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RESUMEN 

Muchas oportunidades de negocio terminan en fracasos por no identificar 

claramente el modo más eficaz de llegar a los clientes, esto no es una tarea 

fácil. La planificación correcta a través claras estrategias y un plan de 

marketing es una forma de minimizar el riesgo de pérdida en una empresa, sea 

esta nueva o con años en el mercado.  

Por tal razón decidimos realizar un Plan Estratégico de Marketing para el 

establecimiento de una cafetería en la ciudad de Cuenca para el año 2012-

2013. 

El Plan Estratégico de Marketing que proponemos consta del resumen 

ejecutivo, la Filosofía Empresarial, el análisis del ambiente de mercado, la 

investigación de mercados. Se elaboraron estrategias de marketing y se 

propusieron diferentes herramientas promocionales con el fin de impulsar las 

ventas. Además un presupuesto de mercadeo y un plan de seguimiento y 

control. 

El presupuesto de mercadeo tiene un costo anual de $ 18.016,08 dólares 

americanos, el cuál es razonable y aceptable. La estrategia que generará 

mayor impacto en los consumidores es la responsabilidad social con los 

animales. 

Se recomienda ubicarla en el sitio estudiado pues es una de sus mayores 

fortalezas y la mejor forma de hacerla conocer es a través de la publicidad 

exterior y por los medios electrónicos. 
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de Marketing, Diagnóstico Estratégico Dinámico.  
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ABSTRACT 

Many business opportunities fail because the most effective way to reach 

customers is not identified properly. This is not an easy task. A good planning 

with appropriate strategies and a marketing plan is a way to minimize the risk of 

loss of new or old companies. 

For this reason we decided to work on a Strategic Marketing Plan to open a 

cafeteria in the city of Cuenca by 2012-2013. 

The Strategic Marketing Plan consists of an executive summary, business 

philosophy, analysis of market environment, and market research. Marketing 

strategies were developed and different promotional tools to encourage sales. 

There is also a marketing budget and a plan for monitoring and control. 

The annual cost of the marketing budget is US$18,016.08 dollars. This is 

reasonable and acceptable. Social responsibility for animals is the strategy that 

will cause a huge impact on consumers. 

Recommendations include opening it at the recommended location because it is 

one of its finest strengths. The best way to publicize it is through outdoor 

advertising and electronic media. 

 

KEYWORDS 

Strategic Marketing Plan, Market Survey, Marketing, Strategies, Advertising, 

Advertising Tools, Social Responsibility, Marketing Budget, Dynamic Strategic 

Diagnosis. 
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INTRODUCCIÓN 

 

El trabajo que presentamos se centra en la elaboración de un Plan 

Estratégico de Marketing para una empresa que está en proceso de 

implementación, con el único fin de ser una herramienta de gestión 

que ayude al cumplimiento de los objetivos y metas de la empresa. 

En el Capítulo I tenemos una reseña de la empresa, es decir la 

actividad a la que se va a dedicar, el nombre y los objetivos 

empresariales, la responsabilidad social, además de la delimitación 

previa del negocio que consiste en hacer conocer que va a vender 

la empresa y cuál es su mercado. 

En el Capítulo II está el Plan Estratégico de Marketing, que inicia 

con un resumen ejecutivo, luego consta de la Filosofía Empresarial, 

El Ambiente de Mercado, la Investigación de Mercados, las 

Estrategias de Marketing, El Presupuesto de Mercadeo y el Plan de 

Seguimiento a través de un cronograma de actividades. 

En el Capítulo III, exponemos las conclusiones y recomendaciones. 
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CAPITULO I 

LA EMPRESA 
 

 

Dada la necesidad de crear fuentes de empleo y de gestionar una empresa 

propia surge el proyecto de implementar una cafetería. El Plan Estratégico de 

Marketing nos ayudará a dar a conocer la empresa y posicionarla en el 

mercado. 

1.1 Valoración Inicial de la Idea 

 

a. Actividad Principal.- La cafetería a implementarse será una empresa que 

pertenecerá al sector terciario, es decir, al Sector de Servicios de Alimentos 

y Bebidas. 

 

b. Nombre de la Empresa.- El nombre comercial elegido para la cafetería es: 

"Café Coffee Keip", el cual surgió debido a que se necesitaba una 

combinación de tres idiomas que dijeran que se vende café y similares, de 

fijo iría el  español e inglés, debido a la gran cantidad de turistas que tiene la 

Ciudad de Cuenca. Luego de múltiples pruebas, ninguno resultaba atractivo 

a lo que se quería, hasta que se hizo ciertos ajustes en la traducción de la 

palabra café en ruso (кофе), y de allí surge la palabra "keip". 

 

c. Organización y Ambiente Interno.-  La Empresa Café Coffee Keip busca 

construir una identidad empezando por sus colaboradores a los cuales se 

les indicara las normas de funcionamiento y sus tareas a realizar como 

empleado. 

Se fijarán reuniones periódicas para determinar el clima de la organización, 

porque hay que tomar en cuenta que si los empleados están bien, harán 

bien su trabajo y eso se verá reflejado en la atención al cliente. Siendo el 

objetivo principal de estas reuniones el hacer que los empleados se sientan 
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parte de la organización y que sepan, que de ellos depende en gran parte 

el tener clientes e irlos incrementando con el paso del tiempo. 

Debido a que se trata de un pequeña empresa el área de administración, 

marketing y contabilidad lo realizará una sola persona, la propietaria. 

 

d. Objetivos de la Empresa 

 

Café Coffee Keip tiene los siguientes objetivos: 

 Darse a conocer en el mercado 

 Posicionarse en el mercado 

 Crecer 

 Generar empleo 

 Ser una marca reconocida por la responsabilidad social que generará 

 Maximizar el valor de los activos 

 

e. Responsabilidad Social 

Cuenca se ha caracterizado por el interés que tienen la mayoría de sus 

habitantes en el cuidado y protección de los animales, así como el de hacer 

valer sus derechos. Esto se demuestra en los resultados de la consulta 

popular del 2011, pues la pregunta 8 (De la prohibición de matar animales 

en espectáculos públicos. ¿Está usted de acuerdo que en el cantón de su 

domicilio se prohíban los espectáculos que tengan como finalidad dar 

muerte al animal?)  obtuvo el 62% de aprobación. Estos resultados 

ratificaron lo que ya estaba reglamentado en las leyes municipales del 

cantón. 

 

De allí que la Empresa Café Coffee Keip es una unidad económica que 

consiente de las necesidades sociales actuales ha decido implementar 

como uno de sus pilares empresariales la responsabilidad social enfocada 

hacia los animales. 



UNIVERSIDAD DE CUENCA 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS Y ADMINISTRATIVAS 

ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
 

 

PATIÑO QUEZADA DIANA BEATRIZ 
ALVAREZ ARMIJOS MARCIA CUMANDA  
  18 

Responsabilidad Social.- “La responsabilidad social corporativa (RSC), 

también llamada responsabilidad social empresarial (RSE), puede definirse 

como la contribución activa y voluntaria al mejoramiento social, económico 

y ambiental por parte de las empresas, generalmente con el objetivo de 

mejorar su situación competitiva y valorativa y su valor añadido.”1 

 

“La Responsabilidad Social Empresarial es hoy un valor agregado y una 

ventaja competitiva para la empresa. Aquellas empresas que desde hoy 

incorporen o refuercen sus acciones de responsabilidad social lo harán a 

su propio ritmo y de acuerdo a sus posibilidades; mañana tendrán la 

exigencia del entorno”2 

 

Tomando en cuenta todos estos aspectos que serán beneficiosos para la 

sociedad y para la empresa,  Café Coffee Keip ha decidido donar el 10% 

de sus utilidades a Fundación Arca de la Ciudad de Cuenca. 

 

Situación que se dará a conocer a través de las diferentes formas de 

publicidad que emplearemos con el fin de mantener informados a nuestros 

clientes. 

 

“Fundación Arca. La Fundación ARCA, es una organización de derecho 

privado, sin fines de lucro, constituida legalmente el 25 de agosto de 2003. 

Su objetivo fundamental es propiciar el respeto y la defensa de la vida 

animal apegados a un trato ético de los individuos de todas las especies, 

de acuerdo a sus características específicas.”3 

 

Las representantes de la Empresa Café Coffee Keip creemos que una 

sociedad mejor es aquella en donde se respeta a todo ser vivo. Por esta  

                                                           
1
 http://es.wikipedia.org/wiki/Responsabilidad_social_corporativa 

2
 Jorge V. Villalobos Grzybowicz, Presidente Ejecutivo del Cemefi. II Conferencia Interamericana de Responsabilidad 

Social Empresarial “Del Dicho al Hecho”. BID / Cemefi. México, D.F. 2004.; 
http://www.cemefi.org/esr/images/stories/pdf/esr/concepto_esr.pdf 
3
 http://www.fundacionarca.com/ 

http://es.wikipedia.org/wiki/Responsabilidad_social
http://es.wikipedia.org/wiki/Responsabilidad_ambiental
http://es.wikipedia.org/wiki/Competitividad
http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_a%C3%B1adido
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razón elegimos a esta organización con la cual compartimos su misión, 

visión y valores, para apoyar la difusión de los derechos, el rescate y 

protección de los animales domésticos sin hogar, seres vulnerables e 

indefensos  que están presentes en nuestra sociedad. 

Una vez empiece la ejecución del proyecto se realizará un convenio 

notariado con la Fundación Arca, a través de sus representantes legales, 

en el cual estipularemos las condiciones que ambas partes tendremos que 

cumplir para lograr los beneficios mutuos previstos. 

 

1.2 Delimitación Previa del Negocio 

 

a. Productos.- Café Coffee Keip será una cafetería dedicada a la venta de 

catorce productos, dentro de los cuales  estarán divididos en dos partes, la 

de los Productos Calientes y Productos Fríos. 

En los productos calientes tendremos dos divisiones,  la primera está 

constituida por productos líquidos que son el tinto, café en leche, chocolate, 

cappuccino, aromáticas y morocho y la segunda es la de productos sólidos 

que son las humas, tamales tradicionales, tamales de verde, empanadas de 

verde y quimbolitos. 

En los productos fríos tenemos yogurt y jugos, que se ofrecerán con pan de 

yuca, esa sería la combinación promocionada, siendo el cliente el que elija 

de acuerdo a sus preferencias alguna otra mezcla de productos.  

Tanto los productos calientes y fríos bebibles  estarán disponibles en cuatro 

tamaños que son: de ocho, doce y dieciséis onzas y de un litro. Los 

productos sólidos se ofrecerán en un solo tamaño.  
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b. Mercado 

 

Mercado Objetivo.- "Al que se dirige efectivamente dicha oferta comercial, 

pudiendo coincidir o no con el mercado potencial."4 

 

Es decir,  "el mercado objetivo en el entorno de la mercadotecnia designa la 

totalidad de un espacio preferente donde confluyen la oferta y la demanda 

para el intercambio de bienes y servicios"5 

 

El Mercado Objetivo de Café Coffee Keip son los habitantes del Sector 

Yanuncay de la Ciudad de Cuenca. Tanto para los que viven por la zona de 

la Av. de las Américas y Don Bosco como para los que laboran en las 

diferentes empresas cercanas. 

