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RESUMEN DEL PROYECTO

El marketing es un sistema total de actividades que incluye un conjunto de
procesos mediante los cuales, se identifican las necesidades o deseos de
los consumidores o clientes para luego satisfacerlos de la mejor manera
posible al promover el intercambio de productos y/o servicios de valor con
ellos, a cambio de una utlidad o beneficio para la empresa u

organizacion.

El Plan de Marketing es la herramienta basica de gestién que debe utilizar
toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su
puesta en marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben
realizarse en el area del marketing, para alcanzar los objetivos marcados.
Este no se puede considerar de forma aislada dentro de la compafiia, sino
totalmente coordinado y congruente con el plan estratégico, siendo
necesario realizar las correspondientes adaptaciones con respecto al plan
general de la empresa, ya que es la Unica manera de dar respuesta valida

a las necesidades y temas planteados.
Las ventajas de un Plan de Marketing dentro de la Empresa son:

o Estimula el pensamiento sistemético de la gerencia de marketing.

o Ayuda a una mejor coordinacion de todas las actividades de la
empresa.

« Orienta a la organizacion sobre los objetivos, politicas y estrategias
que se deberan llevar a cabo.

« Evita que existan desarrollos sorpresivos dentro de las actividades

de toda la empresa.

o Estimula la reflexion y el mejor empleo de los recursos.

« Contribuye a que haya mejor participacion de los directivos, al
interrelacionar sus responsabilidades conforme cambien los

proyectos de la empresa y el escenario en el que se desenvuelve.
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Nos informa correctamente de nuestro posicionamiento y de la
competencia.

El futuro deja de ser un interrogante de grandes dimensiones y
grave riesgo.

Facilita el avance progresivo hacia la consecucion de los objetivos.
Se pueden controlar y evaluar los resultados y actividades en
funcién de los objetivos marcados.

Analiza la situacion de la empresa

Investiga el entorno de la empresa

Proporciona una vision clara del objetivo final.

Informa de las etapas que se han de cubrir.

Establece los plazos de tiempo en que se van a realizar las
acciones.

Valora los recursos necesarios para hacerlo

Refleja las diferencias entre lo que estaba proyectado y lo que

ocurre en la realidad.
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SUMMARY OF PROJECT

Marketing is a total system of activities that includes a set of processes by
which, we identify the needs and desires of consumers or customers and
to satisfy them as best as possible to promote the exchange of goods and
/ or services of value them, in exchange for a profit or benefit to the

company or organization.

The Marketing Plan is the basic tool of management that needs to
bring market-oriented company that wants to be competitive. Inits
implementation will be set different actions to be performed in the area of
marketing, to achieve the objectives. Thiscan not be considered in
isolation with in the company, but fully coordinated and consistent with the
strategic plan, being necessary to make the
corresponding adjustments with respect to the overall business plan, since

it is the only valid way to respond to needs and issues raised.

The advantages of a Marketing Plan within the Company are:

* It encourages systematic thinking of marketing management.

* Help to better coordination of all activities of the company.

» Guidance on the organization's objectives, politics and strategies that
must be carried out.

* Avoid surprising that there are developments in the activities of the entire
company.

« Stimulates thinking and better use of resources.

* It helps you have better participation of managers, their responsibilities
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under the interrelated change projects of the company and the setting
in which it operates.

* We properly informed of our positioning and competition.

* The future is no longer a question of large and serious risk.

* Facilitates the progression towards achieving the objectives.

* You can monitor and evaluate the results and activities based on the
objectives.

» Analyze the company situation

» Research the business environment

* Provides a clear view of the ultimate goal.

* Reports of the steps to be filled.

* Establish time frames that are to perform the actions.



CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

‘La importancia del alimento y comida en la vida humana se remonta
desde la era primitiva, siendo esta una fuente de vida y una necesidad
humana de supervivencia, es por esta razén que la gastronomia se ha
vuelto un tema de estudio muy importante en la sociedad no solo por su
campo laboral, sino porque estudia la relacion del hombre, entre su

alimentacion y su medio ambiente”. *

Nuestro pais es una nacién de diversidad gastronémica y turistica, es de
vital importancia el conocimiento del arte culinario no solo por una
necesidad, sino porque en el campo laboral ayuda a las personas que se
emplean en hoteles, restaurantes, bares, entre otros, dando asi paso a un

campo laboral productivo y extenso.

Un CHEF sea o no el propietario de un establecimiento, tiene la
responsabilidad final de un producto, su misién no es cocinar, sino, velar

por el conjunto mismo, por la calidad y funcionamiento del servicio.

Host School es un centro de capacitacién de chef’s, cuya institucion tiene
5 afos en el mercado, cuyos Chef's egresados han demostrado sus
capacidades y conocimientos no solo a nivel nacional sino también a nivel

internacional.

1 . .
http://www.ecolegarzon.com.ar/descargas/cocina_mazonica.pdf
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Esta Instituciébn para seguir creciendo y brindando al pais y al mundo
profesionales de calidad, debe aplicar estrategias que hagan de esta
escuela mas competitiva frente a la creacion de nuevos centros de

capacitacion en este campo en la ciudad de Latacunga.

Host School tiene como finalidad brindar a sus estudiantes conocimientos
basicos, técnicos y teoricos, formando asi CHEF'S profesionales en la
alta cocina nacional e internacional, con capacidad de satisfacer las

modernas tendencias del mundo culinario actual.

1.2 JUSTIFICACION TEORICO - PRACTICA

El presente proyecto sera de vital importancia para la empresa ya que le
brindard herramientas que le permitirdn alcanzar los objetivos trazados a
largo plazo, identificando fortalezas internas para aprovechar las
oportunidades externas y de igual forma reducir las debilidades internas y
evitar las amenazas externas para de esta manera establecer estrategias
que puedan hacer mas competitiva a la empresa para posicionarla en el

mercado.

“El Plan de Marketing debe reunir una serie de requisitos para ser eficaz y
exige de sus responsables, una aproximacion realista con la situacién de
la empresa; su elaboracion debe ser detallada y completa; incluyendo y
desarrollando los objetivos, siendo practico y asequible para todo el
personal, de periodicidad determinada, con sus correspondientes mejoras

y compartido con todo el personal de la empresa”. ?

2 ) .
www.monografias.com/trabajos15/plan-
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Uno de los grandes retos que enfrentan las empresas hoy en dia en su
gestién, es la capacidad gerencial, las compafias de hoy en dia se
enfrentan mas que nunca al reto de asimilar fuertes y continuos cambios,
no sélo del entorno, sino también sociales, medios tecnoldgicos, nuevas
regularizaciones y legislaciones, recursos de capital, por ello es
necesario, tomar decisiones dentro del ambito empresarial para poder
adaptarse a este cambiante y complejo mundo, poniendo en préactica y
desarrollando todos los potenciales de la empresa, innovandose y
creando un valor agregado que afirme el éxito para destacarse frente a la

competencia, asegurandole una supervivencia a largo plazo.

La importancia de realizar el presente Plan de Marketing Estratégico,
radica en el entorno cambiante que va ofreciendo nuevos retos a las
empresas, lo cual obliga a que tanto las tareas a desempeiar y la
importancia que se concede a cada una de ellas sea diferente en un
proceso de adaptaciéon continuo, puesto que los problemas que se
plantean en las empresas evolucionan en el tiempo, las respuestas que
estas ofrecen, se adaptan continuamente en un intento por encontrar
nuevas soluciones, el crecimiento de la competencia hace que se ajuste a
buscar nuevos retos de modo que se obtenga una ventaja ante el

competidor.

‘Un Plan de Marketing coadyuvara al cumplimiento integral de
mencionado objetivo mediante la utilizacién de estrategias adecuadas con
el fin de que sean implementadas por la entidad para continuar con su
desarrollo en el mercado local, asegurando el cumplimiento de los
objetivos trazados y posicionando su prestigio Institucional en el mercado

local”. 3

3
es.wikipedia.org/wiki/Plan_de_marketing
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1.3 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.3.1 Objetivo General

Disefiar un Plan Estratégico de Marketing para el Centro de Capacitacion

Host School de la ciudad de Latacunga, Provincia de Cotopaxi que

permita identificar las estrategias mas adecuadas y sirva como una

herramienta en la toma de decisiones, asegurando el desarrollo y

posicionamiento en el mercado local.

1.3.2 Objetivos Especificos

Establecer los aspectos generales relacionados con el proyecto.
Analizar los conceptos basicos del Marketing, mismos que seran
aplicados al Plan de Marketing para el Centro de Capacitacion
Host School de la ciudad de Latacunga.

Realizar un analisis situacional del Centro de Capacitacién Host
School para determinar la situacion interna y externa de la
Institucion.

Realizar un estudio de mercado que permita un andlisis de la
oferta y demanda del servicio de capacitacion y formacion de
Chef’s del Centro de Capacitacién Host School de la ciudad de
Latacunga.

Determinar el analisis matricial, oportunidades, amenazas Yy
debilidades a través de los analisis FODA, BOSTON, BCG, en el
Centro de Capacitacion Host School de la ciudad de Latacunga.
Desarrollar Opciones Estratégicas ofensivas, defensivas y de
mercado para el Centro de Capacitacién Host School de la ciudad
de Latacunga.

Realizar una Propuesta Estratégica de Promocion y Publicidad
para el Centro de Capacitacion Host School de la ciudad de

Latacunga.

13



1.4 BASES TEORICAS

1.4.1 Definicion de Marketing

“El marketing es un sistema total de actividades que incluye un conjunto
de procesos mediante los cuales, se identifican las necesidades o deseos
de los consumidores o clientes para luego satisfacerlos de la mejor
manera posible al promover el intercambio de productos y/o servicios de
valor con ellos, a cambio de una utilidad o beneficio para la empresa u

organizacion.

Es un proceso de Identificar las necesidades del consumidor,
conceptualizar tales necesidades en funcibn de la capacidad de la
empresa para producir, comunicar dicha conceptualizacion a quienes
tienen la capacidad de toma de decisiones en la empresa, conceptualizar
la produccion obtenida en funcion de las necesidades previamente
identificadas del consumidor y comunicar dicha conceptualizacion al

consumidor.

El objetivo del Marketing también centra su atencion en el analisis de
variables denominadas las 7p,Producto, Precio, Plaza, Promocion,
Publicidad, Prospeccion, Personalizacion, mismas que ayudan a
anticiparse estratégicamente a las empresas para que estas logren

ventajas competitivas en el mercado”. *
1.4.2 Definicion de Marketing Estratégico

“El Marketing Estratégico consiste en poder planificar, con bastante
garantia de éxito, el futuro de nuestra empresa, basandonos para ello en
las respuestas que ofrezcamos a las demandas del mercado, ya hemos

dicho que el entorno en el que nos posicionamos cambia y evoluciona en

4
http://www.marketing-free.com/articulos/definicion-marketing.html
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forma constante, el éxito de nuestra empresa dependerd, en gran parte de
nuestra capacidad de adaptacion y anticipacion a estos cambios.

Debemos ser capaces de comprender en qué medida y de qué forma los
cambios futuros que experimentard el mercado afectardn a nuestra
empresa y de establecer las estrategias méas adecuadas para

aprovecharlos al maximo en nuestro beneficio.

Por tanto, el marketing estratégico busca conocer las necesidades
actuales y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de
mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el
potencial e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de
esas oportunidades y disefiar un plan de actuacién que consiga los
objetivos buscados. En este sentido y motivado porque las compafiias
actualmente se mueven en un mercado altamente competitivo se
requiere, por tanto, del andlisis continuo de las diferentes variables del
DAFO, no sélo de nuestra empresa sino también de la competencia en el
mercado. En este contexto las empresas en funcién de sus recursos y
capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de
marketing que les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a

la competencia.

Asi pues, el marketing estratégico es indispensable para que la empresa

pueda, no sélo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el

futuro”. °

5 .
http: //www.marketingpower.com/ Burgos Manuel “MERCADEO ESTRATEGICO”Pag. 4 resumen
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1.4.3 Definicion de Planeacion Estratégica

“Es una planeacion de tipo general, esta orientada al logro de objetivos
institucionales dentro de la empresa y tiene como objetivo general la guia
de accibn misma; es el proceso que consiste en decidir sobre una
organizacion, sobre los recursos que seran utilizados y las politicas que

se orientan para la consecucion de metas y objetivos que pueden ser a

corto o largo plazo.”®

Sus caracteristicas son:
1. Es conducida o ejecutada por los altos niveles jerarquicos.
2. Establece un marco de referencia a toda la organizacion.

3. Afronta mayores niveles de incertidumbre con respecto a otros

tipos de planeacion.

4. Generalmente cubre amplios periodos. Cuanto mas largo el

periodo, mas irreversible seréa el efecto de un plan mas estratégico.
5. Su parametro es la eficiencia.

Cuando nos referimos al proceso de planeacién, hablamos de un
procedimiento formal para generar resultados articulados en la forma de
un sistema integrado de decisiones; de la descomposicion de un proceso
en pasos claros y articulados, asociado a un proceso racional. En otras
palabras, a pesar de lo que se diga en contra, la planeacion en lo general
y mas especificamente la planeacion estratégica, no significa pensar
estratégicamente, sino pensar en forma racionalizada, descompuesta y
articulada respecto de las estrategias a implementar, entonces, aclaremos

lo que ha sido la planeacion estratégica para las organizaciones:

6 Lambin, Jean Jacques, “MARKETING ESTRATEGICO” Editorial Mc Gran Hillpag 569
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» La planeacion estratégica surge formalmente a mediados de los afios

sesenta auspiciada por el libro de Ansoff (1965), Estrategias Corporativas.

* En la planeacion estratégica los administradores hacen coincidir los
recursos de la organizacion con sus oportunidades de mercado a un largo
plazo (Stanton, 1994).

1.4.4 Ventajas del Plan de Marketing

“El Plan de Marketing es la herramienta basica de gestion que debe
utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En
su puesta en marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que
deben realizarse en el area del marketing, para alcanzar los objetivos
marcados. Este no se puede considerar de forma aislada dentro de la
compafiia, sino totalmente coordinado y congruente con el plan
estratégico, siendo necesario realizar las correspondientes adaptaciones
con respecto al plan general de la empresa, ya que es la Unica manera de

dar respuesta valida a las necesidades y temas planteados.

Sus principales ventajas son:

o Estimula el pensamiento sistematico de la gerencia de marketing.

« Ayuda a una mejor coordinacién de todas las actividades de la
empresa.

« Orienta a la organizacion sobre los objetivos, politicas y estrategias
gue se deberan llevar a cabo.

o Evita que existan desarrollos sorpresivos dentro de las actividades

de toda la empresa.

o Estimula la reflexion y el mejor empleo de los recursos.
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Contribuye a que haya mejor participacion de los directivos, al
interrelacionar sus responsabilidades conforme cambien los
proyectos de la empresa y el escenario en el que se desenvuelve.
Nos informa correctamente de nuestro posicionamiento y de la
competencia.

El futuro deja de ser un interrogante de grandes dimensiones y
grave riesgo.

Facilita el avance progresivo hacia la consecucion de los objetivos.
Se pueden controlar y evaluar los resultados y actividades en
funcion de los objetivos marcados.

Analiza la situacion de la empresa

Investiga el entorno de la empresa

Proporciona una vision clara del objetivo final.

Informa de las etapas que se han de cubrir.

Establece los plazos de tiempo en que se van a realizar las
acciones.

Valora los recursos necesarios para hacerlo

Refleja las diferencias entre lo que estaba proyectado y lo que

ocurre en la realidad. ’

Definicién Analisis FODA, BOSTON, BCG

“El analisis FODA es una herramienta que sirve para analizar la situacion

competitiva de una organizacion, e incluso de una nacién. Su principal

funcién es detectar las relaciones entre las variables mas importantes

para asi disefar estrategias adecuadas, sobre la base del analisis del

ambiente interno y externo que es inherente a cada organizacion.

7Lambin, Jean Jaques “MARKETING ESTRATEGICO” Edit Mc Gran Hill Pag 570
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Dentro de cada uno de los ambientes (externo e interno) se analizan las
principales variables que la afectan; en el ambiente externo encontramos
las amenazas que son todas las variables negativas que afectan directa o
indirectamente a la organizacion y las oportunidades que nos sefialan las

variables externas positivas a nuestra organizacion”.?

En el ambiente interno encontramos las fortalezas que benefician a la
organizacién y las debilidades, aquellos factores que menoscaban las
potencialidades de la empresa. La identificacion de las fortalezas,
amenazas, debilidades y oportunidades en una actividad comdn de las
empresas, lo que suele ignorarse es que la combinacion de estos factores
puede recaer en el disefio de distintas estrategias 0 decisiones

estratégicas.

Es util considerar que el punto de partida de este modelo son las
amenazas ya que en muchos casos las compafiias proceden a la
planeacién estratégica como resultado de la percepcion de crisis,

problemas o amenazas.

El andlisis BOSTON o Matriz BCG, es una herramienta que ayuda a
describir el ciclo de vida de un producto, fue desarrollada en los afios 70°s
por Boston ConsultingGroup, se la utiliza para decidir qué productos
contienen oportunidades dentro del mercado, oportunidades altas en el
mercado y de alto efectivo y otros productos de bajo crecimiento que
generan mucho efectivo su idea basica detras de ella es: si un producto
tiene una participacion de mercado mas grande o si el mercado de
producto crece mas mantener y regenerar esta idea, ademas la matriz
BCG ayudan a los gerentes a evaluar la situacion actual de sus cartera de
productos distinguiéndolos o segmentandolos en cuatro situaciones:

Estrellas, Vacas Lecheras, Signos de Interrogacion y Perros.

8 Lambin, Jean Jaques “MARKETING ESTRATEGICO” Edit Mc Gran Hill Pag 570
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GRAFICO No.1.1 MATRIZ BCG
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Fuente:http://www.albertoaranda.net/blog/2010/08/18/matriz-boston-

Elaborado por: Andrea Braganza

Estrellas.- (Crecimiento alto, alta participacién en el mercado) son
aquellas que tienen alta inversion y alta rentabilidad, por esta razén se las
denomina estrellas en razdn que gracias a estos las empresas logran

grandes ganancias y utilidades y posicionamiento en el mercado.

Vacas Lecheras.- (Crecimiento bajo, alta participacion en el
mercado), los beneficios y la generacion de efectivo deben ser altos,
debido al crecimiento lento, las inversiones que son necesarias deben ser
bajas, por lo general las vacas lecheras son las estrellas de ayer, y ellas

son el sustento de las compainiias.

20



Perros.- (Crecimiento lento, baja participacion del mercado), es mejor
evitar y disminuir el nUmero de productos perros dentro de la compafiia,
no se puede emprender costosos planes de rescate, los perros deben

entregar efectivo, si no deben ser liquidados.

Signos de Interrogacion.- (Alto crecimiento, baja participacion del
mercado), tienen las peores caracteristicas de efectivo de todos, porque
tiene altas demandas de efectivo y genera bajos retornos, debido a la baja
participacion en el mercado, si la participacion en el mercado se mantiene
invariable, los signos de interrogaciébn solo absorberdn grandes

cantidades de efectivo.

1.5 Antecedentes de la Institucion

1.5.1 Base Legal Constitutiva de la Institucion

El Centro de Capacitacion Host School, inicia sus actividades bajo la
Direccion del el CHEF Jorge Salas, quien es el fundador y director de este
Centro de Capacitacion que inicio como Escuela de Mesoneros el 11 de
julio del 2006, de acuerdo a Orden Ministerial N0.009 documento emitido
por la Direccion Provincial Hispana de Cotopaxi DEPP-C. ver anexo No.1; En
el mes de junio del afio 2007 se emite otro acuerdo ministerial No-011 ver
anexo No.2, renovando el permiso de funcionamiento ya como una Escuela
de Chefs, adicionando capacitacion para Bartenders y Cocineros

Profesionales.

El 22 de octubre del 2008 se emite el Acuerdo ministerial N0.120 Ver anexo
No.3mismo que se vencio el 22 de octubre del afio 2009, y no se dio paso
a la renovacion de un nuevo Acuerdo, por tal razon en la actualidad
funciona como un Centro de Formacion Gastrondémica Profesional “HOST

SCHOOL” abalizado y certificado por el Ministerio de Inclusion Econdmica
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y Social MIES emitiendo el Acuerdo Ministerial No. 022-08, Ver anexo No.4
con fecha 11 de abril de 2008 Yy el aval y certificacién de la Asociacion de
Chefs del Ecuador, Academia Culinaria de las Américas con su sede en
Costa Rica y el Foro Panamericano de Artes Culinarias con su Sede en

los Estados Unidos.
1.5.1.1 Logotipo de la Institucién

El Logotipo de la Institucion posee como imagen corporativa los colores
azul y blanco, los cuales fueron escogidos por el sefior Jorge Salas y por
el disefiador Paul Erazo quien brindd asesoria para crear el sello y
logotipo de la Institucion, adicionalmente se encuentran incorporados los
sellos de la Academia Culinaria, Asociacion de Chefs del Ecuador y del
Foro Panamericano de Asociaciones Culinarias Profesionales, las mismas

gue son asociadas a la Escuela de CHEFS Host School.

GRAFICO 1.2 LOGOTIPO HOST SCHOOL

HOST SCHOU

ESCUELA DE CHEF'S

HOS ll\(' ”“()Iv

Fuente: Pagina Web Centro de Capacitacion Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

Los colores corporativos utilizados en el logotipo de Host School, son
colores que por lo general son utlizados por los Chefs de grandes
cadenas hoteleras, el color blanco por lo general es utilizado para

uniformes de Chefs combinado con una serie de colores, en este caso fue
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escogido el azul mediterrdneo, porque es un color sobrio que aporta
elegancia al uniforme del estudiante; y porque por lo general utilizan los
aprendices este tipo de colores en sus uniformes para distincion entre
docentes y estudiantes, en virtud que posteriormente se cambian a
uniformes negros cuando ya obtienen el titulo de CHEFS
PROFESIONALES.

1.5.2 Ubicacion
Actualmente brinda sus servicios en la Ciudad de Latacunga, Provincia de

Cotopaxi en la Avda. Unidad Nacional y ElI Copal sector el Nidgara con

namero de teléfono 032814127, e-mail hostschool@hotmail.es y su

pagina web www.hostschool.net.ec.

TABLA 1.1 DATOS UBICACION

DIRECCION Avda. Unidad Nacional y el Copal
TELEFONO 032-814127

E-MAIL hostschool@hotmail.es

PAGINA WEB www.hostschool.net.ec

Fuente: Centro de Capacitacion Host School

Elaborado por: Andrea Braganza
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GRAFICO 1.3 CROQUIS UBICACION HOST SCHOOL

Sur \

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

Host School se encuentra ubicado en un sitio comercial, diagonal a la
Fabrica de Cereales PRODICEREAL, ademas la ciudad de Latacunga se
encuentra en una etapa de crecimiento y desarrollo, muestra de esto es
que alrededores de la Escuela se han construido numerosas
urbanizaciones y préximamente se construira el Centro Comercial Paseo
Shopping lo cual es de gran beneficio para el Sector donde se encuentra
ubicado Host School.

El Sector El Niagara cuenta con Servicio de Transporte, servicios basicos

y vias de primer orden por lo cual es facil acceder a las Instalaciones de la
Escuela.
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CAPITULO Il

ANALISIS SITUACIONAL DE LA INSTITUCION

2.1 Anadlisis Situacional Interno — Microambiente

La meta primaria de toda empresa es servir y satisfacer las necesidades
especificas de los mercados meta seleccionados en forma rentable. Para
llevar a cabo esta funcién, la empresa se vincula con un conjunto de
proveedores e intermediarios de la mercadotecnia para llegar a los
clientes meta. La cadena de proveedores, empresa, intermediarios de la
mercadotecnia, los clientes forman el sistema medular de la

mercadotecnia de la empresa.

2.1.1 Empresa

El Centro de Formacion Host School, es una empresa legalmente
constituida en el afio 2006, realiza sus actividades como persona natural,
amparado bajo el cddigo de comercio y trabajo que dice: “Todas las
personas naturales y juridicas, entes sin personeria juridica, nacional y
extranjera, que inicien o realicen actividades econdmicas en el pais de
forma permanente u ocasional que sean titulares de bienes o derechos
que generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones,
honorarios y otras rentas, sujetas a tributacion en el Ecuador, estan
obligados a inscribirse, por solo una vez en el Registro Unico de
Contribuyentes, cumpliendo con los permisos y patentes municipales”
Registro Unico de Contribuyentes, Ver Anexo No. 5. RUC 0500916481001, Se caracteriza
por prestar servicios de capacitacion a personas de cualquier edad que
deseen capacitarse en el ambito culinario, brinda a sus estudiantes

conocimientos basicos, técnicos y tedricos, formando asi CHEF'S

25



profesionales en la alta cocina nacional e internacional, con capacidad de
satisfacer las modernas tendencias del mundo culinario actual, siendo

este el objetivo principal de esta Institucion.

