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RESUMEN EJECUTIVO

La investigacion denominada “Estudio comparativo del impacto de las redes sociales en las
ventas de Food Truck en el distrito metropolitano de Quito y los valles” tiene por objeto conocer
de qué manera las redes sociales influyen en el las ventas de los negocios denominados Food
Truck y cuales son las actividades que realizan los duefios de los negocios dentro de las redes
sociales, como logran promocionarse para obtener un mayor numero de clientes y por ende
generar un aumento en sus ingresos. La investigacion se basé en teorias de comunicacion y redes
sociales analizando como estas influyen en la actualidad tanto en los negocios como en los
clientes. El estudio de mercado se realizé en dos fases: la fase cualitativa y la fase cuantitativa.
Esta investigacion es de tipo empirico, ya que se pretende validar la hipotesis planteada para
determinar que redes son las mas utilizadas y si tienen influencia o no en los clientes el momento

de realizar una compra.

PALABRAS CLAVE:

e REDES SOCIALES

e VENTAS
e FOOD TRUCK
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ABSTRACT

The research called "Comparative study of the impact of social networks on sales of Food Truck
in the metropolitan district of Quito and the valleys™ aims to understand how social networks
influence the sales of businesses called Food Truck and what are the activities carried out by the
owners of the businesses within the social networks, how are they able to promote themselves to
obtain a greater number of clients and therefore generate an increase in their income. The
research was based on theories of communication and social networks, analyzing how they
currently influence both business and clients. The market study was carried out in two phases: the
qualitative phase and the quantitative phase. This research is of empirical type, since it is
intended to validate the proposed hypothesis to determine which networks are the most used and

whether or not they have influence on customers when making a purchase.

KEY WORDS:

e SOCIAL NETWORKS.
e SALES
e FOOD TRUCK



CAPITULO I

1. Introduccidn

1.1. Problema

Impacto de las Redes Sociales en las ventas de Food Truck en el Distrito Metropolitano de

Quito y los Valles.

1.2. Antecedentes

En los ultimos afios a nivel mundial la tecnologia ha dado un cambio significativo en la forma
de comunicacién e interaccion interpersonal, ya que no es viable hablar de la sociedad, sin tener
presente el impacto que la tecnologia tiene sobre ella especialmente en la comunicacion vy
transferencia de informacion, ya que estas se han convertido en parte de la vida cotidiana de las
personas. Es por esta razdén que actualmente las personas tienen la necesidad de compartir y
comunicarse a través de ellas, ya que logran una comunicacién répida y directa entre seres
humanos a largas distancias, las cuales se han ido desarrollando con el tiempo brindado un mejor
servicio a sus usuarios, de tal manera que hoy en dia no solo tenemos redes sociales personales,
también de existen redes de imagenes y videos e incluso redes sociales profesionales, donde los
usuarios buscan compartir sus vivencias, experiencias y observar las de otros ya sean amigos o
personas cercanas a ellos, de ahi la necesidad de crear diferentes plataformas de comunicacion

globales.



El uso de las redes sociales y el internet se ha vuelto tan indispensable en la sociedad, que el
leer y enviar mensajes o crear usuarios en redes sociales desde nuestro teléfono o computador es

algo que tenemos los seres en comun para estar en constante comunicacion. (Moss, 2002)

Esta es la “Era de la Informacion” la cual afecta no solo en el ambito personal, sino también el
ambito empresarial. (Castells, 2002). Es por esto que las grandes empresas y las Pymes, asi como
emprendimientos los cuales han tenido un cambio significativo respecto a la comunicacién con
los clientes, ya que no solo se trata de vender, es algo que va mas alla, es la interaccion, la
comparacion de experiencias que busca el cliente, es involucrarse e interactuar con ellos para que
cada vez se sientan mas identificados con la empresa y se realice la compra del producto o
servicio, en un estudio se menciona que las redes sociales influyen en un 70% en el proceso de
compra y es debido a esto que muchas de ellas buscan estar presentes en las redes sociales y de
cierta manera influenciar en el consumidor para que adquiera su producto y/o servicio. (Sellés,

2015)

Un estudio explica cual es el motivo para que los consumidores muchas veces sigan a las
empresas mediante redes sociales y es que en la mayoria de los casos lo que los clientes o
usuarios buscan es obtener un beneficio por parte de estas empresas, ya que al interactuar con
ellas obtienen cupones o descuentos los cual los beneficia el momento que van a realizar la

compra. (Heller, C. Y Parasnis, G., 2011)



En Ecuador son cada vez mas utilizadas las redes sociales especialmente en personas jovenes
y adultas segun datos del INEC en un estudio realizado en el afio 2015 a nivel de pais se pudo
observar que la gran mayoria de ecuatorianos encuestados tiene una cuenta en redes sociales,
especialmente en Facebook, es por esto que muchas empresas y especialmente negocios
pequefios también las utilizan ya que es por este medio por el cual se dan a conocer ya que aqui
se puede encontrar comida, muebles, decoracion, comida entre otra gran variedad de productos y

servicios, logrando de esta manera captar mas clientes e incrementar sus ventas.

Por ejemplo el caso de la campafia publicitaria de Coca-Cola en Ecuador al personalizar las
botellas con el nombre de diferentes personas, logro ser un de gran ayuda para la empresa ya que
muchas personas especialmente jovenes se tomaban fotos e inmediatamente las subian a sus redes
sociales, lo que provoco que la empresa incremente sus ventas en un 2%, lo cual para magnitud

de la empresa era una cantidad sumamente favorable. (Isaza, 2015).

En la ciudad de Quito a inicios del afio 2016 empiezan a surgir nuevos negocios llamados food
truck los cuales se formalizan y legalizan en un gremio llamado Asociacién Ecuatoriana de Food
Truck. Convirtiéndose en una tendencia culinaria al momento de buscar comida. Los mismos que
se encuentran dispersos en la capital, propagandose también en sus valles como un atractivo en
estas zonas, por la novedad y variedad de oferta de productos alimenticios preparados, ademas
que resulta més facil para sus habitantes encontrarlos cerca de sus hogares sin tener que viajar

largas distancias.
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Los food truck con el paso del tiempo buscan ir mejorando para la comodidad y satisfaccion
de sus consumidores, ofreciendo mejor servicio en cuanto a diversificacion gastrondmica; asi
como dando mayor confort en sus instalaciones para que el cliente pueda servirse sus alimentos
de manera mas satisfactoria. Con el uso de las redes sociales los gerentes de los food truck
realizan publicaciones de sus apetecidos mends, de su cliente, de su ubicacion, entre otras
caracteristicas del negocio y sobre todo no pueden faltar sus promociones y descuentos para

captar la atencion del cliente.

1.3.  Giro del negocio

Los camiones de comida Food Truck tienen como mision brindar un servicio de excelencia y
diversidad gastrondmica con estandares de alta calidad e higiene a sus clientes, mediante la
entrega rapida, buenos precios y frescura en sus productos, ubicados en puntos especificos para la

comodidad del cliente.

1.4.  Direccionamiento estratégico

Los Food Truck buscan relacionarse con los clientes para fidelizarlos, siempre buscando un
punto de equilibrio entre el producto entregado y el valor del precio. Es decir, por el valor que
pagaria usualmente por comida répida, el cliente recibird un producto alternativo mas sabroso,

cercano y rapido, siendo una buena opcion para el consumidor.



[ Mision

Brindar un servicio de excelencia
y diversidad gastronémica con
estandares de alta calidad e
higiene a sus clientes, mediante
la entrega rapida, buenos precios
y frescura en sus productos,
ubicados en puntos especificos
para la comodidad del cliente.

Objetivo corto plazo:

o Mantener productos
diferenciados y de alta calidad.

o Contar con personal
capacitado para la elaboracion
de productos.

o Brindar una buena atencion
al cliente interno y externo.

Valores
Calidad
Respeto
Higiene
Innovacion

Vision

Consolidarse como la mejor empresa en
cuanto a la produccion y venta de comidas
rapidas con el nuevo concepto de los Food
Truck, buscando siempre alianzas
estratégicas para brindar de calidad, con
instalaciones de alta tecnologia para el
manejo de nuestros productos y con
personal altamente calificado manteniendo
un riguroso y estricto control de calidad.

Objetivo mediano
plazo

Objetivo largo
plazo

e Mantener
un crecimiento
sostenible del
negocio.

e Innovacion e Expansion de
y diversificacion franquicias en

de comidas y diversos sectores
bebidas. de la cuidad.

[ J

Diferenciarse de
la competencia
mediante
mejorando la
percepcion del
cliente sobre la
marca.

Figura 1. Direccionamiento estratégico Food Truck




1.5. Marco Teorico

1.5.1. Teoria de la comunicacién

La teoria se basa en el proceso en el cual, de una multiplicidad de mensajes el receptor
selecciona los que menor esfuerzo le ocasiona percibir su significado, los que mas Illaman su
atencion, los que responden a sus necesidades de personalidad y/o los que respetan las normas y
valores de su grupo social. Ademas, esta aseguraba que mientras mayor sea esta experiencia

compartida, mas facil es la comunicacion. (Schramm, 1949),

Para otro autor la teoria de campo referente a la comunicacién menciona que se origina con el
pensamiento de ver a un grupo como un todo, el cual esta conformado por partes o subgrupos las
cuales integradas forman un solo grupo, en donde se considera que las acciones de una persona
se podrian explicar a partir de la relacidn entre esa persona y el grupo que lo rodea, es decir de las

influencias que en un momento determinado acttan sobre el individuo. (Lewin, 1947)

Tabla 1

Factores importantes de la teoria de la comunicacion

Segun Wilbur Schramm Segun Kurt Lewin

Estados unidos Estados unidos

1949 1947

o El  receptor selecciona los | e Se ve a un grupo como un todo.
mensajes que menor esfuerzo le|e Se observa las acciones de una
ocasionen. persona dependiendo de la relacion con

CONTINUA




o Elige los mensajes que mas le | el grupo.
[lamen la atencion.

o Opta por los que responden a sus
necesidades de personalidad.

o Entre méas cosas en comun existe

mejor comunicacion.

Fuente: Schramm y Lewin

Andlisis

En la teoria planteada por Schramm nos explica las reacciones que el consumidor o cliente
puede tener frente a los mensajes que la empresa envia, es decir que por comodidad del cliente el
solo elige los de su conveniencia e interés, de esta forma pueden ir formando segmentos de

acuerdo a sus preferencias y asi lograr una comunicacién mas fluida y sencilla.

Por otro lado esta la teoria de campo planteada por Lewis la cual busca explicar las reacciones
que se pueden presentar dentro de los grupos y las influencias que estos pueden tener sobre una
persona en un momento determinado.

Estas teorias se encuentran relacionadas con las investigacion ya que los Food Truck intentan
de una u otra manera comunicarse con el cliente y las teorias explican que mientras la

comunicacion sea sencilla, llame la atencion y este de acuerdo a las necesidades del cliente las
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empresas tendran mas oportunidades de llegar con el mensaje a su segmento lo que lograra que la

comunicacién sea mas facil.

1.5.2. Teoria de los 6 grados de separacion

La teoria sostiene que cualquier habitante puede estar conectado a cualquier otra persona del
planeta a través de una cadena de conocidos que no tiene mas de cinco intermediarios,

conectando a ambas personas con solo seis enlaces. (Frigyes, 1930)

El concepto esté basado en la idea de que el niUmero de conocidos crece exponencialmente con
el numero de enlaces en la cadena, y que sélo son necesarios un pequefio nimero de enlaces para

que el conjunto de conocidos se convierta en la poblacion humana entera.

Tabla 2
Factores importantes de la teoria de los 6 grados de separacion

Segun Hungaro Frigyes
Estados unidos

1930

o Cualquier habitante puede estar conectado a través de una cadena de conocidos que
no tiene mas de cinco intermediarios.
o Numero de conocidos crece exponencialmente con el nimero de enlaces en la

cadena.

Fuente: (Frigyes)



Andlisis

Con esta teoria el autor asegura que es posible acceder a cualquier persona del planeta con tan
solo seis “saltos” de proximidad. Es decir que las personas estamos relacionas con otras ya se por
nuestra familia, grupo de amigos o trabajo, estableciendo que la comunicacion seria mas rapida,
sencilla y acortaria distancias ya que cualquier persona de nuestro entorno podria propagar el

mensaje.

La teoria esta relacionada con la investigacion debido a que los Food Truck buscan llegar a un
gran nimero de personas para que conozcan su marca, es por esta razon que la teoria es de gran
utilidad ya que si se llega con el mensaje al miembro de una familia o de un grupo de amigos el
mensaje podra a llegar a mas personas y hacerse conocer en el mercado, especialmente por el

segmento de clientes que esta buscando atraer.

1.5.3. Teoria de Maximizacion de ventas

Una vez que una empresa ha alcanzado un nivel aceptable de beneficios para un bien o
servicio, el objetivo debe alejarse de aumento de los beneficios para centrarse en el aumento de
los ingresos procedentes de las ventas. En realidad lo que dice es que una vez que un producto es
rentable, la mejor forma que tiene la empresa de incrementar sus ingresos no pasa por vender mas

caro, sino por vender mas. (Baumol, 1959)
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Tabla 3
Factores importantes de la teoria de maximizacion de ventas

Segun William Jack Baumol

Estados unidos

1959
o Centrarse en el aumento de los ingresos procedentes de las ventas.
o Incrementar sus ingresos no pasa por vender mas caro, sino por vender mas.

Fuente: (Baumol, 1959)

Andlisis

Con esto el autor propone que la aplicacion de este modelo de maximizacion de los ingresos
por ventas mejorara la reputacion en general de la empresa dando lugar a mayores beneficios a
largo plazo. Y esto se logra con trabajadores felices ya que de esta manera es probable que su

produccién mejore en cantidad y calidad.

Se relaciona a esta teoria con el tema de investigacion ya que los Food Truck buscan un

incremento de ventas con precios comodos, accesibles y de buena calidad para que el cliente se

sienta a satisfecho y regrese a realizar una compra.

1.6. Marco Referencial
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En el paper “Las redes sociales como estrategia de Marketing en las Pymes de Paraiso,
Tabasco.” sefala que mas del 50% de las empresas analizadas utilizan redes sociales como
estrategia empresarial las cuales han obtenido varios beneficios entre los que destacan: un
incremento en las ventas, en el nimero de clientes potenciales, en el mejoramiento de la imagen

de la empresa y reduccion en los costos de publicidad. (Rueda, E., Gomez, A., y Perez, C., 2015)

Asi mismo el articulo “La publicidad en las redes sociales: impulso a las microempresas en
crecimiento”, analiza como la competitividad y el ritmo tecnologico han hecho que varias
empresas y marcas implementen estrategias que los acerque a los clientes, y han visto en las redes
sociales una forma de interactuar con sus consumidores, lo cual facilita a las empresas a tener un

crecimiento Y a realizar publicidad a bajos costos. (Rojas, 2012)

Tabla 4
Factores importantes Paper del marco referencial

“Las redes sociales como estrategia de “La publicidad en las redes sociales:

Marketing en las Pymes de Paraiso,
Tabasco”. (Rueda, E., Gomez, A., y
Perez, C., 2015)

impulso a las microempresas en
crecimiento”. (Rojas, 2012)

o Las redes sociales como
estrategia empresarial.

