoristas y pizzas en Sus men(es ndmico medio-alto
2. Supermercados dirigidos a una clase so- yalto, de 15244 a-
3. Locales comerciales cial media-alta y alta. fios d edad.

Sustitutos

1. Pizzerfas

2. Restaurantes italiancs
3. Pizzas congeladas

4, Otra comida rapida

Competidores.- Los principales competidores de
la pizzeria “Master Pizza & Trattoria” son: Pizza Hut,
Domino’s Pizza, La Riviera, Pizza Express, dado que
ofrecen platos similares a los de la empresa, y estan

posicionados en la mente de los consumidores

potenciales.

Competidores potenciales.- Estarian conformado
por aquellos locales que ofrezcan productos similares
con el mismo horario de atencion, ya sean estos
locales nuevos o los ya existentes.

Sustitutos.- Otros locales de comida dentro de las
zonas donde actualmente se encuentra la pizzeria,
sean estos formales (pizzerias o restaurantes italianos)
o informales (carretillas). Hay que considerar también
las pizzas precocinadas o congeladas, que estan listas
solo calentandolas en el microondas o en un hornito.

Clientes.- Representan el grupo objetivo,
conformado por hombres y mujeres de nivel socio
econémico medio-alto y alto con edades entre 15 y 44
afios de edad.

Proveedores.- Son basicamente los mayoristas y
supermercados de la ciudad, con los cuales se podra
tener un alto grado de negociacion, ya que los
productos requeridos tienen gran cantidad de
oferentes.

3.1.3.2 Andlisis de la cartera de la situacion actual
de la empresa.

Este analisis se realiza graficamente en una matriz
denominada Boston Consulting Group 0 méas conocida
como Matriz BCG. La matriz cuenta con cuatro
cuadrantes a ser considerados para la ubicacion del
producto, estos son:

"‘ L
%ﬂm CTAKA MY

TREC IR T £
103,
BIERADY
BAM

La pizzeria “Master Pizza & Trattoria “en su
reintroduccion, representara un producto
Interrogante, ya que en la actualidad su
participacién de mercado es relativamente baja dada
la existencia de fuertes competidores que ofrecen el
mismo fin a los cuales los consumidores ya estan
acostumbrados, que aunque no cuenten con el mismo
tipo de servicio y de comida, son competidores dada
su permanencia en el mercado.



Se requerira de la reinversion necesaria, y el
esfuerzo suficiente para llevar a cabo las estrategias de
marketing adecuadas y lograr el reposicionamiento y
por ende la participacion deseada de la empresa. Si se
obtiene el éxito pronosticado de la pizzeria, este
podria convertirse en un producto estrella en el largo
plazo.

3.1.3.3. Matriz FCB

Mediante esta matriz se podrd analizar el
comportamiento de eleccion de compra de los
consumidores, al momento de consumir platos de
comida italiana en un restaurante o pizzeria
especializada.

WMada Mado
Intelectual Emacional
Aprendizaje Afectivo
Fuerte | (i, e 3 {e,1,4)
Débil Rutina Hedonismio
3.l a,e.i)
Altas Bajas

a = actla e = evalla i = investiga

La pizzeria, con un servicio personalizado y con
comida italiana gourmet, se encuentra en el cuadrante
denominado “Hedonismo” debido a que:

v' Los clientes se basan en el placer, en la
satisfaccion de la degustacién de un buen vino y de un
plato de una excelente comida italiana.

v La implicacién de la compra es fuerte, porque un
grupo de personas quiere llegar a su casa después de
una extenuante jornada laboral o de estudio, y se
resisten a comer incluso en sus casas, como lo
demostraron las encuestas.

v El modo de eleccion es intelectual, ya que se basa
en el razonamiento de la conveniencia de la compra.

v’ Para tomar la decision, las personas investigan las
opciones de compra, luego las evallan y finalmente se
deciden a consumir.

3.1.4 Planteamiento de los objetivos

3.1.4.1 Estrategia de Posicionamiento

Como puntos importantes y especificos de como se
va a posicionar Master Pizza en el mercado son los
siguientes:

v' Ambiente

v Precio

v’ Servicio

Segun las investigaciones preliminares realizadas,
el factor mas importante a tomar en cuenta es la
estructura operativa que deben contar con:

v Rapidez en la atencién

v" Amabilidad y trato educado por parte del
personal

v" Local arreglado, con mdsica suave y con
colores muy llamativos.