2.1.1.1Estructura Organizacional

La estructura organizativa de la empresa es el conjunto de relaciones
formales de trabajo, que remiten a una funcion, rol o responsabilidad de
las personas dentro de la empresa, habla del grado de divisién del trabajo

que existe en la organizacion.

2.1.1.20rganigrama Estructural y Funcional

El Centro de Formacién “Host School” no posee una estructura
organizacional definida, en el que se detalle los espacios y niveles de la
organizacién, no tiene organigrama estructural ni funcional, que pueda
determinar las funciones de su administracion como son: planificacion,

organizacion, direccion y control.

2.1.1.3Area Administrativa

El Centro de formacion Host School no cuenta con una organizacién de
estructura formal, ni cuenta con un detalle de procesos y funciones
asignados en cada uno de los espacios, ni el detalle de tareas que debe
cumplir cada una de las personas que se encuentran laborando dentro de

la Empresa.

Las decisiones las toma el seifior CHEF Jorge Eduardo Salas Balseca,
Fundador y Director del Centro de Capacitacion, mismo que autoriza todo
tipo de planificaciones, transacciones, informes de necesidades que son

presentados por los estudiantes del Centro de Capacitacion.
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Adicionalmente cuenta con la colaboracion de la Sra. Rocio Serrano,
Codirectora del Centro de Capacitacion, misma que se encarga de todas
las funciones del sefior Director cuando este se ausenta.

El Centro de Formacién Host School, maneja fondos propios
(autofinanciamiento), los mencionados fondos provienen de los
estudiantes matriculados, atencién de eventos, capacitaciones, cursos,
entre otros; el dinero recaudado sirve para cubrir las diferentes
necesidades en esta Institucion, que no son mas que inversiones a largo

plazo para mejorar la calidad del servicio y atencién a los estudiantes.

A continuacion se detalla las actuales funciones que cumplen el Director o

Administrador y la Codirectora del Centro de Capacitacion:

Director

Las funciones del Director son:

e Realizar Tramites Legales

e Desarrollar y ser responsable de las estrategias a corto y largo
plazo.

e Contratar al personal docente (instructores) para que impartan
clases en la Institucion.

e Supervisar y asignar responsabilidades al personal.

e Realizar cotizaciones de eventos y recepciones.

e Cotizar y adquirir insumos y equipos necesarios para la Institucion.

e Controlar y revisar los ingresos y egresos contables del Centro de
Capacitacion.

¢ Planificar cronogramas para la ejecucion de eventos y recepciones
a cargo del Centro de Capacitacion.

e Firmar convenios con Instituciones.
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Subdirector

Sus funciones son:

Elaborar el plan académico anual de actividades para la Escuela.
Elaborar cronograma de actividades complementarias y especiales
para la escuela.

Supervisar los planes de estudio y sus objetivos y contenido
elaborados por los docentes.

Suplantar las funciones del Director cuando este se ausente.
Supervisar el cumplimiento del horario por parte de los docentes y
estudiantes del Centro de Capacitacion.

Supervisar la planificacion por proyectos (objetivos del plan de
estudio) de los docentes.

Velar por la correcta aplicacion de criterios de evaluacion, acorde
con los procesos educativos de los alumnos.

Detectar y analiza necesidades que se derivan de la actividad
académica.

Convocar a los docentes del Centro de Capacitacion a reuniones
periodicas de acuerdo a necesidades.

Convocar a docentes de la Escuela al Consejo de Profesores y
participa en la misma.

Supervisar el cumplimiento del reglamento interno de la institucion
en materia educativa.

Evaluar el desempefio de los docentes de la Escuela.

Realizar la requisicion de personal para la Escuela.

Cumplir con las normas y procedimientos en materia de seguridad
integral, establecidos por la organizacion.

Mantener en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

Elaborar informes periodicos de las actividades realizadas.
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2.1.1.4 Area Financiera

Host School no cuenta con un Departamento Financiero; un Auxiliar
Contable o Contador es contratado por servicios profesionales para que
se encargue de llevar la contabilidad de la Institucion, quien recopila la
informacion dos veces al mes (cada 15 dias) y realiza los reportes

contables mensuales.

A continuacion se detalla las funciones de la Auxiliar Contable de la

Institucion:

Auxiliar Contable

Se encarga de:
e Llevar movimientos contables de la Institucién, libro diario, caja,
registro de compras, registro de ventas, tramites tributarios.
e Registrar la facturacion en el sistema contable
e Elaborar el cierre de caja de las facturas
e Realizar y verificar el célculo de impuestos
e Elaborar el anexo del IVA mensual
e Llevar el registro de las facturas de proveedores
e Elaborar el cronograma de pagos a empleados y proveedores.
e Presentar estados financieros mensuales.
e Generar informacion contable para la toma de decisiones.
e Controlar la cartera de cuentas por pagar y cuentas por cobrar.
e Pagar sueldos a personal y proveedores

e Pago de servicios basicos
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2.1.1.5 Area de Servicio a los Clientes

FOTO No. 2.1 SECRETARIA ESCUELA HOST SCHOOL

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

En el Area de Servicio a los Clientes cuenta con una Secretaria —
Recepcionista, su actividad la cumple bajo contrato ocasional en la
Institucién, adicionalmente la Escuela cuenta con un cuerpo de docentes
conformado por 7 instructores quienes laboran bajo contrato cada periodo
de acuerdo a las necesidades académicas de la Institucion, la preparacion
académica de los docentes es muy fundamental y algunos de ellos son
CHEFS Internacionales y reconocidos en las principales cadenas

hoteleras del pais como son:
e Hilton Colén

e Swissotel

e Hotel Marriot
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A continuacién se detallan las funciones del personal de servicios:

Secretaria - Recepcionista

Limpieza

Realizar el proceso de inscripciones y matriculas de los
estudiantes

Atender a las personas que llegan a la Institucién y brindar la
informacion solicitada acerca de la oferta de servicios.

Realizar el cobro de los valores de matricula e inscripcion.
Elaborar oficios, memorandos.

Apoyar en las actividades sociales realizadas dentro del Centro
de Capacitacion.

Registrar, controlar y archivar las hojas de registro de la
asistencia de los docentes y estudiantes.

Elaborar diariamente la facturacién y la contabilizacion del
cobro de rubros a estudiantes.

Proporcionar y elaborar las hojas de préstamo de utensilios y
menaje a los estudiantes para sus clases practicas.

Atender el reclamo de los estudiantes y cuerpo docente y hacer
llegar a los jefes superiores.

Tomar nota en reuniones importantes.

El personal de limpieza se encarga de realizar

La limpieza e higiene de todas las areas internas y externas de
la Institucion.

Reportar sus actividades y novedades al Administrador o
Director de la Escuela.
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Bodega

Informar a las autoridades sobre cualquier deterioro en la
Infraestructura de la Instituciébn o materiales de limpieza.

Realizar la prevision de articulos de limpieza.

El bodeguero se encarga de realizar:

Controlar el inventario de los utensilios que se encuentran en
bodega detallando su estado y su costo.

Reportar la pérdida de cualquier utensilio, y realizar el informe
respectivo para su reposicion.

Entregar el material que solicitan los estudiantes para sus
practicas y de igual forma se encarga de la recoleccion de los
Mismos.

Revisar el estado de los materiales inventariados en bodega
Clasificar el material por su especie, uso, caducidad

Mantener el orden dentro de la bodega, colocando los
materiales en estanterias

Llevar el inventario de los productos o materiales que compran
los estudiantes para las practicas, cuadrando siempre los
materiales entregados con el dinero recaudado.
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FOTO No. 2.2 BODEGA DE LA ESCUELA HOST SCHOOL

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

2.1.1.6. Area Académica

Es el area motor dentro de la Institucion, porque abarca la parte del
aprendizaje de los estudiantes en las diferentes areas mismas que
cuentan con laboratorios equipados con menaje y utensilios de ultima
tecnologia para satisfacer las necesidades de los chefs docentes y de los

estudiantes.

Cada docente o chef tiene preparado al inicio de cada modulo o nivel su
Plan Analitico de Estudios de manera que las clases se llevan de forma
ordenada y cumpliendo cronol6gicamente el mencionado plan académico;
el tiempo de duracion de la carrera para obtener el titulo de CHEF es de
un afio (12 moédulos) y luego seis meses de especializacion, los niveles

gue se deben aprobar son los siguientes:
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Docentes — Chefs

FOTO No. 2.3 GALERIA CHEFS ESCUELA HOST SCHOOL

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

e Impartir conocimientos tedricos-practicos, planificando, ejecutando
y evaluando el proceso de ensefianza-aprendizaje en el alumno,
tomando en consideracion las necesidades e intereses de los
alumnos, a fin de lograr el desarrollo de sus conocimientos y
destrezas.

eElaborar el Temario o Plan Analitico sobre las clases a ser
impartidas.

e Custodiar la seguridad de los estudiantes en el manejo de
utensilios durante las horas de clase.

e Organizar, planifica y coordina las actividades previstas en el
proceso de aprendizaje.

e Impartir ensefanza teorico-practica a los alumnos.

e Evaluar y califica a los alumnos, segun los criterios técnicos.
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eRegistrar y lleva el control de las actividades y resultados
obtenidos segun la planificacion.

eDesarrollar actividades dirigidas a estimular y fomentar
habilidades, destrezas y aptitudes en el alumno.

e Aplicar pruebas diagnosticas y evalua los perfiles del alumno del
grado anterior.

e Realizar informe del diagnéstico de alumnos o grupos.

e Citar y atiende a los representantes, cuando sea necesario y deja
constancia escrita de lo tratado.

¢ Dirigir actividades complementarias a los alumnos tales como:
dinAmicas de grupos, exposiciones, trabajos de investigacion,
actividades recreativas, deportivas, etc.

eElaborar boletines informativos referentes a la evaluacion y
actuacion del alumno, actividades complementarias, etc.

e Elaborar el material de apoyo necesario para el aprendizaje.

¢ Asistir a reuniones de padres y representantes, eventos y otros.

e Detectar problemas de aprendizaje y remite al especialista de ser
necesario.

eOrganizar y desarrollar actividades extra-catedra para los
alumnos.

e Participar de los procesos relacionados con el inicio, desarrollo y
culminacioén del afio escolar.

e Fomentar habitos personales, sociales, de estudio y otros en los
alumnos.

e Cumplir con las normas y procedimientos en materia de seguridad
integral, establecidos por la organizacion.

e Mantener en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

e Elaborar informes periddicos de las actividades realizadas.

e Realizar cualquier otra tarea afin que le sea asignada.
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TABLA No. 2.1 MALLA ACADEMICA

Cocina Latinoamericana

Equipos y Menaje 2 créditos (Mexicana, Colombiana, 10 créditos Procesos Carnicos 10 créditos
Peruana, Chilena)
Métodos de Coccion 5 créditos Cocina Ecuatoriana 5 créditos Técnicas de Cocina 16 créditos
Cortes y Operaciones Basicas | 10 créditos Cocina Espafiola 5 créditos Panaderia 20 créditos
Técnicas de Pasteleria 20 créditos Cocina Francesa 5 créditos Reposteria 16 créditos
Conocimientos de Productos
Carnicos (Aves, cerdos, res, | 10 créditos Cocina Italiana 6 créditos Cocina Gourmet 20 créditos
pescados, mariscos)
Conocimientos de Productos
V_egetales Nerdura_s, 10 créditos Licovtzs el C?ocma y 12 créditos Cocina Fusién 12 créditos
hortalizas, legumbres, hierbas Cocteleria
aromaticas, especias, hongos)
Quesos y Productos Lacteos 5 créditos Nutncmg Yy DIRIE G ) 12 créditos Cocina Industrial 10 créditos
ocineros
Fondos de Cocina 6 créditos EIEE Protoc9lo el 13 créditos Etiqueta y Protocolo Garnish 14 créditos
gastronomia
Elaboracion de Salsas
Clasicas . Elaboracién y montaje de . . . -
(oscuras, claras,derivadas y 10 créditos Mentis 6 créditos Enologia Cata de Vinos 3 créditos
emulsionadas)
Panaderia Francesa 6 créditos Administracién de cocina 12 créditos
Cafeteria 2 créditos

Fuente: Centro Ocupacional Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

Una vez concluido el Pensum Académico, que dura un afo, se procede a

los meses de especializacion ya sea en Cocteleria, Cocina Ecuatoriana,

Cocina Internacional, Pasteleria entre otras se procede a realizar un

trabajo final a modo de una tesis para la graduacion y posteriormente

obtener el titulo de CHEF con membrecia internacional y reconocido por

la Asociacion de Chefs del Ecuador y Ministerio de Educacion, (resolucion
No. 009 - DEPPC).
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Tanto estudiantes como CHEFS docentes, poseen uniformes apropiados
para realizar las practicas de cocina mismos que comprenden de las

siguientes prendas:

TABLA No.2.2 DETALLE DE UNIFORMES

Blanca Modelo Clasico
mangas largas color blancas

1 Chaqueta Gabardina bordadas, sello de la
Escuela en la parte superior
izquierda
, ., Principe de Gal d
2 Pantalon Poliéster rincipe ge Bales a cuadros

azul y blanco

3 Delantal Rayon azul
4 Zafari Escocés azul
5 Limpidn Rayon azul
6 Gorro tipo chef Peldn azul

Fuente: Centro Ocupacional Host School
Elaborado por: Andrea Braganza

FOTO No. 2.4 UNIFORME HOST SCHOOL

Fuente: Centro de Capacitacion Host School

37



FOTO No. 2.5 BOLSO HOST SCHOOL

ESCUELA DE CHEF'S
HOST SCHOOL

«\“. ' A LATACUNGA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

El bolso es un producto que adquieren los estudiantes para llevar su
uniforme, utensilios y demas material a las clases diarias en Host School,
ademas es un producto que posee los colores, logotipo de la Escuela, lo
cual lo utilizan como un medio promocional de la imagen de la Institucion,

esta elaborado con tela multifuncional especial para bolsos y mochilas.

2.1.1.7 Area Cocina Fria

FOTO No. 2.6 LABORATORIO DE COCINA FRIA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School
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FOTO No. 2.7 ACTIVIDADES EN EL LABORATORIO DE COCINA FRIA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

En esta area se realiza la preparacion de alimentos frios que no necesitan
coccion como son los aperitivos, acompafiamientos, ensaladas o
guarniciones, ensaladas como las preparadas con lechuga como la
romana, italiana y escariola, acompafadas de aderezos y vinagretas

hechas con mostaza, cremas tartaras, limon, pimienta o balsamico.

Comprende ademas la preparacion de carnes frias como jamon,
salchicha, mortadela y una variedad de quesos como mozarella, crema y
un sin numero de vegetales, verduras y frutas que pueden ser
ingredientes de las mas apetitosas ensaladas y de los acompafiados mas

vistosos y saludables de la cocina.

Esta area posee un congelador, una refrigeradora, mesas para

preparacion de metal y menaje como platos, cuchillos recipientes.
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2.1.1.8Area Cocina Caliente

FOTO No. 2.8 LABORATORIO DE COCINA CALIENTE

Fuente: Centro de Capacitacion Host School

En esta Area se realiza la coccion y preparacion de alimentos que se
sirven calientes como las pastas, salsas, fondos y asados, el
equipamiento pesado que se encuentra en este sector de la cocina
caliente es: horno, quemadores, planchas, parrillas o grillas, freidoras,

bafio maria, entre otros.

El equipamiento liviano: cacerolas, sartén, grillas individuales, coladores
de pasta, entre otros, todo depende del tipo de menu que se elabore.

En esta area también se realiza la coccion y preparacion de carnes,

mariscos, embutidos.
Aqui encontramos cocinas industriales, mesas de metal para corte y

preparacion una refrigeradora, lamparas, licuadoras, batidoras, mesas de
metal para reposo de ingredientes.
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FOTO No. 2.9 ACT. EN LABORATORIO DE COCINA CALIENTE

Fuente: Centro de Capacitacion Host School

2.1.1.9 Area Cocteleria.-

FOTO No. 2.10 LABORATORIO DE COCTELERIA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School
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En esta area se realiza todo lo que se refiere a la preparacion de
bebidas, frutas, flores, hierbas, helados y cualquier otro ingrediente
comestible que pueda ser transformado en liquido por distintos medios de

preparacion, los procesos de preparacion son:

e Construidos (directos).- Son mezclados directamente en la copa

e Efervescencia.- Son aquellos que son preparados con
ingredientes que son efervescentes por ejemplo la cerveza y la
champafa o soda.

e Flambeado (Flambeé€).- Son en los que en la preparacion se
prende fuego.

e Licuados.- Su preparacion es en la licuadora.

e Mixeologia.- Combinacion entre varios sabores e ingredientes.

e Macerados.- Son aquellos que se dejan reposar 0 macerar por un
lapso de tiempo.

¢ Removidos.- Son aquellos cocteles que sus ingredientes no son

agitados.

Todo esto depende del estudio sociocultural de cada pais, debido a que
los ingredientes, la sociedad y su cultura cambian la forma de pensar y

por consiguiente el gusto.

La preparacion de los cocteles pueden ser secos o alargados (con agua o
con otro liquido) de esta forma se obtiene los “softdrinks” o los
‘longdrinks” , el instrumento imprescindible para la elaboracion es la

coctelera.
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2.1.1.10 Area Panaderia.-

FOTO No. 2.11 LABORATORIO DE PANADERIA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

En esta area se realiza todo tipo de pan, pasteles, bocaditos, esta
conformado por hornos industriales en donde se cocina o se hornea la

masa preparada con harina, manteca, levadura, agua, sal.

FOTO No. 2.12 ACTIVIDADES LABORATORIO DE PANADERIA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School
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FOTO No. 2.13 QUESADILLAS

Fuente: Centro de Capacitacion Host School

FOTO No. 2.14 ELABORACION DE PAN INTEGRAL

Fuente: Centro de Capacitacion Host School
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TABLA No.2.3 DETALLE DE INVENTARIOS DE LOS LABORATORIOS

ESPECIFICACIONES
ORD DETALLE MENAJE TECNICAS CANTIDAD
1 |Juego de Ollas Teflon 6
2 | Sartenes Teflon 10
3 | Calderos grandes Hierro enlosado 4
4 | Planchas acero inoxidable 8
5 |licuadora Oster 6
6 |Batidoras electricas 6
7 |Batidoras de mano 5
8 |moldes de torta aluminio 20
9 |Bouls Aluminio 58
10 |Olla de Presion acero inoxidable 10 litros 4
11 |Pinzas para carnes acero inoxidable 12
12 | Platos de presentacion tamafio estandar 100
13 |Rasqueta 8
14 |Balanza digital 10
15 |balanza manual 13
16 |Tasas 146
17 |Vasos cristal 302
18 | Pirex cuadrados 46
19 | copas margaritas cristal 276
20 |juegos de corta pastas metal 10
21 | cucharetas madera 34
22 | cucharetas metal 46
23 | cucharones metal 32
24 | cacerolas 22
25 |copa paravino 500
26 | mangas pasteleras juegos completos 12
27 | boquillas juegos completos 4
28 | Wouk 8
29 | coladores 20
30 |Chino 4
31 |bailarinas 4
32 | espatulas de temperatura 10
33 |espatulas de pasteleria 10

Fuente: Host School

Elaborado por: Andrea Braganza
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2.2 Clientes

“Son las personas u organizaciones que realizan una compra de un bien o

servicio, puede estar comprando en su nombre y disfrutar personalmente

del bien o servicio adquirido, o comprar para otro”.°

2.2.1 Clientes Actuales

El Centro de Capacitacion Host School cuenta con clientes actuales,

mismos que se los ha clasificado de la siguiente forma:

Estudiantes.- “Es la palabra que permite referirse a quienes se dedican a

la aprehensién, puesta en préctica y lectura de conocimientos sobre

o » 10
alguna ciencia, disciplina o arte.

Segun Registros del Centro de Capacitacion se han inscrito en los

distintos periodos los siguientes estudiantes:

TABLA No.2.4 NUMERO MATRICULADOS POR ANO

ORD | ANO | NUMERO MATRICULADOS
1 [2006 50
2 12007 35
3 12008 50
4 2009 40
5 2010 40
6 2011 30

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

9http://www.promonegocios.net/clientes/cliente-definicion.htmI

10 .
www.monografias.com
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Instituciones.- ElI Centro de Capacitacion Host School, también oferta

cursos a grupos de personas de Instituciones de la ciudad, mismas que

se detallan a continuacion en el siguiente cuadro.

TABLA No.2.5 DETALLE DE EMPRESAS QUE RECIBIERON CURSOS

ANO 2011
ORD CURSO EMPRESA
1 COCINA FACIL ESPE
2 COCINA NAVIDENA NOVACERO
3 PASTELERIA ITSA
4 BOCADITOS CAMARA DE COMERCIO
5 PASTELERIA UNIANDES AMBATO
6 CARNES EMBUTIDOS LA MADRILENA
IGLESIA ESTRELLA DE LA
7 | COCINA ECUATORIANA MANANA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

Otros Servicios.- El Centro de Capacitacion Host School, ofrece como

servicios complementarios la atencién de eventos ocasionales como con
recepciones de todo tipo, servicio de catering y buffet para la comunidad

en general ofreciendo diversidad de mendus.
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FOTO No. 2.15 ARTE EN FRUTAS Y VERDURAS EXPOSICION

Fuente: Escuela Host School

FOTO No. 2.16 EXPO PANADERIA

Fuente: Escuela Host School
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FOTO No. 2.17 CURSO EN LA UDLA

Fuente: Escuela Host School

FOTO No. 2.18VISITA PANADERIA CALIDAD AMBATO

P ST L T
o 7 C roF— —'»7 g £

Fuente: Escuela Host School
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FOTO No. 2.19 VISITA PRODUCTOS EL KIOSKO

Fuente: Escuela Host School

FOTO No. 2.20 CAPACITACION CARCEL

Fuente: Escuela Host School
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2.2.2 Clientes Potenciales

“Son aguellas personas, empresas u organizaciones que aun no realizan
compras a una cierta compariia pero que son considerados como posibles
clientes en el futuro ya que disponen de los recursos econémicos y

recurso adecuados”.'

El Centro de Capacitacion “Host School” no ha definido sus clientes
potenciales, para lo cual se realizar4 una investigacion de mercado que

ayudard a identificarlos.

2.3 Competencia

“Se conoce como competencia al conjunto de empresas que ofrecen
productos o servicios iguales o similares a los de nuestra empresa o
producen bienes o servicios que sustituyen al consumo de nuestros

productos”. *?

Es raro que una empresa permanezca sola al vender a un determinado
mercado de clientes. Al ingresar a un mercado sabe que debe competir
con empresas que se dedican a la misma actividad y debe identificarse,
monitorearse y superar en estrategia a estas competidoras, para capturar

y mantener la lealtad del cliente.

11 http://definicion.de/cliente-potencial/

12 http://www.monografias.com/trabajos12/marking/marking2.shtmi
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El ambiente competitivo lo forma no solamente otras empresas, sino
también otros elementos basicos. La mejor manera que tiene una
empresa para captar toda la gama de sus competidores, es tomar el
punto de vista de un comprador. ¢Qué es lo que piensa un comprador

acerca de lo que finalmente lo conduce a comprar algo?

Para identificar la competencia del Centro de Capacitaciéon Host School,
se ha dividido en dos partes la competencia directa y la competencia

indirecta para lo cual se lo realizo de acuerdo a los siguientes factores:
2.3.1 Competencia Directa

e Ubicacion del Centro de Capacitacién Host School, que abarcara la
ciudad de Latacunga Provincia de Cotopaxi.
e Tipologia del Proyecto (Infraestructura), Centros de Capacitacion,

Escuelas de Cocina que posean similares caracteristicas.

TABLA No0.2.6 LISTA DE COMPETENCIA DIRECTA LATACUNGA 2011

Escuela de CHEFS
Escuela de Chefs Latacunga
Gausteau
Centro Latinoamericano | Centro de Capacitacion Latacunga
ESPE Latacunga Universidad Latacunga

Fuente: www.arteculinario.com.ec

Elaborado Por: Andrea Braganza
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2.3.2 Competencia Indirecta
Es la competencia que se encuentra fuera de la radio de influencia.