° Genera un incremento en las
ventas.

° Incrementa el numero de
clientes potenciales.

o Mejoramiento de la imagen de la
empresa.

o Implementen estrategias que los
acerque a los clientes

o Redes sociales una forma de
interactuar con sus consumidores.

o Publicidad a bajos costos.

Fuente: Rueda, e.t. y Rojas
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Andlisis

El rapido crecimiento del mercado ha llevado a que las empresas busquen nuevas formas de
estar comunicados con sus clientes y poder interactuar con ellos, es por esto que la gran mayoria
de las organizaciones ha encontrado en las tecnologia la solucién a sus problemas, utilizando sus
herramientas como lo son las redes sociales como algo fundamental para el crecimiento de la

organizacion, ya que actualmente esta generando relaciones entre empresas y clientes.

Las nuevas tecnologias hacen que las empresas busquen estar presentes en estos medios para
ayudar a posicionar su productos, marcas, aumentar sus ventas, siendo de cierta manera un
escaparate virtual para la empresa, ya que ha ido marcado un hito en materia de difusién masiva,
por las caracteristicas, el alcance y el impacto que genera, es un campo donde se aplica mucho el
mercadeo, ya que es donde la decision de compra de un consumidor se ve influenciada por

diversos factores.

Los paper tomados se relacionan con la investigacion ya que nos muestran de manera técnica
como las redes sociales sirven para una mejor con el cliente y de esta manera lograr un aumento
no solo de sus ventas, sino también mejora la percepcion que el cliente tiene sobre la marca, esto
nos sirve de referencia para continuar con esta investigacion y saber de qué manera las redes
sociales influyen en nuestro pais y sobre todo en estos nuevos negocios de comida llamados Food

Truck.
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1.7.  Marco conceptual

. Tic

Se toma a las herramientas y dispositivos tecnoldgicos entre otros componentes electrénicos
como tecnologias de la informacion y comunicacion, los cuales son capaces de manejar y

soportar el desarrollo econémico de las organizaciones. (Thompson y Strickland, 2004).

o Social media
Se define al social media como los sitios que se utilizan para intercambiar informacion, ganar
trafico y actualmente es méas usado para crear presencia de marca y la venta de productos o

servicios a través de internet. (Velasquez, 2015)

. Redes Sociales

Las redes sociales son medios mediante los cuales se puede enviar y recibir mensajeria

instantanea de igual manera en las mismas se puede visualizar fotos y videos entre otra

informacién para comunicarse en tiempo real con algunas personas y empresas. (AOL

Formacion, 2012)

° Comunicacion
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La comunicacion es "la transmision verbal o no verbal de informacion entre alguien que quiere
expresar una idea y quien espera captarla o se espera que la capte”. (Stanton William, Etzel

Michael y Walker Bruce,, 2007)

. Ventas

El concepto de ventas menciona que: para que los clientes adquieran suficientes productos de una

empresa es necesario aplicar técnicas agresivas de promocion y ventas. (Kotler, 2001).

. Food Truck

Los food truck son vehiculos de diferentes dimensiones con capacidad de llevar diferentes

ofertas gastronémicas a diferentes eventos publicos, ya que para que estos funcionen

simplemente necesita un lugar donde estacionarse. (Furgourmet, 2015)

. Servicio al cliente

Son diversas estrategias que una empresa 0 negocio utiliza para poder satisfacer las

necesidades y deseos del cliente, de mejor forma que su competencia, teniendo siempre

amabilidad y buena atencion. (Serna, 2006)



2. Estudio de mercados
2.1. Fase cualitativa

2.1.1. Problema

CAPITULO I

15

Impacto de las Redes Sociales en las ventas de Food Truck en el Distrito Metropolitano de

Quito y los Valles.

*Food Truck de la provincia de Pichincha.

*Food Truck del Distrito Metropolitano de
Quito y de los Valles

+Listado de Food Truck del Distrito
Metropolitano de Quito y de los Valles

*Food Truck del Distrito Metropolitano de
Quito, Valle de los Chillos y Valle de
Cumbaya

«Encuesta
»Observacion

*Food Truck del norte y sur del Distrito
Metropolitano de Quito, Valle de los Chillos
y Valle de Cumbaya

Figura 2. Técnicas de muestreo
Fuente: (Mantilla, 2015)
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2.1.2. Necesidad

Determinar de qué manera las redes sociales influyen en el consumidor para que cada negocio
“Food Truck”, logre un incremento en las ventas y en qué zona es mas notable dicho

incremento, en la zona norte, sur del D.M. de Quito, los Valles de los Chillos 0 Cumbaya.

2.1.3. Justificacion

En los ultimos afios se ha observacion del aumento de emprendimientos, ya sean pequefios o
medianos en varios puntos del pais, en este caso como lo son los food truck, los cuales se dan a
conocer a través de redes sociales, los mismo que en poco tiempo y con poca inversion han
surgido con gran rapidez en el ambito gastrondmico, los mismos que han aprovechado las redes

sociales y la tecnologia para su crecimiento econémico.

2.1.4. Propésito de la investigacion

Conocer la situacion real que atraviesan los food truck en relacion a la elevada oferta que hay
de los mismos, ya que son negocios pequefios que inician con un presupuesto bajo y de qué
manera el estar presente en las redes sociales y darse a conocer a traves de ellas les ha ayudado en

las ventas de su negocio.
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2.1.5. Definicién del problema

Estos negocios por el hecho que son considerablemente nuevos en el Ecuador no cuentan con
los recursos econdmicos necesarios para realizar publicidad en medios tradicionales, es por esta
razon que acuden a las redes sociales para poder promocionar sus negocios y darse a conocer
frente a la clientela, ya sea con promociones, descuentos u organizacion de eventos, entre otros,
buscando de esta manera llamar la atencion de los consumidores y lograr tener una mayor
afluencia de gente en sus establecimientos, para que compren el producto o servicio logrando

obtener un ingreso por ventas considerable para mantener a flote su empresa.

2.2.  Objetivos

2.2.1. Objetivo General

Conocer si el uso de las redes sociales influye en las ventas de los Food Truck del Distrito

Metropolitano de Quito y Valles.

2.2.2. Objetivos Especificos

o Conocer si los negocios utilizan redes sociales
o Identificar las redes sociales mas utilizadas por los Food Truck.
o Conocer cual es la frecuencia de actualizacion de contenido en redes sociales.

o Determinar si sus ingresos han mejorado con el uso de redes sociales.
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2.3.  Hipotesis

H1: El uso de redes sociales en los Food Truck del Distrito Metropolitano y Valles tiene una

influencia positiva en las ventas.

HO: EIl uso de redes sociales en los Food Truck del Distrito Metropolitano y Valles no tiene una

influencia positiva en las ventas.

2.4.  Fase metodologica

2.4.1. Disefio de tipos de investigacion

Encuesta
Descriptiva

Observacion

Grupo Focales

Disefios de tipos Exploratoria Entrevista

de investigacion

Técnicas
Proyectivas

Causal Causa - Efecto

Mezcla de
Concluyente descriptiva y
causal

Figura 3. Fase metodologica
Fuente: (Mantilla, 2015)
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Para la presente investigacion se utilizara:

La investigacion descriptiva.- La cual segun (Mantilla, 2015) menciona que es aquella que
busca llegar a conocer la situacion del fendmeno analizar y la relacion entre variables, la misma

que presenta dos técnicas para la recoleccion de datos.

Figura 4. Investigacion descriptiva
Fuente: (Mantilla, 2015)

La técnica para seleccionada para esta investigacion es:
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La encuesta.- Como se cita en (Mantilla, 2015), la encuesta es una técnica aplicada a varias
personas con el fin de obtener informacién necesaria para investigacion. En la cual el autor

plantea ciertos requisitos para poder aplicar esta técnica.

-

Figura 5. Disefio de formulario de encuesta
Fuente: (Mantilla, 2015)

Para la presente investigacion se utilizara encuestas personales dirigidas a los encargados de
los Food Truck Del Distrito Metropolitano de Quito y Valles que tengan conocimiento del
manejo de redes sociales del negocio, las cuales van a ser aplicadas por la autora con el fin de

conocer un poco mas de las razones por las cuales estos negocios utilizan redes sociales.
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La estructura el cuestionario esta elaborado con preguntas estructuradas, es decir que para
cada pregunta se detalla las alternativas de respuesta, donde algunas de las preguntas son de
respuesta simple, es decir que solo se puede elegir una opcion y otras de caracter dicotomico las

cuales cuentan solo con dos respuestas que son si y no.

2.4.2. Técnicas de muestreo

= -

Figura 6. Técnicas de muestreo
Fuente: (Mantilla, 2015)
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Para la investigacion se tomara la técnica de:

Muestreo aleatorio estratificado: segin (Mantilla, 2015) es aquel que divide la poblacion en
estratos con elementos homogéneos entre si y heterogéneos entre los otros estratos, de acuerdo a

los criterios que se consideren importantes en el estudio de investigacion.

2.4.3. Determinacion de la muestra

Formacion de estratos: Estratificacion Arbitraria

N= 305

NH:= 61 Valle de los Chillos
NH2= 164 Norte de Quito
NH3= 45 Sur de Quito

NHs= 35 Cumbaya

Determinacién del tamafio de la muestra

22PQN
"TeIN + 22PQ

Donde:

N= 305 P=0.8



Q=0.2 7=2.17
e=0.03
B 2.17% % 0.8 * 0.2 * 305
"= 0.032%305+ 217208+ 0.2
_ 229.80
=027+ 075
n =225
Afijacion de la muestra: Afijacion proporcional
_(NH)
nh=n N
_ 5o (61) (45
nh, = 225 305 nh; = 225 300
nh1 = 4‘5 nh3 = 34‘
(164 .. _(35)
Tlhz = ZZSW nh4 = 225%
nh, = 121

nh4 =27
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2.4.4. Disefio del formulario de la recoleccion de datos (Encuesta)

Tabla s

Encuesta
Disefio de la encuesta

MATRIZ DE MEDIDAS DE ESCALA APLIACADA A LA ENCUESTA

cree que influyen en las ventas de su
negocio?

Informacién de contacto

Concursos virtuales

Nuevos menus

Fotografias

. MEDIDAS
PREGUNTA OPCION DE RESPUESTA DE ESCALA OBJETIVO
Norte de Quito
1. ¢En qué sector se encuentre Sur de Quito Nominal
ubicado su negocio Food Truck?  |Valle de los Chillos
Cumbaya
2. ¢Usted utiliza alguna red social Si Ordinal Conocer si los negocios utilizan
para promocionar su negocio? No redes sociales
s - No sabe cédmo utilizarlas . . .
2.1 ¢ Por qué razon no utiliza redes - : Conocer si los negocios utilizan
. No le son necesarias Nominal -
sociales? - redes sociales
Otro: ;Cual?
Facebook
) o , Whatsapp . . .
3. ¢Qué red social utiliza mas para - : Conocer si los negocios utilizan
. . Twitter Nominal .
promocionar su negocio? redes sociales
Instagram
YouTube
Diariamente
. ) Dos veces por semana ) .
4. ;Con que frecuencia actualiza el Conocer cuél es la frecuencia de
. . Semanalmente . .
contenido de la red social de su - Intervalo  |actualizacion de contenido en
. Cada 15 dias .
negocio? redes sociales.
Mensualmente
Rara vez
Totalmente en desacuerdo
5. ¢Cree que estar presente en .
. R . En desacuerdo . Conocer si el uso de las redes
redes sociales tiene influencia para Ordinal L
. " De acuerdo sociales influye en las ventas
que el cliente realice una compra?
Totalmente de acuerdo
Muy bajo
6. ¢En medida que considera que  |Bajo .
¢ . g . d J Conocer si el uso de las redes
las redes sociales han mejorado las |Regular Intervalo L
. sociales influye en las ventas
ventas de su negocio? Alto
Muy alto
Promociones
_ . . | Descuentos
7. Califique del 1 al 5 siendo 1 mas — -
inflvente v 5 menos infiavente Informacion de precios
! uy y . i . Eventos a realizar : Conocer si el uso de las redes
¢Cual de los siguientes contenidos Nominal

sociales influye en las ventas

CONTINUA

24



Darse a conocer en el mercado

Ventas

8. ;Con qué proposito usa redes  |Posicionamiento Nominal Conocer siel uso de las redes
sociales en su negocio? . y ) sociales influye en las ventas
Mejorar la percepcion del cliente sobre la marca
Otro: ,Cual?
) S Noticias sobre el negocio
9. ¢{Qué Influencia ha identificado enf—; g
) Videos sobre eventos . -
las redes sociales, que ha logrado : Conocer si los negocios utilizan
. . Ofertas de descuentos Nominal .
establecer mayor interaccion con el redes sociales
usuario? Todas las anteriores
. . Si .
10. ¢ Las redes sociales le sirven a Ordinal Conocer si el uso de las redes
usted para mejorar sus productos? NO sociales influye en las ventas
11. ;Cuéles son sus ingresos Sinredes  Con redes
econémicos? sociales sociales
Menor o igual a $500
De $500 a $100 Determinar si sus ingresos han
De $1001 a $1500 Razén  |mejorado con el uso de redes
De $1501 a $2000 sociales
De $2001 a $2500
De $2501 a $3000

Mas de $3000
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ENCUESTA

Objetivo: Conocer si el uso de las redes sociales influyen en las ventas de Food Truck

INSTRUCCIONES:

1. Lea detenidamente las preguntas y resj

2. Los resultados seran analizados con absoluta reserva
3. Sefiale con una x en el lugar que corresponda

Fecha: NuUmero de encuesta:

DATOS PERSONALES
Qué Edad tiene usted: De 18 a 28 afios [___|
De 29 a 39afios [
De 40 a 50 afios [ |
De 51 a 6lafios [ |

Mas de 62 afios [

CUESTIONARIO
1. ¢ En qué sector se encuentre ubicado su negocio Food Truck?

Norte de Quito ]

Sur de Quito 1
Valle de los Chillos [ ]
Cumba ya 1

2. ¢ Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio?

SI

1

NO [ ]

En caso de que su respuesta sea afirmativa, por favor continde con la pregunta 2, en caso de ser
negativa conteste la pregunta 1.1 y finalice la encuesta. Muchas gracias

2.1 Porqgue razoén no utiliza redes sociales

No sabe cémo manejarlas [ |
No le son necesarias 1]
Otras: ¢ Cual? ]
3. ¢ Qué red social utiliza mas para promocionar su negocio?

Facebook

Whatsapp

Twitter

Instagram

YouTube

4. ;Con que frecuencia actualiza el contenido de la red social de su negocio?

oo

Diariamente

Dos veces por semana
Semanalmente

Cada 15 dias
Mensualmente

Rara vez

I

CONTINUA
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5. ¢Cree que estar presente en redes sociales tiene influencia para que el cliente realice una compra?
Totalmente en desacuerdo [ |
En desacuerdo [ ]

De acuerdo ]

Totalmente de acuerdo
6. ¢ En qué medida considera que las redes sociales han mejorado las ventas de su negocio?
Muy bajo [ ]
Bajo ]
Regular [ ]
Alto [ ]
Muyalto [ ]

7. Califique del 1 al 5 siendo 1 més influyente y 5 menos influyente ¢ Cual de los siguientes
contenidos cree que influyen en las ventas de su negocio?