 

Mercado Potencial.- "Al que puede dirigirse la oferta comercial de la 

empresa o conjunto de posibles clientes de la misma"6. 

 

El Mercado Potencial de Café Coffee Keip serán todos los habitantes del 

sector urbano de la Ciudad de Cuenca. 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
4
 http://www.a-emprende.net/manualparaemprender/pempresa2.htm; 01-03-2012 

5
 http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado_objetivo; 01-03-2012 

6
 http://www.a-emprende.net/manualparaemprender/pempresa2.htm; 01-03-2012 
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CAPITULO II 

PLAN ESTRATÉGICO DE MARKETING 
 

 

 

Resumen Ejecutivo 

 

La empresa a implementarse se encuentra en el sector de servicios de 

alimentos y bebidas, cuyo nombre es Cafetería Café Coffee Keip. Su mercado 

objetivo son los habitantes del Sector Yanuncay  y su mercado potencial son 

todos los habitantes del sector urbano de la Ciudad de Cuenca comprendidos 

entre 18 y 50 años. 

Entre las principales fortalezas de la empresa se encuentran su ubicación, las 

recetas familiares de los productos a fabricar y la responsabilidad social que 

generará. Dos de las oportunidades más destacadas es que actualmente no 

hay competencia cercana y se tiene un libre acceso a los proveedores. Entre 

sus debilidades esta el contar con un parqueadero de mínima capacidad y que 

los envases descartables requieren una fuerte inversión para que su costo 

unitario sea bajo. Dentro de las amenazas que se detectaron  es que la 

competencia informal tiene precios más bajos y que al existir épocas de 

escases de la materia prima, los costos suben y la rentabilidad por ende baja. 

La visión de la empresa es posicionarse en la Ciudad de Cuenca, como la 

marca de cafetería más reconocida por la calidad y sabor de sus productos, 

estilo de venta, servicio y atención rápida en un periodo de 3 años. Con el fin 

de alcanzar este propósito se van a dar a conocer las ventajas competitivas de 

la empresa a través de las diferentes estrategias de comunicación que se 

efectuarán. Para ello se realizó un plan de medios.  
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La empresa entre sus pilares fundamentales cuenta con la responsabilidad 

social que emprenderá y que beneficiará a las partes interesadas. 

Café Coffee Keip ofrece  catorce productos agrupados en dos clases, bebibles 

y comestibles, los primeros estarán disponibles en cuatro tamaños y los 

segundos en uno solo. El precio de los productos que ofrecerá  la empresa 

oscilarán entre los mismos de la competencia formal y sobre los precios de la 

competencia informal. 

Se llevarán a cabo diferentes herramientas promocionales con el fin de 

impulsar las ventas.  

 

El presupuesto de mercado tiene un costo anual de $ 18.016,08 dólares 

americanos, y se estima que represente máximo el 20% de los ingresos en el 

primer año de su ejecución. 

Con el Plan de Seguimiento y Control que se dará a este Plan Estratégico de 

Marketing aseguraremos reducir los riesgos de incumpliendo de los objetivos. 
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2.1 Filosofía Empresarial del Marketing 

 

a. Misión  

Café Coffee Keipe es una cafetería que tiene como misión 

satisfacer las necesidades de alimentación, brindando un 

servicio rápido y eficiente con productos de calidad e higiene, 

para todas las personas que tienen un paladar exigente, obtener 

rentabilidad y generar empleo.  

 

 

b. Visión 

Posicionarse en la Ciudad de Cuenca como la marca de 

cafetería más reconocida, por la calidad y sabor de sus 

productos, estilo de venta, servicio y atención rápida en un 

periodo de 3 años. 

 

 

c. Principios 

Café Coffee Keip tiene como empresa los siguientes principios: 

 Mejoramiento Continuo.- Asegurar constantemente el mejoramiento tanto 

de los productos como de los servicios. 

 Buscar establecer los precios más competitivos en base a políticas de 

costos acertadas. 

 Adaptación.- Revisar continuamente los cambios en las necesidades de los 

consumidores. 

 Personalización.- Buscar personalizar al máximo los productos y servicios 

de la cafetería con el fin de llegar a la exclusividad. 
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 Superar las expectativas del cliente.- Siempre dar un servicio adicional al 

cliente con el cual éste sienta una mayor satisfacción al adquirir los 

productos de Café Coffee Keip. 

 Conciencia.- Dos de los servicios de la cafetería son, vender los productos 

para llevar y la entrega a domicilio, esto implica usar envases descartables, 

que contaminan el medio ambiente, nuestro deber será darlo conocer. 

 Cumplimiento de las leyes, normas y demás disposiciones. 

 

d. Diagnóstico Estratégico Dinámico 

"Pretende identificar las variables internas y externas que influyen la 

actividad del negocio. Los frenos corresponden a los obstáculos que 

enfrenta la empresa y los aceleradores a las posibles soluciones. Cada 

freno  puede tener una o más soluciones"7  

 

De allí que hemos detectado los siguientes frenos y aceleradores para la 

empresa: 

 

Frenos Aceleradores 

Falta de Experiencia en la 

Administración de cafeterías. 

Conocimiento administrativos 

adquiridos a lo largo de la carrera. 

La imagen de la empresa está 

por salir. 

Los productos se posicionarán en 

el mercado por la calidad y por el 

servicio prestado. 

Tabla No. 01 

Elaborada por: las autoras 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
7 ECHEVERRY CAÑAS Lina María;"Marketing Práctico"; Editorial Mayol Cesa. Año 2008 
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2.2 El Ambiente de Mercado 

 

a. Macroambiente 

 

1. Entorno Político.- Según él Índice de Inestabilidad Política elaborado por 

el Economist Intelligence Unit, Unidad de Análisis Económicos del grupo 

Británico The Economist, entre los más expuestos en nuestra región figuran 

Haití, Bolivia, Ecuador y la República Dominicana8, según lo publicado en 

marzo del 2009. Desde esta fecha a la actualidad no hemos tenido cambio 

de autoridades, sin embargo se acercan las próximas elecciones para 

enero del 2013. Es decir todo al año 2012 y más aún el último semestre 

será de un gran trajín político. Por lo que todos los medios de comunicación 

estarán emitiendo publicidad electoral, de allí la importancia de definir una 

campaña publicitaria eficiente para Café Coffee Keip. 

 

2. Entorno Económico.- La velocidad de crecimiento de los precios conocido 

como índice de inflación anual esta en el 4.9%, este mismo indicador al 

término del año 2011 se sitúo en el 5.41%; el PIB proyectado para el año 

fiscal 2012 está en el 6.5%, con un ingreso per cápita de 4.905 dólares; la 

tasa de desempleo oficial se viene ubicando en el 5.1%. 

El salario básico unificado esta en U.S. $ 292.00, que todavía está por 

debajo del costo de la canasta familiar básica de U.S. $ 583.27. 

Por lo visto el entorno económico del  país es aceptable,  y esto es 

favorable para cualquier empresa, más aún si es nueva en el mercado. 

 

3. Entorno Social.- La calidad de vida de los ecuatorianos según el último 

censo realizado en el año 2010 es media baja, por cuanto el 46.90% de los 

hogares viven en viviendas propias y totalmente pagadas y el 49% de las 

viviendas del Ecuador cuentan con servicios básicos.  

                                                           
8
 http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/ecuador-entre-los-paises-con-mas-riesgo-de-inestabilidad-politica-

339402.html; 10-03-2012 

http://www.hoy.com.ec/tag/363/bolivia
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Por eso es importante para nuestra empresa elegir una estrategia de 

precios óptima, para que nuestros productos sean accesibles a la mayor 

cantidad de personas. Todo esto siempre y cuando genere rentabilidad 

para la empresa. 

 

4. Entorno Tecnológico.- Según el censo realizado en el 2010, el INEC 

manifiesta que el 26.70% de las personas usaron internet, el 31.60% 

utilizaron computadora y el 60.60% de la población usaron celular, lo que 

nos da la idea que cada vez más se está utilizando en nuestro país 

tecnología de comunicación. Por ende la importancia de enfocar una 

publicidad propicia para el sector.  

 

b. Microambiente 

 

1. Proveedores.- La Cafetería que se pretende instalar cuenta con una gran 

diversidad de proveedores para producir sus productos. Y esto salta a la 

vista, pues necesitamos básicamente de insumos que son propios del 

Ecuador.  

Según un estudio de los potenciales proveedores de materia prima como 

de los insumos para la elaboración  de los productos que Café Coffee Keip 

ofrecerá, hemos considerado los siguientes:  Mercado Feria Libre, 

Nutrileche, Comercial Uguña, Super Stock, Coralcentro. Todos estos fueron 

escogidos por la diversidad de productos que podemos encontrar en cada 

uno de los insumos de materia prima y a precios económicos. 

Al tener una gran variedad de opciones garantizamos la calidad de los 

productos que venderá Café Coffee Keip. 

La sede de los principales proveedores se encuentra en la Ciudad de 

Cuenca. Los criterios de compra están determinados por el precio, calidad 

y confianza. Los pagos se realizarán al contado. Con el tiempo se 

establecerán convenios de crédito en especial con aquellos proveedores de 
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la materia prima que tienen un periodo  considerable de expiración, 

como tal es el caso de la harina, azúcar, etc. 

Lo que quiere decir que la empresa no depende de únicos proveedores 

para el desarrollo de su producción, por lo tanto Café Coffee Keip es la que 

tiene el poder de negociación. 

2. Distribuidores.- La forma de comercialización que adoptará Café Coffee 

Keip, será por el método de Venta Directa. La calidad de los productos y el 

servicio que ofrece la empresa son exclusivos de Café Coffee Keip.  

 

3. Clientes.- La empresa utilizará varias estrategias para captar clientes. En 

Café Coffee Keipe se manejan dos procesos de compra, el primero es el 

que hace directamente con el cliente y el segundo se maneja con los 

pedidos a domicilio. 

 

Proceso de Compra dentro del Local  

 

Gráfico No. 01 

Elaborada por: las autoras 
 

 

• Se le 
ofrecerá los 
productos . 

1.- Entrada 
del Cliente 

 

 

 

• Se tomará el 
pedido y al 

mismo 
tiempo se lo 
facturará y 

cobrará. 

2.- Desición 
de Compra 
del Cliente 

• Se receptará 
el pago y se 
servirá lo 
pedido, ya 
sea para 
servirse o 
para llevar. 

3.- Se servirá 
los productos 

pedidos 

 

 

 

 

• He invitar 
cordialmente  
al cliente a 
una próxima 
compra. 