TABLA No.2.7 LISTA DE COMPETENCIA INDIRECTA 2011

Escuela CUISSINE Escuela de CHEFS Ambato
LESCOFFIER Escuela de CHEFS Ambato
UTE UNIVERSIDAD Quito

Fuente: www.arteculinario.com.ec

Elaborado Por: Andrea Braganza

2.4 Publico

“Es todo grupo que tiene interés real o potencial, o repercusion en la

habilidad de una empresa para alcanzar sus objetivos.

El publico puede facilitar o impedir la habilidad de una empresa para
alcanzar sus objetivos. La empresa inteligente toma medidas concretas
para manejar con éxito las relaciones con sus publicos clave. En la
mayoria de empresas operan departamentos de relaciones publicas para

planear relaciones constructivas con diversos publicos”.*®

1 3http://WWW.monografias.com/trabajos11/teore|/teore|.shtml
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A pesar de no poseer un Departamento de Relaciones Publicas, el Centro
de Capacitacion Host School, cuenta con excelentes relaciones con el
publico, precisamente en este momento se encuentra brindando
capacitacion a las personas privadas de la libertad en la ciudad de
Latacunga, gracias a un convenio firmado con el Centro de Rehabilitacion
de Cotopaxi Ver anexo 6, €l mismo que no solo ha contribuido a relacionarse
con muchas personas sino que mediante la difusibn en medios de
comunicacién de las actividades que realiza este Centro de Capacitacion,
ha permitido darse a conocer no solo en nuestra provincia sino a nivel
nacional por la visita de prestigiosos canales de televisibn que han

difundido este proyecto, lo cual ayuda a fortalecer la imagen Institucional.
2.5 Medios de Comunicacién

Como ya se mencioné anteriormente el Centro de Capacitacion Host
School cultiva una buena relacion y una buena opiniéon en los medios de
comunicacién y de difusion local y nacional especificamente de los

periddicos y estaciones de radio y television tales como:

TABLA 2.8 MEDIOS DE COMUNICACION

MEDIOS NOMBRES
Radio Radio Latacunga
Diario Diario La Gaceta
Diario Diario La Hora
Canal Canal Tv Color — Cotopaxi
Canal Teleamazonas
Canal Gama TV

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

54



2.6 Andlisis Situacional Externo — Macroambiente

2.6.1 Ambiente Demografico

“La demografia es el estudio estadistico de la poblacion humana y su
distribucion; es de gran interés, para conocer a fondo el mercado en el
cual se desempefia, estd compuesto por diferentes aspectos de la
poblacién como el tamafio la ubicacién la estructura de grupos de edad,
diversidad étnica, distribucion de ingreso de una poblaciéon y son

analizados en un ambito global”. **

El Ecuador es un pais multifacético, tanto por su singular topografia, como
por sus bien marcadas zonas naturales, lo que permite disfrutar de una
variacion climética, diversos grupos étnicos, una de las mejores
concentraciones y diversidad de especies vegetales, animales en el

mundo y una exquisita gastronomia.

Nuestro pais es una nacién multiétnica y pluricultural. Su poblacion
sobrepasa los 14 millones de habitantes. De ella, mas de 5 millones y
medio viven en la Sierra. En la Costa del Pacifico la cifra se acerca a los 6
millones y medio. En la Amazonia hay mas de 600 mil habitantes, y en
Galapagos cerca de 17 mil habitantes, fuente segun pagina del INEC.

Habria que considerar la diversidad étnica y regional del Ecuador para
analizar su cultura. Etnicamente esto esta marcado por la presencia de
mestizos, indigenas, afro ecuatorianos, y descendientes de esparioles; asi
como regiones como son la costa, la sierra, el oriente y la region insular,

todas estas con especificidades muy ricas.

14 http://www.ilustrados.com/tema/3055/Reflexiones-generales-caracter-teorico-historico-sobre.html
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Por milagro de la naturaleza nuestro pais posee climas ideales para
cultivar una diversidad de productos que permiten saborear una extensa
carta de platos exquisitos preparados con lo que produce la productiva

tierra del Ecuador en sus 4 regiones.

La gastronomia de Ecuador se caracteriza por su gran diversidad, la cual
varia de acuerdo a cada regidén geogréfica. Las tres principales regiones

gastronémicas del Ecuador son: costefia, andina y amazonica.

También existen platos que son populares a nivel nacional como la
guatita, arroz con menestra y carne, caldo de salchicha, ceviche,
encebollado, seco de chivo, fritada, sancocho de bagre, bolén de verde,
patacon pisao, entre otros; la mayoria de de los cuales son de origen
costefio. Entre los platos netamente costefios tenemos los muchines de
yuca, el corviche, el bollo de pescado, la hayaca, el arroz con pollo, la
bandera, el encocado, el sancocho, el viche, entre otros deliciosos platos.
En la regionandina o Sierra se destaca la presencia de platos populares
como el seco de pollo, el cuy estofado, el hornado, el yahuarlocro,
guimbolitos, humitas, tamales, llapingachos, menudos, tripamishqui, locro,
caldo de 31, chugchucaras, mote pillo, tostado, entre otros. En licores
encontramos a las puntas, o el pajaro azul de Guaranda. Como en la
Costa, esta region ha desarrollado una extensa y diversa cultura
gastronémica, que se puede subdividir de acuerdo a cada provincia o

Zona.

Nuestra gastronomia también compite con otros tipos de gastronomias de
otros paises como la comida italiana, comida china, comida mexicana,
comida arabe en nuestro pais podemos observar una diversidad de
restaurantes que ofertan una diversidad de platos para lo cual es
necesario la especializacion en Artes Culinarios, para poder administrar

de mejor manera los negocios restaurantes.
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El primer factor ambiental de interés para los encargados de Marketing
dentro de las empresas es la poblacion, porque la gente crea mercados
en el afio 2010 la poblacién del Ecuador asciende a los 14.302.876
habitantes, con las mas alta densidad poblacional de América del Sur,

teniendo 51.5 habitantes por Km?,

Se cree que en un futuro la poblacion ecuatoriana sufrirhd un proceso de
envejecimiento aunque este no serd tan drastico como los paises del

COno sur.
Los mercadologos estan profundamente interesados en el tamafio de la
poblacién mundial, su distribucion geografica, densidad, tendencias de
movilidad, distribucion por edades, indices de nacimientos, matrimonios y
decesos, asi como su estructura racial, étnica y religiosa.

2.6.2 Provincia de Cotopaxi

GRAFICO 2.1 MAPA PROVINCIA DE COTOPAXI

Fuente: www.inec.gov.ec

Elaborado por: Andrea Braganza
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Ubicacion Geografica de la Provincia.-Se ubica en el sector centro

norte del callejon interandino, se encuentra a 2800 metros sobre el nivel
del mar. Limita al Norte con la provincia de Pichincha; al sur con las
provincias Tungurahua y Bolivar; al este con la provincia de Napo vy al

oeste con las provincias de Pichincha y los Rios.

Demografia.- “La provincia cuenta con una poblacion de 349.540
habitantes y una extensién territorial de 5.984,5 Km?. Cotopaxi esta
constituida por 7 cantones: Latacunga, Puijili, Salcedo, la Man4a, Saquisili,

Sigchos y Pangua”.*®

Latacunga es el cantén con mayor numero de habitantes: 143.979, segun
el censo de poblacién del 2001, seguido por el canton Puijili con 60.728

habitantes.

GRAFICO 2.2 DISTRIBUCION POBLACIONAL PROVINCIA DE

COTOPAXI
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Fuente: INEC, VI Censo de Poblaciéon y Vivienda

Elaborado Por: Andrea Braganza

www.inec.gov.ec
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Actividades Ocupacionales.- Las tres principales actividades en las que

se desempeiia la poblacion de Cotopaxi son: Agricultura, ganaderia, caza
(54.8%), comercio a por mayor y menor (11.4%), industrias
manufactureras (8.3%), cabe mencionar que un pequefio porcentaje se
dedica a la ensefianza en diversas ramas (2.9%), la hoteleria y
restaurants (2.5%), lo que es muy provechoso para este sector en razon

gue no es muy explotado. Ver cuadro 2.3

La hoteleria y restaurants también es una actividad que se asocia a
nuestra rama de la ensefianza y en este caso al Centro de Capacitacion
Host School porque muchos de nuestros alumnos buscan capacitacion y
un titulo reconocido (CHEFS) para poder administrar sus propio negocio
como son los restaurantes, la gastronomia también es un representativo

dentro del turismo en nuestro pais.

TABLA No. 2.9 ACTIVIDADES OCUPACIONALES EN LA
PROVINCIA DE COTOPAXI

Agricultura, ganaderia, caza 54 8%
Explotacion de Minas v Canteras 0.3%
Industrias Manufactureras 8.3%
Suministro de electricidad, gas v agua 0.3%
Construccion 6.7 %
Comercio al por mayor y menaor 11.4%

Transporte, almacenamiento y comunicaciones | 4.0%

Intemrmediacidn Financiera 0.6%

Actividades Inmobiliarias, empresas y de alguiler | 1.0%

Servicios Sociales y de Salud 1.0%
Otras actividades de senicios comunitarios 1.5%
Actividades de Hogares Privados 1.9%

Fuente: INEC, VI Censo de Poblacion y V de Vivienda

Elaborado Por: Andrea Braganza
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La Poblacion Econdémicamente Activa.- Son aquellas personas que

interviene en la produccion de bienes y servicios. La PEA en la provincia
constituyen 141.162 personas (46%), y la poblacion econémicamente
inactiva la constituyen 152.498 personas (49%), dentro de este grupo se
encuentran las que realizan que haceres domeésticos, estudiantes,
jubilados y pensionados y el 5% no han declarado, el porcentaje de las
personas que trabajan por cuenta propia representa el porcentaje mas
alto de la PEA.

GRAFICO 2.3 PROVINCIA DE COTOPAXI: PEA POR CATEGORIA

m NO DECL
W PEA
= PEI

Fuente: INEC, VI Censo de Poblacion y V de Vivienda

Elaborado Por: Andrea Braganza
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2.6.3 Latacunga

GRAFICO 2.4 MAPA CANTON LATACUNGA

Fuente:www.wikipedia.com

Elaborado Por: Andrea Braganza

Demografia.-Latacunga es la capital de la provincia de Cotopaxi, posee

una poblacién de 143.979 habitantes distribuido en 74.437,14 mujeres y
69.541,86 hombres.

La poblacién urbana en el cantén Latacunga es de 46.992 en la zona
urbana y en la zona rural es de 81697 habitantes segun censo de

poblacién afio 2001.

TABLA 2.10 POBLACION CANTON LATACUNGA

POBLACION CANTON
LATACUNGA

TOTAL 143.979 100%

Fuente: INEC: Censo de Poblacion y Vivienda

Elaborado Por: Andrea Braganza
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GRAFICO 2.5 POBLACION CANTON LATACUNGA

B MUJERES
m HOMBRES

Fuente: INEC, Resultados Definitivos CENSO Poblacion

Elaborado Por: Andrea Braganza

GRAFICO 2.6 POBLACION URBANA Y RURAL CANTON
LATACUNGA

Urbano Rural

Fuente: INEC, Resultados Definitivos CENSO Poblacion

Elaborado Por: Andrea Braganza
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Nivel de Instruccién de la Poblacion.- El nivel de instruccién en los

habitantes de la ciudad de Latacunga es en el sector urbano: 18.220
estudiantes en primaria, 14.711 estudiantes en secundaria, 8.965
estudiantes en nivel superior, en el sector rural: 48.594 estudiantes en
primaria, 28.442 estudiantes en secundaria y 1.989 estudiantes en nivel
superior y 11.140 en ningun nivel, lo que nos quiere decir que tiene un

nivel de instruccion medio de acuerdo a las estadisticas.

GRAFICO 2.7NIVEL DE INSTRUCCION DE LA POBLACION CANTON

CANTON LATACUNGA: POBLACION DE 5 ANOS Y MAS, POR SEXO Y AREAS,
SEGUN NIVELES DE INSTRUCCION. Censo 2001

NIVELES DE TOTAL HOMBRES MUJERES

INSTRUCCION TOTAL | URBANO | RURAL TOTAL | URBANO RURAL TOTAL | URBANO | RURAL
TOTAL 128.689 46.992 81.697 61.889 22.552 39.337 66.800 24.440 42.360
NINGUNO 12.912 1.772 11.140 3.672 457 3.215 9.240 1.315 7.925
CENTRO ALFAB. 445 104 341 228 44 184 217 60 157
PRIMARIO 66.814 18.220 48.594 33.750 8.959 24791 33.064 9.261 23.803
SECUNDARIO 28.442 14711 13.731 13.854 6.848 7.006 14.588 7.863 6.725
POST BACHILLERATO 578 425 153 258 193 65 320 232 88
SUPERIOR 10.954 8965 1.989 5.655 4621 1.034 5299 4.344 955
POSTGRADO 136 121 15 90 80 10 46 41 5
NO DECLARADO 8.408 2674 5734 4.382 1.350 3.032 4026 1.324 2702
El promedio de anos aprobados por la poblacién de 10 afios y mas (escolaridad media) para el Cantén Latacunga es de 6,4 afos, para la
poblacién del area urbana es de 8,7 afios y para el area rural 5,0 afios. Para hombres 6,8 y para mujeres 6,1 afios

Fuente: INEC: VI Censo de Poblacién y Vivienda

Elaborado Por: Andrea Braganza
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2.7 Ambiente Econdmico

Las condiciones econdmicas que engloban la situacion general del pais,
son de fundamental importancia para el planeamiento estratégico, dado
que no solo inciden en el tamafio y atractivo de los mercados que la
empresa atiende, sino en la capacidad de esta para atenderlos
rentablemente. Es esencial analizar el ambiente econémico y tratar de
identificar las probables direcciones de inflacién, nivel de ingresos y otros
patrones cambiantes que afectan al poder adquisitivo del consumidor y

sSus gastos.

Para tener una visidn general de la actual economia del Ecuador, se

presenta a continuacion el analisis de algunos indicadores econémicos.

2.7.1 Indicadores Econdmicos.-

“Son valores estadisticos que reflejan el comportamiento de las
principales variables econémicas, financieras y monetarias, obtenidos a
través del andlisis comparativo entre un afio y otro de un periodo

determinado.” *°

Al hablar de Educacién en nuestro pais es un tema dramatico, porque
estd caracterizado por la persistencia del analfabetismo, bajo nivel de
escolaridad, tasas de repeticion y desercion, mala calidad de la
educacion, deficiente infraestructura y material didactico y falta de

recursos econémicos para poder pagar un nivel de educacion.

16http://es.mimi.hu/economialindicadores_economicos.htmI
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Al revertir esta situacion el Ecuador tendria una poblacion educada y
preparada que pueda enfrentar adecuadamente los retos que impone el

actual proceso de apertura y globalizacion de la economia.

A continuacion se presentan algunos cuadros estadisticos, que permiten

conocer la situacion de la educaciéon dentro de la economia ecuatoriana.

GRAFICO 2.8TASA BRUTA DE MATRICULA
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Fuente: INEC: encuesta nacional de empleo y desempleo(enemdu)
Elaborado Por: Andrea Braganza

En el afio 2010 el nivel de instruccidon primaria posee la tasa de matricula
mas alta con un indice del 1.06, seguido por el 0.92 del nivel pre-primario
y secundario y el 0.42 el nivel superior, lo cual indica que solo una parte
de la poblacién accede a un nivel superior de instruccion, factor que incide
en la economia del pais ya que un nivel de instruccion superior es costosa
y pocas personas pueden acceder a obtener un titulo de tercer o cuarto

nivel.
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GRAFICO 2.9INDICE DE PRECIOS EN MATRICULAS
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Fuente: INEC: encuesta nacional de empleo y desempleo(enemdu)
Elaborado Por: Andrea Braganza

Como podemos observar en el grafico 2.9 (110.34%) el indice de precios
en la enseflanza universitaria subié a comparacién de marzo de 2011 que
tiene el (108.56%), en octubre de 2010 también podemos observar un

alza del indice de precios con un indice del (108.56%).

El 110.34% es el porcentaje mas alto desde mayo de 2010 hasta abril del

2011 y el mas bajo es el del 104.52% en este mismo periodo.
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2.7.1.1 Producto Interno Bruto (PIB)

“Es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una
economia en un periodo determinado. Es un indicador representativo que

ayuda a medir el crecimiento o decrecimiento de la produccion de bienes

- . 16
o servicios de las empresas de cada pais”.

GRAFICO 2.10PIB MILLONES DE DOLARES
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Fuente:Banco Central del Ecuador

Elaborado Por: Andrea Braganza

16 http://www.bce.fin.ec/prequnl.php
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En el 2010 existi6 mayor dinamismo en la inversion publica sobre todo en
el petréleo e infraestructuras , tomando en cuenta que el afio 2009 fue un
afio atipico por la crisis econémica internacional, ademas del petréleo el
gas natural, lo que ha permitido un crecimiento del PIB para salir de las
cifras negativas , es el estimulo a pequefos agricultores y la seguridad
alimentaria que incentiva la manufactura en la elaboracion de alimentos,
el crecimiento del sector de servicios de electricidad y agua y la

construccion de proyectos viales.

2.7.1.2 Inflacién

“Es el aumento persistente y sostenido a nivel general de precios a través
del tiempo, es una medida estadistica del indice de precios al consumidor,
a partir de una canasta de bienes y servicios demandados por los

consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una
encuesta de hogares”. '

La inflacion estimada por el gobierno a finales de afio es del 3.94%.

GRAFICO 2.11 EVOLUCION INFLACION ANUAL
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Fuente:www.inec.gov.ec

Elaborado Por: Andrea Braganza

17 http://www.bce.fin.ec/pregunl.p
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Al comparar la inflacion historica, se evidencia un ligero aumento

comparado con los dos afos anteriores pero no llega al nivel mostrado en
la crisis de alimentos del 2008.

GRAFICO 2.12 EVOLUCION INFLACION MENSUAL
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Fuente:www.inec.gov.ec

Elaborado Por: Andrea Braganza

La variacion del grupo de bienes en febrero del 2011 fue inferior a la de
enero (0.84%), pero superior a la de febrero del afio anterior (0.48%), la
canasta de servicios por su parte registro una inflacibn mensual del

0.33%, inferior a la de enero (0.43%) y superior a la de febrero de 2010
(0.12%).

Inflacion por division de productos.- La variacion de la inflacion de abril

de 2011, se debe basicamente al incremento de precios de articulos
relacionados a tres de los doce divisiones consideradas, las mismas que
representan el 74.33% de la inflacion.
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GRAFICO 2.13 INFLACION MENSUAL POR DIVISION DE ARTICULOS
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Fuente:www.inec.gov.ec

Elaborado Por: Andrea Braganza

Al analizar la inflacion de acuerdo a las divisiones de articulos IPC, se
puede evidenciar que aquellos que forman parte de la clasificacion
Alimentos y Bebidas no Alcohodlicas son los articulos que han
contribuido en mayor medida al indice general de precios aumente pues
representa el 53.19%, a continuacion en el siguiente grafico se detalla los

articulos de incidencia dentro de esta categoria.
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TABLA 2.11 ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS ANO 2011

ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

Mensual 1,49% Anual 6,03%

Ponderacién

ARTICULO PONDERACION Valor Aporte Aporte Total
Cebolla paiteia 0,0037 0,0661 9,86% 16,17%
Pescados frescos 0,0091 0,0599 8,93% 6,90%
Arroz Flor 0,0160 0,0504 7,52% 3,86%
Pan corrientes 0,0187 0,0406 6,05% 1,93%
Queso de Cocina 0,0050 0,0309 4,60% 7,36%
Pollo entero 0,0087 0,0281 4,19% 3,80%
Carne de res sin hueso 0,0146 0,0232 3,46% 1,52%
Ajo 0,0014 0,0224 3,34% 7,81%
Aceite Vegetal 0,0065 0,0223 3,32% 2,74%
Azucar refinada 0,0059 0,0158 2,36% 2,31%

Fuente:www.inec.gov.ec

Elaborado Por: Andrea Braganza

La inflacion de estos articulos que pertenecen alimentos y bebidas no

alcohdlicas son productos que se utilizan dentro del aprendizaje de los

estudiantes de Host School y otros servicios que ofrece este Centro de

Capacitacion, por lo tanto si incide el incremento de precios en la

adquisicién de materiales para el aprendizaje de los estudiantes.

Si sube la inflacion, para los otros paises se va a volver relativamente

costoso, el Ecuador y el precio es un factor clave para la competencia de

turismo, gastronomia, de manera que el control de la inflaciébn, que no

esta en manos del sector, sera crucial.
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En estos momentos no se aprecia una inflacion significativa lo cual es

muy beneficioso para el desarrollo del sector gastronémico y turistico.

En Abril de 2011, la variacibn mensual del Indice de Precios al
Consumidorfue de 0,82%, en Abril de 2010 fue 0,52%. La inflacion anual
en Abril de 2011 fue de 3,88% la misma hace un afio fue 3,21%. La
inflacion acumulada es 2,41% hace un afio fue 1,86%.

La divisibn de Alimentos y bebidas no alcohdlicas es la que mas
contribuyé en el aumento de la inflacion. La inflacion del grupo de
alimentos y bebidas no alcohdlicas en abril fue de 1,49%, la cual supera a

la inflacion general 0.82%

2.7.2 Desempleo y Subempleo.-

Desempleo.-“Hace referencia a la situacién del trabajador que carece de
empleo y, por tanto, de salario. Por extension es la parte de la poblacion
que estando en edad, condiciones y disposicion de trabajar poblacién
activacarece de un puesto de trabajo.

Estd compuesto por personas de 10 afios y mas, que no aportan su
trabajo para producir bienes y servicios, pese a encontrarse

disponibles”.*®

Subempleo.- “Son aquellas personas que estan capacitadas para una

ocupacioén, cargo o puesto de trabajo, no esta ocupada plenamente, por lo

que opta por tomar trabajos menores en los que generalmente gana

pOCO”. 19

18 http://es.wikipedia.org/wiki/Desempleo

19 http://es.wikipedia.org/wiki/Subempleo
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GRAFICO 2.14 DESEMPLEO Y SUBEMPLEO MARZO 2011
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Fuente:www.inec.gov.ec

Elaborado Por: Andrea Braganza

En el periodo junio de 2010 se observa que las variables del mercado
laboral muestran una mejora, mientras que en los periodos siguientes se
muestra un pequefio decrecimiento en diciembre de 2010 se muestra un
47.13% en el subempleo, 6.11% desempleo, en marzo de 2011 se
muestra un 49.97% en el subempleo lo cual indica un incremento positivo,
pero de igual forma el desempleo muestra un incremento al 7.04% lo cual
es negativo puesto que se busca disminuir el desempleo, segun grafico
2.12.
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2.7.3 La Canasta Familiar .-

Es el conjunto de bienes y servicios que habitualmente consumen o
utilizan los hogares ecuatorianos. Estd compuesta por 75 productos que

en su conjunto componen el consumo béasico de un hogar de 4 personas.

GRAFICO 2.15 EVOLUCION HISTORICA CANASTA FAMILIAR FEB
2011
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Fuente:www.inec.gov.ec

Elaborado Por: Andrea Braganza

La canasta basica familiar en febrero de 2011 se fij6 en 551,24 délares; lo
cual implica una restriccion presupuestaria en el consumo de 58,44
dolares respecto al ingreso promedio. El costo de la canasta basica se

elevd en un 0,48% en referencia al mes anterior.
El valor de la Canasta Basica en la region Sierra ($553,52) es mas

elevado que el nivel nacional y que la Costa ($550,96), siendo Cuenca la

ciudad mas cara con una canasta basica de $573,95.
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Por su parte la Canasta Vital determind su costo en 395,04 dolares,
generando un excedente de 97,76 ddlares respecto al ingreso familiar. El

costo de la canasta vital crecio en 0,42% en el ultimo mes.

El ingreso actual cubre el 89,40% de la canasta basica familiar, este valor
es superior al valor de febrero 2010 en 5,74 puntos porcentuales.

2.7.4 Ambiente Politico Legal

Esta compuesto por un conjunto interactuante de leyes, dependencias del
gobierno, y grupos de presion que influyen y limitan las actividades de las
organizaciones y las de los individuos en la sociedad.