Promociones [ ] Informacion de ]
Descuentos [ ] Concursos ]
Informacion de precios [ ] Nuevos menus 1
Eventos a realizar [ ] Fotografias ]

8. ¢ Con qué propdsito usa redes sociales en su negocio?
Darse a conocer en el mercado [ |
Ventas
Posicionamiento
Mejorar la percepcion del cliente
sobre la marca
Otro: ¢, Cual?
9. ¢ Qué influencia ha identificado en las redes sociales, que han logrado establecer mayor
interaccion con el usuario?

i

Noticias sobre el negocio [ |

Videos sobre eventos [ ]
Ofertas de descuentos |:|
Todas las anteriores [ ]

10. ¢ Las redes sociales le sirven a usted para mejorar sus productos?

si[] No [ ]

11. ;¢ Cuales son sus ingresos econémicos?

Sin redes Con redes
sociales sociales

Menor o igual a $500
De $500 a $100

De $1001 a $1500
De $1501 a $2000
De $2001 a $2500
De $2501 a $3000
Mas de $3000

GRACIAS POR SU COLABORACION
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2.4.5. Analisis de la encuesta piloto

Se observé que para la seccion de informacion personal, al realizar la encuesta piloto basto

conocer la edad de los encuestados ya que para nuestra investigacion esta informacion de es de

gran relevancia.

Pregunta 1

Esta pregunta sirve para identificar el sector en que estamos realizando la encuesta, lo cual nos

servird posteriormente en los andlisis para la realizacion del estudio comparativo, no se le realizo

ningin cambio.

Pregunta 2

Es la pregunta filtro necesaria para identificacion de p y g.

Pregunta 3

Con esta pregunta vamos a saber cual es la rede social que prefieren los duefios de los

negocios para darse a conocer en el mercado, en esta constan las principales redes sociales por

ende no se realiza ningn cambio en la pregunta.

Pregunta 4
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No se tuvo problema con esta pregunta ya que se define un amplio rango de opciones las

cuales el encuestado puede elegir la que esté de acuerdo a su realidad.

Pregunta 5

En esta pregunta varios de los encuestados no sabian la diferencia de las respuestas de estar de

acuerdo o totalmente de acuerdo, es por esto que la pregunta se la cambia la opcién de respuesta

por si 0 no.

Pregunta 6

En esta pregunta los encuestados mencionaban que la palabra medida es mas usado para dar

valores numéricos es por esto que se ha cambiado la pregunta por: Valore como las redes sociales

han mejorado las ventas de su negocio.

Pregunta 7

Algunos de los encuestados considera que tanto promociones y descuentos afectan al precio y

se considera ubicarlos como una sola opcion de respuesta.

Pregunta 8
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Las opciones de repuesta para esta pregunta son las adecuadas para la misma y abarcan los

principales motivos por la que los encuestados utilizan redes sociales. ES por esto que no se

realiza cambio.

Pregunta 9

Se afladié como opcidn de respuesta: Responder mensajes de los clientes.

Pregunta 10

La pregunta es concisa y directa no se realiza cambio.

Pregunta 11

Muchos de los encuestados consideran que es una pregunta confidencial, la contestaron pero

con mucho recelo, pero es necesario realizar la pregunta para poder realizar los anélisis de la

investigacion.

Ademas se considera aumentar la siguiente pregunta: ¢En qué porcentaje espera incrementar

las ventas de su negocio con el uso de redes sociales? Con opciones de respuesta de 1% al 25%;

del 26% al 50%; de 51% al 75%; de 76% al 100%.



31

@ -= I == ENCUESTA FOOD TRUCK

ssssssssssssssssssssss

Objetivo: Conocer si el uso de las redes sociales influyen en las ventas de Food Truck

INSTRUCCIONES:

1. Lea detenidamente las preguntas y |

2. Los resultados seran analizados con absoluta reserva
3. Sefale con una x en el lugar que corresponda

Fecha: NuUmero de encuesta:

DATOS PERSONALES
Qué Edad tiene usted: De 18 a 28 afios [ ]
De 29 a 39afios
De 40 a 50 afos L]
De 51 a 6lafios :|
Mas de 62 afios L1

CUESTIONARIO
1. ¢ En qué sector se encuentre ubicado su negocio Food Truck?
Norte de Quito

Sur de Quito :|
Valle de los Chillos [
Cumbaya ]
2. ¢ Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio?
St [ ] NO [ ]

En caso de que su respuesta sea afirmativa, por favor continle con la pregunta 2, en caso de
ser negativa conteste la pregunta 1.1 y finalice la encuesta. Muchas gracias

2.1 Porque razoén no utiliza redes sociales
No sabe como manejarlas 1
No le son necesarias L]
Otras: ¢ Cual?
3. ¢ Qué red social utiliza mas para promocionar su negocio?
Facebook
Whatsapp
Twitter
Instagram
YouTube
4. ;Con que frecuencia actualiza el contenido de la red social de su negocio?
Diariamente
Dos veces por semana
Semanalmente
Cada 15 dias
Mensualmente
Rara vez
5. ¢Cree que estar presente en redes sociales tiene influencia para que el cliente realice una
compra?

O

1

NO [ ]

SI

I

CONTINUA
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6. Valore ¢Como las redes sociales han mejorado las ventas de su negocio?

Muy bajo [ ]
Bajo [ ]
Regular ]
Alto ]
Muy alto

7. Califique del 1 al 5 siendo 1 mas influyente y 5 menos influyente ¢ Cual de los siguientes
contenidos cree que influyen en las ventas de su negocio?

Promociones y descuentos |:| Informacion de contacto 1]
Informacion de precios ] Concursos ]
Eventos a realizar ] Nuevos menus L1

Fotografias [ ]

8. ¢ Con qué proposito usa redes sociales en su negocio?
Darse a conocer en el mercado
Ventas
P osicionamiento
Mejorar la percepcioén del cliente sobre la marca
Otro: ;Cual?
9. ¢ Qué influencia ha identificado en las redes sociales, que han logrado establecer mayor
interaccion con el usuario?
Noticias sobre el negocio
Videos sobre eventos
Ofertas de descuentos
Responder mensaje de clientes
Todas las anteriores
10. ¢ Las redes sociales le sirven a usted para mejorar sus productos?
si [ No [
11. ; En qué porcentaje espera incrementar las ventas de su negocio con el uso de redes
sociales?

Jon

U

1% al 25%  [_]
26% al50% [ ]
51% al 75% ||
76% al 100% L[]
12. ¢ Cuales son aproximadamente sus ingresos econémicos?

Sin redes Con redes
sociales sociales

Menor o igual a $500
De $500 a $100

De $1001 a $1500
De $1501 a $2000
De $2001 a $2500
De $2501 a $3000

Mas de $3000
GRACIAS POR SU COLABORACION




2.4.6. Tabulacion de datos
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T SPES DATOS TESIS.saw [Conjunto_de_datos1] - TRk SPSS Statistics Editor de datas

Archiva  Edician  Wer Datos

Transfarmar

Analizar

Marketing directo Graficos  Utilidades

|| EP |

Ventana  Ayuda

=N = M

~ Eidn=h H

B ] BR 2

F |t

Mombre Tipo Anchura | Decimales Etiqueta “alores Perdidos Columnas Alineacion hedida Rol
1 Edad Mumérico 5 2 edad 11,00, De 18... Minguna 5 Derecha f Escala ™ Entrai=
2 Sector Murmérico g 2 en que sector s... {1,00, Morte... Minguna g Derecha &5 Nominal *w Entra
3 UsoRedSocial Mumérico 5] 2 Usted utiliza al 11,00, Si} Minguna 5] Deracha ol Ordinal “w Entra
4 Porgue Mumeérico =] 2 Por que Razon ... {1,00, Mo sa... Minguna =] Derecha &5 Maominal “w Entra
5 RedSocial Murnéricao =) 2 Qe red social ... {100, Face... Minguna =) Derecha &5 Morminal “w Entra
B Act. RedSocial Murnérico =] 2 Con gue Frecu 11,00, Diaria... Minguna =] Deracha &5 Maminal ™ Entra
7 Presencia Mumeérico =] 2 Cree que estar... {1,00, Si}... Minguna =] Derecha il Ordinal “w Entra
g8 Aumentoye Mumérico 5] 2 “alore el grado 11,00, Wuy Minguna 5] Derecha &5 Norminal “w Entra
9 Promocione... Mumeérico =] 2 Que contenido ... {1,00, Muy |... Minguna =] Derecha ol Ordinal “w Entra
10 Informacion... MNumérico =) 2 Qe contenido ... {1,00, Muy L., Minguna =) Derecha ol Ordinal ™ Entra
11 EventozaRe... Mumérico =] 2 Que contenido 11,00, Muy L. Minguna =] Deracha ol Ordinal ™ Entra
12 Informacion... Mumeérico =] 2 Que contenido ... {1,00, Muy |... Minguna =] Derecha il Ordinal “w Entra
13 Concursos Murnéricao g8 2 Qe contenido {100, Muy L.. Minguna g8 Derecha ol Ordlinal “w Entra
14 MuevosMenus Mumérico =] 2 Que contenido ... {1,00, Muy |... Minguna =] Derecha ol Ordinal “w Entra
15 Fotografias Murnéricao =) 2 Qe contenido ... {1,00, Muy L., Minguna =) Derecha ol Ordinal ™ Entra
16 Proposito Mumérico 5] 2 Con gue propos... {1,00, Darse... Minguna 5] Deracha &5 Maminal “w Entra
17 influencia Mumeérico =] 2 Qe influencia ... {1,000, Motici... Minguna =] Derecha &5 Maominal “w Entra
18 tejoraProd... MNumérico =) 2 Las redes soci... {1,00, Si}... Minguna =) Derecha ol Ordinal “w Entra
19 Incremento Mumeérico =] 2 En que porcent... {1,00, 1% al... Minguna =] Derecha & Escala ™ Entra
20 IngresosSin... MNumérico g 2 Indigue cual es ... {1,00, Meno... Minguna g Derecha & Escala *w Entra
2 IngresosCo Mumérico 5] 2 Indigue cual es 11,00, Mena... Minguna 5] Deracha &” Escala “w Entra
22
23
24 | |
@ F

Wista de datos || vista de variables

IEM SPSS Statistics Processor esta listo

@ SPS5 DATOS TESIS saw [Conjunto_de_datos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos

Archivo  Edicion  ¥er Datos

Transformar

Analizar

Marketing directo  Graficos  Utilidades

[ ]

“entana  Ayuda

SREe 0 « ~ Bl W 58 Bl k)
Wisible: 21 de 21 variables
Edad Sector UzoRedSo. .. Porgue RedSocial |Act RedSociz| Presencia ||[Aumentoent Promociones | Infarmacionde EventosaReal|Infc
| as yDescuentos precio izar '
1 De 15 a 28 “alle de lo.. Si Facehook Dos veces ... Si Regular Muy Influy... Muy Influy... Influyente M=
2 Ce 29 a 39 “alle de lo Si Facehook Sernanalm Si Alto Muy Influy by Influy fuy Influy I
3 De 15 a 28 “alle de lo Si Instagram Diariamente Si Alto Influyente kedianam fuy Influy
4 De 29 a 39 “alle de lo.. Si Facehook Dos veces ... Mo Alto Muy Influy... Medianam...| Muy Influy...
5 Ce 18 a 28 “alle de lo.. Si Facehook Diariamente Si Regular Influyente Influyente Muy Influy... b
B De 15 a 28 “alle de lo Si Facehook Dos veces Si Regular Influyente Influyente huy Influy I
7 De 15 a 28 “alle de lo.. Si Facehook Sermanalm... Mo Alto Muy Influy... Muy Influy... Medianam... M
g8 Ce 18 a 28 “alle de lo.. Si Instagram Dos veces ... Si Alto Influyente Medianam...| Muy Influy... Po
g De 18 a 28 “alle de lo Si Facebook Diariamente Si Regular Influyente Influyente Influyente Pol
10 De 29 a 39 “alle de lo.. Si Facehook Dos veces ... Si Regular Muy Influy... Poco Influy... Influyente h
11 Ce 18 a 28 “alle de lo.. Si YWhatsapp Diariamente Mo buy bajo Medianam... Moy Influy... Mada Influy... M
12 De 29 a 39 “alle de lo Si Instagram Dos veces Si Regular Muy Influy by Influy fuy Influy I
13 De 15 a 28 “alle de lo.. Si Facebook Diariamente Si Regular Muy Influy... BMuy Influy... Muy Influy... I
14 De 29 239 “alle de lo.. Si Facebook Dos veces .. Si Regular Influyente Influyente Influyente bl
15 De 18 a 28 “alle de lo Si Instagram Dos veces Mo Regular Influyente kuy Influy fuy Influy I
16 De 158 a 28 “alle de lo.. Si Facebook Diariamente Si Regular Influyente Muy Influy...| Muy Influy... M
17 De 29 239 “alle de lo.. Si Facebook Dos veces .. Si Regular Muy Influy... Influyente | buy Influy...| M
18 De 18 a 28 “alle de lo Si Instagram Dos veces Mo Alto Muy Influy by Influy fuy Influy
19 De 29 a 39 “alle de lo.. Si Facehook Dos veces ... Si Regular Influyente Influyente Muy Influy... I
20 De 18 228 “alle de lo.. Si Facebook Dos veces .. Si Regular Influyente Influyente | buy Influy...| b
21 De 18 a 28 “alle de lo Si Instagram Diariamente Si Alto Muy Influy by Influy fuy Influy I
22 De 158 a 28 “alle de lo.. Si Facebook Diariamente Si Alto Muy Influy... Influyente Muy Influy... M:
K3 IF]

ista de datos || Vista de variables

IBM SPSS Statistics Processar asta listo

@ @
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2.4.7. Andlisis Univariado

Pregunta datos personales

Tabla 6

Pregunta datos personales

34

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
De 18 a 28 137 59,1 59,1
De 29 a 39 88 37,9 37,9
De 40 a 50 6 2,6 2,6
De 5l a6l 1 0,4 0,4
Total 232 100 100

Histograma

Wedia = 1,44
Desviacion tipica = 571
N=232

Frecuencia

edad

Figura 7. Edad

Analisis Ejecutivo

En la investigacion desarrollada para la pregunta ¢Qué edad tiene? Se observa que el mayor

porcentaje de encuestados estan en el rango de edad de 18 a 28 y de 29 a 39 afios lo que nos
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indica que son personas jovenes las que se motivan por realizar emprendimientos ya que quieren
ser duefios de sus propias empresas, un ejemplo de esto son los llamados Food Truck, los cuales
cuentan con una gran diversidad gastronémica que va desde helados, café hasta comidas rapidas

como hamburguesas, pizza, entre otras las cuales Ilaman la atencién de sus clientes.