4.-Entrega del 
Pedido y de la 

Factura 
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Proceso de Compra bajo pedido a domicilio 

 

 

Gráfico No. 02 

Elaborada por: las autoras 

 

 

4. Competidores.- El Sector de Servicios de Cafetería en la Ciudad de 

Cuenca es amplio, por tal razón las empresas existentes tienen ganada la 

confianza con los clientes. La competencia más fuerte de la Empresa Café 

Coffee Keip dentro de la ciudad es Café Austria, Café Bar Piso 13, Café 

Eucalyptus, Café Restaurant Raymipampa, Knoro Café, Honey Cafetería, 

Café Verde Pintón y Maduro, Cafetería Chocolate y otras no tan 

reconocidas. Pero todas estas empresas tienen algo en común, están 

ubicadas en el Centro Histórico de la Ciudad y calles aledañas. 

 

Haciendo un análisis en cuanto a competencia del Sector de la Av. de las 

Américas y Don Bosco, podemos decir que no existen cafeterías cercanas. 

Lo que si podemos apreciar es que hay varios  lugares informales que 

vende algunos de los productos que ofrece Café Coffee Keip, la 

• Será por 
llamadas 
telefónicas, 
redes 
sociales u 
otro medio 
según la 
estrategia. 

1.- Receptar 
el pedido 

 

 

 

• He indicarle 
el tiempo 

de entrega 
en el lugar 
indicado. 

2.- 
Agradecer 

por la 
compra 

• Preparar el 
pedido 
según los 
gustos y 
preferencias 
del cliente. 

3.- Alistar el 
Pedido 

 

 

 

• Agradecer 
he invitar 
cordialment
e  al cliente 
a una 
próxima 
compra. 

4.-Entrega del 
Pedido a 

domicilio. 
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característica principal de estos es que son restaurantes y de vez en 

cuando venden productos similares a los que tiene una cafetería. 

 

A continuación presentamos una tabla en la que se analiza los puntos 

fuertes y débiles de la empresa en comparación con la competencia formal. 

 

 

Empresas 

Puntos 

Fuertes Débiles 

 

 

 

 

Competencia 

Formal 

 

 Por llevar tiempo en el 

mercado, adquieren un 

mayor prestigio y 

reconocimiento. 

 Amplia experiencia con los 

clientes y las ventas. 

 Manejo de insumos para 

una  producción efectiva. 

 

 Precios excesivamente altos en 

algunas empresas. 

 La mayoría de empresas no 

cuenta con planes de 

publicidad. 

 Actualmente existe una gran 

cantidad de cafeterías en el 

centro de la ciudad, por lo tanto 

mayor competencia. 

 No hay impacto social.  

 

 

 

 

Café Coffee Keip 

 

 Se ofrecerán precios 

competitivos. 

 Los costos de producción 

son bajos. 

 Se basa en la necesidad de 

agilidad en el despacho de 

los productos. 

 Se establecerá un impacto 

social a través de 

estrategias. 

 

 Es una empresa nueva en el 

mercado, por lo que no cuenta 

con reconocimiento ni fidelidad 

por parte de los clientes. 

 No tiene experiencia. 

 No está posicionada en el 

mercado. 

 

Tabla No. 02 

Elaborada por: las autoras 
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En la siguiente tabla se analiza los puntos fuertes y débiles de la 

empresa Café Coffee Keip en comparación con la competencia informal. 

 

 

Empresas 

 

Puntos 

Fuertes Débiles 

 

 

 

 

Competencia 

Informal 

 

 Precios Bajos. 

 

 Deficiencia en las 

instalaciones (mal 

aspecto). 

 No hay un uso adecuado 

de la vajilla. 

 Falta de higiene. 

 Cuando el cliente le pide 

para llevar, le dan en 

vasos de colas y sin tapa. 

 No tienen estrategias. 

 Carece de Publicidad. 

 

 

 

 

 

Café Coffee Keip 

 

 

 Instalaciones adecuadas. 

 Manejo apropiado de la 

vajilla. 

 Higiene tanto en el 

proceso de fabricación de 

los productos como al 

momento de serviles. 

 Disponemos de 

empaques apropiados.  

 Manejamos estrategias y 

publicidad. 

 

 

 Precio superior, no tan 

diferenciado. 

 
 Tabla No. 03 

Elaborada por: las autoras 
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c. Análisis FODA 

 

“Es una herramienta que sirve para analizar la situación competitiva de una 

organización, e incluso de una nación. Su principal función es detectar las 

relaciones entre las variables más importantes para así diseñar estrategias 

adecuadas, sobre la base del análisis del ambiente interno y externo que es 

inherente a cada organización. "9 

 

FORTALEZAS:  

 

 

 

 

 

 Capital propio  

 La materia prima para la elaboración de los productos tiene una baja 

inversión. 

 Ubicación en la Av. Américas, de acceso principal a la Ciudad Cuenca 

por el Sur del Ecuador, con gran afluencia de personas. 

                                                           
9
 http://www.rrppnet.com.ar/foda.htm; 10-03-2012 
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 Local propio y está disponible para la empresa. Cuenta con todos los 

servicios básicos, agua, luz, teléfono, internet, cable. 

 Amplio Espacio para poner publicidad fuera del local 

 Un extendido horario de atención que será desde las 6 a.m. hasta las 

10 p.m. 

 Las entregas a domicilio se realizarán a tiempo, si hubiera 

inconvenientes y esto ocasionara el retraso en la llegada de pedido, se 

retribuirá la espera. 

 Servicio Rápido. 

 El envase descartable de los productos líquidos tendrán una tapa 

segura para evitar que se riegue. 

 Generará responsabilidad social. 

 Compromiso y motivación. 

 Contamos con recetas familiares para la elaboración de sus productos. 

 

OPORTUNIDADES:  

 

 

 

 

 

 

 Consumidores frecuentes, debido a las empresas ya establecidas 

dentro del sector en el que se ubicará la empresa. 

 Consumidores ocasionales, debido al alto tráfico del lugar. 

 Zona en constante crecimiento. 

 No hay competencia formal actual. 

 Acceso a una gran variedad de proveedores dentro de la ciudad. 

 Amplio mercado. 

 Existe una gran cantidad de proveedores de la materia prima e 

insumos que necesita la empresa. 
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DEBILIDADES: 

 

 

 

 

 

 El parqueadero tiene una capacidad para tres automóviles. 

 La imagen de la empresa es nueva. 

 Poca experiencia tanto administrativa como en la producción en gran 

cantidad de los productos a vender. 

 La impresión de los envases descartables se lo debe hacer en un gran 

volumen para disminuir el costo unitario de estos, por lo que tendremos 

capital inmovilizado. 

 

AMENAZAS: 

 

 

 

 Aparición de la competencia con los mismos productos e imitación de 

nuestros servicios. 

 Los autos no pueden estacionarse en la Av. de las Américas por 

disposiciones municipales.  

 Escasez extrema de los insumos para la producción de los productos 

por razones estacionales o algún evento natural (inundaciones, falta de 

lluvia, etc.) lo que hace se incremente los costos de producción, y por 

ende disminuya la rentabilidad. 

 Precio bajos de la competencia informal. 
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d. Puntos Críticos del Análisis FODA 

 

"Cuando se realiza el análisis DOFA surgen unos puntos críticos que afectan el 

plan de marketing y que deben ser objeto de estudio. Para eso se deben definir 

las estrategias generadas por el cruce de las variables del análisis DOFA como 

aparece en la siguiente figura:"10 

 

 

FORTALEZAS 
(Strengths) 

DEBILIDADES 
(Weaknesses) 

OPORTUNIDADES 

(Opportunities) 

Estrategias FO 

¿Cómo las 

fortalezas permiten 

aprovechar las 

oportunidades? 

Estrategias DO 

¿Cómo superar las 

debilidades 

aprovechando las 

oportunidades?  

AMENAZAS 

(Threats) 

 

Fortalezas FA 

¿Cómo las 

fortalezas permiten 

evitar las 

amenazas? 

 

Debilidades DA 

¿Cómo reducir las 

debilidades y evitar 

las amenazas? 

  
 

Tomando en cuenta que esta matriz nos ayudará a analizar mejor la posición 

de la Empresa Café Coffee Keip, la hemos realizado: 

 

 

                                                           
10 ECHEVERRY CAÑAS Lina María;"Marketing Práctico"; Editorial Mayol Cesa. Año 2008 
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ESTRATEGIAS FO 

 
ESTRATEGIAS DO 

 

 Realzar el sabor, la calidad de los 

productos  y del servicio. 

 Aprovechar la disponibilidad del local 

para satisfacer las necesidades de 

los consumidores frecuentes y 

ocasionales. 

 Dar a conocer las bondades de los 

empaques para llevar. 

 Aprovechar el fácil acceso a los 

diferentes proveedores, para 

disminuir los costos de los insumos 

de producción. 

 Aprovechar la no existencia de 

competencia actual para 

posicionarse en la mente de los 

consumidores. 

 Aprovechar las instalaciones 

exteriores del local para poner 

publicidad. 

 

 Fomentar al consumo de nuestros 

productos a todos quienes laboran 

en las empresas del sector. 

 Mantener un análisis permanente de 

los procesos tanto de producción 

como de servicio al cliente para 

mejorarlos cada vez más. 

 Controlar el presupuesto de la 

empresa. 

 

 

 

 
ESTRATEGIAS FA 

 
ESTRATEGIAS DA 

 

 Promocionar la atención permanente 

y con un amplio horario, para 

distinguirnos de una posible 

competencia. 

 Aprovechar que se cuenta con 

capital para aprovisionarse de 

insumos en  épocas de escasez.  

 Buscar proveedores alternos en 

otras ciudades para una posible 

escasez de los productos. 

 

 Dar a conocer a través de la 

publicidad a la empresa. 

 Generar ventas a domicilio para 

evitar la necesidad de un 

parqueadero. 

 Atender rápidamente a los clientes. 

Tabla No. 04            Elaborada por: las autoras 
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2.3 Investigación de Mercados 

 

a. Definición del Problema 

Las grandes, medianas y pequeñas empresas se encuentran dentro de un 

mundo competitivo debido a la gran oferta de productos y servicios, y más 

aún en lo que respecta a empresas de alimentación. En la ciudad de 

Cuenca encontramos un sin número de cafeterías, por ello los 

consumidores se han vuelto más exigentes en la elección de los productos 

de su preferencia. Por tal motivo el reto de Café Coffee Keip es conocer 

esas necesidades para lograr satisfacerlas. De allí la importancia de 

estudiar a los futuros consumidores de nuestros productos para conocer sus 

gustos y preferencias. 

 

b. Objeto de Investigación 

 

1. Objetivo General:  

Demostrar que el establecimiento de una cafetería con productos 

específicos en la Av. de las Américas y Don Bosco es factible. 

 

2. Objetivos Específicos: 

 Identificar la factibilidad de instalar la Cafetería Café Coffee Keip en 

la Av. de las Américas y Don Bosco. 