Mientras que con respecto al cuidado y las
relaciones personales, se cuidara hasta el mas minimo
detalle en cuanto a:

v Limpieza del local e higiene del personal

v" Mano de obra calificada

v Trato eficiente y oportuno

Por lo que la estrategia a implementar apunta a
recordar constantemente que la pizzeria debe proponer
un mend diversificado en exquisitos platos italianos,
en un ambiente seguro, acogedor y con precios
competitivos.

3.1.4.2 Objetivos Financieros

v' Cubrir las reinversiones en el menor tiempo
posible.

v Obtener los ingresos que cubran los costos y
gastos incrementales generados, a su vez de
obtener utilidades.

v Obtener flujos de caja incrementales positivos
mayores a los negativos.

v Incrementar la rentabilidad de los propietarios
de la pizzeria

3.1.4.3. Objetivos de Mercadotecnia

v' Reposicionar la Pizzeria en el mercado.

v" Lograr la fidelidad de los consumidores.

v Consolidarnos entre los lideres del mercado en

cuanto a comida italiana y pizzas para la gente

joven.

Disefiar un plan de servicio a domicilio

Expandir el negocio hacia otros lugares de la

ciudad.

v"Incremento de las ventas del producto en un
5% anual.

v’ Ser reconocidos por nuestros clientes como un
local que ofrece un servicio Unico y de calidad.

AN

3.1.5. Segmentacion del Mercado
3.1.5.1. Macro Segmentacion

Master Pizza & Trattoria ofrece a sus potenciales
clientes un servicio de comida italiana de primera
calidad y con precios accesible. En la busqueda por
satisfacer esta necesidad de consumo, contard con un
estricto control de higiene en todo lo que involucre el
proceso de produccion de los platos de comida. Esta
dirigido a personas que gustan de comida italiana



después de su jornada laboral o estudiantil con un
nivel social alto y medio alto que disfruten de pizzas o
platillos italianos de comida rdpida en un lugar
acogedor.

3.1.5.2. Micro Segmentacion

Dentro del producto mercado, se identifican grupos
de consumidores de acuerdo a varias caracteristicas,
gue consumiran en la Pizzeria.

Estos grupos de compradores se clasifican segun:

v' Localizacién: Sectores de clase social media
alta y alta.

v' Sexo: Masculino y femenino.

v' Edad: A partir de 15 hasta 44 afios de edad.

v' Actividad: Estudiantes universitarios,
profesionales, trabajo estable.

v"Intereses: Distraccion, entretenimiento, moda,
amigos, eventos sociales, satisfaccion personal.

3.1.5.3. Oportunidades Producto- Mercado

El producto mercado define el mercado a través de
las funciones y necesidades, las tecnologias y el grupo
de consumidores a satisfacer. Personas que acuden a
pizzerias y/o restaurantes con amigos, familiares,
comparieros de trabajo en bdsqueda de un momento
de relax o esparcimiento mientras almuerzan o
meriendan un plato de comida italiana o una pizza
acompafiada con alguna bebida fria, en un lugar que
ofrezca todas las condiciones necesarias para seguir
disfrutando de un buen momento fuera del alboroto
que genera la ciudad en sus dias y noches.

3.2 Planteamiento de Estrategias

3.2.1 Obijetivos de marketing para seguidores

El objetivo estratégico de un desafiante como
Master Pizza & Trattoria en un mercado de
crecimiento es conseguir su participacion de mercado
ampliando sus ventas con mayor rapidez que la de la
tasa de crecimiento general del mercado. La empresa
trata de hacer esto sustrayéndole clientes existentes al
lider o a otros competidores, capturando una
participacién mayor de nuevos clientes que la del lider
del mercado o haciendo ambas cosas. Estas estrategias
incluyen desarrollar una superior tecnologia de
producto; diferenciarse mediante rapidas innovaciones
de producto, extensiones de linea o servicio al cliente;
ofrecer precios bajos o concentrarse en nichos de
mercado en los que el lider no esta bien establecido.