Analisis Comparativo

En una publicacion realizada en el diario EI Metro el 16 de enero del 2017 de un estudio
realizado por la ESPOL menciona que en Ecuador se obtuvo una actividad emprendedora alta de
33.6%, ubicandose en el primer lugar entre los paises de América Latina, asi también nos indica
que el 73,6%de las personas emprendedoras son aquellas que tienen menos de 45 afios de edad ya
que proponen ideas, productos y servicios novedosos e innovadores, lo que se evidencia con la

investigacion realizada en dias anteriores, ratificando mi investigacion.

https://www.metroecuador.com.ec/ec/noticias/2017/01/16/ecuador-pais-emprende.html

Pregunta 1
Tabla 7
En qué sector se encuentra ubicado su negocio Food Truck
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Norte de Quito 122 52,6 52,6
Sur de Quito 34 14,7 14,7

CONTINUA
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Valle de los chillos 47 20,3 20,3
Cumbaya 29 12,5 12,5
Total 232 100 100

en que sector se encuentra ubicado su negocio Food Truck

B0

504

40

30

Porcentaje

20

10 20,26
14 56
o T T T T
Morte de Quito Sur de Quite “alle de log chillos Cumbaya

en que sector se encuentra ubicado su negocio Food Truck

Figura 8. En qué sector se encuentra ubicado su negocio Food Truck

Analisis Ejecutivo

En la investigacion desarrollada para la pregunta 1 ;En qué sector se encuentra ubicado su

negocio Food Truck? Se observa que el mayor porcentaje de encuestados se encuentran ubicados

en el norte de Quito, convirtiendo esta zona en mercado potencial ya que tiene mayor aceptacion
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por los consumidores, mientras que en Cumbaya estos emprendimientos no resulta muy

atractivos y por ende no hay muchas plazas de Food Truck.

Analisis Comparativo

Segun el articulo publicado por diario EI Comercio el 07 de noviembre del 2017 menciona
que en el norte y valles es mas complicado poder montar uno de estos negocios llamados Food
Truck ya que los arriendos de los espacios son muy caros ya que oscilan entre los $1000 y $2500
pero a pesar de esto se han abierto mas plazas en estas zonas ya que son muy atractivas para los
consumidores ya gque no tienen ningn inconveniente en gastar su dinero en un antojo en familia
o simplemente disfrutar de una noche amena con amigos, lo que se evidencia con la investigacion

realizada en dias anteriores, ratificando mi investigacion.

http://www.elcomercio.com/actualidad/quito-food-plaza-ventas-comida.html

Pregunta 2
Tabla 8
Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Si 223 96,1 96,1
No 9 3,9 3,9

Total 232 100 100


http://www.elcomercio.com/actualidad/quito-food-plaza-ventas-comida.html
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Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio

Msi
HEro

Figura 9. Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio

Anélisis Ejecutivo

Para la pregunta 2 ¢Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio? En el
andlisis realizado nos indica que el 96.12% de los encuestados respondieron que utilizan red
social para promocionar su negocio, esto se da debido a que el uso de redes sociales es de gran
alcance y permite que las empresas lleguen a sus clientes de manera mas rapida y personal

mientras que el 3.88% no las utiliza ya que tienen varias razones para no hacerlo.

Anélisis Comparativo

Para validar esta informacién se ha tomado informacion de la pagina web de Seo Quito

publicado el 29 de octubre del 2012, siendo modificado el 03 de junio del 2017, en donde habla
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sobre el posicionamiento web en Quito, nos indica que muchas empresas actualmente utilizan
redes sociales para comunicarse, interactuar y estar mas en contacto con sus clientes y de esta
manera promocionar sus productos o servicios de forma réapida y en tiempo real, lo que se

evidencia con la investigacion realizada en dias anteriores, ratificando mi investigacion.

https://seo-guito.com/un-solo-contenido-para-todas-marketing-redes-sociales/

Pregunta 2.1

Tabla 9
Porque Razdn no utiliza redes sociales
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
No le son necesarias 2 0,9 22,2
Esta iniciando 3 1,3 33,3
EstA en proceso de 4 1,7 44,4
implementacion
Total 9 3,9 100
Sistema 223 96,1

232 100


https://seo-quito.com/un-solo-contenido-para-todas-marketing-redes-sociales/
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Por que Razon no utiliza redes sociales
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Figura 10. Razon no utiliza redes sociales

Andlisis Ejecutivo

Para la pregunta 2.1 ;Porque Razén no utiliza redes sociales? En el analisis realizado nos
indica que el 44.44% de los encuestados respondieron que no las utilizan debido a que estan en
proceso de implementarlas lo que seria favorable para el estudio ya que en poco tiempo contarian
con una red social para su negocio, ya que han observado que estas traen notables beneficios para

su competencia, mientras que en un porcentaje minimo no utilizan.

Analisis Comparativo
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En el articulo de la pagina web de Mas Movilidad publicada el 22 de marzo del 2016,
menciona que algunas empresas siguen sin contar con una red social ya sea por falta de
conocimiento, por falta de estructura o debido a que los costos de publicitar la marca de un
negocio en internet son elevados segun el alcance que se quiera obtener. Pero como menciona el
articulo tener presencia en redes sociales es importante en una empresa para darse a conocer en el
mercado, lo que se evidencia con la investigacion realizada en dias anteriores, ratificando mi

investigacion.

http://masmovilidad.com/2016/03/22/algunas-empresas-aun-no-tienen-presencia-en-las-redes-

sociales/
Pregunta 3
Tabla 10
Que red social utiliza mas para promocionar su negocio
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Facebook 143 61,6 64,1
Whatsapp 6 2,6 2,7
Twitter 1 0,4 0,4
Instagram 73 31,5 32,7
Total 223 96,1 100

Sistema 9 3,9


http://masmovilidad.com/2016/03/22/algunas-empresas-aun-no-tienen-presencia-en-las-redes-sociales/
http://masmovilidad.com/2016/03/22/algunas-empresas-aun-no-tienen-presencia-en-las-redes-sociales/
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Que red social utiliza mas para promocionar su negocio
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Figura 11. Que red social utiliza mas para promocionar su negocio

Analisis Ejecutivo

En la investigacion desarrollada para la pregunta 3 (Qué red social utiliza mas para
promocionar su negocio? Podemos observar que el 64% de los encuestados utiliza como principal
red social el Facebook para promocionar su negocio, esto se debe a que la gran parte de la
poblacién se encuentra en esta red social, convirtiendo a los usuarios de Facebook en nuestro
mercado potencial, ya que esta red social no solo se puede publicar fotos sino también videos y
publicaciones, lo cual hace que el contenido para promocionar su negocio sea mas claro y

preciso, mientras que menos del 4% utiliza Twitter.

Analisis Comparativo
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Como lo indica la publicacion del diario EI Comercio el 15 de abril del 2015, analiza las
Encuestas de Condiciones de vida realizada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC). La cual arroja resultados favorables para la investigacion ya que menciona gque gran
parte de la poblacion especialmente las personas mayores de 12 afios tienen una cuenta de
Facebook, colocandola en la red social mas utilizada en las 24 provincias encuestadas, por este
motivo los duefios de los negocios la utilizan, lo que se evidencia con la investigacion realizada

en dias anteriores, ratificando mi investigacion.

http://www.elcomercio.com/tendencias/facebook-redessociales-ecuador-inec-usuarios.html

Pregunta 4

Tabla 11

Con que Frecuencia actualiza el contenido de su red social

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido

Diariamente 89 38,4 39,9
Dos veces por semana 89 38,4 39,9
Semanalmente 36 15,5 16,1
Cada quince dias 8 3,4 3,6
Mensualmente 1 0,4 0,4
Total 223 96,1 100

Sistema 9 3,9


http://www.elcomercio.com/tendencias/facebook-redessociales-ecuador-inec-usuarios.html
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Con que Frecuencia actualiza el contenido de su red social
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Figura 12. Con qué Frecuencia actualiza el contenido de su red social

Analisis Ejecutivo

En la investigacion desarrollada para la pregunta 4 (Con que Frecuencia actualiza el
contenido de su red social? Se tiene que el 38.36% de los encuestados actualizan el contenido de
su rede social diariamente, mientras que otro 38.36% actualiza el contenido dos veces por
semana, es decir que el uso de las redes sociales en los negocios es excelente ya que se convierte
en una forma de comunicacién entre usuarios y empresa, mejorando de cierta forma la percepcion

del cliente sobre la marca.

Analisis Comparativo
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Como nos indica en la pagina de food truck latinos publicada en el afio 2016 menciona que es
importante estar presente en las redes sociales y sobre todo ser constante e interactuar con los
clientes para poder lograr la efectividad de las publicaciones en los clientes y lograr el objetivo
deseado, es por este motivo que duefios de los food truck prefieren publicar de forma diaria o dos
Veces por semana para estar en constante contacto con sus clientes, lo que se evidencia con la

investigacion realizada en dias anteriores, ratificando mi investigacion.

http://foodtrucklatino.com/blog/redes-sociales-para-food-trucks-7-estrategias-para-rockear-tu-

marca/
Pregunta 5
Tabla 12
Cree que estar presente en redes sociales tiene influencia para que el cliente realice una compra
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Si 171 73,7 76,7
No 52 22,4 23,3
Total 223 96,1 100

Sistema 9 3,9


http://foodtrucklatino.com/blog/redes-sociales-para-food-trucks-7-estrategias-para-rockear-tu-marca/
http://foodtrucklatino.com/blog/redes-sociales-para-food-trucks-7-estrategias-para-rockear-tu-marca/
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Cree que estar presente en redes sociales tiene influencia para que el cliente
realice una compra
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Figura 13. Cree que estar presente en redes sociales tiene influencia para que el cliente realice
una compra

Anélisis Ejecutivo

En la pregunta 5 ¢Cree que estar presente en redes sociales tiene influencia para que el cliente
realice una compra? De la investigacion, el 73.71% de las personas encuestadas creen que estar
presente en redes sociales si influye para que el cliente realice una compra ya que mediante fotos,
comentarios, y noticias sobre el mismo se atrae al cliente para que consuma en el negocios,
mientras que el 22.41% cree que el uso de redes sociales es para fines como darse a conocer en el
mercado o que el cliente sepa que existe el negocio, no necesariamente para que realice una

compra.
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Analisis Comparativo

Segun un estudio realizado por el social media marketing el 13 de febrero del 2014 menciona
que la influencia del uso de las redes sociales en el proceso de compra es cada vez mas fuerte, es
asi que el 74% de los consumidores busca informacion en las redes sociales para poder decisiones
de compras y de este modo hacer que influya en las ventas de los productos y servicios de
diferentes marcas, lo que se evidencia con la investigacion realizada en dias anteriores,

ratificando mi investigacion.

http://www.puromarketing.com/42/19243/aumenta-influencia-redes-sociales-decisiones-

compra.html

Pregunta 6

Tabla 13
Valore el grado de la mejora del aumento de ventas gracias a la presencia de su negocio en
Redes Sociales

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Muy bajo 1 0,4 0,4
Bajo 2 0,9 0,9
Regular 166 71,6 74,4

CONTINUA



http://www.puromarketing.com/42/19243/aumenta-influencia-redes-sociales-decisiones-compra.html
http://www.puromarketing.com/42/19243/aumenta-influencia-redes-sociales-decisiones-compra.html

Alto 53 22,8 23,8
Muy alto 1 0,4 0,4
Total 223 96,1 100
Sistema 9 3,9

Valore el grado de la mejora del aumento de ventas gracias a la pr®esencia de su
negocio en redes sociales

[} Muy bajo
M Baio
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M Ato
Chiuy alto
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Figura 14. Valore el grado de la mejora del aumento de ventas gracias a la presencia de su
negocio en redes sociales
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Analisis Ejecutivo

En la pregunta 6 ¢Valore el grado de la mejora del aumento de ventas gracias a la presencia
de su negocio en redes sociales? De la investigacion, el 71.55% de las personas encuestadas creen
que estar presente en redes sociales mejora sus ventas de forma regular, es decir que las redes
sociales les ayudan para poder lograr aumentar sus ventas pero no gran manera, mientras que en
su minoria con un 22, 84% les ha favorecido el estar presente en redes sociales para obtener una

alta mejora de sus ventas.

Anélisis Comparativo

Para sustentar este analisis hemos tomado como ejemplo el articulo de la pagina web
emprendi publicada el 28 de enero del 2015, la cual menciona algunos ejemplos de como las
redes sociales ha logrado aumentar las ventas de los negocios hasta en un 30% de manera
inmediata ya que el servicio que proporciona el uso de redes sociales funciona las 24 horas del
dia ademas de ser de bajo costo, ayuda al negocio al salir adelante, lo que se evidencia con la

investigacion realizada en dias anteriores, ratificando mi investigacion.

http://emprendi.com/revolucion-digital-vender-por-internet-aumenta-las-ventas-desde-un-30/



http://emprendi.com/revolucion-digital-vender-por-internet-aumenta-las-ventas-desde-un-30/

Pregunta 7

Tabla 14

Que es mas influyente promociones y descuento

Tahla de contingencia PromocionesyDescuentos ' $influencia

50

influencis de contenidos®
Medianament Poco Nada
Muy Influyente | Influyente | e Influyente Influyente Influyente Total
Que contenido es mas Muy Influyents Recuento 495 129 103 48 29 805
influyentz siendo ! % dentro de B16% | 160% 12,8% 6,0% 3,6%
menos influyentz y 3 mas PromocionesyDescuent
influyente Promociones y s
descuentos
Influyznta Recuento 209 280 100 a1 18 658
% dentro de 31,8% 42 6% 15,2% 7.8% 27%
PromocionesyDescuento
H
Medianamente Influyente  Recuento 24 36 25 ] 4 98
% dentro de 24 5% 36,7% 25,5% 92% 41%
PromaocionzsyDescuanto
5
Total Recuento 728 445 228 108 51 1561
Los porcentajes y los totales se basan enlas respuestas.
a. Agrupacian
Pregunta 7
Tabla 15
Que es mas influyente entre informacion y precios
Tabla de contingencia Informaciondeprecio* $influencia
influencis de contenidos®
Medianament Poco Mada
Muy Influyentz | Influyente & Influyents Influyente Influyents Total
Que contenido es mas Muy Influyente Recuento 477 123 78 30 13 2
influyznte siendo 1 % dentro de 662% | 171% 10,8% 42% 1,8%
menos influyente y 3 mas Informaciondeprecio
influyente informacion de
precios Influyente Recuento 166 258 a0 44 19 567
% dentro de 29,3% 455% 141% 7.68% 34%
Informaciondeprecio
Medianamente Influyente  Recuento G4 a0 2 2 10 210
% dentro de 30,5% 23,68% 29.5% 11,4% 48%
Infarmaciondeprecio
Poco Influyente Recuento 14 g ] 7 1 35
% dentro de 40,0% 229% 14,3% 20,0% 29%
Infarmaciondeprecio
Nada Influyents Recuento g i 3 3 g 28
% dentro de 28,6% 21.4% 10,7% 10,7% 28,6%
Infarmaciondeprecio
Total Recuento 729 445 228 108 51 1561

Los porcentajes y los totales se basan en las respuestas.