 Conocer la frecuencia de compra de los productos similares a los 

que Café Coffee Keip producirá. 

 Conocer los gustos y preferencias de los consumidores. 

 Identificar la importancia que los consumidores le dan a la 

decoración de un local de cafetería. 

 Establecer si el servicio a domicilio es o no aceptado por los 

consumidores. 

 Determinar el horario de mayor frecuencia de los consumidores. 
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 Determinar si el precio es o no aceptado por los futuros clientes. 

 Determinar, cuáles de los productos que ofrece la cafetería, tendrán 

mayor aceptación. 

 

c. Diseño de la Investigación 

 

Para analizar la factibilidad, precios y demanda de los productos que ofrece 

la Cafetería Café Coffee Keip, utilizaremos un método muy aplicado por sus 

costos bajos y rapidez en la obtención de la información que es el sondeo 

de mercado. 

 

Sondeo de Mercado.- "El Sondeo de Mercado es una técnica que los 

empresarios deberían utilizar frecuentemente para saber con mayor certeza 

qué es lo que su mercado quiere comprar, qué le gusta y qué no le gusta, 

qué modificaciones puede hacer a su producto o para comprobar que sus 

ideas tendrán éxito en la población."11 

 

Para analizar el mercado hemos optado por el método de encuesta 

personal. 

Encuestas.- "La encuesta es una técnica de investigación que consiste en 

una interrogación verbal o escrita que se le realiza a las personas con el fin 

de obtener determinada información necesaria para una investigación.  

Cuando la encuesta es verbal se suele hacer uso del método de la 

entrevista; y cuando la encuesta es escrita se suele hacer uso del 

instrumento del cuestionario, el cual consiste en un documento con un 

listado de preguntas, las cuales se les hacen a la personas a encuestar."12 

 

 

 
                                                           
11

 http://peru.smetoolkit.org/peru/es/content/es/2080/Bases-para-la-realizaci%C3%B3n-de-un-sondeo-de-mercado; 15-
03-2012 

12
 http://www.crecenegocios.com/concepto-de-encuesta/;15-03-2012 
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La encuesta se realizará a través de un cuestionario que se elaborará 

únicamente con preguntas cerradas y dentro de estas usaremos las 

preguntas dicotómicas y de opción múltiple. 

 

En los anexos se podrá encontrar el formato de la encuesta. 

 

Muestra.- El procedimiento a usar es el muestreo no probabilístico por 

cuotas. 

"Muestreo por Cuotas.- La muestras por cuotas son un tipo especial de 

muestras a propósito. En este caso el investigador da paso concretos con el 

fin de obtener una muestra que es similar a la población en algunas 

características de "control", por ejemplo la edad de los encuestados"13 

En consecuencia realizaremos 60 encuestas a personas comprendidas 

entre 18 y 50 años. Siendo nuestro factor de control la edad. 

 

d. Análisis de los Resultados 

 

Luego de haber realizado las encuestas a través de un cuestionario de 12 

preguntas hemos obtenido los siguientes resultados: 

 
 

Pregunta 1: ¿Usted frecuenta cafeterías o lugares donde venden 

productos, tales como tinto, morocho, aromáticas, humas, tamales, pan de 

yuca, entre otros?  

                                                           
13

 KINNEAR, Thomas C, TAYLOR, James R; "Investigación de Mercados, un Enfoque Aplicado", Cuarta Edición; 1996; 
Mc Graw Hill; página 365 
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   Grafico 01 

   Fuente: Investigación de Mercado 

   Elaborado por: las autoras 

    
El 68% de las personas encuestadas afirman que frecuentan cafeterías o 

lugares que sin tener el nombre de cafetería venden productos tales como: 

tinto, morocho, humas, tamales, yogurt, pan de yuca, etc.. El 32% restante 

no frecuenta cafeterías. 

 

Pregunta 2: ¿Usted conoce alguna cafetería o algún negocio que se 

dedique a la venta de  productos tales como tinto, morocho, aromáticas, 

humas, tamales, pan de yuca, etc. que esté ubicado cerca de la Av. de las 

Américas y Don Bosco? 

 

 

   Grafico 02 
   Fuente: Investigación de Mercado 
   Elaborado por: las autoras 

68% 

32% 

% de Personas que frecuentan Cafeterías o 

similares 

SI NO

8% 

92% 

% de Consumidores que reconcen la 

presencia de cafeterías en el sector 

estudiado 

SI NO
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El 8% de las personas afirman conocer que hay una cafetería y un lugar de 

venta informal de productos tales como: tinto, humas, tamales, etc.,  por el 

sector. 

 

Pero ambos lugares reconocidos se encuentran de la Av. de las Américas y 

Don Bosco, el primero a 6 cuadras (Sector de Fátima) y el otro a 8 cuadras 

en la Av. Primero de Mayo. 

 

Pregunta 3: ¿Le gustaría tener a su servicio una cafetería ubicada en la Av. 

de las Américas y Don Bosco? 

 

 

   Grafico 03 

   Fuente: Investigación de Mercado 

   Elaborado por: Las autoras 

 

El 87% de las personas afirmaron les gustaría tener a su servicio una 

cafetería en la Av. de las Américas y Don Bosco. Y el 13% dijo que no o le 

es indiferente. 

 

 

Pregunta 4: ¿Con qué frecuencia usted visita una cafetería? 

87% 

13% 

% de personas que les gustaría contar con 

una cafetería en la Av. de las Américas y 

Don Bosco. 

SI NO
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  Grafico 04 

  Fuente: Investigación de Mercado 

  Elaborado por: las autoras 

 

 

El 49% de las personas dijeron que acuden a una cafetería con una 

frecuencia de una a tres veces por semana.  Un 20% de los encuestados 

afirmo que acude solo los fines de semana a una cafetería, el 18% dijo que 

frecuentaba todos los días y el 13% restante dijo que acudía muy rara vez, 

de una a tres veces al mes. 

 

Pregunta 5: ¿Cuáles de los siguientes factores inciden, para qué usted 

realice su compra en una cafetería? 

 

  Grafico 05: 

  Fuente: Investigación de Mercado 

  Elaborado por: Las autoras 
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El 30% de las personas afirman que el precio es un factor determinante para 

que ellos decidan hacer su compra en  una cafetería, el 27% nos indica que 

el sabor es muy importante a la hora de hacer su elección. El 47% restante 

se divide en: 15% por la rapidez en el servicio, 13% por la ubicación, el 8 % 

por la decoración y el ambiente, en cambio solo un 5% menciona que es 

importante el envase y la etiqueta y el 2% dice que existen otros factores. 

 

Pregunta 6: ¿Usted pediría productos de cafetería a domicilio? 

 

     Grafico 06 

   Fuente: Investigación de Mercado 

   Elaborado por: Las autoras 

 

La mayor parte de las personas afirman que si pedirían a una cafetería les 

envíen a  domicilio sus productos, tenemos un 65% de aceptación. 

 

Pregunta 7: ¿Cuándo usted asiste a una cafetería prefiere los productos: 

para llevar o para servirse dentro del local? 

 

      Grafico 07:        Fuente: Investigación de Mercado         Elaborado por: Las autoras 
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El 55% de las personas encuestadas aseguran que  cuando asisten a una 

cafetería prefieren los productos para llevar. Según pudimos apreciar por los 

comentarios que hacían cuando llenaban la encuesta, les parecía ésta una 

elección ya que compraban camino a la casa o al trabajo, los primeros para 

degustarlos con su familia o porque salen a tempranas horas de sus turnos 

de trabajo y los segundos por la falta de tiempo para desayunar en sus 

hogares. El 44% restante prefiere tomarse su tiempo cuando asiste a una 

cafetería. 

 

Pregunta 8: ¿Usted pagaría en una cafetería los siguientes precios, por 

productos que le ofrezcan tanto para servirse dentro del local como para 

llevar en cómodos empaques? 

 

   Grafico 08 

   Fuente: Investigación de Mercado 

   Elaborado por: Las autoras 

 

El 80% de las personas dijeron que si pagaría $ 0.60 de dólar por un tinto, 

morocho, aromáticas, etc., de tamaño 8 oz, ya sea para servirse o para 

llevar.  
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El 73% dijeron que el precio de las humas, tamales, empanadas de verde, 

etc., que va a ser de $ 0.40 dólar, si lo pagarían. 

Por otra pare el 92% afirmó que compraría el yogurt o jugos de 8 oz a un 

precio de $ 0.85 dólar. 

Y por último tenemos el precio del pan de yuca que va a ser de $ 0.22 dólar 

y fue aceptado en un 70%. 

 

Pregunta 9: ¿Cuándo usted visita una cafetería gasta por persona, entre?:  

 

 

   Grafico 09 

   Fuente: Investigación de Mercado 

   Elaborado por: Las autoras 

 

El 68% de los encuestados afirman que cuando van a una cafetería gastan 

por persona entre $ 0.10 y $ 1.99 dólares. El 20% de los encuestados 

gastan entre $ 2.00 y $ 3.99, el 7% gasta entre $4.00 y $ 5.99, y solo un 5% 

gasta por persona de $ 6.00 o más. 
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Pregunta 10: ¿De las siguientes opciones, que productos de las cafeterías 

que usted visita consume con mayor frecuencia? 

 

 

   Grafico 10: 

   Fuente: Investigación de Mercado 

   Elaborado por: Las autoras 

 

De los productos más demandados por el público son: las humas con un 

13%,  Yogurt con el 12%, Pan de yuca con el 11%, el Morocho con el 10% y 

el Tinto con el 8%, los jugos y las empanadas de verde tienen el 7% cada 

una. 

El  32% restante lo componen los productos: tamales tradicionales 6%, café 

en leche 5%, aromáticas 5%, tamales de verde 4%, quimbolitos 4%, 

chocolate 4%, cappuccino 2% y otros 2%. 

Tinto; 8% 
Café en Leche; 

5% 

Chocolate; 4% 

Cappuccino; 
2% 

Aromáticas; 5% 

Morocho; 10% 

Humas; 13% 

Tamales 
Tradicionales; 6% 

Tamales de 
Verde; 4% 

Empanadas de 
Verde; 7% 

Quimbolitos; 
4% 

Pan de Yuca; 11% 

Yogurt; 12% 

Jugos; 7% 

Otros:, 2% 

Productos de mayor demanda en una Cafetería 



UNIVERSIDAD DE CUENCA 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS Y ADMINISTRATIVAS 

ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
 

 

PATIÑO QUEZADA DIANA BEATRIZ 
ALVAREZ ARMIJOS MARCIA CUMANDA  
  46 

Pregunta 11: ¿Cuándo usted visita una cafetería entre que horario lo 

hace?: 

.  

 Grafico 11: 

 Fuente: Investigación de Mercado 

 Elaborado por: las autoras 

 

El horario mayormente frecuentado según el sondeo es entre las cinco de 

la tarde y ocho de la noche, con un 40%. El 17% asiste a una cafetería 

entre las 8 a.m. y la 11 a.m., el 15% antes de las 8 a.m., el 11%, 10%, y 7% 

asiste entre las 2 p.m. y las 5 p.m., después de las 8 p.m. y entre 11 a.m. y 

2 p.m., respectivamente.  