3.2.2 Estrategia de Acrecimiento de Participacién
de Mercado: “Master Pizza & Trattoria”.

Ataque de flanco Un ataque de flanco (o de
flanqueador) es apropiado cuando el mercado puede
dividirse en dos 0 mas segmentos grandes (pizzas y
pastas italianas), cuando el lider y otros competidores
importantes tienen fuertes posiciones en el segmento
primario (Pizza Hut en pizzas, La Riviera en comida
italiana), y cuando ningin marca o local existente
satisface por completo las necesidades de los clientes
al menos en otro segmento. La pizzeria debera ser
capaz de capturar una participacién significativa del
mercado total concentrandose en un segmento grande
no explotado (pastas italianas y postres para nifios y
jévenes). En este caso, para que el ataque de flanco de
buenos resultados es necesario que no abarque
caracteristicas de producto o servicio Unicas. En lugar
de esto, la pizzeria debe satisfacer las necesidades
especiales de un segmento intacto proveyendo
servicios personalizados al cliente, canales de
distribucion disefiados especialmente (servicio a
domicilio y empresas), o una nueva gama de
productos (helados de varios sabores).

3.3 Rentabilidad o Rendimiento

Los actuales accionistas de la Pizzeria “Master
Pizza & Trattoria” esperan que la rentabilidad del
proyecto supera su tasa de costo de oportunidad, que
actualmente en el pais se ubica en el 12%, pero
considerando una inflacién anual estimada del 9%, y
una prima por riesgo (riesgo pais) del 7%, se define la
TMAR (Tasa Minima Atractiva de Rendimiento) para
los accionistas de la compafiia como:

TMAR =i+ f +if; i = premio al riesgo, f = inflacién

La tasa de rendimiento minima esperada por los
accionistas de la pizzeria sera entonces del 16.63%.

3.4 Participacion de mercado.

Durante el afio 2007, la participacion de mercado
de la Pizzeria fue de aproximadamente del 26%,
siendo los lideres del mercado Pizza Hut y Domino’s
Pizza con un total del 74%, de acuerdo a informacion
reportada por la investigadora de mercados Pulso
Ecuador. Para el afio en curso, se estima que la
participacion de mercado de la Pizzeria esta entre un
30% y 50%; los administradores de la compafiia
aspiran obtener entre un 60% y 70% hasta el afio
2010.

3.5 Ventas

Las ventas operativas de la pizzeria hasta octubre
del 2008 fueron las siguientes:



Tabla No.3

odo D

A octubre 2007 47,945.89

(A octubre 2008 52,842.12 10.21%

Ventas histéricas de “"Master Pizza” (Oct. 2007- Oct. 2008)

Elaborado por Jennifer Ramirez -Julia Fuentes

Las ventas en igual periodo anual, han tenido un
crecimiento aproximado del 10% anual. Para la
estimacién anual de ventas supondremos un
crecimiento anual conservador del 5%.

3.6 Posicionamiento y ventaja diferencial.

3.6.1 Posicionamiento

El posicionamiento de Master Pizza & Trattoria
serd comunicado al consumidor o cliente final a través
de la publicidad, promociones, rumores o marketing
de boca en boca. Es por esto que la idea de la ventaja
competitiva debe ser comunicada de una manera
sencillay eficaz.

3.6.2 Ventaja Competitiva

Nuestra ventaja competitiva esta definida por la
calidad y exclusividad del servicio Unico por contar
con un personal altamente capacitado, que estara
actualizandose constantemente en modernas, amplias
e higiénicas instalaciones, que nos permitira brindar la
mejor atencién posible a nuestros clientes, en un
ambiente acogedor y seguro, obteniendo de esta
manera una ventaja competitiva que se convertira en
una barrera de entrada para posibles competidores.

3.6.3 Ventaja Competitiva Genérica

La estrategia competitiva genérica que se utilizara
sera la de “Especializacion”, debido a que se atendera
a un Unico segmento especifico: personas que
disfrutan de un almuerzo o merienda después de los
estudios o trabajo, desean degustar de un plato
italiano, un café caliente o coca-cola fria con una
pizza y pan de ajo; pertenecen a una clase social alta y
media-alta, por lo que se apunta todos los esfuerzos en
satisfacer plenamente todas y cada una de las
expectativas y necesidades generadas en este nicho de
mercado.