a. Agrupacian



Pregunta 7

Tabla 16

Que es mas influyente entre eventos a realizar y contenidos

Tabla de contingencia EventosaRealizar* $influencia

influencis dz contenidos®

Medianament Poeo Hada
Muy Influyente | Influyente | e Influyente Influyente Influyente Total
Que contznido es mas Muy Influyents Recuento 578 242 155 85 24 1064
influyente sizndof % denfro dz 3% | 227% 14,5% 61% 23%
menos influyente y 3 mas EventosaRealizar
influyente eventos a
realizar Influyente Recuento 84 176 0 32 12 364
% dentro de 258% 48,4% 137% ,8% 3,3%
EventosaRealizar
Medianamente Influyente  Recuento 32 17 17 ] g 7
% dentro de 41.6% 221% 221% 6,5% 7,8%
EventosaRealizar
Poco Influyents Recuento 10 8 3 ] 2 28
% dentro de B 7% 28,6% 10.7% 17.8% 71%
EventosaRealizar
Mada Influyente Recuento 18 2 3 1 7 28
% dentro de 536% 7.1% 10,7% 16% 25,0%
EventosaRealizar
Total Recuento 729 445 et 108 a1 1861
Los porcentajes y los totales se basan en |as raspusstas
a. Agrupacidn
Pregunta 7
Tabla 17
Que es mas influyente entre informacion de contacto y contenidos
Tahla de contingencia Informaciondecontacto* $influencia
influgncis de contenidas®
WMedianament Poca Hada
Muy Influyente | Influyents | e Influyente Influyente Influyente Total
_Que contenido es mas Muy Influyente Recuento kL) 58 28 1" 9 448
influyente siendo 1 % deniro de 61% | 132% 6,2% 25% 20%
menos influyante y 3 mas Informaciondecantacto
influyente informacion de
contacto Influyents Recuento ER 121 2 3 2 23
% dentro de B7% 50.8% 11,3% 1,3% 0,8%
Informaciondecontacto
Medianaments Influyente  Recuento 22 165 116 w 8 553
% dentro de 4110% 298% 21.0% 6,7% 1,4%
Informaciondecontacto
Poeo Influyents Recuento g4 86 47 2 17 266
% dentro de 241% 32.3% 17.7% 19.5% 6,4%
Infarmaciondecontacto
Mada Influyents Recuento 2 14 10 5 15 13
% dentro de 214% 250% 17.9% 8.9% 26,3%
Infarmaciondecontacto
Total Recuento 729 445 228 108 a1 1561

Los porcentajes y los totales se basan en las respusstas

3. Agrupacion




Pregunta 7

Tabla 18
Que es mas influyente entre concursos y contenidos

Tabla de contingencia Concursos* $influencia

influencis de contenidos®
Medianament Poco Nada
Muy Influyente | Influyente | e Influyents Influyznte Influyznte Total
Que contenido es mas Muy Influyente Recuento 298 7 17 2 3 357
Influyens siendo % deniro de Concursos B35% | 104% 40% 06% 06%
menos influyente y 3 mas
influyenis concursos Influyente Recuento M 167 7 il k| 320
% dentra de Concursos 3% A0,8% 1,2% 33% 0,8%
Medianamentz Inluyente  Recuento 118 a4 Bl q 2 294
% dentro de Concursos 401% 28,6% 27 6% 3% 0,7%
Foco Influyente Recuento 137 95 4 i ] n
% dentra de Concursos 36,9% 25,6% 17,3% 18,6% 1.6%
Nada Influyente Recuento 65 62 2 17 kIl 210
% dentro de Concursos 0% 26 5% 13,8% B1% 17 6%
Total Recuento 729 445 228 108 5 1561
Los porcentajes y los totales se basan en las respuestas.
a. Agrupacion
Pregunta 7
Tabla 19
Que es mas influyente entre nuevos mends y contenidos
Tabla de contingencia NuevosMenus* $influencia
influencis de contenidos®
Medianament Poco Nada
Muy Influyente | Influyente | e Influyents Influyente Influyente Total
Que contenidda 2s mas Muy Influyznte Recuento 414 87 42 16 8 567
influyente sizndo 1 % dentro de 730% | 153% 74% 26% 14%
menos influyente y 3 mas NuevosMenus
influyente nuevos menus
Influyente Recuenta 183 254 78 36 16 567
% dentro de 323% 44.8% 13.8% 6,3% 18%
MNuevosMenus
Medianamente Influyente  Recuenta 109 B4 98 43 16 350
% dentro de 1% 24.0% 28 0% 12,3% 4 6%
NuevosMenus
Poco Influyente Recuenta 14 15 7 10 3 49
% dentro de 18,6% 30,6% 14 3% 20,4% 6,1%
NuevosMenus
Mada Influyenta Recuento ] 5 3 3 8 28
% dentro de 21% 17,9% 107% 10,7% 28, 6%
NuevosMenus
Total Recuento 729 445 228 108 a1 1561

Los porcentajes y los totales e basan en las respusstas.
a. Agrupacion




Pregunta 7

Tabla 20

Que es mas influyente entre fotografias y contenidos

Tahla de contingencia Fotografias* $influencia

influencis de contenidos®
Medianament Poco Mada
Muy Influyente | Influyente | e Influyente Influyente Influyente Total
Que contenido es mas Recuento 637 254 154 70 26 ey
infuyente siendo 1 % dentro de Fotografias 558% | 223% 135% 6.1% 23%
menas influyente y 3 mas
influyent fotografias Recuento 83 189 66 35 19 392
% dentro de Fotografias 21.2% 482% 16,8% 8,9% 4 8%
Medianamente Influyznte  Recuento 3 2 g 2 2 14
% dentro de Fotagrafias 211.4% 143% 7% 143% 143%
Recuenta 3 0 3 1 0 i
% dentro de Fotografias 429% 0,0% 42.9% 14,3% 0,0%
Recuenta 3 0 0 0 4 i
% dentro de Fotografias 4258% 0,0% 0,0% 0,0% 871%
Total Recuento 729 445 2 108 A1 1461
Los porcentajes y los totales se basan en las respuestas.
3. Agrupacion
Pregunta 7
Tabla 21
Analisis de la pregunta 7
Muy Medianament Poco Nada
Influyente Influyente e Influyente Influyente Influyente
PromocionesyDescuentos 68,04 28,67 3,29 0,00 0,00
Informaciondeprecio 65,43 22,77 8,78 1,92 1,10
EventosaRealizar 79,29 12,89 4,39 1,37 2,06
Informaciondecontacto 46,78 11,66 31,14 8,78 1,65
Concursos 40,88 15,23 16,19 18,79 8,92
NuevosMenus 56,79 25,10 14,95 1,92 1,23
Fotografias 87,38 11,39 0,41 0,41 0,41
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Pregunta 7

B Promociones y descuentos M informacion de precios I eventos a realizar
informacion de contacto M concursos B nuevos menus

fotografias

87,4

muy influyente influyente medianamente poco influyente nada influyente
influyente

Figura 15. Cual de los siguientes contenidos influye en las ventas del negocio Food Truck.

Analisis Ejecutivo

Para la pregunta 7 ¢{Que contenido es mas influyente siendo 1 menos influyente y 5 mas
influyente de los siguientes? La mayor parte de los encuestados piensan que lo que mas influyen
para que cliente realice una compra son las promociones y descuentos, eventos a realizar y las
fotografias entre los que mas destacan y son coincidentes en el estudio, ya que han observado que
cuando publican estos contenidos en sus redes tienen mas afluencia de clientes y por ende logran
tener mas ventas, mientras que los concursos con un 8,9% son los que menos influencia tienen en

los clientes 0 no las usan para publicaciones en sus redes sociales.



Analisis Comparativo

En el blog de “Como afectan las redes sociales visuales a las ventas online” publicada en el
afio 2016 menciona que las imagenes publicadas pueden influir de manera directa o indirecta en
las ventas, ya que impulsa y atrae a un impacto visual a los consumidores ya que ellos se basan
en las experiencias vividas de otros consumidores para que ellos realicen la compra o no.
También segun un estudio de Content Marketing Institute (CMI) en el afio 2017, nos dice que la

clave es hacer publicaciones que al consumidor le sean féciles de encontrar, consumir y

compartir.

http://yoosell.net/blog/como-afectan-las-redes-sociales-visuales-las-ventas-online/

Pregunta 8
Tabla 22
Con que propdsito usa redes sociales en su negocio
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Darse a conocer en el 49 21,1 22
mercado
Ventas 110 47,4 49,3
Posicionamiento 44 19 19,7
Mejorar la percepcion del 15 6,5 6,7

cliente sobre la marca

CONTINUA



http://contentmarketinginstitute.com/wp-content/uploads/2016/09/2017_B2B_Research_FINAL.pdf
http://yoosell.net/blog/como-afectan-las-redes-sociales-visuales-las-ventas-online/
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Todas las anteriores 5 2,2 2,2

Total 223 96,1 100

Con que proposito usa redes sociales en su negocio
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Con que proposito usa redes sociales en su negocio

Figura 16. Con qué proposito usa redes sociales en su negocio

Analisis Ejecutivo

Para la pregunta 8 ;Con que propdsito usa redes sociales en su negocio? Se tiene qué el
49.33% de los encuestados utiliza las redes sociales en su negocio para mejorar las ventas del
mismo ya que es un medio de difusion masivo el cual llega a varios segmentos de mercado
viendo una gran oportunidad para poder persuadir a los clientes a realizar una compra, mientras
que el 6,73% lo usan para mejorar la percepcion del cliente sobre la marca ya que consideran que

estas solo sirven para darse a conocer y que no por eso el cliente va a realizar una compra.
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Analisis Comparativo

Como se menciona anteriormente en la pagina web Emprendi publicada el 28 de enero del
2015 hoy en dia las redes sociales son de gran ayuda para los negocios, es por esta razén que gran
parte de los negocios las utiliza y en este caso para aumentar sus ventas debido a que son un
medio de comunicacion masivo y de rapida propagacion de la informacion generando un
aumento de las ventas de su negocio, lo que se evidencia con la investigacion realizada en dias

anteriores.

http://emprendi.com/revolucion-digital-vender-por-internet-aumenta-las-ventas-desde-un-30/

Pregunta 9

Tabla 23
Que influencia a identificado en las redes sociales que han logrado establecer mayor interaccion
con el usuario

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Noticias sobre el 24 10,3 10,8
negocio
Videos sobre eventos 1 0,4 0,4
Ofertas de 79 34,1 35,4
descuentos
responder mensaje 2 0,9 0,9

CONTINUA



http://emprendi.com/revolucion-digital-vender-por-internet-aumenta-las-ventas-desde-un-30/
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de los clientes

Todas las anteriores 117 50,4 52,5

Total 223 96,1 100

Que influencia a identificado en las redes sociales que han logrado establecer
mayor interaccion con el usuario
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Que influencia a identificado en las redes sociales que han legrado
establecer mayor interaccion con el usuario

Figura 17. Que influencia a identificado en las redes sociales que han logrado establecer
mayor interaccién con el usuario

Analisis Ejecutivo

En la pregunta 9 ¢Que influencia a identificado en las redes sociales que han logrado
establecer mayor interaccion con el usuario? Se evidencio que el 52.47% de los encuestados
opinan que para tener una mayor interaccion con el usuario es necesario publicar en las redes

sociales noticias sobre el negocio, videos sobre eventos, ofertas de descuentos y sobretodo
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responder los mensajes de los clientes ya que asi el usuario tendra mas informacion sobre las
actividades del negocio y se sentird un contacto mas personal con el mismo y esto hara que el

cliente se sienta a gusto.

Analisis Comparativo

En el paper “La publicidad en las redes sociales: impulso a las microempresas en crecimiento”
publicado en 2012 menciona que para poder tener una mejor relacién con el usuario y crear un
sentido de pertenencia con la marca es necesario tener noticias, ofertas de descuentos, videos,
creacion de ideas entre otros contenidos que son necesarios para poder fomentar la marca del
negocio en el mercado, lo que se evidencia con la investigacion realizada en dias anteriores,

ratificando mi investigacion.

http://www.ulacit.ac.cr/files/careers/100 rojasilapublicidadenlasredessociales.pdf

Pregunta 10
Tabla 24
Las redes sociales le sirven a usted para mejorar sus productos
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Si 156 67,2 70

CONTINUA
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No 67 28,9 30
Total 223 96,1 100
Sistema 9 3,9

Las redes sociales le sirven a usted para mejorar sus productos

Msi
Htio
Operdidos

Figura 18. Las redes sociales le sirven a usted para mejorar sus productos

Andlisis Ejecutivo

En la pregunta 10 ¢ Las redes sociales le sirven a usted para mejorar sus productos? El 67.24%

de los encuestados dijeron que las redes sociales si le sirven para mejorar sus productos ya que
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con comentarios y sugerencias de los usuarios ellos pueden brindar productos de buena calidad
ademas de mejoran la atencién que se les da a los mismos, mientras que el 28.88% de los
encuestados opinan que no influye para cambiar sus productos ya que son recetas o productos que

lo hacen diferente al negocio.

Analisis Comparativo

En la pagina web de “Formulas” publicado el 16 de diciembre del 2014,menciona que el
atender los comentarios y sugerencias de los clientes tanto en servicios como en productos es de
gran ayuda para el negocio, ya resolver problemas o hacer casos a sugerencias del cliente nos
sirve para que el cliente regrese y se sienta satisfecho con la marca, ademas de que nos ayuda a
mejorar como empresa para seguir ganando posicionamiento en el mercado, lo que se evidencia

con la investigacion realizada en dias anteriores, ratificando mi investigacion

http://formulasparaganardinero.com/10-formas-de-utilizar-las-redes-para-mejorar-o-desarrollar-

productos/
Pregunta 11
Tabla 25
En qué porcentaje espera incrementar las ventas de su negocio con el uso de redes sociales
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
1% al 25% 4 1,7 1,8

CONTINUA
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26% al 50% 71 30,6 31,8
51% al 75% 97 41,8 43,5
76% al 100% 51 22 22,9
Total 223 96,1 100
Sistema 9 39

Histograma

1007 Media = 2,57

Desviacion tipica = 778
M =223

G0

Frecuencia

40
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En que porcentaje espera incrementar las ventas de su
negocio con el uso de redes sociales

Figura 19. En qué porcentaje espera incrementar las ventas de su negocio con el uso de redes
sociales

Analisis Ejecutivo

En la pregunta 11 ¢En qué porcentaje espera incrementar las ventas de su negocio con el uso

de redes sociales? El 96,1% de los encuestados dijeron que esperan incrementarlas ventas de sus
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negocios del 51 al 75% con el uso las redes sociales ya que de esta manera esperan llamar la

atencion de mas usuarios e influir en ellos para que realicen la compra.