 

Pregunta 12:¿Cuándo usted va a una cafetería asiste con?: 

 

  Grafico 12: 

  Fuente: Investigación de Mercado 

  Elaborado por: Las autoras 
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Según se puede apreciar el 41% de personas asisten solas a una cafetería 

y el  37% lo hace con un solo acompañante. En cambio el 15% asiste a una 

cafetería en grupos de 3 personas y solo un 7% lo hace en grupos de cuatro 

o más personas. 

 

 

e. Informe de la Investigación de Mercados 

El estudio de mercado realizado refleja que se tiene una gran aceptación 

por parte de los consumidores a que se instale una cafetería en la Av. de 

las Américas y Don Bosco. Se pudo detectar que el 68% de las personas 

encuestadas asisten a una cafetería y lo hacen con una frecuencia de una a 

tres veces por semana. Actualmente no existe competencia directa.  

Nuestra estrategia tendrá que estar enfocada en el precio,  el sabor y 

calidad de los productos, pues con solo atender estos aspectos tendremos 

asegurado el 57% de los clientes. 

Los productos que ofrecerá la cafetería deben de ser promocionados para 

los dos tipos de consumidores que se detectaron de acuerdo a su 

preferencia de consumir, pues tenemos los que prefieren los productos para 

llevar y los que los prefieren para servirse dentro del local, los primeros lo 

hacen por una necesidad rápida de alimentación y los otros por pasar un 

momento de relax.  

La mayoría de personas que asisten a una cafetería gastan máximo $ 1.99.  

Proveerse de materia prima suficiente en especial para aquellos productos 

de mayor consumo, como por ejemplo las humas, morocho, yogurt, pan de 

yuca, etc., es muy importante pues permitirá siempre disponer de los 

productos y así podremos satisfacer las necesidades de los clientes. 

Las personas frecuentan las cafeterías antes de las ocho de la mañana y 

entre cinco y ocho de la noche, a sabiendas de esto se debe realizar un 

cronograma de producción para los productos que vende la cafetería, 

siendo este análisis no objeto de este estudio lo vamos a recomendar, pues 

eso lo detectamos en la investigación de mercado realizada a través de un 

sondeo. 
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2.4 Estrategias de Marketing 

 

a. Estrategia de Segmentación de Mercados 

 

"Segmentar un mercado.- Es diferenciar el mercado total de un producto o 

servicio, en un cierto número de subconjuntos homogéneos referentes a 

hábitos, necesidades y gustos de sus componentes, que se denominan 

segmentos. La finalidad de identificar estos segmentos es permitir a las 

empresas adaptar mejor sus políticas de marketing a todos o algunos de 

estos subconjuntos."14 

 

Para elegir nuestro segmento de mercado hemos utilizado la variable 

demográfica  de la edad, es decir el segmento de mercado de Café Coffee 

Keip son todas las personas hombres y mujeres  comprendidos entre 18 y 

50 años. 

 

b. Posicionamiento 

 

1. Ventaja Competitiva.- Usaremos la ventaja competitiva por diferenciación. 

 

Diferenciación.- "La diferenciación, también conocida como la diferenciación 

del producto, consiste en una característica con que cuenta un producto o 

servicio, que lo hace diferente y lo distingue de los demás productos de la 

competencia."15 

 

Café Coffee Keip tendrá diferenciación en: 

 

 Atributos del producto: sabor único y calidad inigualable, en base a 

recetas de tradición familiar. 

                                                           
14

 http://www.marketinet.com/ebooks/manual_de_marketing/manual_de_marketing.php?pg=; 19-03-2012 
15

 http://www.crecenegocios.com/la-diferenciacion/; 19-03-2012 
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 Diseño del Empaque: contamos con un diseño de vaso térmico para 

los clientes que deseen los productos para llevar. El beneficio de este 

empaque es que es fácil de manejar, no es susceptible de riegue  y 

mantiene el calor. 

 Atención al Cliente: a través de un servicio rápido y oportuno, tanto 

en la toma de los pedidos como en la entrega de los productos. 

 Entrega a Domicilio: los precios no variarán por este servicio. 

 Personal Capacitado: para un trato cortés, amigable y oportuno. 

 Responsabilidad Social: aspecto que responde a la necesidad de 

contribuir con el buen vivir. 

 

Cada uno de estos aspectos diferenciadores son factores claves para el 

éxito de la empresa. 

 

2. Estrategia de Posicionamiento.- Una de las tácticas de la estrategia de 

posicionamiento es promover las características de los productos que Café 

Coffee Keip ofrece  y sus ventajas competitivas.  

Por esto utilizaremos el posicionamiento basado en las características del 

producto y en el servicio brindado. 

A través de las diferentes formas de publicidad que emplearemos nos 

encargaremos de dar a conocer al cliente nuestra empresa. 

Según la cuarta ley inmutable del marketing; "La Ley de la Percepción.-  El 

Marketing no es una batalla de productos, es una batalla de percepciones. 

"16 

De allí la importancia de una publicidad clara y éticamente responsable. 

 

 

 

 

 

 

                                                           
16

 RIES Al, TROUT, Jack;"Las 22 leyes inmutables del marketing"; Año 1993; McGraw-Hill Interamericana de México 
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c. Marketing Mix 

 

1. Estrategia de Producto 

 

Tipos de Productos: Los productos que Café Coffee Keip son: 

 

 

Productos 

Calientes Fríos 

Bebibles Comestibles Bebibles 

Tinto 

Café en 

Leche 

Chocolate 

Capuccino 

Aromáticas 

Morocho 

Humas 

Tamales Tradicionales 

Tamales de Verde 

Empanadas de Verde 

Quimbolitos 

Pan de Yuca 

Yogurt (5 sabores) 

Jugos (5 sabores) 

           Tabla No. 05 

           Elaborada por: las autoras 

 

 

Logotipo: 
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Slogan: "Delicioso, Rápido y Cómodo para llevar" 

 

Marca y Empaque: Para los productos líquidos calientes, para servirse 

dentro del local se usará una taza de color blanco con capacidad de 8 

onzas y para los líquidos fríos o a temperatura media (jugos y morocho) se 

usarán copas de cristal. Los que son para llevar se usará un vaso térmico 

de color blanco de 8 oz., 12 oz., 16 oz., y de un litro, con tapa y sorbete del 

mismo color. El vaso tendrá el logotipo de la empresa.  

 

Para Servirse Para Llevar 

 

       

 

 

   

 

En cuanto a los productos catalogados como sólidos serán de un solo 

tamaño. Cuando el cliente desea servirse dentro del local se lo hará en un 

plato tendido mediano de color blanco. Y para los productos para llevar se 

lo pondrá en un plato térmico con tapa y que tiene el logotipo de la 

empresa, disponemos en varios tamaños desde 12 oz hasta 22 oz. 

 

Para Servirse Para Llevar 
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Para el pan de yuca, se usarán fundas de papel blancas, que tendrán un 

logo de la empresa. Y se empacará todo lo que compre el cliente en 

fundas plásticas blancas de halar, junto con servilletas, sorbetes o 

cucharas, según sea el caso. 

 

Para el pan de yuca Para Empacar 

 

 

 

 

 

 

2. Estrategia de Precio.  El precio es un factor muy importante dentro de 

nuestra empresa, así lo demuestra el estudio de mercado, pues el 30% de 

los consumidores afirman que lo que incide en la compra en una cafetería 

para ellos es el precio.  

 

Utilizaremos la estrategia de precios basada en el costo y dentro de esta la 

estrategia de fijación de precios de costo más margen.  Este precio será 

superior a los de la competencia informal (carritos ambulantes, puestos en 

la calle, etc.) y no se diferenciará mayormente con los precios de la 

competencia formal  (cafeterías, restaurantes, etc.). 

En el estudio de mercado realizado pusimos a consideración de los 

consumidores los precios de nuestros productos, (precios que están 

basados en el costo) y de acuerdo a esos resultados establecimos los 

precios con  los que generaremos un volumen alto de ventas y con el 

margen de rentabilidad deseado. 
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PRECIOS DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE CAFÉ COFFEE KEIP 

 

Calientes Fríos 

 

Bebibles Precio Comibles Precio Bebibles Precio 
 

Tinto 8 oz. 

Café en Leche 8 oz. 

Chocolate 8 oz. 

Cappuccino 8 oz. 

Aromáticas 8 oz. 

Morocho 8 oz. 

 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.60 

 

Humas 

Tamales Tradicionales 

Tamales de Verde 

Empanadas de Verde 

Quimbolitos 

Pan de Yuca 

 

$ 0.40 

$ 0.40 

$ 0.40 

$ 0.40 

$ 0.40 

$ 0.22 

 

Yogurt 8oz. (5 sabores) 

Jugos 8 oz.(5 sabores) 

 

$ 0.85 

$ 0.60 

 

Otros Tamaños 

 

Productos: tinto, café en leche, chocolate, cappuccino, 

aromáticas, morocho y jugos. 

De      12 oz.                        $  1.10  

De      16 oz.                        $  1.65 

De      1 litro.                        $   2.20 

 

Productos: Yogurt 

 

De       12 oz.         $  1.25 

De       16 oz.         $  1.60 

De       1 litro.         $  3.20 

 

Tabla No. 06 

Elaborada por: las autoras 

 

 

3. Estrategia de Distribución o Plaza.- La cafetería será instalada en la Av. 

de las Américas  S/N y Don Bosco, frente a la calle Manuel Cisneros, en el 

Sector Yanuncay de la Ciudad de Cuenca, Ecuador. Aquí la empresa 

venderá sus productos directamente al consumidor. 

 

Cualidades Principales de la Localización: 

 Se encuentra en la vía principal. Existe una gran afluencia de 

personas que podrían ser futuros clientes. 

 Mercado muy propicio para una cafetería, pues la zona está en 

crecimiento, cuenta con varias empresas, entre ellas: Induglob, Banco 
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Pichincha, Coralcentro, Mega Tienda del Sur, Parqueaderos de 

Vehículos en Venta, Talleres Artesanales, Negocios Varios. 

 Cercanía a los Proveedores 

 No tenemos competencia 

 

Distribución del Local.- El local con el que se cuenta es propio y tiene un 

área de 24 m2, y una cocina de 6 m2. Cuenta con infraestructura básica de 

luz y agua potable, servicios indispensables para una operación exitosa del 

negocio. A más de otros servicios como teléfono e internet banda ancha. 

Se lo distribuirá de la siguiente manera: 

 

 

                          Gráfico: 13 

                           Elaborado por: las autoras 
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4. Estrategia de Comunicación 

Toda empresa se comunica con sus clientes, proveedores y en fin con el 

público en general, lo hace de una manera planeada o no, por eso la 

importancia de no dejar nada al azar. 