El Centro de Capacitacion Host School cumple con las siguientes
obligaciones:

2.7.4.1 Obligaciones Tributarias

Impuesto_a la renta.-“Es el impuesto que se debe cancelar sobre los

ingresos o rentas, producto de las actividades personales, comerciales,
industriales, agricolas y en general, actividades, econémicas y aun sobre
ingresos gratuitos, percibidos durante un afio, luego de descontar los

costos y gastos incurridos para obtener o conservar dichas rentas”. %°

El Centro Ocupacional Host School es una Institucion Privada la cual no
esta obligada a llevar contabilidad al 100%, pero si tiene la obligacion de
emitir facturas a los estudiantes sin cobrar el 12% del IVA, en razon que

son gastos de educacion.

20 http://lwww.wikipedia
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Host School solamente cobra el 12% del IVA cuando atiende eventos,
catering u otros, no es agente de retencién por lo tanto cuando los
servicios prestados es en empresas publicas o del gobierno estas

retienen el IVA ya que son agentes de retencion.

2.7.4.2 Obligaciones Juridicas Legales

El Centro Ocupacional Host School debia cada afio renovar su permiso
de funcionamiento en la Direccion de Educacion, cuando esta funcionaba
como una Escuela de CHEFs, pero en la actualidad funciona como un
Centro de Formacion Gastronomica Profesional “HOST SCHOOL”
abalizado y certificado por el Ministerio de Inclusion Econémica y Social
MIES emitiendo el Acuerdo Ministerial No. 022-08, Ver anexo No.4 con fecha
11 de abril de 2008 vy el aval y certificacion de la Asociacion de Chefs del
Ecuador, Academia Culinaria de las Américas con su sede en Costa Rica
y el Foro Panamericano de Artes Culinarias con su Sede en los Estados

Unidos.

Adicionalmente para el funcionamiento anual debe tramitar los siguientes

permisos:

e Permiso de bomberos

e Licencia unica anual de funcionamiento

e Registro y permiso de la Asociacion de CHEFS
e Camara de Turismo de Cotopaxi (CAPTUR)
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2.8 Ambiente Cultural

La sociedad en la cual nos desenvolvemos, da forma a las creencias,
valores y normas, casi todas las personas absorbemos de forma
inconsciente el mundo que vemos, el cual define sus relaciones con ella
misma, con otros, con la naturaleza y el universo.

Los mercadologos centran su atencidn en algunas caracteristicas y
tendencias que son de vital importancia para que se tome en cuenta en el

estudio que se esta realizando, aspectos tales como:

e Los valores culturales esenciales tiene gran persistencia
e Toda cultura esta formada por una subcultura

e Los valores culturales secundarios cambian a través del tiempo

La gastronomia ecuatoriana es una integraciéon o mestizaje de la cultura
autoctona con el aporte de la herencia espafola. La influencia indigena es
muy evidente en alimentos basicos como las papas (patatas), el maiz y
los frijoles. De la herencia espafiola destaca el seco de chivo (cabra) que

es uno de los platos tipicos de la cocina ecuatoriana.

Nuestra cultura se destaca por la influencia espafola, con las tradiciones
ancestrales de pueblos precolombinos. La poblacion del Ecuador
pertenece a muchas diferentes etnias, por lo tanto es muy diversa.

La ascendencia de la mayoria del mestizo la cultura nacional también es
una mezcla de culturas europeas y amerindias con varios elementos de
legados por los descendientes del esclavo africano, ademas de la cultura
nacional muchas de las comunidades indigenas existentes también

practican su propia cultura.
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2.8.1 Potencial Cultural del Canton Latacunga

Latacunga toma su nombre ancestral de dos vocablos quichuas
“llactakunka”, que significa Dios de las Lagunas, seguramente por su

diversidad de lagunas que adornan esta hermosa ciudad.

Las ferias en Latacunga se las realiza los dias martes, viernes y sabados
en la Plaza del Salto, donde podemos observar el dinamismo como un

punto de encuentro de las comunidades y cantones vecinos.

La gastronomia tipica que ofrece esta ciudad no solo es conocida a nivel
nacional sino a nivel internacional, entre los que podemos degustar las
exquisitas chugchucaras, las famosas allullas con queso de hoja que son

aperitivos muy apetecidos por turistas nacionales y extranjeros.

2.8.2 Cultura del Cantén Latacunga

Latacunga vive con fuerza su tradicion e historia, proyectandose a la
sociedad actual a través del arte y folcklore, la principal fiesta de este
canton es la Festividad de la Mama Negra en el mes de noviembre por las
fiestas de independencia y es un sincretismo religioso en donde cada afio

se reunen miles de turistas de diferentes lugares.

En el mes de septiembre también se realiza las festividades de la Mama
Negra en honor a la Virgen de las Mercedes y a la Virgen del Salto como
una muestra de devocién y la esencia de la cultura de la sociedad

latacunguefa.
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2.9 Ambiente Natural

Los aspectos mas importantes a analizar en la Provincia de Cotopaxi y el

cantén Latacunga son:

Clima.- “La provincia tiene climas muy diversos, desde el calido humedo
en las zonas costaneras hasta el gélido en las cumbres del Volcan
Cotopaxi.

Latacunga y sus alrededores se encuentran en la zona considerada como

: . . 21
clima templado periédicamente seco y frio”.

Temperatura.- Especificamente en Latacunga, la temperatura media

anual fluctGa entre 7 y 19°C, con temperaturas minimas y maximas por

debajo y sobre las cifras antes citadas.

Recursos Naturales.- Los Recursos Naturales son abundantes, ofrece

diversidad de productos, los suelos son humiferos y la flora es rica; una
gran riqueza son sus bosques. El Parque Nacional Cotopaxi, salvaguarda
las riquezas ecoldgicas de la zona, donde existen millares de pinos, el
arbol de molle es el simbolo de la provincia y existen variedades de
cipreses, nogales, alisos y arrayanes. En la zona subtropical se explota el

caucho, laurel, tagua, roble y guayacan.

21http://www.inamhi.qov.ec/html/inicio.htm
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

Vincular a la empresa con el mercado es el objetivo mas grande que tiene
un estudio de mercado, mediante la recoleccién de informacién con la que
se identifican y definen las oportunidades y los problemas que trae dicho

mercado.

Con informacion se generan, perfeccionan y evallan las actividades de
Marketing, se vigila el desempefio del mercado y se avanza en su

comprensién como un proceso de la compainiia.

Esta herramienta de mercadeo permitid y facilité la obtencién de datos,
resultados que de una u otra forma fueron analizados, procesados

mediante herramientas estadisticas.
3.1 Objetivo del Estudio de Mercado.-

En la actualidad lograr la plena satisfaccion del cliente es un requisito
indispensable para ganarse un lugar en la mente de los clientes y por
ende en el mercado meta, por ello es importante mantener satisfecho a
cada cliente y sobre todo mantener la fidelidad de los estudiantes que les
gusta la gastronomia y asi ampliar el &mbito de la educacion cotopaxense
reconocida a nivel nacional e internacional, ademas tenemos otros

objetivos del Estudio de Mercado tales como:
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e Determinar la demanda de estudiantes en la ciudad de Latacunga

e Analizar la oferta del mercado de servicios de capacitacién en el
ambito gastronomico.

e Determinar la demanda insatisfecha

e Determinar el mercado meta

3.2 Andlisis del Servicio

Es importante analizar el tipo de producto que se esta ofreciendo en el
mercado, El Centro de Capacitacion Host School ofrece como producto o
servicio la ensefianza en el arte y la ciencia culinaria, con la direccién de
los mejores CHEFS certificados internacionalmente, capacitando
profesionalmente a sus estudiantes para que emprendan su propio
negocio gastronémico, es por ello que un buen producto, acompafiado de
un buen servicio, trae consigo reconocimiento de los clientes, lo que lleva
a ampliar su mercado para obtener mayores beneficios y por ende

mayores utilidades para la empresa.

La venta del producto (servicio) en el mercado de la provincia de Cotopaxi
depende de los siguientes factores:

e Horarios flexibles
e Precios Econdmicos
e Temporadas Escolares y Vacacionales

e Fechas Especiales: Navidad, Dia de la Madre, Fin de Afio

Existen cursos especiales que se realizan de acuerdo a lo que los clientes
solicitan especialmente las Instituciones Publicas y Privadas de la ciudad,
asi mismo, se realizan de acuerdo a fechas especiales por ejemplo en

navidad los cursos de pasteleria, preparacion de pavos, etc.
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Host School asi también ofrece servicio de catering a personas
particulares, empresas publicas y privadas para todo compromiso social.

3.2.1 Caracteristicas del Servicio

La principal caracteristica del servicio es el dinamismo, la creatividad y lo
practico de la especialidad gastronOmica, ademas es una excelente
opcion para administrar negocios como restaurants, bares y buscar

opciones de empleo en hoteles y restaurantes.

Las diferentes especialidades gastrondmicas que se ofertan dentro de la

Malla Académica de Host School con las siguientes:
3.2.1.1 Cocina Ecuatoriana.-

A pesar de Ecuador ser un pais pequefio, la Gastronomia ecuatoriana es
bastante variada, esto se debe a que en el pais se encuentran 4 regiones
naturales: Costa, Sierra, Amazonia y la Region Insular, las cuales tienen
diferentes costumbres y tradiciones reflejadas en su gastronomia,

preparada con los productos propios de la zona.

FOTO 3.1 FRITADA ECUATORIANA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School
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FOTO 3.2 FANESCA

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

Entrantes, verduras y sopas mas utilizadas en la cocina ecuatoriana

e Los Locros:Son unos caldos hechos a base de diferentes tipos de
verduras y carne de gallina. Los aguados también son caldos con
bolas de platano verde.

e Las Humitas: también son uno de los platos mas tipicos en la
cocina ecuatoriana Es un Tamal de maiz dulce osea una mezcla de
maiz molido, mezclado con carne o vegetales y cocinado dentro de
una hoja de maiz o platano.

e Los Llapingachos: son tortitas de papas con queso y salsa de
cacahuete (mani) También se pueden hacer con queso y cebolla o
fritada (carne de cerdo frita)

e Empanadillas: se elaboran muchos tipos de empanadas o
empanaditas de maiz blanco o mote, empanadas verdes (con
platanos verdes y carne).

e Los Quimbolitos: son como unos pastelitos a base de harina de
maiz, huevo, mantequilla, queso y uvas pasas. Luego se cuece al
vapor.

e Los Chifles: son finas rodajas de platano fritas. Se suelen tomar
saladas.

e Pan: de Yuca, bollos, entre otros.
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e Las verduras: destaca la papa (patata), la yuca, el tomate, la
cebolla, etc. La fruta (coco, platano, etc.) también se suele utilizar
como si fuesen unas verduras mas.

e La Fritada: Destaca el maiz tostado, mote cocinado, carne de
cerdo cocinada y frita en su propia manteca, platanos maduros

fritos.

Cereales mas usados en la cocina ecuatoriana

El maiz es desde muy antiguo el cereal mas usado (bebidas, postres,
empanadas, tortitas, etc.) aunque la avena (para hacer las coladas) y el

arroz también son hoy en dia muy utilizados.

Carnes, pescados y legumbres

Aunque abundan los platos con verduras, frutas, legumbres o cereales
también podemos encontrar muchos platos con carne o pescado.
El Seco es uno de los platos mas tipicos en la cocina ecuatoriana hecho a
base de una especie de sopa, que se deja consumir, con trozos de carne
(de chivo, vaca, gallina o cordero) y arroz. Otros platos tipicos serian la

Guatita, el Yaguar locro, el Churrasco.
Cuando hablamos de pescado en la cocina ecuatoriana todo el mundo
piensa en el Ceviche que es una forma de prepararlo. Es un tipo de

maceracion y se pueden utilizar diferentes pescados.

El Encocado de pescado también es muy popular y estd hecho a base de

leche de coco y y arroz blanco.

Las cazuelas de pescado (pescado, platanos, mani, mariscos, verduras y

especias).
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Dentro de los platos a base de legumbres destaca la Fanesca que mecla
diferentes ingredientes como guisantes, frijoles y lentejas. La fanesca es
una especie de potaje que puede llevar incluso pescado segun la zona en

que nos encontremos.

Frutas, postres y dulces tipicos

Su diversidad de climas le da una amplia variedad de frutas. Destacan las
troicales: pifia, platano, banana, coco, papaya 0 mango. Se suelen
preparar con ellas deliciosos jugos, helados, postres, etc.

Las cocadas, los panqueques, las tortas y los Morochos son algunos de

los postres o dulces mas tipicos en la cocina ecuatoriana.

Bebidas tradicionales en la cocina ecuatoriana

No debemos olvidarnos de las bebidas ecuatorianas entre las que
destaca sobre manera La chicha es la bebida tradicional ecuatoriana mas
famosa. Es una bebida alcohdlica que se obtiene fermentando el maiz.

Del zumo del maguey se obtiene otra bebida alcohdlica llamada

Chuguarmishqui.

Especias o condimentos mas habituales

La cocina ecuatoriana gusta de utilizar mucho los condimentos (albahaca,
cebollas, canela, cilantro, perejil, etc.) pero destaca principalmente el Aji.

Es muy habitual ponerlo en todo tipo de carnes y pescados.
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3.2.1.2 Cocina ltaliana.-

La comida de Italia es extremadamente a variada. El pais fue unificado
en el afio 1861 y su cocina refleja la variedad cultural de sus regiones asi
como la diversidad de su historia. La cocina italiana, especialmente la de
las regiones peninsulares e insulares (centro y sur del pais), esta incluida
dentro de la denominada gastronomia mediterranea y es imitada y
practicada en todo el mundo. Es muy comuUn que se conozca a la
gastronomia de Italia por sus platos mas famosos, como la pizza, la pasta
y el café, pero lo cierto es que es una cocina donde coexisten los
abundantes aromas y los sabores del mediterraneo. Se trata de una
cocina con fuerte caracter tradicional, muy sectorizada por regiones y
heredera de largas tradiciones, que ha sabido perpetuar recetas antiguas
como la polenta, que hoy en dia puede degustarse en cualquier lugar del

mundo.

Verduras y frutas

La cocina italiana es rica en exquisitos platos Unicos elaborados con
verduras y hortalizas (en menor medida también legumbres), gozando de
cierta atencion culinaria y adquiriendo, respecto al Medioevo, una nueva
dimensién gracias sobre todo a un mayor recurso de los aromas locales.
Se emplean mucho los platos preparados con setas (uno muy conocido
con risotto es el risi e bisi veneciano). Las espinacas aparecen en algunos
platos de pasta, los calabacines, las alcachofas, los pimientos (rellenos),
los tomates, los cardos (tipicos en el Piamonte), los fagioli (alubias), el
cappon magro (torta con pescado y verduras cocidas), los minestrones,

etcétera.
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FOTO 3.3PASTAS ITALIANAS

Fuente: Centro de Capacitacién Host School

FOTO 3.4 LASANA DE POLLO

\

Fuente: Centro de Capacitacién Host School
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3.2.1.3 Cocina China.-

La Gastronomia de China es una de las mas ricas debido a la antigua
tradicion culinaria del pais, y estd muy ampliamente representada en el
mundo. Se puede decir que originariamente procede de diferentes
regiones de China y que se ha expandido a otras partes del mundo —
desde el sureste de Asia pasando por el continente americano hasta toda

Europa.

La cocina china esta intimamente relacionada no soélo con la sociedad,
sino también con la filosofia y la medicina china. Distingue entre el cai
(verduras cocinadas y por extension todo lo que acompafa los cereales) y
los cereales en si, el fan. Los alimentos yin (femeninos) son alimentos
tiernos y ricos en agua como las frutas y las verduras, y tienen un efecto
refrescante. Los alimentos yang (masculinos) incluyen los platos fritos,
especiados y a base de carnes, y sirven para recalentar. Si toda comida
tiene que armonizar los sabores, las comidas chinas tienen también que
buscar un equilibrio entre lo frio y lo caliente, los colores y la consistencia
de los diversos alimentos. Por ello las técnicas culinarias chinas son

numerosas y particularmente variadas.

La sucesion de platos tal y como se conoce en los paises occidentales es
sustituida por la busqueda del equilibrio entre los cinco sabores basicos
(dulce, salado, acido, amargo y picante). Por ello, los platos con sabor
exclusivamente dulce solo se ofrecen al final de los festines dados con
motivo de grandes celebraciones. La vista también juega un papel
importante en la presentacion de los platos. Algunos platos se sirven con
fines esencialmente terapéuticos, como los nidos de golondrinas o las
aletas de tiburones que son ingredientes insipidos. El concepto de la

complementariedad entre lo frio y lo caliente, heredado de la medicina

88


http://es.wikipedia.org/wiki/China
http://es.wikipedia.org/wiki/Asia

china, se toma particularmente en cuenta en la gastronomia del sur de

china.

En la cocina china los palillos se emplean como utensilios o cuberteria
para comer alimentos soélidos, mientras que las sopas y otros liquidos se
toman con una cuchara especial con el fondo plano (tradicionalmente
hecha de ceramica). Se puede comprobar que los palillos de madera
estan cediendo su uso debido a la escasez de madera y a la excesiva tala
de arboles en China y en el este de Asia, muchos chinos en la actualidad
comen en los establecimientos publicos con palillos hechos de bambu o
de plastico que respetan mas el medioambiente. En el pasado se
elaboraron estos palillos con materiales mas caros tales como el marfil y
la plata. Por otra parte, se tiene a veces la costumbre poco higiénica en
algunos pequefios restaurantes de reutilizar los palillos. En la mayoria de
los platos de la cocina china, los alimentos se preparan en pequefias
porciones (por ejemplo, los vegetales, la carne, el doufu), para que se
puedan comer directamente pinzados con los palillos. Tradicionalmente la
cultura china ha considerado el empleo de cuchillo y tenedor en la mesa
como un acto "barbaro" debido a que estos cubiertos se emplean en la

guerra como armas.

El pescado se elabora cocido y se sirve entero, los comensales pinzan los
trozos de pescado y se comen pedazos del mismo. Esta forma de servir el
pescado garantiza al comensal que esta comiendo un pescado lo mas
fresco posible. Un dicho chino reza: se "incluyendo cabeza y cola"
haciendo referencia al cumplimiento completo de una cierta tarea, en este

caso, es similar el dicho para la forma de servir el pescado.
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FOTO 3.5 HARUMAKI

HARUMAKI

Fuente: Centro de Capacitacion Host School

3.1.2.4 Panaderia y Pasteleria.-

Es la preparacion artesanal de varios ingredientes que forman una masa,
la misma que puede tener varias formas y sabores, el ingrediente principal
es la harina de trigo y se ha considerado uno de los alimentos vitales en

los hogares ecuatorianos.

Es muy importante el estudio de la Panaderia porque este es un factor
importante para el montaje de negocios fomentando asi la economia y el

empleo.

Se caracteriza por:
e Su elaboracion a pesar del uso de maquinaria de apoyo, ten ga
por lo menos un 50% de apoyo manual.
e Tomar como lineamiento la Panaderia Artesanal Francesa para el
desarrollo sustentable.
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e Todas las recetas ejecutadas se pueden reciclar adicionando un

valor agregado para nuevamente realizarlas.

FOTO 3.6PAN DE CHOCOLATE

Fuente: Centro de Capacitacion Host School

3.1.2.5 Cocteleria.-

Uno de los estudios socio-culturales en la cocteleria es la diferente
preferencia de bebidas entre hombres y mujeres: las mujeres prefieren los
cOcteles mas dulces y con copas mas delicadas, por este motivo prefieren
los cocteles efervescentes, licuados o estilo martinis. Los hombres, por el
contrario, prefieren los cocteles secos, fuertes o acidos y en copas muy
masculinas (con formas rectas o circulares, mas no ovaladas), son

amantes de los cocteles construidos y mixeados.

Tipos de Preparacion.-

e Directo: cuando los ingredientes se mezclan directamente en la
copa, dentro de estos tenemos la subcategoria de puosse-café,
gue son las mezclas por capas, por ejemplo el B'52.

o Refrescado: se pone hielo en la copa y se mezclan los
ingredientes en la coctelera con la ayuda de un removedor o una

cuchara bailarina.
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o Batido: preparacion clasica en coctelera, por ejemplo el
PinkPanther.

e Licuado: preparacion en licuadora.

e Frozzen: Son los cocteles preparados en la licuadora con hielo
molido, para obtener una consistencia parecida a la de un helado,
por ejemplo: daiquiri 0 margarita.

« Flambeado: son las combinaciones que en su preparacion se

prende fuego, por ejemplo: la cucaracha.

Clasificacion.-

o Cocteles aperitivos: sus formulas estan compuestas de frutas que
se caractericen por ser citricas; tales como la maracuya, el kiwi, la
mandarina, la naranja, el limén, la toronja o pomelo y las uvas.
Estos cocteles deben ser cortos y poco dulces.

o Cocteles digestivos: sus férmulas estdn compuestas por sabores
dulces y son cortos. La principal funcion de estos cécteles es que
facilitan la digestion de los alimentos. Se pueden preparar a base
de jarabe de cereza, granadina, melocotén, fresa, tamarindo,
crema de leche y helados.

o Cocteles reconstituyentes: son aquellos que contienen
elementos nutritivos como puede ser salsa de tomate, un ejemplo
claro es el Bloody Mary.

o« CoOcteles de media tarde: son aquellos que se sirven entre
comidas.

o Cocteles refrescantes: generalmente son aquellos que emplean

zumos de frutas sin contenido alcohdlico alguno.
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Decoracion de Cocteles.-

La decoracion de los cécteles debe ser estimulante y atractiva, jamas
extravagante. En general los coécteles refrescantes con base en frutas

permiten mas elementos decorativos que los otros tipos de bebidas.

Se recomienda disponer siempre de cerezas marrasquino, aceitunas,

guindas, limones, naranjas y otras frutas de temporada.

En cambio, las manzanas, peras y bananos son productos oxidantes y
requieren de rapida manipulacion para evitar que se oscurezcan; para
minimizar este efecto es necesario humedecerlas con un poco de zumo

de limoén.

FOTO 3.7 COCTEL DE MANGO Y CAFE

— N

Fuente: Centro de Capacitacion Host School
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El Centro ocupacional Host School también cuenta con aulas en donde
los estudiantes también reciben clases tedricas como por ejemplo clases

de Etiqueta y Protocolo, Nutricion y Montaje de Banquetes.

FOTO 3.8 AULAS CLASES TEORICAS

3.2.1.6 Otros Servicios.-

Otro de los productos que oferta Host School, es el servicio de catering,
buffets, cocteles para compromisos sociales ademas también oferta
cursos por temporadas especiales como navidad, afio nuevo, dia de las

madres que oferta no solo a personas particulares sino a Instituciones.

3.3 Andlisis del consumidor

Consumidor.- “Es el individuo que requiere satisfacer cierta necesidad a

través de la compra u obtencion de determinados productos o servicios,
para lo cual debe llevar a cabo algun tipo de operacién econémica.
Para que un consumidor exista siempre debe haber otro ente que provea

el servicio o proveedor y un producto u objeto por el cual se establece una

: 2 n 22
operacion completa.

22 www.definicionabc.com/economia/cons
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En el Centro de Capacitacion Host School, podemos identificar como
consumidores a los estudiantes, los mismos que cancelan una pension
mensual a cambio de un servicio para satisfacer su necesidad de
aprendizaje y obtener un titulo de CHEF profesional.

A través del estudio de mercado vamos a conocer las necesidades de
nuestros consumidores (estudiantes) y su nivel de satisfaccion del servicio

que reciben.
3.4 Analisis de la Oferta
Oferta.- Se entiende por oferta la cantidad de bienes o servicios que los

productores estan dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones

dadas para compararlas en un determinado momento.