Analisis Comparativo

Segun un informe publicado en el diario EI Financiero el 07 de agosto del 2016, las empresas
logran aumentar sus ingresos hasta en un 60% con el uso de las redes sociales, convirtiéndose asi
en una fuente de ingresos importante para las mismas, ya que menciona que con el buen uso de
las redes sociales, las empresas pueden tener un incremento del 30 % al 60% de sus ingresos de
forma casi inmediata ya que es un medio que actualmente se usa con mucha frecuencia, como

minimo 7 horas diarias, lo que se evidencia con la investigacion realizada en dias anteriores.

http://www.elfinanciero.com.mx/empresas/firmas-suben-hasta-60-sus-ventas-con-marketing-

digital.html
Pregunta 12
Tabla 26
Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio sin redes sociales
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Menor o igual a 93 40,1 41,7
$500
De $501a $1000 84 36,2 37,7

CONTINUA
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De $1001 a $ 1500 41 17,7 18,4

De $1501 a $ 2000 3 1,3 1,3
De $2001a$ 2500 1 0,4 0,4
De $2501a$3000 1 0,4 0,4
Total 223 96,1 100
Sistema 9 3,9

Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio
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Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio

Figura 20. Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio

Tabla 27
Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio con redes sociales
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
Menor o igual a 41 17,7 18,4
$500

CONTINUA




De $501a$ 1000 81 34,9 36,3

De $1001 a $ 1500 73 31,5 32,7
De $1501 a $ 2000 24 10,3 10,8
De $2001 a $ 2500 3 1,3 1,3
Mas de $ 3000 1 0,4 0,4
Total 223 96,1 100
Sistema 9 3,9

Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio
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Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio

Figura 21. Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio



Pregunta 12

Tabla 28
Analisis de ingresos con redes sociales y sin redes sociales
Sin Redes Sociales Con Redes Sociales
Menor o igual a 40,1 17,7
$500
De $501 a $ 1000 36,2 34,9
De $1001 a $ 1500 17,7 315
De $1501a$2000 1,3 10,3
De $2001a$2500 0,4 1,3
De $2501 a$3000 0,4 0,4
Pregunta 12
45 /40.1
40 ,2 34.9
35 ) B Menor o igual a $500
30 M De $501 a $ 1000
25 m De $1001 a $ 1500
20 ./ 17, m De $1501 a $ 2000
15 3 M De $2001 a $ 2500
10 m De $2501 a $ 3000
5 30,404 30,4
0
Sin Redes Sociales Con Reds Sociales

Figura 22. Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio
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Analisis Ejecutivo

En la pregunta 12 ¢ Indique cudl es el ingreso neto mensual de su negocio con redes sociales y
sin redes sociales? Se observa que sin el uso de redes sociales existe un 40,1% de los encuestados
indica que sus ingresos son menores o iguales a los $500 dolares, mientras que con el uso de
redes se puede observar que el 34,9% se obtuvo un incremento que va de los $501 a los $1000,
entonces se considera que las redes sociales si mejoran en un 50% las ventas del negocio, es decir

que son una buena opcidn para ganar clientela y por ende aumentar sus ventas.

Anélisis Comparativo

Lo que aporta para sustentar nuestro analisis es el articulo del diario El Financiero publicado
el 28 de enero del 2016 de México el cual menciona que gracias al uso de las redes sociales se
puede observar un aumento de sus ingresos que oscila entre el 30% y el 60%, ya que actualmente
64,5 millones cuentan con alguna red social lo cual representa una oportunidad para poder dar a
conocer nuestro negocio y esto hace que los usuarios vayan al establecimiento para realizar una
compra, un ejemplo de esto es la aerolinea Volaris la cual en el primer semestre mas del 50% de

sus ventas se realizaron mediante el uso de las redes sociales.

http://www.elfinanciero.com.mx/empresas/firmas-suben-hasta-60-sus-ventas-con-marketing-

digital.html
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2.4.8. Andlisis Bivariado

2.4.8.1. Tablas de Contingencia

En qué sector se encuentra ubicado su negocio de Food Truck * Utiliza alguna red social

para promocionar su negocio

Tabla 29
Tabla de contingencia 1

[Usted utiliza alguna red social [Total
|para promocionar su negocio
Si No
Norte de Quito 116 6 122
len qué sector se encuentra
Sur de Quito 34 0 34
|ubicado su negocio Food
Valle de los chillos |44 3 47
Truck
Cumbaya 29 0 29
Total 223 0 232

Analisis Ejecutivo

Realizando el cruce de variables sobre En qué sector se encuentra ubicado su negocio de Food
Truck * Utiliza alguna red social para promocionar su negocio, se observa que la mayor

contingencia se asocia y relaciona en el norte del DMQ en S, por lo tanto la contingencia de 116
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permite determinar que las personas del norte del DMQ son las que mas utilizan redes sociales

para promocionar sus negocios.

Que red social utiliza mas para promocionar su negocio * Usted utiliza alguna red social

para promocionar su negocio

Tabla 30
Tabla de contingencia 2
[Usted utiliza alguna [Total
red  social para
|promocionar su
|negocio
Si
Facebook 143 143
[Que red social utiliza mas para Whatsapp 8 6
|[promocionar su negocio Twitter 1 1
Instagram 73 73
Total 223 223

Analisis Ejecutivo

Realizando el cruce de variables sobre Que red social utiliza mas para promocionar su negocio

* Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio, se observa que la mayor
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contingencia se asocia y relaciona en Sl en Facebook, esto nos indica que de las personas que si

utilizan redes sociales la que mas usan es la red social Facebook con 143 de contingencia.

Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio * Cree que estar presente en

redes sociales tiene influencia para que el cliente realice una compra

Tabla 31
Tabla de contingencia 3

[Cree que estar presente en redes [Total
sociales tiene influencia para que el

cliente realice una compra

Si No
|Usted utiliza alguna red social
Si 171 52 223
|para promocionar su negocio
Total 171 52 223

Anélisis Ejecutivo

Realizando el cruce de variables sobre Usted utiliza alguna red social para promocionar su
negocio * Cree que estar presente en redes sociales tiene influencia para que el cliente realice una
compra, la mayor contingencia se asocia y relaciona en si con un 171, por lo tanto podemos decir

que de las personas que utilizan redes sociales piensan que con el uso de ellas si influye a que el

cliente realice una compra.
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Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio * Las redes sociales le sirven

a usted para mejorar sus productos

Tabla 32
Tabla de contingencia 4

Las redes sociales le sirven a usted [Total

|para mejorar sus productos

Si No
|Usted utiliza alguna red social
Si 156 67 223
|para promocionar su negocio
Total 156 67 223

Anélisis Ejecutivo

Realizando el cruce de variables Usted utiliza alguna red social para promocionar su negocio *
Las redes sociales le sirven a usted para mejorar sus productos, se observa que la mayor
contingencia se asocia y relaciona en Sl, por lo tanto la contingencia de 156 permite determinar
que las personas que si usan redes sociales para promocionar su negocio creen que las mismas le

sirven para poder mejorar sus productos.
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2.4.8.2. Analisis Anova

En qué porcentaje espera incrementar las ventas de su negocio con el uso de redes
sociales* que influencia ha identificado en las redes sociales que han logrado establecer

mayor interaccion con el usuario.

Ho: si existe relacion entre En qué porcentaje espera incrementar las ventas de su negocio con
el uso de redes sociales y que influencia ha identificado en las redes sociales que han logrado

establecer mayor interaccion con el usuario. Si es mayor al 5% rechazo Ho

H1: no existe relacidon entre En qué porcentaje espera incrementar las ventas de su negocio
con el uso de redes sociales y que influencia ha identificado en las redes sociales que han logrado

establecer mayor interaccion con el usuario. Si es menor al 5% acepto H1.

Tabla 33

Anova 1
Suma de gl Media cuadratica [F Sig.
cuadrados
7,037 4 1,759 3,009 ,019
127,447 218 ,585
134,484 222

Siendo la significancia 0,019 tenemos, 0,019*100= 1,19 el cual vamos a expresar en la curva

normal.
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ANOWA= 1,9« 5%

-5 -4 -3 -2 -1 0 1% 2 3 4 5

Figura 23. Analisis Anova

Anélisis Ejecutivo

Una vez realizado el cruce de las variables En qué porcentaje espera incrementar las ventas de
su negocio con el uso de redes sociales* que influencia ha identificado en las redes sociales que
han logrado establecer mayor interaccion con el usuario, se observa que el célculo del nivel de
significancia cae en la zona de aceptacion 1,9% < 5% por consiguiente se acepta H1, es decir que

si existe comparacion de las variables de estudio, por consiguiente las dos variables se relacionan.

Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio * en que sector se encuentra

ubicado su negocio Food Truck

Ho: si existe relacion entre Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio * en que sector

se encuentra ubicado su negocio Food Truck, si es mayor al 5% rechazo Ho
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H1: no existe relacion entre Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio * en que sector

se encuentra ubicado su negocio Food Truck, si es menor al 5% acepto H1

Tabla 34
Anova 2
Suma de [GI Media cuadrética |F Sig.
|cuadrados
Inter-grupos 32,414 3 10,805 17,958 ,000
Intra-grupos 131,766 219 ,602
Total 164,179 222

Siendo la significancia 0,000 tenemos, 0,000*100= 0 el cual vamos a expresar en la curva

normal.

AMONWA= 0% = 5%

-5 -4 -5 -2 -1 oo 1 2 3 4 g5
Figura 24. Analisis Anova 2
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Analisis Ejecutivo

Una vez realizado el cruce de las variables Indique cual es el ingreso neto mensual de su
negocio * en que sector se encuentra ubicado su negocio Food Truck, se observa que el calculo
del nivel de significancia cae en la zona de aceptacion 0% < 5% por consiguiente se acepta H1, es
decir que es decir que si existe comparacion de las variables de estudio, por consiguiente las dos

variables se relacionan.

Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio y el grado en que las redes sociales

han mejorado las ventas

Ho: si existe relacion entre Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio y el grado en

que las redes sociales han mejorado las ventas, si es mayor al 5% rechazo Ho

H1: no existe relacion entre Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio Yy el grado

en que las redes sociales han mejorado las ventas, si es menor al 5% acepto H1

Tabla 35
Anova 3
Suma de [0l Media cuadréatica |F Sig.
cuadrados
Inter-grupos 23,470 4 5,868 9,090 ,000
Intra-grupos 140,709 218 ,645

CONTINUA
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Total

164,179 b2 ‘ ‘ ‘

Siendo la significancia 0,000 tenemos, 0,000*100= 0 el cual vamos a expresar en la curva

normal.

ANOYAS 0% < 5%

I I
-5 -4 -3 -2 -1 oo 1 2 3 4 o
Figura 25. Analisis Anova 3

Anélisis Ejecutivo

Una vez realizado el cruce de las variables Indique cual es el ingreso neto mensual de su
negocio y el grado en que las redes sociales han mejorado las ventas, se observa que el célculo
del nivel de significancia cae en la zona de aceptacion 0% < 5% por consiguiente se acepta H1,
decir que si existe comparacion de las variables de estudio, por consiguiente las dos variables se

relacionan.

2.4.8.3. Andlisis de Correlacién
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La correlacidn es un numero adimensional que esta entre +1 y -1, el centro siempre va a ser 0.

(Mantilla, 2015)

Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio sin redes sociales Indique cual es el

ingreso neto mensual de su negocio con redes sociales

Tabla 36
Correlacion 1

Indique cual es el [Indique cual es el
Jingreso neto lingreso neto
mensual de sujmensual de su

negocio sin redes |negocio con redes

sociales sociales

Correlacion de Pearson 1 7617
Indique cual es el ingreso neto

Sig. (bilateral) ,000
mensual de su negocio

N 223 223

Correlacion de Pearson 761" 1
Indique cual es el ingreso neto

Sig. (bilateral) ,000
mensual de su negocio

N 223 223

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

-1 1] 1
Figura 26. Analisis correlacion
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Analisis Ejecutivo

A correlacion de Pearson entre las variables Indique cual es el ingreso neto mensual de su
negocio sin redes sociales * Indique cual es el ingreso neto mensual de su negocio con redes
sociales, es de 0,761 por lo tanto la correlacion es media lo que demuestra que la asociacion
entre las variables es buena, por lo tanto se debe plantear estrategias urgentes para lograr tener

una correlacion alto o excelente.

Que contenido es mas influyente siendo 1 menos influyente y 5 maés influyente
informacion de contacto * Que contenido es mas influyente siendo 1 menos influyente y 5

mas influyente concursos

Tabla 37
Correlacion 2

[Que contenido es mas [Que contenido es
linfluyente siendo 1 |més influyente

Imenos influyente y 5isiendo 1  menos

|mas influyente |influyente y 5 mas
linformacion de linfluyente
contacto CONCUrsos
|Que contenido es mas Correlacion de
1 509

influyente siendo 1 menos Pearson

CONTINUA




linfluyente y 5 més influyente Sig. (bilateral)

linformacion de contacto N

[Que contenido es mas Correlacion
linfluyente siendo 1 menos Pearson
linfluyente y 5 mas influyente Sig. (bilateral)

CONCUrsos N

223

de

,509

,000

223

,000

223

223
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**, La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Figura 27. Analisis correlacion 2

Anélisis Ejecutivo

1]

A correlacion de Pearson entre las variables Que contenido es més influyente siendo 1 menos

influyente y 5 mas influyente informacion de contacto * Que contenido es mas influyente siendo

1 menos influyente y 5 més influyente concursos, es de 0,509 por lo tanto la correlacion es

media lo que demuestra que la asociacion entre las variables es buena, por lo tanto se debe

plantear estrategias urgentes para lograr tener una correlacion alto o excelente.
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2.4.8.4. Chi Cuadrado

Ho: si las relacion entre las variables Que red social utiliza mas para promocionar su negocio,
Valore el grado de la mejora del aumento de ventas gracias a la presencia de su negocio en redes

sociales y Con qué Frecuencia actualiza el contenido de su red social es mayor a 0.5 rechazo Ho.

H1: si las relacion entre las variables Que red social utiliza mas para promocionar su negocio,
Valore el grado de la mejora del aumento de ventas gracias a la presencia de su negocio en redes
sociales y Con qué Frecuencia actualiza el contenido de su red social es menor a 0.5 acepto Ho.

Tabla 38
Chi cuadrado 1

[Que red social utiliza|[Valore el grado de la|Con que Frecuencia
més para promocionar |mejora del aumento de [actualiza el contenido
SuU negocio ventas gracias a lade su red social

presencia de su negocio

en redes sociales

[Chi-cuadrado 240,0492 457,964° 162,717°
] 3 4 4
Sig. asintot. ,000 ,000 ,000

a. 0 casillas (0,0%) tienen frecuencias esperadas menores que 5. La frecuencia de casilla

esperada minima es 55,8.
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b. 0 casillas (0,0%) tienen frecuencias esperadas menores que 5. La frecuencia de casilla

esperada minima es 44,6.

-5 -4 -3 -2 -1 o0 1 2 3 a 5
Figura 28. Analisis chi cuadrado

Analisis Ejecutivo

Se puede observar que si existe relacion y asociacion entre las variables de estudio. El calculo
ha permitido determinar que las variables se unen en el centro de la curva normal y se encuentran
dentro del nivel de significancia aceptable < 0,05 por lo tanto se acepta la hipotesis, ya que la red
social que mas utiliza sirva para saber en dénde tiene mas presencia el negocio, el grado en que
han mejorado las ventas nos sirve para determinar si en verdad el uso de redes sociales le ayudan
al negocio y con qué frecuencia se actualiza el contenido nos sirve para saber que estar en

constante relacion con el cliente es un factor para aumentar las ventas.