Actualmente se usa varios instrumentos para llegar a comunicarnos con los 

diferentes agentes que se involucran con la empresa, en especial los 

clientes o consumidores. 

Los instrumentos que utilizaremos para la Cafetería Café Coffee keip son:  

el plan de publicidad y el de promoción de ventas. 

 

1. Plan de Publicidad 

 

Publicidad.- "cualquier forma pagada de presentación y promoción no personal 

de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado"17 

Medios Publicitarios.- Los medios más conocidos en nuestro 

mercado, son los siguientes:18 

 Medios Impresos: periódicos, revistas, correo directo, volantes, 

directorios telefónicos, etc. 

 Medios Electrónicos: televisión, radio, internet, correo 

electrónico, etc. 

 Otros: exteriores, puntos de venta, telemarketing, etc 

 

Objetivos del Plan de Publicidad de Café Coffee Keip: 

 Dar a conocer: la empresa,  las características de los productos 

que ofrece, y su diferenciación con el resto de cafeterías. 

 Posicionar el producto en la mente de los consumidores, 

creando un mensaje que despierte el interés de estos. 

 Dar a conocer las políticas de responsabilidad social. 

 Crear un espacio de opinión en internet. 

                                                           
17

 KLOTER, Y ARMSTRONG y Armstrong; "Fundamentos de Marketing" 
18

 STANTON, William, Fundamentos  de Marketing, México, 2004 
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A continuación realizaremos el plan de medios que implantará Café 

Coffee Keip. 

 

Plan de Medios a utilizar por Café Coffee Keip 

 

 

 

Medios  

Impresos: 

 

Flyer: se los usa como separadores de libro. Serán 

entregados principalmente a los profesores de los 

cuatro centros educativos que hay en el sector.  El 

diseño le presentamos en anexos. 

Volantes: en los cuales daremos a conocer la 

empresa, la ubicación y sus ventajas competitivas 

Directorio Telefónico: Con este captaremos a los 

clientes que frecuentan las páginas amarillas (turistas). 

 

 

 

 

 

 

Medios 

Electrónicos 

 

Correo Electrónico: contamos con una base de datos 

de 185 direcciones de e-mail de personas que habitan 

en la Ciudad de Cuenca. Enviaremos un e-mail con un 

mensaje que incentive hacer una cadena y combinando 

con una promoción llegaremos a más personas sin que 

estos correos sean spam. Ejemplo: Enviamos el 

mensaje a través del e-mail y pedimos se lo envíen a 

todos sus contactos incluida la dirección de la cafetería, 

y con esto se hace acreedor de un combo que en su 

momento delimitaremos. Esperamos lograr un 20% de 

acogida. 

Facebook: con una cuenta en facebook las personas 

podrán opinar, comentar, dar sugerencias, hacer 

pedidos a domicilio e incluso acceder a productos gratis 

 

Otros  

Medios 

 

Exteriores: se implementar un letrero de 3m por 2m en 

la parte superior del local de la cafetería. 

Vallas Móviles: de 3m x 2.20 a dos lados, un solo 

vehículo. 

                 Tabla No. 07         Elaborada por: las autoras 
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2. Plan de Promoción de Ventas 

 

Objetivos del Plan de Promoción de Café Coffee Keip: 

 

 Motivar al cliente para que acuda a la cafetería. 

 Incentivar a la compra de los productos. 

 Idear herramientas promocionales cada dos meses con el fin de 

generar un impacto en la mente de los consumidores. 

 Impulsar las ventas. 

 Conseguir liquidez óptima. 

 

 

 

Herramientas Promocionales para el Consumidor 

 

Vales de 

Descuento. 

 

La empresa realizará un descuento del 

10% de la factura para los grupos mayores 

o iguales a cinco personas.  

 

Productos 

Gratis 

 

Especialmente se empleará los tres 

primeros días de la inauguración y esto se 

dará a conocer mediante los medios de 

publicidad antes expuestos. 

        
        Tabla No. 08 

        Elaborada por: las autoras 
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2.5 Presupuesto de Mercadeo 

 

El costo de implementar las diferentes estrategias comunicación planteadas 

para el Plan Estratégico de Marketing se reflejan en el siguiente presupuesto  

anual. En los anexos exponemos el detalle de los gastos mensuales. 

 

CAFÉ COFFEE KEIP 

PRESUPUESTO ANUAL DE MERCADEO 

  
DETALLE DE LOS GASTOS TOTAL 

PLAN DE PUBLICIDAD 

Flyer  $       19,50  

Volantes  $       90,00  

Directorio Telefónico  $       31,50  

Correo Electrónico  $            -    

Facebook  $            -    

Exteriores  $      495,00  

Vallas Móviles  $      196,80  

PLAN DE PROMOCIONES 

Vales de Descuento  $       90,00  

Productos Gratis  $       36,00  

RECURSOS HUMANOS 

Salarios Persona que cobra  $   4.478,64  

Salarios Persona que sirve  $   4.478,64  

Gerente de Marketing  $   7.800,00  

OTROS 

Investigación de Mercados  $      300,00  

Total $  $ 18.016,08  
  Tabla No. 09 

  Elaborada por: las autoras 

 

Se estima que  el presupuesto de marketing anual represente máximo el 20% 

de los ingresos en el primer año. 
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2.6 Plan de Seguimiento  

 

a. Cronograma de Actividades 

CAFÉ COFFEE KEIP 

Cronograma de Actividades 2012-2013 

    
ACTIVIDADES 

FECHA DE 
INICIO 

FECHA DE 
FINALIZACIÓN 

RESPONSABILIDAD 

Presentación del Plan Estratégico de 
Marketing 01/05/2012 01/05/2012 Gerente General 

Implementación de la Publicidad 25/05/2012 05/06/2012 Gerente General 

Inauguración de la Cafetería 01/06/2012 05/06/2012 Gerente General 

Aplicación de las Promociones 01/06/2012 permanente Gerente General 

Investigación de Mercados 01/12/2012 01/02/2012 Gerente General 

Revisión del Plan Estratégico de 
Marketing 01/07/2012 01/11/2012 Gerente General 

Evaluación del Plan Estratégico de 
Marketing y retroalimentación para el 
próximo año. 15/12/2012 31/12/2012 Gerente General 

   
  Tabla No. 10 

   Elaborada por: las autoras 
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b. Controles  

Realizaremos un control exhaustivo  del Plan Estratégico de Marketing a través 

de:  

1. Control de Plan Permanente.- Este nos servirá para asegurarnos que los 

objetivos planteados en el Plan Estratégico de Marketing se logren 

alcanzar. 

      A través de: 

 Un control de ventas mensuales. 

 Un control del presupuesto de mercadeo, los cuales no tienen que ser 

superiores a los planificados. 

 Un control de la materia prima, en su costo y calidad, para asegurar los 

niveles de ventas deseados en base al sabor del producto que ofrece 

Café Coffee Keip. 

 

2. Control de la Rentabilidad.- La rentabilidad deseada de Café Coffee Keip 

es del 20% sobre la inversión inicial, la cual controlaremos. 

      A través de: 

 Un control de la rentabilidad real con la deseada. 

 

3. Control Estratégico 

A través de: 

 Revaluar el enfoque estratégico del mercado meta de Café Coffeo Keip, 

es decir, hacer un análisis de si nuestras estrategias están llegando a 

nuestro segmento de mercado. 

 Un control con respecto al cronograma para la implementación del plan 

estratégico de marketing. 

 Monitorear permanentemente el servicio al cliente. 
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CAPITULO III 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 

 

 

a. Conclusiones 

 

Una vez desarrollado el Plan Estratégico de Marketing  para la 

implementación de la Cafetería Café Coffee Keip, se han obtenido las 

siguientes conclusiones: 

1. Se analizó los aspectos más relevantes de la empresa, que nos 

permitieron sentar las bases para la elaboración de las estrategias 

empresariales. 

2. Se formuló la filosofía empresarial a utilizarse y con la que la 

organización se dará a conocer. 

3. Se estableció que la empresa tiene poder de negociación con los 

proveedores. 

4. Se detecto que la empresa tiene varias fortalezas y oportunidades que 

debe aprovechar, además que éstas inciden para que las debilidades y 

amenazas disminuyan. 

5. En la realización del estudio de mercado se determinó que si es factible 

la implantación de la cafetería en el sector estudiado, que los precios 

son aceptados y que existe una necesidad notoria de adquirir los 

productos que vende la empresa. Además de que no existe competencia 

en el sector. Y que existe una demanda potencial para los pedidos a 

domicilio 

6. Se determinó que existe una potencial demanda para los productos que 

ofrece Café Coffee Keip por parte de las personas que circulan por el 

sector. 
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7. Se segmentó el mercado por la variable demográfica de la edad, siendo 

así: Café Coffee Keip está dirigido a los hombres y mujeres que habitan 

en la zona urbana de la ciudad de Cuenca comprendidos entre 18 y 50 

años. 

8. Pudimos notar que los consumidores aprueban a aquellas empresas 

socialmente responsables, pues al interactuar con las mismas se sienten 

parte del beneficio que generan. 

9. Con las estrategias de marketing, publicidad y promoción planteadas se 

logrará obtener cada uno de los objetivos planteados además del 

volumen de ventas deseado. 

10. El costo anual del plan de mercadeo es de $ 18.016,08 y se espera 

represente máximo el 20% de los ingresos. 

11. El Plan de Seguimiento es una gran herramienta  que nos ayudará a 

cumplir las metas establecidas, tenemos que monitorear la ejecución del 

Plan Estratégico de Marketing con el fin de minimizar los riesgos de 

incumplimiento de los objetivos planteados. 

 

 

b. Recomendaciones 

 

1. Se recomienda que la empresa adopte los cambios continuos que 

exige el mercado, para evitar quedar rezagado frente a una posible 

competencia. 

2. Aprovechar todas las fortalezas detectadas en el análisis FODA. 

3. Realizar el estudio de mercado tal como se lo ha planeado dentro del 

Cronograma de Implementación del Plan de Marketing, con el fin de 

detectar nuevas necesidades para poderlas satisfacer y establecer la 

efectividad de las promociones con el fin de dar a conocer el nombre 

de la empresa. 
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4. Se aconseja realizar un estudio de tiempos,  para minimizar el 

periodo en la entrega a domicilio, y así satisfacer al cliente. 

5. Implementar políticas para la aplicación de las promociones, tales 

como: el tipo de productos a promocionarse, el lugar, el tiempo, etc. 

6. Se debe elaborar un cronograma de actividades para la elaboración 

de los productos. 

7. Se debe realizar un estudio de costos, pues se detectó que el costo 

de los envases descartables se lo puede disminuir adquiriéndolos en 

un lote grande. 
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ANEXOS 
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ENCUESTA 

 

Por Favor, le agradeceríamos nos dedique unos minutos de su tiempo para  

llenar la siguiente encuesta con el fin de establecer la factibilidad  de 

emprender un negocio de cafetería.  La encuesta es anónima y sus respuestas 

serán tratadas de forma confidencial. 