3.4.1 Anélisis de la Oferta Actual

TABLA 3.1 NUMERO DE ESTUDIANTES 2006-2011

2006 2007 2008 2009 2010 2011
MATRICULADOS 50 35 50 40 40 30
TOTAL 50 35 50 40 40 30

Fuente: Centro Ocupacional Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

Se analizé6 la oferta de estudiantes desde el afio 2006 hasta el afio 2011
para realizar la oferta proyectada y saber si crecera o disminuira en los

préximos cinco anos.
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3.4.2 Andlisis de la Oferta Proyectada

Y =a + bx

La oferta proyectada se calcula mediante la siguiente férmula:
Y= Periodo de Ventas de afios anteriores

n= Numero de Periodos

X= Coeficiente

ay b=son las variables para proyectar
Para el célculo de la demanda proyectada se realizé el siguiente cuadro

TABLA 3.2 TABLA PROYECCION ESTUDIANTES 2006-2011

2006 1 50 50 1

2007 2 35 70

2008 3 50 150 9

2009 4 40 160 16

2010 5 40 200 25

2011 6 30 180 36
21 245 810 91

Fuente: Centro Ocupacional Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

Calculos

a= SY-by X b= NYXY-IX.5Y
N Ny X>-(¥X)?

a=302/6 =50.33 b= -285/105 = -2.7143

a= 50.33b=-2.71
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Y=50.33-2.7143*9= 26

Y=50.33-2.7143*7= 31 Y=50.33-2.7143*8= 29

Y=50.33-2.7143*10= 23 | Y=50.33-2.7143*11=20

3.4.2.1 Crecimiento Anual.-

C=bN/>Y =-2.7143.6/245 = -6.65%

Host School crecera el -6.65%, esto quiere decir que si no toma los
correctivos necesarios va a decrecer el nimero de estudiantes

matriculados cada afo.

TABLA 3.3 PROYECCION DE ESTUDIANTES 2012-2016

2012 2013 2014 2015 2016
MATRICULADOS 31 29 26 23 20
TOTAL 31 29 26 23 20

Fuente: Centro Ocupacional Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

Los resultados en las proyecciones demuestran que la cantidad de
estudiantes matriculados para los proximos cinco afos se ha
incrementado en una minima cantidad de 30 estudiantes a 31
estudiantes, en el resto de afios se puede observar de igual forma un
decrecimiento en el numero de estudiantes matriculados hasta llegar al

afio 2016 apenas con 20 estudiantes.
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Host School segun las proyecciones tendra un descenso en su numero
de estudiantes matriculados por lo cual vemos que es evidente el
problema que tiene esta Institucion, para lo cual se buscara mediante un
estudio de mercado, las soluciones y estrategias mas adecuadas para
que esto no ocurra y al contrario se cumpla los objetivos de la Institucion
que es atraer mayor numero de estudiantes y de este modo ser mas

competitivos.

Host School al hacer el pronéstico de ventas le ha permitido saber, cuanto
va a necesitar de insumos, cuanto personal va a requerir, cuanto va a
requerir de inversiony de ese modo, lograr una gestion mas eficiente del
negocio, permitiéndole planificar, coordinar y controlar actividades y
recursos, que como va en aumento debe invertir mas tanto en recursos

econdémicos como en recurso humano para cumplir su objetivo.

3.5 Andlisis de la Demanda

“Es la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere o solicita

para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio

, » 23
determinado”.

3.5.1 Anélisis de la Demanda Actual

En este estudio se va a determinar el comportamiento de los factores que
afectan el normal desenvolvimiento que tiene el segmento de mercado al

cual se desea ingresar.

23 http://promonegocios.net/demanda/definicion-demanda.html
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El analisis de la demanda se establecera en base a la investigacion de
fuentes secundarias que seran realizadas en la ciudad de Latacunga, a
través de las encuestas a aplicarse, con los resultados obtenidos se
analizaran si la poblacién estara dispuesta a demandar el servicio que
ofrece Host School para obtener el titulo de CHEF, lo que posteriormente
nos permitird establecer las estrategias mas adecuadas para captar mas

numero de estudiantes.

3.6 Segmentacién de Mercado

“La segmentacion de mercados consiste en dividir el mercado total que
existe para un producto o servicio en diferentes mercados homogéneos
(compuestos por consumidores con caracteristicas similares), luego de
seleccionar de entre dichos mercados resultantes, el mercado o mercados

que sean mas atractivos de incursionar”. **

La segmentacion del mercado ayudar4d a identificar los tipos de
consumidores con caracteristicas similares, seleccionar el grupo mas
atractivo para nuestro negocio, enfocarnos y especializarnos, asi dirigir

nuestro producto o servicio solo hacia él, logrando mayor efectividad.

Para Host School el servicio va a estar dirigido hacia las personas que
viven en el sector urbano de la ciudad de Latacunga, que tengan la
necesidad o la predisposicion para seguir una carrera de CHEF para lo

cual se tomara criterios de segmentacion demografica.

24 : . ;
http:// www.crecenegocios.com/pasos-para-realizar-una-segmentacion-de-mercados
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3.6.1 Segmentacion Geogréfica

El mercado se divide segun variables como estado, region, tamafio
densidad, clima, entre otros; basandose en la idea de que las
necesidades de los consumidores varian segun el area geografica donde

viven.

3.6.1.1 Division Politica

La cabecera cantonal cuenta con las siguientes parroquias urbanas: Eloy
Alfaro (San Felipe), Ignacio Flores (Parque Flores), Juan Montalvo (San
Sebastian), La Matriz, San Buenaventura.

El canton se divide en las siguientes parroquias rurales: Aldquez, Belisario
Quevedo, Guaytacama, Joseguango Bajo, Mulalé, 11 de Noviembre,

Poald, San Juan de Pastocalle, Tanicuchi y Toacaso.

El estudio de mercado estara ubicado geograficamente en la zona urbana

de la ciudad de Latacunga.

100



GRAFICO 3.1 PARROQUIAS RURALES CANTON LATACUNGA

Mulalg

Fuente: www.inec.qob.ec

Elaborado por: Andrea Braganza

3.6.1.2 Segmentacion Demogréafica

Divide al mercado en grupos, a partir de variables como la edad, sexo,
ingresos, ocupacion, grado de estudio, religidn, raza y nacionalidad.

De acuerdo con los datos presentados por INEC, del Censo de poblacién
y vivienda realizado en el pais (2001), Latacunga presenta una base
piramidal ancha, que representa una poblacion joven, a expensas de los
grupos de edad comprendidos entre 0-24 afios, la tasa de crecimiento
anual (1990 — 2001), fue del 1,9%.
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GRAFICO 3.2 PIRAMIDE DE POBLACION
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Fuente: www.inec.qob.ec

Elaborado por: Andrea Braganza

3.7 Disefio de la Muestra
Es el proceso mediante el cual se calcula el tamafio de la muestra y se
determina los sujetos u objetos de la poblacion que la integran. Una

muestra tiene dos caracteristicas:

e Tamafo

e Representatividad

3.7.1 Tamafo de la Muestra

La poblacién objeto de estudio la conforman los estudiantes del Centro de

Capacitacion “Host School”, para evaluar el nivel de satisfaccion al
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clientey también se realizard& una encuesta para conocer el
posicionamiento de la Escuela de CHEFS en la ciudad de Latacunga que
cuenta con una poblacion total de 143.979 habitantes, en la zona urbana
existe 51.689 segun datos del INEC, con este antecedente las encuestas
estaran enfocadas a personas de la zona urbana que trabajen en
Instituciones Pdublicas, Privadas, estudiantes y publico en general de
modo que nos permita tomar estrategias para atraer mas clientes y

focalizar a un mercado meta especifico.

Del total de la poblacion, se debe calcular una muestra representativa a la
gue se va a acudir a realizar la investigacion, que permita conocer todos

los aspectos que se enfocan a la encuesta disefiada.

Para calcular el tamafio de la muestra se requiere conocer tres factores:
e Variables a ser analizada (poblacién universo)
¢ Nivel deseado de confiabilidad

e Margen de error aceptable

Para realizar el calculo del tamafio de la muestra, se ha utilizado la

siguiente formula:

n= Z*P.Q.N
(N-1) E®> + Z°P.Q
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Donde:

N= Total Poblacion

n= Tamafo de la muestra
Z= Coeficiente de confianza
E= Error Muestral

P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso

En nuestro estudioN significa el total de la poblacién que es este caso es
de 51.689 habitantes, n es el tamafio de la muestra, Z constituye el
coeficiente de confianza equivalente al 95% y para este caso es del 1.96
gue se asigna de acuerdo al nivel de confianza o probabilidad de éxito
que se adopte para el calculo E representa el error muestral que se ha
tomado un porcentaje del 5% que permite un margen de error que

mantenga la muestra de un tamafio que no contenga altas desviaciones.

El nivel de confianza o probabilidad de éxito P y la probabilidad de fracaso
Q, se establecieron en torno a una prueba piloto de la encuesta realizada
entre las personas del sector urbano de la ciudad, tomando como base la
pregunta que dice ¢Es de su interés seguir un curso de gastronomia para
obtener un titulo reconocido de CHEF profesional a nivel nacional e
internacional?, obteniendo un porcentaje de afirmaciones equivalente al
80% Yy de respuestas negativas del 20% constituyéndose los valores de P

y Q respectivamente.

3.7.2 Calculo del tamafo de la Muestra

Tomando en cuenta la formula descrita anteriormente podemos realizar el

calculo de la muestra de la siguiente manera:
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(1.96)2 (0.80) (0.20) (51689)

(51689) (0.05) + (1.96) (0.80) (0.20)

n= 245 personas

Es decir que la muestra correspondiente a la poblaciéon urbana de 51.689
habitantes de la ciudad de Latacunga, con un nivel de confianza del 95%
y un margen de error equivalente al 5%, nos da un tamafo de la muestra

de 245 personas.

3.8 Andlisis de la Demanda

La demanda es la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere
o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un
precio determinado.

3.8.1 Estudio del nivel de satisfaccion del cliente

Para realizar el estudio del nivel de satisfaccion al cliente se ha preparado
una encuesta para evaluar la satisfaccion de los estudiantes del Centro de
Capacitacion “Host School”, de manera que se pueda determinar
estrategias para mejorar la calidad del servicio y mantener la fidelidad de
los estudiantes y de esta manera cuantificar la demanda.

3.9 Disefio del Cuestionario

La encuesta es la técnica que a través de un cuestionario adecuado
permite recopilar datos de toda la poblacion o una parte representativa de
ella, el tipo de encuesta utilizado es de muestreo y sirve para recopilar
informacion de grupos representativos de la poblacion y busca resultados

de los consumidores para saber sus necesidades y que es lo que
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prefieren para poder tomar acciones de mejora dentro de la Institucion

para atraer mas estudiantes.

3.9.1 Cuestionario

ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE MERCADO DEL PLAN DE MARKETING A
APLICARSE EN EL CENTRO OCUPACIONAL “HOST SCHOOL"” DE LA CIUDAD DE
LATACUNGA PROVINCIA DE COTOPAXI

Determinar la aceptacion del servicio que oferta el Centro Ocupacional “Host School” en
la ciudad de Latacunga, Provincia de Cotopaxi:

MARQUE CON UNA X LA OPCION QUE USTED CREA CONVENIENTE

1.- ¢Ha escuchado hablar sobre el Centro de Capacitacidon “Host School”, ubicado en la
ciudad de Latacunga?

S| NO

Si su respuesta es NO continde a la pregunta 3

2.- Porque medio usted ha recibido informacion sobre el Centro Ocupacional “Host
School”?

Radio

Television
Afiches

Volantes

Otros Especifique

3.- ¢A recibido informacion o conoce sobre otros Centros de Capacitacion o Escuelas de
Chefs en la ciudad de Latacunga?

st NO__
Especifique cuales

4.- Es de su interés seguir una Carrera de Gastronomia para obtener un titulo
reconocido de CHEF profesional a nivel nacional e internacional?
S NO__
5.- Califique segln su criterio la importancia de obtener un titulo de CHEF, para
administrar un restaurante o afines.
Alta
Media
Baja
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6.- En que horarios le gustaria tomar sus clases de gastronomia?
Matutinos

07:00-09:00 __
09:30-11:30
Vespertinos
14:30-16:30
17:.00-19:00
Nocturnos
19:00-21:00
Intensivos

Sabados 08:00 —14:00
Otros Especifique

7.- Cual seria el tipo de gastronomia que le gustaria aprender
Cocina Ecuatoriana

Cocina China

Cocina Mexicana

Cocina Italiana

Cocteleria

Panaderia

Pasteleria

Otros

8.- Escoja de estas opciones su ocupacion
Estudiante Secundario

Estudiante Universitario _____

Empleado Publico

Empleado Privado

No realiza ninguna actividad

Otras Especifique

9.- Especifique su género
M F

10.- ¢Su edad estd comprendida entre?
18 a 30 afios
31 a 45 afos
46 a 60 aios

11.- ¢Sus ingresos estan comprendidos entre?
$20 - S100

$101-S300

$301-S500

$501-$700

$700 en adelante
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12.- ¢Es de su interés también recibir cursos rapidos de gastronomia?
S NO

13.- ¢Por qué medios le gustaria recibir informacidn sobre el Centro de capacitacién
Host School?

Volantes

Mensajes Celular

Correo Electrénico

Afiches

Prensa

GRACIAS POR SU COLABORACION

Nombre
Teléfono
Correo Electrénico
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3.10 Resultados de las encuestas
De un total de 245 encuestas realizadas a la poblacion de la ciudad de
Latacunga, provincia de Cotopaxi, 150 encuestas fueron entregadas para

el analisis con sus respectivas respuestas.

Total encuestas 245-------- 100%
Encuestas entregadas 150--------- 61,22%

Esto quiere decir que los resultados que arrojaron las encuestas son de
un 61.22%, mas del 50% del total de las encuestas, con lo cual su puede

realizar un analisis acertado de las preferencias de los encuestados.

3.11 Andlisis de las Respuestas
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Pregunta No. 1 Popularidad de la Empresa

¢Ha escuchado hablar de Host School?

TABLA 3.4 POPULARIDAD DE LA EMPRESA

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado

Vélidos  No 52 34.7 34.7 34.7
Si 98 65.3 65.3 100.0
Total 150 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

GRAFICO 3.3 Popularidad de la Empresa

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

Los resultados de la encuesta con respecto a la primera pregunta, nos
indica que Host School si es conocida por los habitantes de la ciudad de
Latacunga, ya que el 65.33% han contestado que si han escuchado
hablar de esta Escuela de Chefs y el 34.7% han contestado que no, lo
cual es beneficioso puesto que si conocen a nuestra Empresa es mucho

mas facil atraer clientes que los que desconocen de ella.
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Pregunta No. 2 Medios de Publicidad

¢Por qué medio usted ha recibido informacionsobre el
Centro de Capacitacion Host School?

TABLA 3.5 MEDIOS DE PUBLICIDAD

Frecuencias $Medios

Respuestas Porcentaje  de
Ne Porcentaje casos
recibido®  Radio 14 14.0% 15.1%
Television 36 36.0% 38.7%
Afiches 20 20.0% 21.5%
Volantes 10 10.0% 10.8%
Otros 20 20.0% 21.5%
Total 100 100.0% 107.5%

a. Agrupacion de dicotomias. Tabulado el valor 1.

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

GRAFICO 3.4 Medios de Publicidad
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza
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En la pregunta No. 2 podemos observar que la mayoria de personas

encuestadas han escuchado hablar de Host School por medios televisivos

con un 36%, afiches y otros medios un 20%, por la radio 14% y el 10%

por volantes, estos resultados son de gran ayuda para escoger en que

medios de publicidad Host School debe invertir para dar a conocer sus

servicios y sus beneficios.

Pregunta No. 3 Competencia

¢Ha recibido
Capacitaciéon o Escuelas de Chefs?

Frecuencias $preg3’

informacion

sobre estos Centros

TABLA 3.6 Competencia

Respuestas Porcentaje  de
N° Porcentaje casos

Gusteau 10 16.9% 21.3%

Centro Latinoamericano 2 3.4% 4.3%

Cuisiine 12 20.3% 25.5%

Lescoffier 11 18.6% 23.4%

Ninguno 24 40.7% 51.1%

Total 59 100.0% 125.5%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Andrea Braganza

de
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GRAFICO 3.5Competencia
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

El 40.7% contestd que no conoce ninguna de las opciones que se detallé
sobre la competencia del Centro de Capacitacion Host School, el 20.3%
conocen a Cuissine, el 18.6% Lescoffier y el 3.4% el Centro
Latinoamericano, cabe sefialar que Cuissine y Lescoffierson Escuelas de
Chefs de la ciudad de Ambato.
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Pregunta No. 4 Interés del Publico
¢Es de su interés seguir un curso de gastronomia para

obtener un titulo reconocido de CHEF profesional a nivel
nacional e internacional?

TABLA 3.7Interés del Publico

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado

Vaélidos No 56 37.3 37.3 37.3
Si 94 62.7 62.7 100.0
Total 150 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

GRAFICO 3.6 Interés del Publico

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

El 62.7% de los encuestados respondi6é que es de su interés el obtener un
titulo de CHEF lo cual es un indicador positivo para Host Schoolpuesto
gue si goza de acogida de los servicios que oferta esta Institucion, como
es otorgar titulos de CHEFS Profesionales, y el 37.3% dijo que no es de

su interés un porcentaje bajo.
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Pregunta No. 5 Importancia Titulo de CHEF

Califique segun su criterio la importancia de obtener un
titulo de chef, para administrar un restaurante o afines

TABLA 3.8Importancia Titulo de CHEF

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado

Validos  Alta 118 78.7 78.7 78.7
Medio 23 15.3 15.3 94.0
Bajo 9 6.0 6.0 100.0
Total 150 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

GRAFICO 3.7 Importancia del Titulo de Chef
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza
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El 78.7% respondieron que es alta la importancia de un titulo de CHEF

para administrar un restaurante o afines, el 15.3% le dio una importancia

media y el 6% una importancia baja, este es un excelente indicador para

elaborar posteriormente

competitividad en el mercado de Host School.

Pregunta No. 6

Gusto por el Horario

las estrategias que permitan mejorar la

¢En qué horarios le gustaria tomar sus clases de
gastronomia?

TABLA 3.9 GUSTO POR EL HORARIO

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos 7:00-9:00 1 7 7 7
9:30-11:30 7 4.7 51 5.9
14:30-16:30 14 9.3 10.3 16.2
17:00-19:00 20 13.3 14.7 30.9
19:00-21:00 47 31.3 34.6 65.4
Sabados intensivo 8:00-14:00 47 31.3 34.6 100.0
Total 136 90.7 100.0
Perdidos no contesta 14 9.3
Total 150 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza
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GRAFICO 3.8 Preferencia de Horarios
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

El 34.56% ha optado por el horario de 19:00h a 21:00h y por el intensivo
de los dias sabados, seguido por el de 17:00h a 19:00h con un 14.71%, el
horario de 14:30h a 16:30h, lo cual indica la disponibilidad de tiempo de
los encuestados es limitada y prefieren los horarios fuera de las horas

laborables ya sean estudiantes o profesionales.
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Pregunta No. 7 Gusto por el Tipo de Gastronomia

¢, Cuél es el tipo de gastronomia que le gustaria aprender?

TABLA 3.10 Gusto por el Tipo de Gastronomia

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
$PLATOS? 143 95.3% 7 4.7% 150 100.0%

a. Agrupacion de dicotomias. Tabulado el valor 1, opciéon mdatiple

Frecuencias $PLATOS

Respuestas Porcentaje  de
Ne Porcentaje casos
PLATOS®  Cocina Ecuatoriana 82 20.1% 57.3%
Cocina mexicana 29 7.1% 20.3%
Cocteleria 46 11.3% 32.2%
Pasteleria 57 14.0% 39.9%
Cocina china 32 7.9% 22.4%
Cocina italiana 33 8.1% 23.1%
Panaderia 28 6.9% 19.6%
Otros 100 24.6% 69.9%
Total 407 100.0% 284.6%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza
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GRAFICO 3.9 Gusto por el tipo de Gastronomia
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

El 24.6% es el porcentaje mas alto que corresponde a otros tipos de
gastronomia distintos a las opciones que se detall6 en la encuesta, lo cual
indica que se necesita incrementar al pensum de estudios otras nuevas
gastronomias distintas; el 20.15% escogi6 la opcion de la Gastronomia

Ecuatoriana seguido del 14% que corresponde a Pasteleria.
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Pregunta No. 8  Ocupacion

Escoja de estas opciones su ocupaciéon

TABLA 3.11 Ocupacién

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado

Vélidos Estudiante secundario 18 12.0 12.5 12.5
Estudiante universitario 32 21.3 222 34.7
Empleado publico 68 45.3 47.2 81.9
Empleado privado 22 14.7 15.3 97.2
No realiza actividades 4 2.7 2.8 100.0
Total 144 96.0 100.0

Perdidos  no contesta 6 4.0

Total 150 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

GRAFICO 3.10 Ocupacion
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El 45.3% corresponde a empleados publicos, el 21.3% a estudiantes

universitarios, el 14.7% son empleados privados.

Pregunta No.9 Género

Especifique su género

TABLA 3.12 Género

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado

Validos Femenino 92 61.3 61.3 61.3
Masculino 58 38.7 38.7 100.0
Total 150 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

GRAFICO 3.11 Género
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

El 61.3% de los encuestados son del género femenino y el 38.7% son del
género masculino, esto significa que la gastronomia goza de aceptacion

mas en mujeres que en hombres.
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Pregunta No. 10

Edad

¢,Su edad estd comprendida entre?

TABLA 3.13 Edad

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos 18-30 79 52.7 52.7 52.7
31-45 52 34.7 34.7 87.3
46-60 19 12.7 12.7 100.0
Total 150 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

GRAFICO 3.12 Edad
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El 52.7% tienen entre 18 a 30 afios, seguido por el 34.7% que tienen

entre 31 a 45 afios y un 12.7% tiene de 46 a 60 afos, por lo que se puede

concluir que el intervalo de la poblacion méas joven es a la que nos

debemos enfocar mas como un mercado meta, en vista que son una

mayoria a la cual interesaria estudiar una carrera gastronémica ya sea

como una profesion o como un hobby el cual pueden aplicar en la vida

cotidiana ya sea como una fuente de trabajo o como un modo de

supervivencia.

Pregunta No. 11 Ingresos Comprendidos

¢ Sus ingresos estan comprendidos entre?

TABLA 3.14 Ingresos Comprendidos

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélidos 20-100 25 16.7 18.0 18.0
101-300 32 21.3 23.0 41.0
301-500 15 10.0 10.8 51.8
501-700 25 16.7 18.0 69.8
700 en Adelante 42 28.0 30.2 100.0
Total 139 92.7 100.0
Perdidos No contesta 11 7.3
Total 150 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza
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GRAFICO 3.13 Ingresos
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

El 30.2% posee ingresos de $700 en adelante, el 23% posee de $101 -
$300, el 18% tiene entre el rango de $20 - $100 y de $501 - $700 y como
menos porcentaje con un 10.8% estan los que tienen entre ingresos de
$301 - $500, lo que significa que la mayoria poseen un ingreso adecuado
para poder costear una carrera gastronémica en Host School, puesto que

poseen una buena posicidbn econdmica.
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Pregunta No. 12 Interés cursos de cocina rapidos

¢Es de su interés también recibir cursos rapidos de
gastronomia?

TABLA 3.15 Interés cursos de cocina rapidos

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado

Vélidos  No 48 32.0 32.0 32.0
Si 102 68.0 68.0 100.0
Total 150 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

GRAFICO 3.14 Interés cursos de cocina rapidos

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Andrea Braganza

El 68% ha respondido que si es de su interés recibir cursos de cocina

rapidos y el 32% respondi6é que no es de su interés.
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Pregunta No. 13 Medios de Recepcion de Informacion

¢Por qué medios le gustaria recibir informacion sobre el
Centro de Capacitacién Host School?

TABLA 3.16 Medios de Recepcion de Informacidn

Respuestas Porcentaje  de
Ne Porcentaje casos
INFORMACION Mensaje celular 7 3.8% 4.8%
E-mail 58 31.7% 40.0%
Afiche 34 18.6% 23.4%
Prensa 34 18.6% 23.4%
Redes sociales 43 23.5% 29.7%
llamadas telefonicas 7 3.8% 4.8%
Total 183 100.0% 126.2%

GRAFICO 3.15Medios receptivos
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La mayoria de encuestados prefieren recibir informacion sobre Host
School por correo electronico con un 31.7%, seguido por el 23.5%
quienes prefieren las redes sociales, un 18.6% prefiere afiches y prensay
un 3.8% , mensajes por celular o llamadas telefénicas, lo cual nos indica
que es muy importante hoy en dia las herramientas informéticas como el
internet, que abren las puertas a cualquier empresa para llegar con
informacion a cualquier parte del planeta en cualquier hora, de igual forma
las redes sociales son herramientas que no solo permiten conocer gente a
nivel mundial sino es un medio de promocién a nivel internacional para

una empresa.