Ho: si Con qué Frecuencia actualiza el contenido de su red social, Cree que estar presente en
redes sociales tiene influencia para que el cliente realice una compra y Las redes sociales le

sirven a usted para mejorar sus productos, es mayor a 0,05 rechazo Ho.
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H1: si Con qué Frecuencia actualiza el contenido de su red social, Cree que estar presente en
redes sociales tiene influencia para que el cliente realice una compra y Las redes sociales le

sirven a usted para mejorar sus productos, es mayor a 0,05 acepto H1

Tabla 39
Chi cuadrado 2

Icon que Frecuencia|Cree que estar presente |Las redes sociales le
actualiza el contenido de [en redes sociales tiene [sirven a usted para
su red social influencia para que el [mejorar sus productos

cliente realice una

compra
Chi-cuadrado 162,717% 63,502° 35,520P
Gl 4 1 1

Sig. asintot. ,000 ,000 ,000

a. 0 casillas (0,0%) tienen frecuencias esperadas menores que 5. La frecuencia de casilla esperada
minima es 44,6.
b. 0 casillas (0,0%) tienen frecuencias esperadas menores que 5. La frecuencia de casilla esperada

minima es 111,5.

-5 -4 -3 -2 -1 o0 1 2 3 3 5
Figura 29. Analisis Chi cuadrado 2
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Analisis Ejecutivo

Se puede observar que si existe relacion y asociacion entre las variables de estudio. El céalculo
ha permitido determinar que las variables se unen en el centro de la curva normal y se encuentran
dentro del nivel de significancia aceptable < 0,05 por lo tanto se acepta la hipotesis, las tres
variables estan relacionadas ya que las personas que creen que estar en redes sociales influye para
que el cliente realice una compra son las que actualizan con mas frecuencia el contenido de su red
social ya que han visto resultados favorables y de la misma manera son las que toman en cuenta

los comentarios de los usuarios para poder mantenerlos satisfechos con su marca.

2.4.9. Analisis de Oferta y Demanda

Oferta: Segun (Kisher, L. & Espejo, J., 2008) la oferta es la cantidad de productos que la

empresa puede producir para el mercado.

Demanda: Segun (KotleR, P., 2002), es el deseo que tiene un consumidor por un producto

determinado acompariado de la capacidad de pago.

Demanda Insatisfecha: (KotleR, P., 2002), la demanda insatisfecha es cuando los productos

que ofrece la empresa no son suficientes para satisfacer a los clientes.
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Tabla 40
Analisis de oferta y demanda
ANO OFERTA DEMANDA DEMANDA
INSATISFECHA
2017 4575 4978 403
2016 3120 3395 275
Tabla 41
Proyecciones para los préximos 5 afios
ANO OFERTA DEMANDA DEMANDA
INSATISFECHA
2018 6176 6720 544
2019 6405 6969 564
2020 6497 7069 572
2021 6634 7218 584
2022 6863 7467 605
Anélisis:

Se puede observar en el andlisis realizado acerca de la proyeccion de la oferta y la demanda,
gue para los préximos cinco afios existe una demanda insatisfecha minima para estos negocios, la
cual se podria cubrir con mejoras a los procesos internos de los Food Truck, como mejorar
tiempo en la elaboracion de pedidos y esto se podria conseguir con la adquisicion de mas equipos

de cocina y con la contratacion de mas personal.
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CAPITULO 11l

3.1. Estudio Técnico

Como se ha podido observar los Food Truck son una nueva forma de emprendimiento
gastrondmico mavil, los cuales ofrecen buena comida a un precio accesible, para personas que les
guste comer fuera de casa 0 empresarios que buscan una comida diferente a la hora de almorzar.
En Quito en los ultimos afios se han multiplicado los camiones de comida, pero ya no de forma
dispersa, ahora se han formado plazas donde se acoplan varios camiones y por ende cada plaza
tiene una oferta variada donde se puede encontrar desde café, pasteles, hamburguesas, pizza hasta
vinos y licores, que a diferencia con cualquier otro puesto de comida en la calle, es que los Food
Trucks son en su mayoria emprendimientos de cocineros y chef calificados que decidieron abrir
por su cuenta un negocio Yy evitar los costos de mantener un local. También estos buscan reducir
sus costos de marketing, es por esta razon que los food truck son promocionados a través de redes
sociales ya que estas tienen costos bajos y son de gran alcance para buscar un publico objetivo,

logrando aumentar la demanda y asi poder obtener buenos resultados en ventas.

Segun (Williams, D. L., Crittenden, V. L., Keo, T., & McCarty, P., 2012) menciona que en la
ultima década las redes sociales son de gran influencia para en el comportamiento de compra de
un consumidor, ya que los consumidores se basa en experiencias de otros usuarios como guia

para realizar una compra.
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Los negocios han observado una oportunidad en el uso de redes sociales ya que segun
menciona (Hoffman, 2012) son una herramienta de marketing digital masivo capaz de llegar a
varios consumidores al mismo tiempo, ya que la gran mayoria de usuarios pasan gran parte de su

tiempo navegando en internet, especialmente en sus redes sociales.

Por esta razon (Ruzic, D., Andrilic, B., & Ruzic, 1., 2011) menciona que en la actualidad las
empresas buscan estar presentes en redes sociales, no solo para aumentar sus clientes, también
para mejorar la presencia de sus negocios y lograr posicionarse en el mercado y en la mente del
consumidor, con ideas innovadoras, y publicaciones Ilamativas, con fotos y videos de lo que

realizan en sus establecimientos, en caso los Food Truck.

A continuacion se muestra el proceso de implementacién de un Food truck, y como es el

funcionamiento de las redes sociales en los mismos.

Figura 30. Foo Truck



Tabla 42

Proceso de Implementacion de Food Truck

Proceso de Implementacién de Food Truck

Funcion

Descripciéon

/Creacion de )
\ Ideas

A 4

Estudio de
mercado

Calcular la
inversién, los
costes y los
posibles ingresos.

~

Infraestructura

i

Equipamiento

i

Personal

A 4

Disefio de marca

A 4

Inscripcién del
negocio

v

Creacién de un
perfil en redes
sociales.

Decidir que es lo que se quiere cocinar, es
decir de que va a ser nuestro negocio

Estudiar el mercado y comprobar que la
idea puede triunfar, hay que asegurarse de
que existe demanda

Revisar si el negocio es factible y si vamos
a tener demanda caso contrario buscar
otra idea denegocio

Realizar cotizaciones de vehiculos, alquiler
de puestos en plazas, compra de
electrodomésticos, entre otros y los
posibles ingresos que se podrian tener con
las ventas.

Compra de un camidén nuevo
acondicionado como food truck

Contar con mobiliario como planchas,
cocina, lavadero, entre otros que sean
utiles para el negocio

Delegar a personal para que se encargue
de las diferentes funciones dentro del
negocio, es decir cocinero, cajero y el
administrador o gerente que el duefio del
food truck.

Disefio de nombre, logotipo y descripciéon
general del negocio

Ir al municipio he inscribir al negocio con el
nombre, marca elegidos y giro del negocio
tenido en regla todos los papeles y
permisos requeridos para el
funcionamiento.

Creacioén de redes sociales para
promocionar el negocio y obtener clientes.
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Analisis Ejecutivo

En Ecuador la tendencia llego a principios del afio 2016, pero no fue hasta el afio 2017 cuando
alcanzaron un desarrollo considerable en el mercado con plazas donde se reune gran variedad

gastronomica.

Hoy en dia este giro de negocio continla madurando y teniendo la aceptacion de muchos mas
clientes, como se puede observar el proceso de creacion del negocio no es complicado, lo mas
importante es tener ideas innovadoras, novedosas y los recursos necesarios para emprender en

este nuevo giro de negocio.



Tabla 43

Proceso de uso de redes sociales

Proceso de uso de redes sociales

Funcién

Descripcién

Creacion

Creacidon de una red social, sea Facebook,
Twitter, Instagram, YouTube o Whatsapp

Seleccién de
Contenido

A 4

Seleccién de informacién y
contenidos((material impreso, fotografias,
audiovisuales con relacién a las actividades
del negocio)

Redactar el
Contenido

Revisar el
contenido

Redactar el contenido en el

modelo establecido para publicaciéon en
redes, creando el contenido

digital.

Revisar y aprobar los contenidos por todos
los miembros del negocio, en caso de ser
aprobados continuar, caso contrario
regresar a la seleccién de contenido.

Publicar

Realizar la publicacidn en las redes
sociales seleccionadas (Facebook, Twitter,
Instagram, YouTube, Whatsapp)

Invitacion

A 4

Invitar a amigos para que sigan la red social
y la recomienden a mas pesonas

Seguimiento de
la actividad

Realizar el seguimiento de las actividades en
las redes sociales, haciendo seguimiento de
la opinién de los usuarios a través de sus
comentarios.

v

Analizar los
comentarios
recibidos
en las redes
sociales

Analizar los comentarios que hace la
audiencia impactada por los mensajes
digitales en redes sociales.

v

Resolver

\ 4

Resolver preguntas, inquietudes que se
originen por las publicaciones en las redes
sociales

Medir mensualmente
el comportamiento de

las redes

Medir mensualmente el comportamiento
de las redes, tanto alcance a la audiencia
como numero de seguidores nuevos.
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Analisis Ejecutivo

Mucho del éxito de los food trucks en los ultimos afios y su gran proliferacion, se debe a la
forma en como promocionan el negocio y como buscan acercarse a sus clientes, en este caso las
redes sociales ha sido de gran importancia para darse a conocer en el mercado y diferenciarse de
la competencia, ya que son medios digitales que estan al alcance de todas las personas y su

manejo es sencillo.

Hay que tener imaginacion, innovacion y creatividad al momento de realizar una publicacion
para captar la atencién de los clientes y motivarlos a que realicen una compra. El estar presente
en estos medios nos ayuda a medir el comportamiento que han tenido el negocio en las redes
sociales y si hemos aumentado el nimero de seguidores y saber qué estamos haciendo bien y que

cosas se debe mejorar.



Tabla 44

Procesos de preparacion de alimentos y asepsia

Proceso de preparacion de alimentos de Food Truck de Hamburguesas

adicionales(gaseosa,
papas, ensalada,etc.)

pedidos por el cliente

Asepcia Cocinero Administrador Cajero
Busqueda de
Seleccion < proveedores
* PR ER > ro’?/aegec;zres
alimentos » P
Limpieza
¢ . Verificacién del
Almacenamiento | estado de los .
de productos = > Toma de pedidos
Desinfeccién RICCUCTOS)
A
R 2 v l
Pelado y e
corte de los - Supervmor} el Cobro por el
" » almacenamiento :
alimentos de pedido
N de productos
ser necesario .
No Si
Aprobacién
A4
Lavarse las ! Recepcién del | Paso del pedido al
manos N pedido [ cocinero
4
Colocacion .| Colocar carne en
de guantes la plancha
\ 4
Una vez cocinada
la carne colarla
sobre el pan
A 4
Agregar
vegetales(tomate,
lechuga, cebolla)
y queso
Servimos salsa de Si
tomate,
Colocar salsas
mayonesa,
mostaza
| Empacamos la
>
hamburguesa
4
Servimos en la bandeja
@l Entrega del

pedido al cliente
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Analisis Ejecutivo

Como se puede observar este deberia ser el manejo de alimentos y la asepsia para la
preparacion de productos en los Food Truck, pero se ha observado que muchos de ellos no lo
siguen es por esto que se recomienda tomar en cuenta proceso para tener un debido control por
los administradores y cada una de las personas que integran el Food Truck, es importante
mencionar que en cada negocio trabajan como minimo 2 personas y un maximo de 3, las cuales
tienen su funcion especifica como lo es la elaboracion de productos para brindar una mejor
atencion y servicio a los clientes de forma rapida, con productos de buena calidad, es por esta
razén que estos negocios con tan poco tiempo en el mercado tienen gran aceptacion entre la

poblacion.

Fotografias Internas de un Food Truck

Figura 31. Implementacion interna Food Truck
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CAPITULO IV

4.1. Método GAP?

Es un método que nos permite determinar el vacio o la diferencia entre lo que una empresa
tiene y lo desea o pretende conseguir. Detectando los problemas que muchas veces permanecen

ocultos.

DONDE ESTAMOS

A DONDE VAMOS SEGUN LA TENDENCIA

METODO ,
< A DONDE QUISIERAMOS LLEGAR
GAP

A DONDE DEBERIAMOS LLEGAR

OBJETIVO

\

Figura 32. Pasos del Método GAP

! www.mercadotecnia.com



4.1.1. Fijacion de los Objetivos

41.1.1.

Objetivos de Marketing
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Representan los resultados a conseguir para lograr el desarrollo, mediante el buen uso de sus

herramientas.

A continuacion se presenta la elaboracion de los pasos de las 5 dimensiones del Modelo GAP.:

Tabla 45
Obijetivos de Marketing
Objetivos de Marketing
Paso Mercado Empresa
1. ¢Donde Los Food Truck brindan estabilidad laboral a | Los  Food ~ Truck  son
estamos? sus propietarios lo que reduce el nivel de | emprendimientos con poco

incertidumbre.

La CFN ha destinado el 60% de su presupuesto
en créditos para las pymes.

La Semplades ha desarrollado proyectos que
buscan aumentar la  productividad y
competitividad de las mipymes, lo que
favorece a estos negocios que pretenden
crecer con el pasar de los afios.

tiempo en el mercado
ecuatoriano, pero que han
logrado posicionar en los
consumidores debido a las
ideas innovadoras y a la gran
variedad gastrondmica que
brindan.

CONTINUA
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2.¢Adonde | Desde  hace algunos  meses, el | Latendencia de estos negocios
vamos segin la | emprendimiento culinario de camiones de | es mantenerse mas tiempo en

tendencia? | comida con concepto, ha tomado fuerza | el mercado y tener para el
en Quito. Y ahora, es la primera ciudad en | 2018  un  crecimiento
crear una plaza de food truck donde la oferta | paulatino.
gastronomica es lo suficientemente atractiva
para locales y turistas.
3.¢Adonde | Llegar a ser una compafiia rentable y solida, que genere empleos a nivel del
quisiéramos | DMQ.

llegar?

4, ¢Adonde | Realizar publicaciones continuas en las redes sociales del negocio, para
deberiamos | promocionar los productos que ofrecen los food truck.

llegar?

Objetivo Incrementar el nimero de las publicaciones en redes sociales sobre
promociones, descuentos, eventos, fotos y videos para aumentar la afluencia
de clientes al negocio.

41.1.2. Objetivos de Productividad

Describen los resultados a conseguir para lograr el desarrollo, mediante el buen uso de sus

herramientas



Tabla 46
Obijetivos de Productividad

Objetivo de Productividad
Paso Mercado Empresa

Los Food Truck son considerados | Estos negocios buscan innovar
1. ¢;Doénde | como la nueva tendencia permanentemente mediante la
estamos? gastronomica en la Cuidad de Quito, | creacion de nuevos platos de comida
(ue se encuentra compitiendo las rapida.
cadenas de restaurantes de la
Cuidad.

2. ;A dénde | Latendencia gastronomica de food | Lograr unincremento en la
vamos segln la | truck es creciente y considerada produccion diaria de alimentos.
tendencia? | como uno de los negocios mas
considerados por los jovenes
emprendedores en la actualidad.

3. ¢;Adonde | Ofrecer un producto Premium en cualquier ocasion y momento
quisiéramos
llegar?

4, ;A donde | Mejorar las Técnicas de venta para los productos en el punto de venta,
deberiamos | creando satisfaccion al cliente.
llegar?

Objetivo Mejorar las técnicas de venta a través de métodos que satisfagan al cliente.



41.1.3.