Marque según sea su preferencia.  

Edad:  

a. 15 a 25  b. 26-35  c. 36 o más  

 

1. ¿Usted frecuenta cafeterías o lugares donde venden productos, tales como 

tinto, morocho, aromáticas, humas, tamales, pan de yuca entre otros? 

   

SI  NO  

 

2. ¿Usted conoce alguna cafetería o algún negocio que esté ubicado cerca de 

la Av. de las Américas y Don Bosco que se dedique a la venta de  productos 

tales como tinto, morocho, aromáticas, humas, tamales, pan de yuca, etc.? 

SI  NO  

 

Especifique:__________________________________________________ 

 

3. ¿Le gustaría tener a su servicio una cafetería ubicada en la Av. de las 

Américas y Don Bosco? 

SI  NO  

 

4. ¿Con qué frecuencia usted visita una cafetería o lugares en donde adquiere 

productos tales como tinto, morocho, aromáticas, humas, tamales, pan de 

yuca, etc.? 
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Todos los días  

De una a tres veces por 

semana 

 

De una a tres veces por mes  

Solo fines de semana  

 

5. ¿Cuáles de los siguientes factores inciden, para qué usted realice su 

compra en una cafetería? 

Sabor  

Precios  

Rapidez en el Servicio  

Ubicación  

Ambiente y Decoración  

Envase y Etiqueta  

Otros 

Especifique:_____________________________________________ 

 

 

6. ¿Usted pediría productos de cafetería a domicilio? 

SI  NO  

 

7. ¿Cuándo usted asiste a una cafetería prefiere los productos: para llevar o 

para servirse dentro del local? 

Para llevar  

Para servirse dentro del local  

 

8. ¿Usted pagaría en una cafetería los siguientes precios, por productos que le 

ofrezcan tanto para servirse dentro del local como para llevar en cómodos 

vasos? 

 



UNIVERSIDAD DE CUENCA 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS Y ADMINISTRATIVAS 

ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
 

 

PATIÑO QUEZADA DIANA BEATRIZ 
ALVAREZ ARMIJOS MARCIA CUMANDA  
  67 

Productos Precio Si No 

Tinto, morocho, aromáticas, etc. de 8 oz $ 0.60   

Humas, tamales, empanadas de verde, etc. $ 0.40   

Yogurt, jugos de 8 oz $ 0.85   

Pan de Yuca $ 0.22   

 

9. ¿Cuándo usted visita una cafetería gasta por persona, entre?: 

$  0.00 y $  1.99  

$  2.00 y $  3.99  

$  4.00 y $  5.99  

$  6.00 y $  más  

 

10. ¿De las siguientes opciones, que productos de las cafeterías que usted 

visita consume con mayor frecuencia? 

PRODUCTOS  

Tinto  Tamales Tradicionales  

Café en Leche  Tamales de Verde  

Chocolate   Empanadas de Verde  

Cappuccino  Quimbolitos  

Aromáticas  Pan de Yuca  

Morocho  Yogurt  

Humas  Jugos   

Otros 

Especifique:____________________________________________________

_______ 
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11. ¿Cuándo usted visita una cafetería entre que horario lo hace?: 

  Antes de las   8:00 a.m.  

  8:01 am y 11:00 a.m.  

11:01 am y   2:00 p.m.  

  2:01 pm y   5:00 p.m.  

  5:01 pm y   8:00 p.m.  

Después de las 8:01 p.m.  

 

12. ¿Cuándo usted va a una cafetería asiste con?: 

 

  Solo/a  

Con un/a acompañante  

Con dos acompañantes  

Con tres o más personas  

 

 

 

 

 

 

 



UNIVERSIDAD DE CUENCA 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS Y ADMINISTRATIVAS 

ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
 

PATIÑO QUEZADA DIANA BEATRIZ 
ALVAREZ ARMIJOS MARCIA CUMANDA  
  69 
 

CCK colabora con Fundación Arca, para el cuidado y  protección de los animales sin hogar. 

 

Café Coffee Keip es una cafetería que tiene como misión satisfacer las necesidades de 
alimentación, brindando un servicio rápido y eficiente con productos de calidad e higiene, 
para todas las personas que tienen un paladar exigente, obtener rentabilidad y generar 
empleo.  

 

DISEÑO DE LOS FLYER PUBLICITARIOS 

                                                                                                          

Cafetería Café Coffee Keip                                                                            
delicioso, nutritivo y cómodo para llevar 

 
.                                 
        

 

 

 

 

 

 

Producto Precio Producto Precio 

Tinto 8 oz. 

Café en Leche 8 oz. 

Chocolate 8 oz. 

Cappuccino 8 oz. 

Aromáticas 8 oz. 

Morocho 8 oz. 

Yogurt 8oz. (5 sabores) 

Jugos 8 oz.(5 sabores) 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.60 

$ 0.85 

$ 0.60 
 

Humas 

Tamales Tradicionales 

Tamales de Verde 

Empanadas de Verde 

Quimbolitos 

Pan de Yuca 
 

$ 0.40 

$ 0.40 

$ 0.40 

$ 0.40 

$ 0.40 

$ 0.22 
 

Ubicada en: Av. de las Américas s/n y 

Don Bosco. 

Pedidos: 072818514---098028367 o 

por facebook 

Comentarios y sugerencias:  

CCK 

Anterior 

Posterior 
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PÁGINA EN  FACEBOOK 
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PUBLICIDAD EXTERIOR y PARA LAS VALLAS PUBLICITARIAS 

  Cafetería Café Coffee Keip 
  delicioso, nutritivo y cómodo para llevar 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

visítenos en la Av. de las Américas s/n y     

      Don Bosco, Sector Indurama. 

 

Ofrece: 
...................................

......... 
 tintos, café en leche, chocolate, 
cappuccino, aromáticas, morocho y 

jugos 
...................................

............................. 
humas, tamales tradicionales, 
tamales y empanadas de verde, 

quimbolitos 
...................................

.......... 
Yogurt y Pan de Yuca 

 

Café Coffee Keip dona el 10% de sus 

utilidades netas a Fundación Arca, 

para fomentar los derechos de los 

animales y mantener el refugio. 

Para pedidos a domicilio: 072-818-514 
098028367 o visítanos en facebook 
 

http://www.google.com.ec/imgres?q=cafe+con+humas&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=UvsyMmldo3Cr5M:&imgrefurl=http://www.revistanatural.com/noticia.asp?id=992&docid=oDdnpg484DEonM&imgurl=http://www.revistanatural.com/up/files/cafe.jpg&w=476&h=360&ei=mR-CT9qRN4yUtweg_fSmBg&zoom=1&iact=hc&vpx=380&vpy=310&dur=402&hovh=195&hovw=258&tx=99&ty=111&sig=110612907797391511786&page=2&tbnh=144&tbnw=176&start=21&ndsp=28&ved=1t:429,r:22,s:21,i:158
http://www.google.com.ec/imgres?q=arroz+de+maiz+con+leche+morocho&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=j5OHHn89WGku2M:&imgrefurl=http://www.mis-recetas.org/recetas/relacionadas/31741-sopa-de-morocho&docid=SwCUymbfm3kjbM&imgurl=http://www.mis-recetas.org/foto/foto/0000/5868/grande/MOROCHO.bmp&w=270&h=215&ei=TSGCT_DDNY6ztweK9JzJBg&zoom=1&iact=hc&vpx=205&vpy=337&dur=177&hovh=172&hovw=216&tx=155&ty=58&sig=110612907797391511786&page=3&tbnh=145&tbnw=182&start=49&ndsp=31&ved=1t:429,r:0,s:49,i:172
http://www.google.com.ec/imgres?q=empanadas+de+verde&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=hxVhzXqEhGIZPM:&imgrefurl=http://www.pronaca.com/site/principal.jsp?arb=535&busca=2&nombrer=&preparacion=&tiempo1=&tiempo2=&nombrel=&idioma=&porcion1=15&porcion2=&ingredientep=&ingredientes=&marca=&categoria1=&categoria2=&categoria3=&cdgo_nom=&docid=K_OV2uvp7yi76M&imgurl=http://www.pronaca.com/fotos/images/thumbnails/3166---Empanadas-de-Verde-con-Pescado.jpg&w=482&h=294&ei=hyGCT8WGBMm9twee1-CgBg&zoom=1&iact=hc&vpx=944&vpy=194&dur=1822&hovh=175&hovw=288&tx=140&ty=66&sig=110612907797391511786&page=1&tbnh=110&tbnw=181&start=0&ndsp=21&ved=1t:429,r:4,s:0,i:135
http://www.google.com.ec/imgres?q=cafe+con+humas&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=UvsyMmldo3Cr5M:&imgrefurl=http://www.revistanatural.com/noticia.asp?id=992&docid=oDdnpg484DEonM&imgurl=http://www.revistanatural.com/up/files/cafe.jpg&w=476&h=360&ei=mR-CT9qRN4yUtweg_fSmBg&zoom=1&iact=hc&vpx=380&vpy=310&dur=402&hovh=195&hovw=258&tx=99&ty=111&sig=110612907797391511786&page=2&tbnh=144&tbnw=176&start=21&ndsp=28&ved=1t:429,r:22,s:21,i:158
http://www.google.com.ec/imgres?q=arroz+de+maiz+con+leche+morocho&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=j5OHHn89WGku2M:&imgrefurl=http://www.mis-recetas.org/recetas/relacionadas/31741-sopa-de-morocho&docid=SwCUymbfm3kjbM&imgurl=http://www.mis-recetas.org/foto/foto/0000/5868/grande/MOROCHO.bmp&w=270&h=215&ei=TSGCT_DDNY6ztweK9JzJBg&zoom=1&iact=hc&vpx=205&vpy=337&dur=177&hovh=172&hovw=216&tx=155&ty=58&sig=110612907797391511786&page=3&tbnh=145&tbnw=182&start=49&ndsp=31&ved=1t:429,r:0,s:49,i:172
http://www.google.com.ec/imgres?q=empanadas+de+verde&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=hxVhzXqEhGIZPM:&imgrefurl=http://www.pronaca.com/site/principal.jsp?arb=535&busca=2&nombrer=&preparacion=&tiempo1=&tiempo2=&nombrel=&idioma=&porcion1=15&porcion2=&ingredientep=&ingredientes=&marca=&categoria1=&categoria2=&categoria3=&cdgo_nom=&docid=K_OV2uvp7yi76M&imgurl=http://www.pronaca.com/fotos/images/thumbnails/3166---Empanadas-de-Verde-con-Pescado.jpg&w=482&h=294&ei=hyGCT8WGBMm9twee1-CgBg&zoom=1&iact=hc&vpx=944&vpy=194&dur=1822&hovh=175&hovw=288&tx=140&ty=66&sig=110612907797391511786&page=1&tbnh=110&tbnw=181&start=0&ndsp=21&ved=1t:429,r:4,s:0,i:135
http://www.google.com.ec/imgres?q=cafe+con+humas&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=UvsyMmldo3Cr5M:&imgrefurl=http://www.revistanatural.com/noticia.asp?id=992&docid=oDdnpg484DEonM&imgurl=http://www.revistanatural.com/up/files/cafe.jpg&w=476&h=360&ei=mR-CT9qRN4yUtweg_fSmBg&zoom=1&iact=hc&vpx=380&vpy=310&dur=402&hovh=195&hovw=258&tx=99&ty=111&sig=110612907797391511786&page=2&tbnh=144&tbnw=176&start=21&ndsp=28&ved=1t:429,r:22,s:21,i:158
http://www.google.com.ec/imgres?q=arroz+de+maiz+con+leche+morocho&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=j5OHHn89WGku2M:&imgrefurl=http://www.mis-recetas.org/recetas/relacionadas/31741-sopa-de-morocho&docid=SwCUymbfm3kjbM&imgurl=http://www.mis-recetas.org/foto/foto/0000/5868/grande/MOROCHO.bmp&w=270&h=215&ei=TSGCT_DDNY6ztweK9JzJBg&zoom=1&iact=hc&vpx=205&vpy=337&dur=177&hovh=172&hovw=216&tx=155&ty=58&sig=110612907797391511786&page=3&tbnh=145&tbnw=182&start=49&ndsp=31&ved=1t:429,r:0,s:49,i:172
http://www.google.com.ec/imgres?q=empanadas+de+verde&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=hxVhzXqEhGIZPM:&imgrefurl=http://www.pronaca.com/site/principal.jsp?arb=535&busca=2&nombrer=&preparacion=&tiempo1=&tiempo2=&nombrel=&idioma=&porcion1=15&porcion2=&ingredientep=&ingredientes=&marca=&categoria1=&categoria2=&categoria3=&cdgo_nom=&docid=K_OV2uvp7yi76M&imgurl=http://www.pronaca.com/fotos/images/thumbnails/3166---Empanadas-de-Verde-con-Pescado.jpg&w=482&h=294&ei=hyGCT8WGBMm9twee1-CgBg&zoom=1&iact=hc&vpx=944&vpy=194&dur=1822&hovh=175&hovw=288&tx=140&ty=66&sig=110612907797391511786&page=1&tbnh=110&tbnw=181&start=0&ndsp=21&ved=1t:429,r:4,s:0,i:135
http://www.google.com.ec/imgres?q=cafe+con+humas&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=UvsyMmldo3Cr5M:&imgrefurl=http://www.revistanatural.com/noticia.asp?id=992&docid=oDdnpg484DEonM&imgurl=http://www.revistanatural.com/up/files/cafe.jpg&w=476&h=360&ei=mR-CT9qRN4yUtweg_fSmBg&zoom=1&iact=hc&vpx=380&vpy=310&dur=402&hovh=195&hovw=258&tx=99&ty=111&sig=110612907797391511786&page=2&tbnh=144&tbnw=176&start=21&ndsp=28&ved=1t:429,r:22,s:21,i:158
http://www.google.com.ec/imgres?q=arroz+de+maiz+con+leche+morocho&hl=es&gbv=2&biw=1619&bih=683&tbm=isch&tbnid=j5OHHn89WGku2M:&imgrefurl=http://www.mis-recetas.org/recetas/relacionadas/31741-sopa-de-morocho&docid=SwCUymbfm3kjbM&imgurl=http://www.mis-recetas.org/foto/foto/0000/5868/grande/MOROCHO.bmp&w=270&h=215&ei=TSGCT_DDNY6ztweK9JzJBg&zoom=1&iact=hc&vpx=205&vpy=337&dur=177&hovh=172&hovw=216&tx=155&ty=58&sig=110612907797391511786&page=3&tbnh=145&tbnw=182&start=49&ndsp=31&ved=1t:429,r:0,s:49,i:172
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CAFÉ COFFEE KEIP 