3.12 Andlisis de la Competencia

3.12.1 Definicién de la Competencia

“Se refiere a la oposicion o rivalidad entre dos 0 mas empresas que
aspiran a obtener la misma cosa, a la situacion de empresas que rivalizan
en un mercado al ofrecer o demandar un mismo producto o servicio, la
competencia incluye todos los ofrecimientos reales y potenciales y los

sustitutos que un comprador pudiese considerar.

Una empresa ve como competidores a otras empresas que ofrecen un

producto y servicios similares a los mismos clientes y a precios

similares.”®®

http://www.mitecnologico.com/Main/ConceptosCentralesDeMercadotecnia

26
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3.12.2 Tipos de Competencia

3.12.2.1 Competencia Directa.- “Son todos aquellos negocios que
venden un producto igual o casi igual al nuestro y que lo venden en el
mismo mercado en el que estamos nosotros, es decir, buscan a nuestros
mismos clientes para venderles practicamente lo mismo” ?’

3.12.2.2 Competencia Indirecta.- “La forman todos los negocios que
intervienen de forma lateral en nuestro mercado y clientes, que buscan
satisfacer las mismas necesidades de forma diferente y con productos

substitutos” 28

La diversidad y dinamica que ha adquirido en los ultimos tiempos el sector
gastrondmico, junto con las nuevas tendencias de los consumidores que
impulsan el desarrollo de exclusivos y sofisticados segmentos gourmet,
definen la necesidad estratégica de comprender y administrar un mercado
en expansion, es por ello que de una u otra forma se ha incrementado la
competencia, lo cual ha hecho que sea un factor muy importante para
realizar el presente Plan de Marketing en razéon que ha afectado
directamente a Host School por la baja de estudiantes que ha enfrentado

estos ultimos periodos.

Para el presente analisis se tomé en cuenta a los principales

competidores directos que tiene la empresa.

27http://www2.esmas.com/emprendedor/herramientas-y-articulos/marketing/184455/competencia-

competencia-directa-competencia-indirecta

28http://www2.esmas.com/emprendedor/herramientas-y-articulos/marketing/184455/competencia-

competencia-directa-competencia-indirecta
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e Escuela de Chefs Gousteau
e Centro Latinoamericano
e ESPE

Cada uno de los competidores busca ganar una mejor posicion en el
mercado, ya sea con la reducciéon de precios a través de acciones como
la mejora del producto que es en lo que nos vamos a enfocar, puesto que
los resultados de las encuestas se enfocan en que los encuestados
quieren conocer otros tipos de gastronomias distintas a las que oferta
Host School, mayor publicidad o papuntalando a la fuerza de las ventas,
con el consecuente aumento de costos, es por eso muy importante
analizar qué es lo que hace la competencia y mejorar en ciertas
caracteristicas ofreciendo al mercado un servicio de calidad de acuerdo a

las necesidades de los clientes.

Host School debe estar alerta al posible ingreso de nuevos competidores
al mercado, se podria decir que constituye la mayor amenaza que se
enfrenta ya que al aportar capacidad adicional y en su deseo de alcanzar
una buena participacién contribuyen una mayor rivalidad, llegando en

algunas ocasiones a causar serios desequilibrios.

Es importante analizar que ofrece la competencia, para de esta manera
mejorar el servicio, ver que nuevas tendencias ofrece la competencia e
innovar con el propésito de mejorar y no decaer ante un posible ataque de
la competencia, los clientes siempre buscan lo mejor y mas atractivo lo
mas comodo, para lo cual Host School debe estar transformando su
imagen y servicio de forma dinamica, siempre al pendiente de los cambios

del mercado en la actualidad para satisfacer gustos y necesidades.
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De acuerdo a otros aspectos que el mercado oferta en la actualidad,
como son las Carreras Universitarias, se puede decir que la ESPE
Extension Latacunga es uno de nuestros competidores indirectos que
puede ofrecer un servicio sustituto como es la Carrera de Ingenieria en
Turismo y Hoteleria, la cual encierra en una forma global la administracién
de Hoteles y Restaurantes, siendo parte del Pensum de estudios de esta
Carrera, Gastronomia, Panaderia y Pasteleria, Etiqueta y Protocolo,
gestion de Eventos y Banquetes, es decir la oferta académica de Host
School es una parte de Administracion Turistica y Hotelera en la ESPE,
por lo cual nuestro mercado meta tienda a escoger una Ingenieria mas no
solo un titulo de CHEF exclusivamente, pero también posee la ventaja de
que el estudio para CHEF solo dura apenas un afio y medio, no se

necesitan pruebas de ingreso y los costos son mucho mas baratos.

Cuissine en una Escuela de Chefs ubicada en la ciudad de Ambato, la
misma que goza de popularidad, como se puede evidenciar en la
encuesta realizada (pregunta No. 3), pero se encuentra ubicada en la
ciudad de Ambato como ya dijimos anteriormente, lo cual en parte es una
ventaja para nuestra Escuela, puesto que los clientes prefieren
comodidad, evitando viajar todo depende de las tendencias y criterio de
los consumidores, sobre todo de aquellos que tienen un tiempo limitado
por su trabajo o porque estudian en otras Instituciones.

La empresa puede ofrecer ventajas, poniendo atencion en diferentes
fuentes o recursos, como es el internet que es una herramienta que
permite llegar a nuestros clientes por medio de paginas sociales, mails o
simplemente con la creacion de una pagina web, esto permite que la
empresa sea conocida a nivel mundial, es una herramienta de
comunicaciéon en marketing y comunicacion para un negocio o empresa

sea cual sea el sector al que se dedique.
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Las redes sociales nos pueden servir principalmente de dos maneras:

e Como medio de comunicacién para dar a conocer nuestros

productos, servicios y trato con el cliente.

« Para encontrar profesionales y contratarlos o que otros

profesionales nos contraten.

Siendo estas dos razones las principales para obtener ventajas frente a
nuestra competencia el mantener un contacto constante con nuestros
clientes meta es una estrategia que ayudara a la Escuela a ser mas

competitiva y rebasar a nuestros competidores.

De la misma manera que se habla de ventajas competitivas, se puede
hablar de condiciones que ponen en desventaja a la Empresa, al
preguntar de que se carece o que se hace peor que los competidores,
aspectos que hay que tener presente para cuidar el terreno en el que se
compite.

Lo que se hara con las estrategias es explotar y ampliar las ventajas que
tiene la empresa poniendo atencion en los puntos débiles de la misma, de
acuerdo a los resultados arrojados en la encuesta, nuevas tendencias y el
analisis situacional que se realiz6 de la empresa donde se dio a conocer
los puntos fuertes y de esta forma aprovecharlos para que sea mas

competitiva.
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CAPITULO IV

ANALISIS MATRICIAL

4.1 Andlisis Interno

4.1.1 Fortalezas de Host School

Docentes titulados en los mejores Institutos de Gastronomia
del pais y con experiencia laboral.

Infraestructura adecuada para la ensefianza
Horarios Flexibles

Titulos reconocidos por el Ministerio de Educacion
Laboratorios debidamente equipados

Afiliado a la Academia Culinaria del Ecuador, Asociacion de
CHEFS del Ecuador y la Foro Panamericano de las

Asociaciones Culinarias Profesionales
Es una Institucién reconocida en la ciudad de Latacunga.

Pensum de estudio académico adecuado

Capacitacion constante de los docentes

Docentes y estudiantes utilizan la vestimenta adecuada

Cuentan con implementos de primeros auxilios y un manual en

caso de accidentes e imprevistos en los laboratorios
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4.1.2 Debilidades de Host School

7
A X4

X/
°

X/
°e

Carencia un area de marketing
Inexistencia una estructura organizacional definida

El local de la Escuela no es propio por lo cual es causa de

movilizarse de un lugar a otro

Limitada promocion de los servicios que oferta Host School.

Poca comunicacion entre el personal de Host School.

Carencia con un Plan de Marketing para la Institucién
Pagina web desactualizada

Limitado estudio de mercado

No cuenta con docentes para cocteleria

No posee servicios de canceles ni de snack bar para los
estudiantes.

4.2 Andlisis Externo

4.2.1 Oportunidades

R/
¢

R/
¢

K/
A X4

Crecimiento de la poblacion

Nuevas tendencias culinarias

Crecimiento de preferencias de cocina internacional
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X/
°e

Requerimientos de convenios con cadenas hoteleras

% Ecuador cuenta con una gama amplia de alimentos y

gastronomia por su variedad de climas.
% Oportunidades laborales a nivel nacional e internacional

% Nuestra gastronomia es deliciosa y muy variada lo cual nos
abierto muchas puertas en el mundo para darnos a conocer a
nivel internacional y de igual manera seamos visitados por

muchos turistas de todo el mundo

D

» Participacién de los docentes y estudiantes en ferias y eventos

dentro y fuera de la provincia

o

» El Marketing es una herramienta fundamental para posicionar

estratégicamente a la Empresa

R/

% EI Ministerio de Educacién otorga los permisos necesarios

para el funcionamiento de Escuelas de Chefs y afines.

% Las redes sociales se han convertido en piezas fundamentales

L)

para la promocion, difusion y publicidad.

4.2.2 Amenazas

% La creacidon de nuevas Escuelas de CHEFS en la ciudad de

Latacunga

% Creacion de nuevas Carreras afines en Instituciones dentro de

la ciudad
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% Competencia desleal
+ Reformas Educativas

% Nuevas Ordenanzas municipales

4.3 Matriz FODA

‘FODA (en inglées SWOT), es la sigla usada para referirse a una
herramienta analitica que permite trabajar con toda la informacion que
tenga sobre la empresa, Util para examinar sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas.

El andlisis FODA eligi6 para cada interseccion una palabra: asi la
interseccion de “bueno” y “exterior” es una oportunidad, mientras que las
cuestiones “positivas” del “interior” de nuestra empresa son una fortaleza

y asi sucesivamente” %

TABLA 4.1 INTERACCION DEL FODA

POSITIVAS NEGATIVAS
INTERIOR Oportunidades Amenazas
EXTERIOR Fortalezas Debilidades

Fuente: www.gestiopolis.com

Elaborado por: Andrea Braganza

2
o http://lwww.gestiopolis.com/canales8/ger/foda-e-importancia-del-foda.htm
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MATRIZ FODA

ACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS

1.

Docentes titulados en los
mejores Institutos de
Gastronomia del pais y con
experiencia laboral.
Infraestructura adecuada
Horarios Flexibles.

Titulos reconocidos por el
Ministerio de Educacion.
Laboratorios de
gastronomia equipados.
Afiliado a la Academia
Culinaria  del  Ecuador,
Asociacion de CHEFS del
Ecuador y la  Foro

Panamericano de las

Asociaciones Culinarias
Profesionales.
Es una Institucién

reconocida en la ciudad de
Latacunga.
Pensum de estudio
académico actualizado
Capacitacion constante de

los docentes.

DEBILIDADES

1. Carencia de un area de
marketing.

2. Inexistencia de una
estructura organizacional
definida.

3. El local de la Escuela no es
propio.

4. Limitada promocion de los
servicios que oferta Host
School.

5. Poca comunicacion entre el
personal de Host School.

6. Carencia de un Plan de

Marketing para la Institucion.
Pagina web desactualizada
Limitados estudios de

mercado.
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OPORTUNIDADES

Crecimiento Poblacion

Nuevas tendencias culinarias.
Crecimiento de preferencias por
la cocina internacional.

4. Requerimientos de convenios
con cadenas hoteleras.

5. Ecuador cuenta con una gama
amplia  de alimentos y
gastronomia por su variedad de
climas.

6. Oportunidades laborales a nivel
nacional e internacional

7. La
deliciosa y muy variada lo cual

gastronomia nacional es

nos abierto muchas puertas en
el mundo.
8. El

otorga los permisos necesarios

Ministerio de Educacién
para el funcionamiento de
Escuelas de Chefs y afines.

9. El Marketing es una herramienta

fundamental para posicionar
estratégicamente a la Empresa.

10. Las redes sociales se han

convertido en piezas
fundamentales para la
promocion, difusion y
publicidad.

4. Difundirqgue los

ESTRATEGIAS FO

1. Realizar gestiones para
firmar convenios para que
los estudiantes realicen
pasantias en las mejores
cadenas hoteleras en el

pais, siendo esta también

una oportunidad laboral.
(F1, 04, O6).

2. Realizar alianzas
estratégicas con  otras

Escuelas afines para un

intercambio de experiencias

y conocimientos por parte

de los estudiantes.

(02, 01, F6, F5, F8).

titulos

entregados por Host School

son reconocidos por el
Ministerio de Educacion.
(08, F4, 011, 09).

5. Realizar un plan de

capacitacion constante

dirigido a docentes (F9,

02).
(F1, 07, 02, 010).
6. Asignar anualmente una

cantidad de dinero para la
compra de un edificio

propio.(F2, F5, 01,010)

ESTRATEGIAS DO

1. Realizar periodicamente un
Plan de Marketing de modo que
se monitoree el comportamiento
de los consumidores y la
competencia, estableciendo
estrategias.(D6,D1,09,01,03).

2. Actualizacion de la pagina web
de la Escuela, y su disefio
creando opciones para interactuar
con los visitantes en los sitios.
(D8, O11).

3. Crear un area de marketing.
(D1, D4, D6, D9, 09, 011, O1).

5. Mejorar la comunicacién entre
directivos, personal y estudiantes.
(D5, 02, 04).

6. Realizar un Plan de Imagen
Corporativa para renovar la
imagen institucional con nuevas
tendencias. (D8, D9, 02, 03, 05,

07, 08).
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AMENAZAS

1. La
Escuelas de CHEFS en la
ciudad de Latacunga.

creacion de nuevas

2. Creacion de nuevas Carreras
afines en Instituciones dentro
de la ciudad.

Competencia desleal
Nuevas reformas educativas
Nuevas ordenanzas

municipales.

ESTRATEGIAS FA

1. Realizar periédicamente
investigaciones de
mercado.

(A1, F1, F2, F3, F4, F5, F6).

2.  Tomar medidas en caso de

creen

que se nuevas

Carreras afines a la
Gastronomia que actlien
como productos sustitutos.
(A2, F1, F7, F9, F10).

3. Crear un Plan de

contingencia en caso de

eventuales

emergencias.(F10, A3, A4)

ESTRATEGIAS DA

1.- Realizar un Plan de promocién
y difusién agresiva a través de los
medios de comunicacion (Al, A2,
D4, D7).

2.- Colocar un buzén de
sugerencias dentro de la Escuela
de manera que se puedan
receptar quejas y sugerencias
(D5, AL, A2).

4. Definir la estructura
organizacional de Institucién

(organigrama).(A5,D2)

Fuente: Centro de capacitacion Host School

Elaborado por: Andrea Braganza

En el andlisis FODA de Host School, permiti6 analizar los elementos

internos controlables, para determinar en forma objetiva en que aspectos

la Institucion tiene ventajas respecto a la competencia y en qué aspectos

necesita mejorar para poder ser competitiva, diagnosticando todas las

debilidades y amenazas para poder pronosticar y decidir sobre diferentes

cuestiones que serviran como herramienta para percibir que condiciones

actuales constituyen para Host School una amenaza y qué condiciones

constituyen una oportunidad.
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4.4 Matriz BOSTON (BCG)

La matriz de crecimiento / participacion permite a la empresa organizar su
cartera de negocios analizando la parte relativa del mercado que esta

ocupando y la tasa de crecimiento de ese mercado.

Para asegurar la creacién de valor a largo plazo, una compafia debe
tener una cartera de productos o servicios que contenga dos tipos: alto-
crecimiento que necesiten aportes de efectivo, y otros productos o

servicios de bajo-crecimiento pero que generen mucho efectivo.

La Matriz de Boston ConsultingGroup tiene 2 dimensiones: o se

constituye en base a dos factores:

e Participacibn de mercado.- Unidad estratégica de negocio en

relacion a su competidor mas importante.

e Crecimiento del mercado.- Indica la tasa de crecimiento anual de

mercado de la industria a la que pertenece la empresa.

El crecimiento de los productos se separa en areas de crecimiento alto o
bajo, mediante una linea de crecimiento del 10% que esta vendra a ser
arbitraria, mientras que es comun la participacion relativa del mercado se
divida en la participacion de 1.0, con respecto a la cual una participacion

alta es un liderato.
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GRAFICO 4.1 MATRIZ BCG

Cuota de Mercado
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La colocacion de productos en la matriz BCG proporciona 4 categorias en

la cartera de la compania:
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Estrellas.-(Rapido crecimiento, alta participacion en el mercado), las
estrellas estan frecuentemente dificultades en balancear a su flujo de
efectivo neto. Sin embargo, si esta necesitada de liquidez debe hacerse
cualquier esfuerzo necesario para mantener su participacion de mercado,
porque las recompensas seran vacas lecheras si se guarda la
participacion de mercado, porque las recompensas seran vacas lecheras

si se guarda la participacion de mercado.

Vacas Lecheras.- (Crecimiento bajo, alta participacion de mercado),
son a menudo las estrellas del ayer, y ellas son el sustento de una

compainia.

Perros.- (Crecimiento lento, baja participacion en el mercado), se

debe evitar y disminuir el nUmero de perros en la compaiiia.

Signos de interrogacién.- (alto crecimiento, baja participacién en el
mercado), Altas demandas de efectivo y genera bajos retornos, debido a
la baja participacién ene le mercado.

Se considerd informacion del estudio de mercado realizado para asignar

porcentajes a los distintos horarios que prefieren los encuestados y los
horarios obsoletos que ya ni siquiera tienen estudiantes.
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GRAFICO 4.2

MATRIZ CRECIMIENTO/PARTICIPACION HOST SCHOOL
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Fuente: Escuela de Chefs Host School

Elaborado por: Andrea Braganza
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GRAFICO 4.3
MATRIZ CRECIMIENTO/PARTICIPACION HOST SCHOOL

Servicios

ESTRELLAS INTERROGANTES

VACAS PERROS

Fuente: Escuela de Chefs Host School

Elaborado por: Andrea Braganza
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La variedad de servicios que ofrece Host School, se encuentran
distribuidos en los cuatro cuadrantes de la Matriz BCG y se puede

analizar de la siguiente manera:

ESTRELLAS.- El servicio de cursos rapidos se ha logrado posicionar
dentro de esta clasificacion, ya que tienen gran demanda en el mercado y
Su costo se puede decir que es alto, son lideres en el negocio, por lo tanto

generan considerables cantidades de efectivo para la Empresa.

VACAS.-Tiene una demanda estable y sus precios son accesibles en esta
clasificacion encontramos a los cursos para obtener el titulo de CHEFS

Profesionales que dura un afio y medio.

INTERROGANTES.-EI servicio de Cathering y Buffets, representa una
gran inversion de efectivo, ya que se necesita utileria y gran cantidad de
personal de servicio como camareros, manteleria y muchas veces esta
inversién no es recuperada y como Host School estd mas centrada a lo
que es preparar a CHEFS, en este aspecto tiene baja participacion en el

mercado.

PERROS.-Existe poca aceptaciéon en el mercado puesto que es un
servicio estacional es decir, es ofertado solo en periodos vacacionales y
realmente no se demandan continuamente, por lo tanto es un servicio que

esta desapareciendo dentro de la Institucion.

Al analizar la cartera de productos a través de la Matriz BCG se puede
decir que la empresa debe buscar un equilibrio adecuado en su cartera de
servicios y en lo posible se elimine el nUmero de perros y lo que se gasta
para mantener dichos perros y enfocarse en los servicios vaca o estrella
para obtener mayor ganancia y por ende mayor participacion en el

mercado.
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CAPITULO V
OPCIONES ESTRATEGICAS

En el presente capitulo se presentara diferentes estrategias, que son las
lineas maestras que hay que seguir para alcanzar los objetivos
propuestos, incluyendo el andlisis de las relaciones de los agentes

contrarios: los competidores.

La estrategia pone en funcionamiento el modo en el cual la accién se
llevara a cabo para lograr resultados, solo puede implementarse a la luz
de la informacién, en el contexto sobre el modo en que funciona el
marketing, en términos de informacion sobre una organizacién, su
producto y sus mercados, esto puede originarse en parte de la

investigacion y ciertamente del analisis.

El propésito de crear estrategias para Host School, es identificar y crear
una ventaja competitiva.
5.1 Estrategias Ofensivas

“‘Estas estrategias tratan de obtener una ventaja competitiva mediante
actuaciones agresivas contra la competencia, antes de que estos puedan

establecer una estrategia defensiva.
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Estas estrategias buscan concentrarse en los siguientes puntos:

511

Atacar puntos fuertes de nuestra competencia.

Lanzar un servicio de igual o mejor calidad pero con menor precio.
Atacar los puntos débiles de nuestros competidores.

Atacar las areas donde tenga poca cuota de mercado.
Posesionarse de segmentos descuidados por la competencia.
Lanzar campafnas publicitarias para fortalecer nuestra imagen y
debilitar la del rival.

Ocupar lineas de mercado no trabajadas por la competencia.” *

Lineamientos para disefiar estrategias ofensivas dentro de la

empresa.

Grafico 5.1 LINEAMIENTOS ESTRATEGIAS OFENSIVAS

Fuente: Marketing por Patrick Forsyth

Elaborado por:Andrea Braganza

30

http://www.caballano.com/defensivas.ht
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5.1.2

Estrategias ofensivas para Host School

La Institucion debe invertir en tecnologia e infraestructura para
aumentar sus ventas en los mercados ya conocidos, se debe
considerar en que porcentaje Host School aporta en la cuota de
participacion de mercado que no es mas que la relacion de las
ventas de la Empresa y las ventas totales del sector al que
pertenece la Empresa.

Expandir la demanda global del mercado, lo cual implica que en el
momento que la Institucion alcanza el volumen total posible de
clientes, las estrategias de crecimiento pueden centrarse en atraer

nuevos clientes al mercado.

Host School debe mejorar su posicion frente a la competencia,

mejorando la lealtad y la recompra de los clientes.

Mejorar la ventaja de diferenciacion, es decir Host School debe
atacar por el lado mas sensible y vulnerable de nuestra
competencia, uno de estos parametros es la publicidad puesto que
en referencia a la investigacion de mercado realizada, nuestra
competencia directa no posee una imagen institucional, ni se da a
conocer por medios informéticos, es donde la Institucion debe
actuar creando una pagina web, anunciandose en una pagina
social o nuestra ciudad cuenta con una pantalla publicitaria, donde
también seria un medio de inversion para diferenciarnos de la

competencia.

Host School, debe lograr mantener y mejorar la calidad de nuestros
servicios, logrando asi una diferenciacion en nuestros servicios en

relacion a los de la competencia.
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e Disminucién los costos de la produccion del servicio, aumentando
la satisfaccion de los estudiantes, los cuales adquiriran el mismo
servicio pero a menor costo, reduciendo los costos de matricula
para los estudiantes y manteniendo el mismo servicio y cubrir este
rubro con un incremento en los costos de los cursos temporales

compensando a la disminucién en los costos de las matriculas.

e Host School puede ingresar a nuevos mercados relacionados,
creando una alianza estratégica con SUPERMERCADOS,
MICROMERCADOS, DISTRIBUIDORAS LOCALES, para que los
estudiantes realicen las compras de los productos para la
elaboracion de platos otorgandoles un descuento exclusivo por ser
estudiantes de Host School, con esto se beneficiarian ambas
empresas puesto que esta gestion serpia un valor agregado al
servicio que oferta Host School.

5.2 Estrategias Defensivas

“En los mercados competitivos y globalizados, todas las compafiasestan
sujetas de sufrir ataques de sus competidores, los ataques suelen ser de
dos tipos por empresas nuevas 0 por empresas que buscan reponerse en

el mercado.

El propdsito de la estrategia defensiva es disminuir el riesgo de ataque y
debilitar el impacto de los niveles, aunque por lo regular la estrategia

defensiva no aumenta la ventaja competitiva de una compaiiia” >

Existen varias formas de proteger la posicibn competitiva de una

compainia:

31http://www.monografias.com/trabajos13/esven/esven.shtml
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Introducir servicios que concuerden con los de la competencia,

para que Host School sea una Institucidbn competitiva.

Mantener precios comodos en los servicios que oferta Host School.

Firma de acuerdos exclusivos con proveedores, para obtener
descuentos para la compra de utensilios, uniformes e ingredientes

para los estudiantes.

Capacitacion de bajo costo para aumentar la cartera de

participantes.

Promociones en ofertas y descuentos por temporadas.

Reducir los tiempos de entrega del servicio, aumentando la eficacia

y eficiencia dentro de Host School.

Adquirir nuevas tecnologias de acuerdo a exigencias del entorno

Evitar a los proveedores que dan servicios a la competencia, de

manera que no haya fuga de informacion.