3.7 Marketing MIX
3.7.1 Producto

El producto o servicio que brindard la Pizzeria
“Master Pizza & Trattoria”, es una combinacion de
ambos: productos (platos de comida italiana, pizzas,
bebidas frias o calientes, etc.) y servicio de primera
con una atencion al cliente personalizada, en un

ambiente con musica relajada, seguro, acogedor y con
colores vivos.

3.7.2 Precio

Se utilizara la fijacion de precios basada en la
competencia, que consiste en fijar el precio siguiendo
los valores actuales de los demés competidores. La
estrategia de fijacion de precio que se adoptara sera la
de penetracion, ya que la calidad del producto sera
alta y el precio estara acorde con el promedio del
mercado, de acuerdo al gréfico presentado a
continuacion:

Tabla No. 4
Matriz de Fijacion de Precios

Precio

Medio

Penetracidn Excelente valor

Alto Premium

Calidad
Del Medio

Producte

Sobreprecio Promedio Buen vdor

Bajo Engafio Pobre Barato

Fuente: Direceion de Marketing
Hlaborada por Jenrifer Ramirez—Jlulia Fueniss

3.7.3 Plaza-Comodidad

La plaza es el lugar donde se vende nuestro
producto, en este caso la pizzeria "Master Pizza &
Trattoria”, ubicado en el norte de Guayaquil.

En negocios de atencion al publico,
especificamente en restaurantes, se presenta un solo
canal de distribucion, la denominada 0 Etapas, ya sea
que se brinde el servicio al cliente en el local, o se
realice entrega a domicilio.

Es por esto, que el proceso de comercializacion y
la correcta planificacion de la distribucion, son
importantes, ya que afectan directamente a la
penetracion  del producto en el mercado,
posicionamiento, ventas generales y en si, la
disponibilidad del mismo en los lugares adecuados en
el momento adecuado para llegar a todos los
consumidores.

3.7.4 Publicidad-Comunicacion

A través de la publicidad, que es un medio pagado
para llegar a las masas, se dara a conocer los
beneficios y caracteristicas del producto, con la
finalidad de extender los mensajes, concienciar al
consumidor y motivar a la compra.



Tabla No.5

Medio Freruencia Plaza
Diatin El Triverso -3 amnvios semareles dorarts el
primer afio en la sociin Gran
Cmayagquil

-1 amnrio semmanal enLa Revistaa

Guayaquil y el mercado
racinnal

partir del sezunds af

Revista Ertielfos -1 amnrio mensual dumanie dos afos | Cetbos

Cidadelss Viaala
Costa
Chdadelss Tiaa
Samhoronddn
Fadio Carela, Fuego, Disney, | -3 ammeics diavics durante Ios Guayas
S cmorama primercs afios
Fevista Hogar Guayas

3.7.4.1 Relaciones Publicas

Para fomentar los lazos “Master Pizza & Trattoria”
y los medios de comunicacion, se realizaran una fiesta
de reinauguracion, a la cual seran invitados
personalidades de los medios televisivos, radiales y
prensa escrita para dar a conocer nuestro servicio a la
ciudadania.

3.7.4.2 Promociones de venta

Las promociones son consideradas como
incentivos de corto plazo para alentar las compras o
ventas de un producto o servicio estimulando a los
consumidores, al comercio y a los vendedores de la
propia compafiia.

Etapa de Lanzamiento

Semana Previa al Lanzamiento: El administrador-
Propietario, visitara las oficinas de las torres del
World Trade Center, Edificio Porta, Banco del
Pichincha, Torres alta, para la creacion de una base de
datos, a la cual enviar un correo directo presentando
de manera formal al restaurante.

Primera Semana:

Durante la Mafiana.- Entrega de Cartas a los
Ejecutivos de la Base de Datos, la cual invita a la
inauguracion del local, degustacion de mend, presenta
los servicios que ofrece el restaurante y se adjunta el
sticker de servicio a domicilio.