PRESUPUESTO ANUAL DE MERCADEO A DETALLE 

              
DETALLE DE LOS GASTOS TOTAL 

MESES 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

PLAN DE PUBLICIDAD   

Flyer  $         19,50   $       19,50   $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -    

Volantes  $         90,00   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50  

Directorio Telefónico  $         31,50                         $       31,50  

Correo Electrónico  $               -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -    

Facebook  $               -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -    

Exteriores  $       495,00   $     495,00   $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -    

Vallas Móviles  $       196,80   $     196,80   $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -    

PLAN DE PROMOCIONES   

Vales de Descuento  $         90,00   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50   $         7,50  

Productos Gratis  $         36,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00   $         3,00  

RECURSOS HUMANOS   

Salarios Persona que cobra  $    4.478,64   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22  

Salarios Persona que sirve  $    4.478,64   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22   $     373,22  

Gerente de Marketing  $    7.800,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00   $     650,00  

OTROS   

Investigación de Mercados  $       300,00   $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $     300,00   $             -     $             -     $             -     $             -     $             -     $             -    

Total $  $  18.016,08   $  2.125,74   $  1.414,44   $  1.414,44   $  1.414,44   $  1.414,44   $  1.714,44   $  1.414,44   $  1.414,44   $  1.414,44   $  1.414,44   $  1.414,44   $  1.445,94  

 
Elaborado por: las autoras 
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1.- DISEÑO DE TESIS 

 

1.1.- INTRODUCCIÓN 

 

La elaboración de un Plan de Marketing para una cafetería nace con la 

necesidad de crear un negocio sustentable en el corto y largo plazo. Esto 

debido a la gran demanda de alimentación natural y rápida de una ciudad en 

crecimiento como lo es la Ciudad de Cuenca, y más aún para el sector en el 

que se plantea ubicarle. Sector que cada día crece más, por el establecimiento 

de centros comerciales, bancos, cooperativas, fábricas, talleres artesanales, 

etc.  

El mencionado sector está ubicado en la Av. de las Américas y Don Bosco s/n, 

un lugar que no cuenta con cafeterías. De allí la necesidad de tener una 

cafetería que a más de satisfacer una necesidad básica que es la alimentación, 

sirva para ofrecer a los clientes  productos de acuerdo a sus gustos y deseos. 

Por ello necesitamos de la ayuda de un Plan de Marketing que nos sirva para 

comercializar a más de los productos, la imagen y la empresa. Todo esto con el 

fin de crecer a lo largo del tiempo. 

 

1.2.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Cuando se da la creación de nuevos proyectos, muchos de estos lo hacen de 

forma empírica, sin plantearse metas concisas y objetivos claros. De allí se 

genera un gran problema que es el de,  que no son sostenibles en el tiempo. 

Los dueños de estas empresas no son conscientes de que una buena 

herramienta de trabajo empresarial es el de un Plan Estratégico de Marketing.  

Con el podemos saber cómo comercializar nuestros productos y servicios de 

manera rentable que nos permita el crecimiento en el tiempo. 
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1.3.- OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION 

 

1.3.1.- Objetivo General. 

Realizar un Plan de Marketing para establecer la factibilidad de instalar 

una Cafetería en la Ciudad de Cuenca para el año 2012. 

 

1.3.2.- Objetivos Específicos. 

 Valorar y delimitar la empresa 

 Establecer el Diagnóstico Situacional de la Empresas 

 Realizar la implementación del Plan de Marketing 

 Diseñar un Plan de Seguimiento 

 

1.4.- JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACIÓN. 

 

Las razones que justifican el presente tema de investigación son: 

 

a) Académica.- La tesina se justifica académicamente porque desarrollaremos 

conceptos fundamentales del Plan de Mercadeo y con ello aplicaremos 

métodos y técnicas estudiadas a lo largo de la carrera. Permitiendo una 

vinculación de la base conceptual con la aplicación práctica.  

 

b) Impacto Social.-  El nacimiento y desarrollo de nuevas empresas genera 

fuentes de trabajo, por tal la empresa será una fuente de trabajo e impulsará el 

desarrollo del Sector y por ende de la Ciudad. 

 

c) Personal.- La mejor manera de trabajar y de desarrollarse profesionalmente 

en la carrera de Administrador de Empresas es tener a su cargo la gestión de 

un negocio propio, por tal motivo este proyecto para nosotras es trascendental. 

 



UNIVERSIDAD DE CUENCA 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS Y ADMINISTRATIVAS 

ESCUELA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
 

 

PATIÑO QUEZADA DIANA BEATRIZ 
ALVAREZ ARMIJOS MARCIA CUMANDA  
  78 

 

1.5.- ALCANCE 

La cafetería tendrá el nombre  de Café Coffee Kaipe, estará ubicada en la Av. 

de las Américas y Don Bosco, Sector Indurama en la Ciudad de Cuenca, 

Provincia del Azuay para el año 2012. 

 

1.6.- LIMITACIONES 

Como limitaciones tenemos: 

 La empresa es un proyecto, por ende no está instalada, por lo que es un 

tanto complejo imaginar los problemas que se puedan presentar en el 

trayecto. 

 La Falta de un presupuesto financiado. 

 

2.- MARCO TEÓRICO 

 

Dentro de este tema tenemos los siguientes conceptos: 

 

Plan Estratégico.- " El plan estratégico es un documento formal en el que se 

intenta plasmar, por parte de los responsables de una compañía (directivos, 

gerentes, empresarios...) cual será la estrategia de la misma durante un 

período de tiempo, generalmente de 3 a 5 años. "19 

 

 Marketing.- " Marketing es un concepto inglés, traducido al castellano como 

mercadeo o mercadotecnia. Se trata de la disciplina que estudia el 

comportamiento de los mercados y de los consumidores. El marketing analiza 

la gestión comercial de las organizaciones, con el objetivo de retener y fidelizar 

a los clientes a través de la satisfacción de sus necesidades."20 

 

                                                           
19 http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_estrategico.aspx  
20 http://definicion.de/marketing/ 

http://definicion.de/marketing/
http://definicion.de/organizacion/
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Por ende para este caso Plan Estratégico de Marketing es un documento que 

refleja cuál va a ser la estrategia a seguir por la compañía para satisfacer las 

necesidades de los clientes y obtener ganancias al mismo tiempo. 

 

3.- METODOLOGIA 

 

El Plan Estratégico de Marketing exige una metodología a seguir con cierta 

exactitud si no queremos caer en el desorden. Es importante seguir todas y 

cada una de las etapas siguientes en el orden descrito en este acápite. 

 

4.- ESQUEMA DE TESIS 

1. LA EMPRESA 

1.1  Valoración Inicial de la Idea  

1.2  Delimitación Previa del  

2. PLAN DE MARKETING 

2.1 Filosofía Empresarial del Marketing 

2.2 El Ambiente de Mercado 

2.3 Investigación de Mercados 

2.4 Estrategias de Marketing 

2.5 Presupuesto de Mercadeo 

2.6 Plan de Seguimiento 

3. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
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