Desafiar a los productos y practicas de la competencia en los

procedimientos legales.
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Los movimientos de este tipo no solo refuerzan la posicion actual de una
compafiia, sino que también presentan a los competidores un objetivo

movil.

Una buena defensa implica ajustarse con rapidez a las cambiantes
condiciones de la industria y, a veces, dar el primer paso para obstruir o

dificultar los movimientos de los posibles agresores.

Siempre es preferible una defensa mévil a una estacionaria. Un segundo
enfoque de la estrategia defensiva incluye el envio de sefales de contra

defensivas fuertes en caso de que la competencia ataque.

Se pueden enviar sefiales a los posibles retadores por medio de:

e Anunciar publicamente el compromiso de mantener la participacion

actual del mercado.

e Anunciar publicamente los planes de aumentar la capacidad de
produccion de los servicios a fin de satisfacer el crecimiento de la
demanda.

e Proporcionar por adelantado informacion acerca de un nuevo
servicio 0 nueva tecnologia o los planes de introducir nuevas
marcas, esperando que los retadores retrasen sus movimientos

hasta que confirmen las acciones anunciadas.

e Comprometer publicamente ala compafiia con una politica de

igualar los precios o términos ofrecidos por los competidores.

150


http://www.monografias.com/trabajos36/signos-simbolos/signos-simbolos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/produccion-sistema-economico/produccion-sistema-economico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/sisinf/sisinf.shtml
http://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/acciones/acciones.shtml

5.21

Dar una sdlida respuesta a los movimientos de los competidores
débiles para aumentar la imagen de la compafiia de ser un

defensor duro.

Estrategias defensivas para Host School

Mantener la pension mensual a $45 USD, puesto que nuestra
competencia mantiene precios de $55 y $60 en los costos de la
matricula como es en Gousteau y el Centro Latinoamericano

respectivamente.

Host School, debe realizar gestiones para realizar las firmas de
convenios por ejemplo con SUPERMERCADOS NARCIS, para que
tanto estudiantes como docentes puedan obtener descuentos en la
compra de utensilios, menaje e ingredientes para la preparacion de

las recetas.

Realizar gestiones para firmar convenios con Instituciones
Publicas, como ELEPCO S.A, CORTE PROVINCIAL DE
COTOPAXI, CONSEJO PROVINCIAL entre otras, para realizar
cursos rapidos a bajos costos en temporadas especificas como la
Navidad.

Firmar convenios con Instituciones Publicas y Privadas para el
servicio de Cathering a los empleados, aprovechando que nuestro
gobierno actualmente ha presupuestado que los Servidores

Publicos deben almorzar dentro de las Instituciones Publicas.

151



e En el periodo de julio a agosto se ofrecera el 10% de descuento en
la matricula de los estudiantes por ser temporada vacacional para

los estudiantes de colegios y universidades de la ciudad.

e Mantener las capacitaciones gratuitas al Centro de Rehabilitacion
Social de Latacunga, esto es un valor agregado que tiene Host
School ya que es parte de la vinculacion con la colectividad, aporte

gue la competencia no la realiza.

5.3 Estrategias de Mercado

Puesto que los beneficios de la empresa derivan del pago por el servicio
ofrecido, y estas dependen completamente del nimero de clientes, es
fundamental estudiar el mercado objetivo; esto es saber a quién va
dirigido el servicio y como satisfacer las necesidades del cliente ya que
esto es clave para la realizacion del presente plan de marketing, hay que
dejar que el estudio de mercado defina las estrategias de mercado para la

ejecucion y aplicacion de las mismas en Host School.

Al segmentar el mercado se determina los consumidores finales del
producto que constituyen el mercado primario, ademas es posible
considerar un mercado secundario tal como un segmento pequefio con
una tasa de consumo muy grande, otro mercado secundario puede ser un

mercado intermedio, 0 personas con influencia en la decision de compra.

“Las estrategias de mercado son aquellas que se definen a partir del

estudio de mercado realizado para la empresa, y sirven para determinar el

mercado al que va dirigido el producto o servicio”®

El plan de marketing estratégico — Hernandez- Ricardo del Olmo — Jesls Garcia, 2da Edicion
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Una decision estratégica critica que debe tomarse es si se prefiere crear

un nuevo mercado o bien si se elige ampliar la participacion actual, para

responder a esta cuestion es indispensable el conocimiento el producto o

servicio y su ciclo de vida.

Con un servicio nuevo puede ser mas conveniente crear un nuevo

mercado, ya que quien entra en primer lugar usualmente mantiene una

gran participacion en el mercado cuando entran competidores, de todas

formas es mas facil ampliar la cuota de mercado que crear un nuevo

mercado.

5.3.1 Estrategias de Mercado para Host School

Enfocarse al mercado de personas entre los 18 y 30 afios,
empleados publicos, privados y estudiantes universitarios, mismos
que de acuerdo a nuestro estudio de mercado estan de acuerdo

con los horarios flexibles que ofrece Host School.

Implementar nuevas técnicas culinarias en la cocina ecuatoriana,
con influencias de la cocina internacional como por ejemplo el
sushi de seco chivo, donde se aplican técnicas de la comida china
y ecuatoriana lo cual ha tenido gran acogida en la ciudad de
Latacunga y de acuerdo a los encuestados la cocina nacional es lo
gue mas les interesa ya sea por negocio o por ser el alimento de la

vida cotidiana en el pais.

Otro de los mercados meta son las Instituciones publicas y
privadas ofertando cursos rapidos de cocina a grupos de personas
a bajos costos y con horarios flexibles, especialmente para
aguellos que no pueden seguir por cuestiones personales una
carrera de CHEF.
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Ofertar cursos de técnicas culinarias como tratamiento de carnes,
bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, dirigido a propietarios y
personal que trabajan en bares, restaurantes, discotecas, hosterias

y afines.

Ofertar cursos de temporada dirigidos a nifios entre los 7 a 12
afos, en época de vacaciones para que aprendan de forma
dindmica y segura como preparar platos faciles y sencillos,
motivando de esta forma a que se cultive habilidades desde

tempranas edades.

Realizar cursos a domicilio para grupos de personas interesados
en aprender a cocinar de forma rapida y en la comodidad de su
hogar.
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CAPITULO VI

PROPUESTA ESTRATEGICA

El presente proyecto tiene como finalidad presentar diferentes estrategias,
las cuales permitirdn a Host School alcanzar objetivos a largo plazo, para
realizar un plan estratégico, debemos plantear la mision y la vision de la
organizacién en el caso de Host School, no posee definida su misién y su
vision, para lo cual vamos a definirla inclusive para que estas sean

publicadas en su pagina web.

Una vez que se defina la misién y la visibn de Host School, se debe
plantear objetivos estratégicos, para lo cual empezamos definiendo los

que son estrategias, mision, vision y objetivos.

Las estrategias son formas de lograr objetivos, formas de moverse de la
realidad a la vision, es el motor que incrementa la flexibilidad de la
organizacion para adaptarse el cambio y la capacidad para alcanzar

nuevas y creativas opiniones.

El termino estrategia proviene del lenguaje militar, la estrategia es una

labor creativa.
El propdsito de las estrategias, es determinar y comunicar a través de un

sistema de objetivos y politicas mayores, una descripcion de lo que desea

que sea la empresa.
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Las estrategias muestran la direccion y el empleo general de recursos y
de esfuerzos. No tratan de delinear exactamente como debe cumplir la
empresa sus objetivos, puesto que ésta es la tarea de un nUmero enorme

de programas de sustentacidon mayores y menores.

6.1 Definicién de la Misiéon

‘La misidon describe la naturaleza y el campo al cual se dedica la
organizacién, en otros términos es la respuesta a la pregunta: ¢Para qué

existe la organizacion?

La mision ademas define

1. Lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que
actua.
2. Lo que pretende hacer

3. El para quién lo va hacer

Es influenciada en momentos concretos por algunos elementos como: la
historia de la organizacion, las preferencias de la gerencia y/o de los

propietarios, los factores externos o del entorno, los recursos disponibles

y sus capacidades distintivas”*

La misién constituye el punto de partida de la estrategia y lo que le da

unién e integridad a la organizacion.

31 . . .
Serna Humberto; PLANEACION Y GESTION ESTRATEGICA

156



Por lo tanto la misién debe:

e Tener estabilidad en el tiempo aunque puede ser ajustada.
e Quedar claramente definida, escrita y divulgada a todos los

trabajadores de la organizacion.

En la siguiente tabla se incluyen los elementos de la mision, enfocados a

la Escuela Host School.

TABLA 6.1 ELEMENTOS DE LA MISION DE LA ESCUELA DE CHEFS

“HOST sSCHoOL”
ELEMENTOS DE LA MISION
Naturaleza del negocio: Prestacion de servicios de

Capacitacion, Buffets y Cathering
Brindar servicio de aprendizaje,
alimentacion y actividades
relacionadas con la Gastronomia

¢ Instituciones Publicas y Privadas

Razdn por existir:

Mercado al que sirve: »
e Poblacion de Latacunga

Servicios: Capacitacion, Buffets, Cathering,
servicios complementarios

Vocacion y entrega del personal para
L _ brindar excelente atencion y servicios
Principios y Valores: de calidad que superen las
expectativas de satisfaccion de los
clientes y alumnos.

Captar una cartera de alumnos vy
Eficiencia econémica: clientes fija por medios de la entrega
de un servicio y capacitacion de alta
calidad.

Elaborado por: Andrea Braganza
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Mision de Host School

MISION DE “HOST SCHOOL”

Brindar servicios de capacitacion con eficiencia y calidad

orientados a cumplir con las expectativas de los estudiantes y
clientes; formar CHEFS profesionales, con valores y principios

enfocados a satisfacer las necesidades del entorno gastrondémico

del pais y el mundo.

Se puede concluir que la Misién de Host School esta enfocada a brindar
servicios de calidad, satisfaciendo las necesidades y expectativas tanto
de los clientes como de los estudiantes, brindando un aprendizaje de

calidad, obteniendo la satisfaccion absoluta de los clientes.

6.2 Definicién de la Vision

La vision se define como el camino al cual se dirige la empresa a largo
plazo y sirve de rumbo y estimulo para orientar las decisiones
estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad, es la imagen
mental de un estado futuro deseable y posible para la organizacion.

La vision debe:

e Comprometer a todos los de la empresa con un compromiso

organizacional.
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e Concientizar a todos los que forman parte de la organizacion

e Basarse en dos profundas necesidades humanas: calidad y
dedicacién

e Reflejar los valores fundamentales de la empresa

En la siguiente tabla se incluyen los elementos de la visién, enfocados a
la Escuela Host School.

TABLA 6.2 ELEMENTOS DE LA VISION DE LA ESCUELA DE CHEFS
“HOST SCHOOL”

Elaborado por: Andrea Braganza
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Visién de Host School

VISION DE “HOST SCHOOL”

Para el aro 2016, Ser lider en la formacién de CHEFS

profesionales en el Centro del Pais, aprovechando los

recursos tecnolégicos y humanos, siendo reconocida por la

prdctica de valores éticos, de responsabilidad y de servicio a

la sociedad.

Se puede concluir que la vision de la Escuela Host School esta enfocada
a destacarse de su competencia al dar la mejor alternativa de
capacitacion de CHEFS, mediante el trabajo en equipo y la consistencia
en la presentacion del servicio ofrecido alcanzando, un nivel de

satisfaccion absoluta en los clientes.

6.3 Principios y Valores

Host Schooles una Institucion educativa donde se aplica valores éticos y
morales para que exista una buena relacion entre empresa — docentes -
estudiantes y estudiantes — docentes — empresa.

Conservar y cultivar la armonia y una cultura organizacional es uno de los

objetivos trazados por Host School, ofertando servicios y un ambiente de

calidad para todos quienes conforman esta empresa.
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CREENCIA'Y COMPROMISO DE HOST SCHOOL

ESTO ES HOST SCHOOL

Creemos:

>

R/
*

Que nuestros servicios deben enriquecer las vidas de las personas y mejorar sus

L)

relaciones.

>

K/
*

Que la creatividad y la calidad en nuestros servicios y aprendizaje son esenciales

L)

para nuestro éxito.

>

K/
*

Que la gente de Host School es el recurso mas valioso de nuestra Institucion.

L)

X/
°e

Que un desempeno financiero es una necesidad, no como un fin en si mismo,

sino como un medio para desarrollar nuestra mision mas amplia.

X/
°

Que se debe conservar nuestra identidad 1nstitucional.

Los valores que nos guian son:

FExcelencia en todo lo que hacemos

Conducta ética y moral en todo momento y en todas nuestras relaciones.
Innovacion en todas las areas de nuestro negocio como medio para alcanzar y
sostener liderazgo.

Responsabilidad social corporativa en Latacunga y en cada comunidad a la que

podamos servir.

Elaborado por: Andrea Braganza

Para Host School estas creencias y valores dirigen lasestrategias de
negocios, el comportamiento corporativo y las relaciones con

proveedores, clientes, comunidades y unos con otros.
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Otros valores aplicados dentro de Host School son:

Integridad.- Implica rectitud, bondad, honradez, para ser una persona

confiable.

La integridad es un motor que fortalece la Institucion, nutre la confianza
de los clientes, favorece la comunicacion interna, contribuye a la
alineacion de esfuerzos, la integridad, que se orienta al bien comun,
favorece al pensamiento ganar — ganar frente al de ganar — perder y este
es el modo de pensar que conduce a la prosperidad.

Entusiasmo.-Es muy importante que tanto estudiantes, docentes y
personal de Host School se sientan alegres y entusiastas en todas las
actividades que realicen, es por ello que la empresa considera dar
incentivos a las personas de manera que se sientan motivados a trabajar
por el bien coman como por ejemplo se les compensa a los estudiantes y
docentes que asisten a eventos de la Institucibon ya sea con una
remuneracibn o con dias libres, es equitativo y justo obtener
reconocimientos por el trabajo bien hecho, ademas el pago a los docentes
es puntual y justo por lo tanto existe entusiasmo en la realizacion de las

labores dentro de Host School.

Profesionalismo.- Es muy importante aplicar conceptos de ética para el
momento de actuar o tomar decisiones a medida de que estas no sean
perjudiciales y poder gozar de logros alcanzados para el desarrollo
humano y por ende de la organizacion.

Respeto.-Es el valor propio que cada persona tiene como ser humano, es
una variable psicolégica muy importante dentro de la institucion factor
importante para buenas relaciones interpersonales y de armonia con los

miembros de la institucion y el entorno.
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6.4 Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos son logros que la organizacion quiere alcanzar

en un plazo determinado para ser consistente con la orientacién y

propasitos estratégicos definidos en la mision.

Los objetivos estratégicos se los puede definir como un estado futuro

deseado de una organizacion o de uno de sus elementos son las metas

que se persiguen, que prescriben un ambito definido y sugieren la

direccion a los esfuerzos de planeacion de una organizacion.

6.4.1. Objetivos Institucionales y Financieros

1

Incrementar la demanda de estudiantes en un 30% al final del 2012.

Mantener la puntualidad en el cumplimiento de las obligaciones con

terceros

Lograr una correcta jerarquizacién de los espacios y una adecuada
infraestructura para un adecuado funcionamiento y desenvolvimiento

tanto de docentes como estudiantes.

Inculcar una cultura organizacional a todos quienes conforman la
institucién, ya que es el ambiente humano donde se realizan las

actividades.

Gestionar las estrategias y conducir los esfuerzos organizacionales

hacia el alcance de objetivos a mediano y largo plazo.

Participar activamente con instituciones afines que favorezcan el

desarrollo y funcionamiento de Host School.
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6.4.2. Objetivos de Docencia

1 Mantener una planta docente apta para la ensefianza culinaria

2 Desarrollar la comunicacion interna que afecte a todos los niveles

jerarquicos.

3  Gestionar el talento humano docente que propendan una cultura de

mejoramiento integral de acuerdo a las necesidades de Host School.

6.5 Opciones Estratégicas

La estrategia es el patrén o plan que integra las principales metas y
politicas de una organizacion y a la vez establece secuencia coherente de

las acciones a realizar.

El objetivo béasico de la estrategia consiste en lograr una ventaja
competitiva esta no es mas que cualquier caracteristica de la organizacién
gue la diferencia de la competencia directa dentro de su sector.

6.5.1 Estrategias de los Objetivos Institucionales y Financieros

Estrategias del objetivo 1

o Determinar las necesidades y expectativas del cliente.

Estrategias del objetivo 2

e Asegurar la disponibilidad de los recursos financieros suficientes y
necesarios direccionando de acuerdo a prioridades los recursos

monetarios de la institucion.
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Estrategias del objetivo 3

e Implementar un organigrama estructural

Estrategias del objetivo 4

e Determinar la historia, simbolos materiales, lenguaje de Ila
institucion de modo que estos factores pongan en funcionamiento
la cultura y se participe en procesos de cambio que requiera la

institucion.

Estrategias del objetivo 5

e Determinar herramientas de control para la planificacion

estratégica.

Estrategias del objetivo 6

e Cumplir con leyes y reglamentos exigidos por entidades del sector

educacional.

6.5.2 Estrategias de los Objetivos de Docencia
Estrategias del objetivo 1
e Desarrollar un proceso de capacitacion continua en la que se
presente técnicas de ensefianza culinaria

e Desarrollar programas de capacitacion en cuanto a las nuevas

tendencias de la cocina actual ya sea nacional o internacional
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Estrategias del objetivo 2

e Establecer elementos creativos de comunicaciéon interna.

Estrategias del objetivo 3

e Implementar un programa integrado de evaluacion del desempefio
docente.

o Establecer procesos de seleccién de docentes

o Desarrollar programas de motivacion y reconocimiento

e Implementar un programa para medir la calidad del servicio.

6.6 Estructura de la Empresa

El objetivo de la estructura organizacional es proveer un medio necesario
con el cual el Director pueda coordinar las diversas actividades y
funciones, para aprovechar en forma completa la capacidad y habilidad de

todo personal.

La estructura organizacional de la empresa permite determinar:

¢ Niveles de responsabilidad y autoridad

e Racionalizacion de funciones, procedimientos y canales de
comunicacion.

e Desarrollo de actividades, acorde con las circunstancias y

evolucion de la empresa.
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6.6.1 Organizacién Estructural

La organizacion estructural es el conjunto de unidades y relaciones que

integran una empresa.

Host School no tiene definido el organigrama estructural, por ello se
presenta un modelo de organigrama actual y propuesto, una vez que se
han identificado los espacios, tomando en cuenta las diferentes unidades

de trabajo y los niveles jerarquicos.

¢ Nivel Directivo — Ejecutivo

Espacio de direccién.-Director

¢ Nivel de Apoyo

Subdireccién.- Subdirectora

Area Financiera.- Auxiliar Contable

¢ Nivel Operativo

Espacio de Servicios- Secretaria - Recepcionista, personal de limpieza y

bodeguero.

Espacio Académico.- Docentes CHEFS, estudiantes.

6.6.1.1 Organigrama Estructural Propuesto
A continuacién se presenta el disefio del organigrama propuesto para
Host School.
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______________________

“HOST SCHOOL”

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

DIRECCION

PUESTOS EXISTENTES

PUESTOS POR CONTRATAR

[

BODEGA

i ASESORIA ; i ASESORIA
. CONTABLE | . LEGAL |
SUBDIRECCION

SECRETARIA
AREA DE e AREA DE ! AREA
: AREA DE ] .
] DOCENTES
SERVICIOS
GENERALES | |~ T TTh
MARKETING

________________________

Fecha elaboracion: febrero 2012
Elaborado por: Andrea Braganza
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6.7 Estrategias de Marketing

Mientras los objetivos establecen los resultados finales, las posiciones de
mercado que se pretenden alcanzar, las estrategias disefian las acciones
especificas de Marketing, que son recomendables para alcanzar esos
objetivos y en consecuencia, los resultados y posiciones deseados.

e El objetivo es el resultado final

e La estrategia es el camino a seguir

Es decir que sin las estrategias de Marketing el objetivo de la empresa se
veria insatisfecho, las estrategias constituyen la parte activa del plan de
marketing, representan la fuerza motriz que debera conducir los productos

a las posiciones del mercado deseado.

6.7.1 Estrategias de Producto

La institucion debe ofrecer calidad maxima en el servicio, controlar la
forma en que se dictan clases y la satisfaccion de los estudiantes , el
personal docente debe estar capacitado y también actualizado sobre las
nuevas tendencias culinarias en el entorno actual de modo que el
aprendizaje no sea obsoleto, gracias a que nuestro pais tiene
diversidades de climas se pueden obtener los mejores productos
alimenticios, lo cual permite la preparacion de un sin nimero de platos,

creativos de acuerdo a la amplia imaginacion.
Penetrar en la mente de nuestros clientes y dejar una huella de marca

debe ser un objetivo de Host School, aunque su destino tiene diferentes

caminos y uno de ellos es asociar la marca a la imagen de calidad de tal
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forma que el cliente con solo pensarla no necesita que le aportemos mas

informacion al respecto.

Existen clientes que quieren lo mejor y solo lo mejor, y si la Institucion lo

brinda tendra clientes cautivos y fieles a la marca.

6.7.1.1 Andlisis del Ciclo de Vida del Servicio que oferta Host School
Es importante identificar que la propuesta del servicio que presta Host
School se encuentra en la etapa de introduccion, puesto que la gente no

conoce a fondo a la Institucion y los servicios que presta.

GRAFICO 6.1 CICLO DE VIDA DEL SERVICIO EN HOST SCHOOL

N

HOST SCHOC

ESCUELA DE CHEF'S

A&t

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Andrea Braganza
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6.7.1.2 Objetivos del Producto / Servicio
1 Lograr una diferenciacion competitiva de Host School.
2 Promover a Host School como una instituciébn reconocida por el

Ministerio de Educacion que garantiza titulos abalizados por el

mismo.

6.7.1.3 Estrategias de los objetivos del Servicio

Estrategias del objetivo 1

1 Implementar caracteristicas innovadoras en los servicios que ofrece
Host School.

Estrategias del objetivo 2

1 Ampliar el horizonte de cursos sobre nuevas gastronomias cuyos

certificados sean abalizados.
6.7.1.4.Actividades de las estrategias del Servicio
Se creara un valor afadido con caracteristicas innovadoras cuyo
propésito final sera reforzar la decision de que los estudiantes prefieran
estudiar en Host School para lo cual se realizara lo siguiente:

e Entregar a los estudiantes canceles para guardar sus pertenencias

mientras reciben clases y de igual forma guardar sus utensilios y

menaje.
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e Los laboratorios estaran debidamente arreglados, acondicionados
y limpios cada dia para que los estudiantes reciban
satisfactoriamente cada dia sus clases.

e Se entregara uniformes adecuados y de la mejor calidad para que
los estudiantes realicen con eficiencia sus practicas culinarias.

e Se pondra a consideracion un pequefio snack bar para que los
estudiantes puedan adquirir bebidas, snacks o tiempo aire de
telefonia celular y servicio de copiadora.

e Servicio de venta o préstamo de menaje entregada por la bodega a
crédito para los estudiantes.

e Dar a conocer por medio de folletos la importancia de la
gastronomia nacional e internacional y ofertar cursos temporales

para estudiantes de Host School y publico en general.

6.7.2 Estrategias de Precio

Es un factor a considerar muy importante en donde se fijaran precios
superiores o0 inferiores a la competencia, ambas estrategias pueden
originar resultados satisfactorios. Hay que determinar si los precios seran
iguales en distintas areas geograficas, finalmente se estudia si se utilizara
el precio para comunicar un posicionamiento, es habitual fijar precios

bajos para lograr una posicion ventajosa frente a la competencia.

6.7.2.1 Objetivos de precio

1 Mantener el precio justo con revisiones anuales de los precios de la

competencia.
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6.7.2.2 Estrategias de los objetivos de Precio

Estrategias del objetivo 1

e Mantener el precio de la pensibn mensual USD 50, ya que es una

ventaja con relacion a la competencia que tiene costos mas altos.

6.7.2.3 Actividades de las Estrategias del Precio

e Establecer las temporadas bajas donde no existen muchos
estudiantes de modo que se puedan ofrecer promociones y precios
especiales.

e Programar ofertas especiales a los estudiantes

e Ofrecer tiempos de pago mas amplios (crédito directo) a los
estudiantes interesados en estudiar en Host School.

e Ofrecer incentivos por pronto pago.

e Realizar el convenio con DINERS CLUB, VISA y MASTERCARD
de bancos como Pichincha, Produbanco, Mutualista Pichincha,

para que los estudiantes puedan hacer pagos con estas tarjetas.