Obijetivos de Innovacion
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Implican la realizacion de las actividades, desarrollo y mejoramiento de los productos y

servicios en los food truck.

Tabla 47

Obijetivo de Innovacion

Paso
1. ;Dénde
estamos?

2. ¢ A donde
vamos segun la
tendencia?

3. ;A donde
quisiéramos
llegar?

4. ; Adonde
deberiamos
llegar?

Objetivo

Objetivo de Innovacion

Mercado
El uso de la tecnologia en los Food
Truck actualmente no es muy
utilizado, es decir utilizan los
implementos necesarios y basicos
para la preparacion de sus alimentos.

Incrementar las tecnologias para
promocionar al negocio, con el fin de
mejorar la continuamente para el
cliente y empresa.

Empresa
Los Food Truck utilizan implementos
basicos y necesarios para la
preparacion de alimentos es cierto
que les ayuda pero podrian buscar
mejor tecnologia para la elaboracion
de productos.

A través del uso de nuevosy
modernos utensilios y equipamiento
de cocina mejorara la calidad el
servicio y aumentar la atencion del
nimero clientes

Elevar el nimero de platillos vendidos diariamente con el uso de las nuevas

tecnologias culinarias.

Desarrollar el Fast Food de los food truck con la implementacion de nuevas
tecnologias para que la coccion de alimentos sea mas rapida y de mejor

calidad.

Adaquirir nuevos utensilios gastronomicos de alta tecnologia para mejorar los
tiempos de coccion y preparacion de alimentos. Como: sous vide de coccion
al vacio, evaporador giratorio, un horno combinado, Chop-syc, entre

otros.
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4.1.1.4. Obijetivos de Recursos Humanos

Conllevan la capacitacion al personal que labora dentro de los Food truck, tanto en servicio al
cliente como en la preparacion adecuada y correcta de la manipulacion y elaboracion de

alimentos.

Tabla 48
Objetivo de Recursos Humanos

Objetivo de Recursos Humanos

Paso Mercado Empresa
1. ;Dénde Existen empresas que capacitan a La mayoria de los food truck no
estamos? las personas para que realicen un cuenta con personal capacitado en el
trabajo adecuado y de calidad al manejo y manipulacion de
momento de preparar alimentos. alimentos.

2. ¢ A dbnde Cada vez mas empresarios buscan Se son mas los empresarios

vamos segun la | capacitar a sus empleados y a ellos profesionales, que buscan a poyar a
tendencia? mismos para dar una buena imagen | sus empleados para que den un

a la empresa y ser excelentes en lo buen producto y servicio a sus

que se desempefian. clientes.

3. ;A dbnde Ser negocios que ofrezcan servicios y productos de calidad, con personal
quisiéramos | capacitado y calificado en sus funciones.
llegar?

4. ;Adonde Formar y capacitar de forma continua al personal que labora en el

deberiamos establecimiento, con talleres y cursos que mejoren sus conocimientos en
llegar? atencion al cliente, pago impuestos, manipulacién de alimentos, manejo de

inventarios, ventas, imagen personal, comunicacion, entre otras.

Objetivo Capacitar al personal que labora en los food truck de forma continua para
fortalecer las habilidades y destrezas.
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4.1.15. Obijetivos de Responsabilidad Social

La gerencia debe fijar objetivos para indicar las responsabilidades de la empresa con sus

clientes y con la sociedad donde se encuentran ubicados los Food Truck.

Tabla 49
Objetivo de Responsabilidad Social

Objetivo de Responsabilidad Social

Paso Mercado Empresa
Actualmente el mercado de food Estos negocios no cuentan con el
1. ;Do6nde truck no cuenta con un plan de plan de responsabilidad social.
estamos? responsabilidad social
2. ;A donde Se busca inculcar un Los food truck buscan un aspecto
vamos segun la | comportamiento responsable con la | diferenciador, que otorgue una
tendencia? comunidad en las zonas donde se cultura social que beneficiara en
encuentran ubicados y también con | gran medida al surgimiento de mas
sus clientes internos. emprendimientos similares.
3. (A donde | Ser un participante activo de la comodidad en la que se encuentran
quisiéramos inmersos los negocios.
llegar?
4. ;A dénde @ Aplicar marketing social que determine una participacion activa del
deberiamos administrador, empleados y clientes.
llegar?
Objetivo Formar una comunidad responsable y participar de forma activa, inclusive

para mejorar el trato al medio ambiente
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4.2. Estrategias

Segun Morrisey, G. define a la estrategia como un proceso intuitivo por el cual la empresa

necesita avanzar para poder cumplir con la meta propuesta para un futuro.

4.3.  Estrategias de Desarrollo en Mercadotecnia

4.3.1. Definicion de estrategia

A criterio de (McCarthy Jerome y Perreault William) la estrategia de mercadotecnia “es un

tipo de estrategia que define un mercado meta y la combinacién de mercadotecnia relacionada

con él.”

4.3.2. Estrategia a desarrollarse.

Dentro de la clasificacion de las estrategias de mercadotecnia tenemos:
Estratezias de peretracidn

1.- Estratezias de Esbatezias de des armllo del
Crecimmerto Intersiva merado

Estratezias de desarmolla d=1
prodhacta

Estratezias de TMerado

Irdezracice hacia abras

2 - Eshatezias de Imtesracicn hamia adelante
i recivieyie Inbesratioe

Imtezracican Hor=ontal

1. - Estrategia de crecimiente intensive Consiste en cultivar de manera intensiva los
mercades actuales de la coempafiia SFon adecuadas en situacicnes donde las oportuni dades de
productomercade existentes aun ni han sidoe explotadas v se incluven las siguientes
estrategias: Estrategia de penetracidn, estrategia de desarrolle de producte  estrategia de

desarrolle de mercado.

2 - Estrategia de crecimiento integrative. - Consiste en aprowvechar las fortal ezas que tiene
una determinada compafiia en su industria para ejercer control sebre los proveedores,
distribui deres ¥ compret doeres. En este sentide una comipafiia puede desplazarse hacia atras,

hacia adelante u herizontal.

Figura 33. Estrategias de Mercado
Fuente: Sandhusen, R “Libro de Mercadotecnia”
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Para la investigacion vamos a tomar la estrategia de Crecimiento intensivo el cual consiste

en mantener los mercados actuales de la empresa, es una estrategia que busca aprovechar las
oportunidades de producto y mercado que ha ain no han sido explotadas en su totalidad, es por

esto que es importante tomar en cuenta esta estrategia.

Dentro de esta estrategia escogeremos a la estrategia de desarrollo de producto, la cual
consiste en que los negocios permanezcan un paso delante de su competencia siempre atrayendo
a las necesidades cambiantes de los clientes, es por esta razon se la ha elegido que ya que los
food truck son negocios que llevan poco tiempo en el mercado y lo que buscan es conseguir mas
mercado o acceder a aquellos a los que no se ha llegado y esto lo podemos lograr con la mejora,
perfeccionamiento e innovacion de productos. Con la estrategia seleccionada se pretende

mejorara las ventas de los Food truck del Distrito Metropolitano de Quito.

Estatezias de diversificacion
hogizratal

Estratezix de diversificacion en
3.- Eshatezias de conzlortierad os
Crecirmiento Diversificads

Eshatezias de divesificacidn

A
Estratesias de Meseado SemEerea

Intezracion cooperabiva
4.- Estraterias de Liderazezo
de Mercado

Intezramdon conpetitiva
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Figura 34. Estrategias de Mercado
Fuente: Sandhusen, R “Libro de Mercadotecnia”
De las siguientes estrategias vamos a tomar las Estrategias de Liderazgo de Mercado, son
estrategias utilizadas por aquellas compafiias que dominan en el mercado con productos
superiores, es por esto que se ha tomado esta estrategia ya que los food truck con negocios que

lideran cada uno en su rama con productos innovadores y de buena calidad.

Dentro de esta estrategia tenemos la integracion cooperativa, la cual consiste en incrementar
el tamario total del mercado, se ha tomado esta estrategia ya que los food truck buscaron formar
plazas para asi incrementar el mercado que visita los negocios, pero siempre teniendo en cuenta
que dentro de una plaza no se debe repetir el giro de negocio entre los socios de la plaza, para que

asi el cliente tenga mas oportunidad de elegir.
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4.4,  Propuesta

4.4.1. Objetivos de Marketing

Realizar talleres de capacitacion tedricos — practicos, sobre el marketing digital, el manejo de
redes sociales, y como generar mas trafico en internet con el uso de redes sociales, para que el
administrador sepa que contenido debe colocar en su red social y de qué manera para logra tener

un impacto positivo en los clientes para generar un incremento en las ventas de su negocio.

Estos talleres se los puede impartir en la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, por
alumnos de la carrera de Mercadotecnia, los mismos que seran supervisados por docentes
capacitados en estos temas para que la informacién impartida sea veraz y consistente, a estos
talleres se los puede proponer como proyectos de vinculacion con la colectividad, los mismos que

no solo favoreceran al emprendedor, sino también a los estudiantes.

Figura 35. Propuesta Obj. Mercadotecnia
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4.4.2. Objetivos de Productividad

Desarrollar talleres tedricos — practicos de técnicas de ventas, los cuales nos ayuden a conocer
y comprender como desarrollar técnicas efectivas de ventas para llegar al cliente y asi potenciar
nuestra marca en el mercado, en estos talleres se impartiran varias técnicas de cémo tratar al
cliente, como hacer que se sienta a gusto con nuestra empresa, los obstaculos que hay que superar

al momento de realizar la venta y sobre todo como llegar al cierre de la misma.

Estos talleres se los puede impartir en la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, por
alumnos de la carrera de Mercadotecnia, los mismos que seran supervisados por docentes
capacitados en estos temas para que la informacién impartida sea veraz y consistente, a estos
talleres se los puede proponer como proyectos de vinculacion con la colectividad, los mismos que

no solo favoreceran al emprendedor, sino también a los estudiantes.

Figura 36. Propuesta Obj. de Productividad
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4.4.3. Objetivos de innovacion

Realizar talleres de capacitacion tedricos — practicos sobre las nuevas tecnologias de utensilios
de cocina que existen en la actualidad, mostrar cual es la mejor para opcion para cada giro de
negocio y la forma en que pueden aprovechar estos instrumentos para optimizar tiempos a la hora

de preparar un platillo.

Estos talleres se los puede impartir en la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, por
alumnos de la carrera de Turismo, los mismos que seran supervisados por docentes capacitados
en estos temas para que la informacion impartida sea veraz y consistente, a estos talleres se los
puede proponer como proyectos de vinculacion con la colectividad, los mismos que no solo

favoreceran al emprendedor, sino también a los estudiantes.

Figura 37. Propuesta Obj. Innovacion
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4.4.4. Objetivo de Recursos Humanos.

Realizar talleres tedricos — préacticos, con la ayuda de los alumnos de las diferentes carreras de
la Universidad de las Fuerzas Armadas — ESPE, los cuales podran brindar sus conocimientos
adquiridos para las distintas areas en las que los emprendedores necesitan reforzar sus
conocimientos, para los temas de atencion al cliente, pago de impuestos, y temas relacionados
son la rama administrativa las carreras del departamento CEAC, para estos temas podrian
participar alumnos de las carrera de Comercial, Finanzas y Auditoria y Mercadotecnia, los

mismos que seran supervisados por docentes capacitados que saben el manejo de estos temas.

En el caso de la elaboracion, manipulacion y control de alimentos, participarian alumnos de la
Turismo, apoyados y supervisados por docentes capacitados de la Universidad de las Fuerzas
Armadas — ESPE, ya que poseen conocimientos de esta indole, de la misma forma se lo realizaria
como un proyecto de vinculacion con la colectividad favoreciendo tanto a alumnos como a

emprendedores.
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4.4.5. Objetivo de Responsabilidad Social

Realizar talleres tedricos — préacticos, sobre Marketing social y manejo ambiental para crear en
los duefios y personal de los food truck una cultura de responsabilidad social y medio ambiente,
el mismo que sera impartidos por alumnos de la carrera de Mercadotecnia, supervisados y
apoyados por docentes capacitados en la elaboracion de planes de responsabilidad social, lo cual
ayudara a los negocios a tener un mejor manejo de sus recursos mejorando el impacto que causa

en las zonas que se encuentran ubicados.

En lo que respecta a temas de manejo de medio ambientes estaran encargados alumnos de la
carrera de Ciencias de la tierra, los cuales ensefiaran un buen manejo de residuos para no
contaminar el medio ambiente. Estos talleres se los puede impartir en la Universidad de las
Fuerzas Armadas — ESPE, estos talleres seran propuestos como proyectos de vinculacion con la

colectividad, los mismos que no solo favoreceran al emprendedor, sino también a los estudiantes.

— -

Fi=nsa = ox Haxoaro, cwixida =1 rmadio
armbi=nt=

Figura 39. Propuesta Obj. Responsabilidad Social
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CAPITULO V

Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones
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Recomendaciones

Una caracteristica particular es que la
mejor teoria para esta investigacion es la de
"Maximizacidn de ventas", la cual busca
incrementar las ventas del negocio
mediante precios accesibles para el cliente,
ya que con esto se conseguira que el cliente
consuma mas logrando que la empresa
aumente su produccién.

Se puede concluir del estudio realizado que
la red social mas utilizada con un 61,6% por
los administradores para promocionar su
Food truck es la de Facebook.

Se puede observar que el estar presente en
redes sociales para promocionar a los food

truck aumenta de forma regular las ventas

para el 71,6% de los encuestados

Se puede concluir que el haber agrupado
diferentes food truck en plazas es la mejor
opcidn para los clientes, ya que al momento
de visitar una tiene varias opciones para
escoger que desea consumir.

Se observa que la propuesta realizada del
uso de técnicas de venta favorecera a los
food truck, ya que brindaran mejor
atencion siempre buscando la satisfaccion
del cliente.

Se recomienda la aplicacién de marketing
social, para la formacién de una comunidad
responsable que reduzca el impacto de
estos negocios con el medio ambiente

Se recomienda que los food truck
apliquen esta teoria para que sepa cémo
generar mas ganancias en su negocio y
sea una oportunidad para crecer en el
mercado en el que se encuentran
logrando de esta manera una ventaja
competitiva que los diferencie.

Se recomienda que estos negocios
realicen investigaciones y analisis
constantes de las variaciones que se dan
en la red social ya que son negocios en
los cuales los clientes tienen gustos y
preferencias cambiantes. Y una manera
de mantenerse en el mercado es
adaptarse a estos cambios.

Se recomienda que los administradores
de los food truck realicen mayor énfasis
en las publicaciones realizadas en redes
sociales para lograr un aumento significa
en la afluencia de clientes y por ende en
las ventas del negocios.

Se recomienda que para tener una
mejor convivencia y relacién dentro de
las plazas, se encuentre solo un food
truck por cada giro de negocio, para que
asi todos tengan la oportunidad de
mostrar sus productos y de realizar una
venta.

Se recomienda capacitar
constantemente tanto a empleados
como a administradores desarrollando
habilidades y destrezas para brindar
atencion de excelente calidad a los
clientes.

Se recomienda buscar procesos para la
elaboracién de alimentos que no
perjudiquen al medio ambiente ni a la
comunidad donde estan ubicados.
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