Durante la tarde.- Entrega de volantes a oficinas
ubicadas en inmediaciones cercanas al restaurante en
Urdesa, universidades, Colegios, Edificio Porta,
Banco de Guayaquil, Electrodomésticos MABE la que
anuncia la fecha de apertura del local, invita a la
degustacion del mend, y presenta una promocion por
inauguracion, la cual consiste en un buffet de todos

los platos italianos por cada persona que llegue en el
orden: 5,10,15,20 y 25 en el horario de 16:00 a 22:00
PM, durante una semana. Se adjuntara a esta volante
un adhesivo con el logo del restaurante ofreciendo el
servicio a domicilio a empresas.

Tercera Semana: Entrega de boletines informativos
en: Oficinas de las torre del WTC, Inmediaciones del
Local, Edificio Porta, Banco de Guayaquil,
Electrodomésticos MABE, Universidades, Colegios
cercanas.

3.7.4.3 Merchandesing

En el caso de la Pizzeria se escogio la frase: “La
autentica pizza artesanal”, en el sentido de que es un
negocio que se enfoca, principalmente, a las personas,
hombres y mujeres jovenes de clase media, media-
alta, que en medio o después de una jornada laboral o
de estudio, tienen deseos de degustar de una auténtica
pizza artesanal, o de un original platillo italiano,
acompafiado con una taza de café o un buen vino,
vaso de jugo o cola.

Para crear un mayor efecto (impacto visual), se
usaran colores fuertes pero que guarden relacién con
la noche, el amanecer pero resaltando el nombre del
Restaurante Nocturno. Para tal efecto, se uso un verde
para el nombre del negocio (Restaurante); un color
blanco para el slogan, lo que simboliza la calma y
quietud del momento que se pretende dar a los
clientes, y un color rojizo para resaltar el nombre del
Restaurante, simulando la presencia del Rey Sol en
este retrato de amanecer que se proyecta para los
clientes noctdmbulos de la empresa.

4. Ejecucion

4.1 Elaboracion de presupuesto y proyeccion
de estados financieros.
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realizados, existe un gran nivel de aceptacion de
la comida italiana ya que el nimero de personas
interesadas por nuestro producto es cada vez
mayor.

3. Desde el punto financiero podemos decir que
el proyecto es viable, pues se obtuvo una tasa
Interna de retorno de 13,59% vy su Valor
Actual Neto es de 17,472.10

4. Master Pizza Trattoria no maneja el criterio
de una unidad bajo planeacion estratégica ni un
plan de mercado a largo plazo que oriente a
optimizar los recursos para satisfacer a los
clientes que visitan en familia restaurantes
italianos.



5. Master Pizza Trattoria se ha manejado bajo
un esquema publicitario y no bajo una estrategia
de publicidad que permita posicionarse en la
mente del consumidor.

6. Aprender del cliente es imperativo. Cuando
el cliente manifiesta una necesidad o una queja,
realmente estd dando al restaurante una
oportunidad de mejora.

7. Cada vez que se llenan o sobre pasan las
expectativas del cliente, este percibe valor. Es
importante que el nivel de servicio sea
consistente para lograr este proposito.

6. Recomendaciones

Para que Master Pizza Trattoria atraiga a los
clientes y generen una lealtad hacia sus instalaciones
se recomienda:

1. Previo a la construccion del restaurante, se
realice no solo un analisis financiero, sino
también un andlisis de mercado a largo plazo en
donde se defina cual seria la ubicacién del
restaurante.

2. Ofrecer capacitacion a propietarios para usar
herramientas de marketing con lo cual lograrian
captar mayor nimero de clientes.

3. Buscar reposicionamiento a través del
manejo de imagen mediante una ventaja
competitiva que genere lealtad en las personas
gue visitan Master Pizza Trattoria.

4. Se recomienda la implementacién gradual de
las estrategias sugeridas para asegurar la
asimilacion del cambio y evitar choques en la
cultura organizacional.

5. Es recomendable capacitar a todo el personal
del restaurante en los bésicos del servicio
excelente, y fomentar la formacion de una
cultura de servicio. Para ello es adecuado un
programa de entrenamiento para el empleado.
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