6.7.3 Estrategias de Plaza
La plaza o canal de ventas, constituye en saber colocar el producto, de la

manera mas eficiente posible, al alcance del consumidor o usuario, la

plaza es un elemento de mezcla de marketing.
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6.7.3.1 Objetivos de Plaza / distribucion

1 Persuadir la decision de compra del estudiante, aprovechando la

ubicacion de Host School.

2 Incrementar el volumen de estudiantes

6.7.3.2 Estrategias de los objetivos de Plaza

Estrategias del objetivo 1

1 Potenciar la localizacion estratégica y de facil acceso a Host School, en

razon que se encuentra en un sitio donde no existe trafico en exceso y los

estudiantes pueden acceder por cualquier medio de transporte.

Estrategias del objetivo 2

1 Implementar canales de comercializacion, a fin de que los clientes

puedan adquirir los servicios con mayor facilidad y rapidez.

6.7.3.3 Actividades de las Estrategias de Plaza

1 Realizar un analisis de la localizacion geografica del canton Latacunga

y la Escuela de Chefs Host School.

2 Realizar convenios con Instituciones Publicas y Privadas y sociales

gue busquen servicios similares a los que ofrece Host School
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6.7.4 Estrategias de Promocién

Las promociones se realizan para cubrir necesidades concretas en un
periodo de tiempo limitado, las estrategias de promocion en esta seccion
del Plan de Marketing fijardn las areas relevantes a considerar
posteriormente en el.

La utilizacion de medios pagados para informar, convencer y recordar a
los consumidores de un producto, servicio u organizaciéon, es una
poderosa herramienta de promocion.

6.7.4.1 Objetivos de Promocién

1 Fortalecer y dar a conocer la imagen de Host School y sus servicios.
6.7.4.2 Estrategias del objetivo de Promocion

Estrategias del objetivo 1

1Realizar un modelo de imagen corporativa.

2 Utilizar herramientas de publicidad, a fin de potenciar la marca y

servicios de Host School.

6.7.4.3 Actividades de las estrategias de promocion

Host School contara con un modelo de imagen corporativa que ayudara a
la introduccién y posicionamiento de los servicios en el mercado, con la

creacion de algunas herramientas muy importantes que ayudaran a

reconocer su imagen.
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6.7.4.3.1 Actividades de la estrategia 1

6.7.4.3.1.1 Propuesta del disefio del logotipo para Host School

Se disefio un logotipo mas atractivo con colores mas frescos que los que
poseia anteriormente con un eslogan que atraiga e impacte al mercado

meta.

Disefio del logotipo

Consta de disefios asimétricos en forma de ramaje frescos y modernos,
de color verde claro, y formas de frutas y verduras color azul claro,
mismas que se relacionan con la gastronomia y se ha tomado como
colores el azul y el verde por ser colores que dan un toque sobrio y a la
vez una imagen fresca del logo, en la parte izquierda su puede observar
el sello de la Asociacion de Chefs del Ecuador, como un valor agregado a

la Institucién por ser afiliado a esta Asociacion.

El disefio es sencillo para facilitar su reconocimiento y memorizacion, el

slogan va de acuerdo al estilo de Host School.

GRAFICO 6.2 DISENO DEL LOGOTIPO PARA HOST SCHOOL

Tomado de la propuesta publicitaria realizada por el Ingeniero en Disefio Grafico Paul Erazo
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6.7.4.3.2 Actividades de la estrategia 2

6.7.4.3.2.1 Propuesta del disefio del material publicitario para Host
School.

Se utilizard herramientas de comunicacion para difundir los servicios de
Host School, que ayudard a la introduccién y posicionamiento en el

mercado tales como:

e Robtulo

Sefalizacion externa, que ayudara a su facil reconocimiento.

Ubicacion:
® Parte frontal de la Escuela

Caracteristicas:

% Logotipo de Host School

e Folleto

Representard de manera breve los beneficios, objetivos, pensum de

estudios y horarios que oferta Host School.

Se entregara:

*® Instituciones Publicas y Privadas

*® Instituciones educativas: Colegios, Universidades, Institutos.
% Ferias de exposicion y fiestas de la ciudad
x

Estudiantes de la Escuela.
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Caracteristicas:

® Portada Frontal: Slogan, disefios ornamentales, logotipo de la
Escuela y logotipos de academias culinarias y asociaciones
vinculadas con Host School.

® P4agina uno: Objetivos de Introduccion a la cocina (primer nivel),
objetivos de Cocina Internacional (segundo nivel) y asignaturas a
impartirse.

% Pagina Dos: Objetivos de la especializacibn que es un
entrenamiento practico, logotipos de auspiciantes como Bellows,
Cereales La Pradera y Cadmara e Turismo de Cotopaxi, ademas se
detalla los horarios, y se promociona giras nacionales e
internacionales.

*® Portada final: Staff de instructores con una breve descripcién de su
experiencia laboral y en la parte inferior se detalla la direccion de la

Escuela, teléfonos y direcciones electronicas de contacto.
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GRAFICO 6.3 PORTADA FRONTAL Y FINAL FOLLETO PROMOCIONAL

STAFF DE INSTRUCTORES
EscueLA DE cHErFs HOST SCHOOL
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swissatel gr 01 170
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UNIVERSDAD TECNICA EQUINCCTIAL
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BARTENDER. MaLFuC: WELF.-KJ BAR COW 30YS

Exvatsucu 7mm DE FLEER
" HOST adnbon. Liga.
v. Unidad Naclonal y Ef Copal ( c-.‘h cuadra do 'noooclmu
OM:(03) 2014327 - Cals. claumi / 083513960
LATACUNGA - em

ENSEnN

Fuente: Ing. en Disefio Grafico Paul Erazo
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GRAFICO 6.4 PAGINA UNO Y DOS FOLLETO PROMOCIONAL
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Fuente: Ing. en Disefio Grafico Paul Erazo
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e Volante

Difundira los servicios, horarios, direccion y teléfonos de contacto de la
Escuela.

Se entregara:

% Instituciones Publicas y Privadas

% Instituciones educativas: Colegios, Universidades, Institutos.
% Ferias de Exposicion y fiestas de la ciudad
x

Estudiantes de la Escuela.

Caracteristicas:

Logotipo, slogan, fotografia de un chef.
Direccion, numero de teléfono de contacto

x
x
® Horarios

® Beneficios de estudiar en Host School

GRAFICO 6.5 MODELO FRONTAL DE VOLANTE PARA PROMOCION
)

oo BESCUELA DE CHEF'S
oy, “« HOST SCHOOL ”

> La mejor ensehanza gastronomica

SOMOS LA PRIMERA ESCUELA EN COTOPAX! QUE CUENTA CON MEMBRESIA INTERNACIONAL
En un ano aprenderas el arte y la ciencia culinaria
con la ensenanza de los mejores Chef's
certificados internacionalmente.
Te capacitamos profesionalmente para
emprender, tu negocio gastronémico
PROGRAMAS DE ESTUDIOS
100% PRACTICOS

MATRICULAS ABIERTAS

IDir. Av. Unidad Nacional y El Copal diagonal a “*Prodicereal™
MODALIDAD DE ESTUDIOS T Q .01 19

| DE LUNES A VIERNES CON HORARIOS DE: INFORMES AL: 032 814-127

\\_2A11AM - 3A5PM - SATPM - 7Aaapm Cel. 083 513-961 / 083 513-%0):

Elaborado por: Disefiador Gréfico Ing. Paul Erazo
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GRAFICO 6.6 MODELO POSTERIOR DE VOLANTE PARA
PROMOCION

[ 4upe: ESCUELA DE CHEF'S

-\ “ HOST SCHOOL ”
“wx  La mejor ensefianza gastronomica w

BENEFICIS:
|  BOLSADE TRABAJOS DE LAASOCIACION DE *RS;T:ESSENTANTES OFICIALES Y MIEMBROS DE:
CHEF § DEL ECUADOR 4 NATIONAL RESTAURANT ASSOCIATION
* CURSOS NACINALES E NTERNACIONALES  * SLOWFOOD ECUADOR |
< PASANTIAS HOTELES S ESTRELLAS e SRR |

* FORO PANAMERICANO ‘
* (5IRAS NACIONALES E INTERNACIONALES. * ACADEMIA CULINARIA DE LAS AMERICAS 1

| Dir. Av. Unidad Nacional y El Copal diagonal a Prodicereal
MODALIDAD DE ESTUDIOS y e z

| DE LUNES A VIERNES CON HORARIOS pE: INFORMES AL: 032 §14-127

*KQAH AM - 3JA5PM - 5A7TPM - 7TA9PM Cel. 083 .\I}J)(xl /083 313-‘)60)

Elaborado por: Disefiador Gréafico Ing. Paul Erazo

e Television

La television es un medio de comunicacion que toda la comunidad utiliza
para visualizar distintos programas de diversos tipos, por lo tanto se
realizara un spot publicitario que cautive e impresione al cliente objetivo,
para ello se considerara a los principales medios televisivos locales y

regionales como:

A nivel local: Canal 36 Tv Color, Cotopaxi Tv, Tv Salcedo

A nivel regional: Unimax, Ambavision.
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e Prensa Escrita

Es otro importante medio, ya que tanto Instituciones, negocios o

particulares adquieren este medio de informacion en forma diaria.

Prensa local: Diario La Gaceta, diario La Hora, diario los Andes.

e Péaginas Sociales

Las redes sociales son estructuras sociales compuestas de grupos de
personas, las cuales estan conectadas por uno o varios tipos de
relaciones, tales como amistad, parentesco, intereses comunes o0 que

comparten conocimientos.

Los beneficios que brindan las redes sociales son:

« [Espacios para conocerse, intercambiar ideas, reencontrarse con
otras personas.

« [Espacios para ofertar productos, servicios y realizar negocios.

o [Espacios para compartir e intercambiar informacién en diferentes
medios.

« Espacios para servicios sociales como la busqueda de personas

desaparecidas o intereses particulares.

Entre las redes mas utilizadas tenemos:

e Facebook.-

No fue la primera red social que aparecio, pero si que es en la actualidad
la mas utilizada en todo el mundo: mas de 600 millones de usuarios se
han dado de alta hasta la fecha. Una cantidad impresionante y que

asegura el encontrar personas con los mismos gustos.
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Las herramientas que ofrece esta pagina, ademas de establecer
contactos y publicar fotografias, son muy variadas. Es posible crear desde
encuestas de opinion hasta participar en juegos (algunos, incluso, con
graficos personalizados) Su introduccion en la sociedad actual tiene tal
magnitud que son muchas las empresas que disponen de su propio perfil
y, de esta forma, se dan a conocer sus servicios y productos en todo el

mundo.

Otro aspecto a destacar de esta pagina es la posibilidad de crear eventos
a los que se pueden invitar a los contactos que tienes e, incluso, hacerlo
extensivo a otros que tengan unos  gustos  parecidos
la interfaz de la web esta completamente traducido y dispone de chat

propio.
Host School posee una cuenta en Facebook, pero no posee fotografias, ni
informacion alguna por lo tanto, se debera subir la informacion

inmediatamente, para que se pueda dar a conocer la Institucion.

GRAFICO 6.7 FACEBOOK HOST SCHOOL ACTUAL

Direccién de correo elecirdnico  Contrasefia

facebook andydtamona_0331@hotmail. _ Entrar

\o cel

Facebook te ayuda a comunicarte y compartir con las personas que conoces.

HOST SCHOOL LATACUNGA
Empresa
Paginas de Facebook similares
COTOPAXI TV
(=] Informacién E‘ Mo se ha porporcionade ninguna informacidn... 24 ke this

[EZ] Publicaciones relacionadas aln.

Radio Hechizo 107.7
A 62 like this

7

personas les gusta esto. Fuente

Crear una pagina

acebook @ 2011 - Espariol Mévil - Buscar amigos - Insignias - Personas - Paginas - Acerca de * Publiddad - Crear una pagina - Desarrolladores - Empleo
Privacidad - Condiciones - Servicio de ayuda

184



e Pagina Web

“Una pagina web es un documento o informacion electronica adaptada
para la World Wide Web y que puede ser accedida mediante un
navegador para mostrarse en un monitor de computadora o dispositivo
movil. Esta informacion se encuentra generalmente en formato HTML o
XHTML, y puede proporcionar navegacion a otras paginas web mediante
enlaces de hipertexto. Las paginas web frecuentemente incluyen otros
recursos como hojas de estilo en cascada, guiones (scripts) e imagenes

digitales, entre otros.” *

Host School ya posee un disefio de pagina web, la cual su permiso se
caduco como supo manifestar el Director de la Institucién el CHEF Jorge

Salas, la direccion electrénica es www.hostschool.com.ec, por lo cual los

trAmites para volver a habilitarla estan en tramite.

6.8 Estrategias de Posicionamiento

Cuando ya se ha definido el mercado objetivo y se han establecido los
objetivos y estrategias, hay que posicionar el producto; es decir crear una
imagen del producto en la mente de los posibles consumidores que lo

haga diferente a los productos de la competencia.

6.8.1 Objetivos de Posicionamiento

1 Persuadir el eslogan de Host School en el mercado meta, “LA MEJOR
ENSENANZA GASTRONOMICA, UNETE A LOS MEJORES”

32

www. monografias.com
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6.8.1.1 Estrategias del objetivo de Posicionamiento

Estrategias del objetivo 1

1.-Promocionar de manera fuerte, las giras internacionales y nacionales
que ha realizado la Escuela, ferias en las que ha participado y obras de

vinculacion con la colectividad realizadas.

6.8.1.2 Actividades de las estrategias de posicionamiento

Host School proyectara es sus spots publicitarios, videos, fotografias de
las actividades relevantes que ha realizado a nivel nacional e
internacional, lo cual la diferencia de la competencia y marca un sello

personal.

6.9 Estrategias de Crecimiento

Las estrategias de crecimiento pueden realizarse a través de un
crecimiento interno u organico o un crecimiento externo, la eleccién de
una u otra opcion dependeran de diversos factores, como pueden ser la
fase del ciclo de vida de la férmula comercial, la saturacion del mercado,
el nivel de competencia, la necesidad o no de un rapido crecimiento, la
existencia o no de posibles colaboradores externos, el nivel de recursos y

capacidades de la empresa, entre otros.

6.9.1 Objetivos de Crecimiento

1.- Introducir los servicios que ofrece Host School en otras areas

geograficas de la provincia de Cotopaxi.
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6.9.1.1 Estrategias del objetivo de Crecimiento

Estrategias del objetivo 1

Host School ofertard sus servicios como Escuela de Chefs, Cathering y
cursos rapidos de cocina en ciudades como: Salcedo, Pujili y Saquisili
para atraer estudiantes y clientes de Instituciones publicas y privadas de
los sectores ya mencionados de modo que se abra campo en otros sitios
cercanos a la ciudad de Latacunga, también se puede ampliar el mercado
a la ciudad de Ambato.

6.9.1.2 Actividades de las estrategias de Crecimiento

Entregar material publicitario de Host School en Colegios, Universidades,
Instituciones como: Municipios, Bancos entre otros, ademas se puede
preparar charlas con docentes y estudiantes para visitar y difundir los

servicios que ofrece Host School.

6.10 Estrategias de Competitividad

La competencia estd en el centro del éxito o del fracaso de las
empresas. La competencia determina la propiedad de las actividades
de una empresa que pueden contribuir a su desempefio, como las
innovaciones, una cultura cohesiva o una buena implementacion. La
estrategia competitiva es la bulsqueda de una posicibn competitiva
favorable en un sector, la arena fundamental en la que ocurre la
competencia. La estrategia competitiva trata de establecer una posicion
provechosa y sostenible contra las fuerzas que determinan la

competencia en el sector a la que la organizacién pertenece.
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6.10.1 Objetivos de Competitividad

1 Ser lider en el mercado local de servicios de aprendizaje del arte

culinario, Cathering y cursos rapidos de cocina.

6.10.1.1 Estrategias del objetivo de Competitividad

Estrategias del objetivo 1

1 Concentrarse en el cliente, brindando una atencién personalizada por
parte del personal de Host School cuando estos presenten
dificultades.

2 Mantenerse actualizado con los ultimos avances tecnolégicos tanto en
menaje, utileria, técnicas culinarias y nuevas tendencias de la

gastronomia nacional e internacional.

6.10.1.2 Actividades de las estrategias de Competitividad

Actividades de la estrategia 1

1.- Solucionar de manera rapida y eficaz los problemas que dentro de la
Escuela posean los estudiantes y clientes demandantes de los servicios
de Host School, buscando la mejor solucién, una atencion personalizada y
oportuna es un valor agregado que hace mas competitiva a la empresa,
ademas se deberia colocar un buzon de sugerencias para los estudiantes
y clientes de modo que se mantenga monitoreado constantemente la
satisfaccion de los clientes respecto a los servicios recibidos y de esta
forma se puede mejorar o buscar soluciones precisas a las necesidades

de los estudiantes y clientes.
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Actividades de la estrategia 2

1.- Realizar cursos continuos sobre las nuevas tendencias culinarias,
formas de preparacion, nuevo menaje, utileria que se utiliza de modo que
se actualice el personal de Host School, invertir en capacitaciones es una
inversibn a largo plazo, ya que la mejor recompensa a esto es la
competitividad que logra la Empresa, puesto que cada dia se actualiza y

mejora frente a sus competidores.

6.11  Aplicacion y difusion del Plan Estratégico

Se considera fundamental que las estrategias planteadas en el presente
capitulo sea conocido por todos los integrantes de Host School, en virtud
gue el objetivo de el presente proyecto es ayudar a cumplir los objetivos

que se ha trazado la Institucion.

Una vez que el CHEF Jorge Salas, Director de Host School haya
aprobado el presente Plan de Marketing se debe disefiar un programa
para la venta interna del plan.

La venta interna de una estrategia tiene como objetivo:

e Consolidar el proceso de comunicacién interno de la empresa

e Estimular el compromiso de los colaboradores que partan del

conocimiento de la misién, vision, principios, objetivos y estrategias

o Facilitar y propiciar el trabajo en equipo.
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El Plan Estratégico no puede ser un documento de archivo o conocido
solo por la Direccion de la Escuela, debe ser conocido por todos los que
participan por todos los miembros de la organizacion, contribuyendo al

logro de objetivos.

6.11.1 Plan Operativo de Marketing de “Host School”

El Plan Operativo permite a la empresa dar cumplimiento a los objetivos
planteados a través de las estrategias designando responsables que
representa una via para garantizar la estrategia para lo cual se designa
recursos presupuestarios y el tiempo en el cual se cumpliran las

diferentes actividades.

Se elabor6 el siguiente plan que reune los objetivos, estrategias,

actividades que resume lo antes descrito.
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ESCUELA DE CHEFS “HOST SCHOOL”
PLAN OPERATIVO DE MARKETING

Lograr un Implementar *Entregar a los estudiantes
diferenciacion caracteristicas canceles para guardar sus
competitiva de Host | innovadoras en los | Pertenencias —  mientras Director, Subdirector,

. reciben clases y de igual . L, . .
School servicios que ofrece v L Direccion Asistente de Julio 2012
Host School forma guardar sus

utensilios y menaje. Marketing
*Los laboratorios estaran
debidamente  arreglados,
acondicionados y limpios
cada dia para que los
estudiantes reciban
satisfactoriamente cada dia
sus clases.

*Se entregard uniformes
adecuados y de la mejor
calidad para que los
estudiantes realicen con
eficiencia sus practicas

culinarias.
PRODUCTO / szl & okt *Se pondra a consideracion

SERVICIOS School como una Ampliar el horizonte '€ b
institucion de cursos sobre un pequefio snack bar para
- p que los estudiantes puedan
reconocida por el MU gast.rc.)nomlas adquirir bebidas, snacks o
Ministerio de cuyos certificados | tiempo aire de telefonia
Educacién que sean abalizados. celular 'y servicio de
garantiza titulos copiadora.
abalizados por el *Servicio de venta o
mismo. préstamo de menaje
entregado por la bodega a
crédito para los
estudiantes.
*Dar a conocer por medio
de folletos la importancia
de la gastronomia nacional
e internacional y ofertar
cursos temporales para
estudiantes de Host School
y publico en general.

Asistente de

Marketing Julio 2012

Area de Marketing
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ESCUELA DE CHEFS “HOST SCHOOL”
PLAN OPERATIVO DE MARKETING

* Establecer las
temporadas bajas donde no
existen muchos estudiantes

de modo que se puedan
ofrecer promociones y
precios especiales.
*Programar ofertas
especiales a los

Mantener el precio ot el

. de la pensi6n Ofrecer tiempos de pago
_Mantener.el precio | mensual USD50 usd, mas amplios (crédito . -
justo, monitoreando ya que es una directo) a los estudiantes Direccién, s Sl
PRECIO anualmente con ventaja con relacion | interesados en estudiar en Subdireccion, o * | Diciembre 2012
i Host School. S Auxiliar Contable
respecto a la a la competencia que . _ ) Contabiilidad
competencia tiene costos mas Ofrecer incentivos por
caros. pronto pago.

*Realizar convenio con
DINERS CLUB, VISA 'y
MASTERCARD de bancos
como Pichincha,
Produbanco, Mutualista
Pichincha, para que los
estudiantes puedan hacer
pagos con estas tarjetas.
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ESCUELA DE CHEFS “HOST SCHOOL”
PLAN OPERATIVO DE MARKETING

Elaborado por: Andrea Braganza
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6.12 Instrumentos de Evaluacion y Control

“El control de marketing es similar en su concepto a otras formas de
control de management, depende de la comparacion del rendimiento real,
frente a los estandares prefijados y de tomar las acciones correctivas

sobre la base de la variacion resultante.” 33

Los instrumentos de evaluacién y control ayudan a examinar si los
objetivos del plan se logran y evaluar y mejorar los resultados del gasto
de marketing, ofrece la posibilidad de detectar las carencias y descubrir
problemas que la Institucion afrontaria en un futuro, es por ello que el
control no se debe realizar solamente cuando la Institucion esté en
problemas, debe llevarse a cabo de manera periédica y regular al menos

una vez al afio, evitando que los cambios futuros ataquen

desprevenidamente.

Existen tres tipos de control:

e Preventivos.-  Son aquellos que se determinan con antelacion

como posibles causas de error o retardo, permiten tener una accion

correctora establecida en el caso de producirse.

e Correctivos.-Se realizan cuando el problema ha sucedido.

e Tardios.- Cuando ya es demasiado tarde para corregir.

33 . . . . . 3 .
Patrick Forsyth- Marketing las herramientas méas novedosas, coleccion nueva economia, Diario
el Universo, pag 129
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6.12.1 Metodologia y Evaluacién

El instrumento de control que Host School utilizard& como método de
evaluacion y control es la Auditoria de Marketing, donde se realizarauna
encuesta donde se realizaran varias preguntas para evaluar y controlar el

cumplimiento del Plan de Marketing.

Auditoria_de Marketing.- “Es una herramienta de trabajo que permite

analizar y evaluar los programas y acciones de una empresa, asi como su
adecuacion al entorno y a la situacion del momento, examina todas las
areas de la compafiia y averigua las oportunidades y amenazas, indica
las areas de mejora sobre las que actuar para aumentar la rentabilidad de

la empresa.” 3

Encuesta.- “Es la técnica y un instrumento, que a través de un
cuestionario adecuado permite recopilar datos e informaciéon que permitira

tomar acciones e implementar correctivos dentro de una empresa.” *

6.12.2 Propdésito

Monitorear en forma anual, el cumplimiento de los objetivos planteados
por Host School, en el Plan Operativo; a medida que se van aplicando las
estrategias definidas, detectando falencias y desviaciones y las
consecuencias que esto vaya generando para poder aplicar soluciones y

medidas oportunamente.

>4 Arese, Héctor Feliz. Comercio y Marketing Internacional, Editorial Norma, Colombia, 1999.

% Cruz, |. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 199
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6.12.3 Responsables

El responsable de realizar este monitoreo y control anual sera el
ASISTENTE DE MARKETING, que Host School debera contratar, y la

supervision debe realizarla el DIRECTOR de la Escuela.

6.12.4 Periodos de Evaluacion

El periodo de evaluacion y control del Plan de Marketing aplicado en la

Escuela de CHEFS Host School serd anualmente.

6.12.5 Formatos de Evaluacioén

6.12.5.1 Disefio del Cuestionario

Para realizar el cuestionario para la Auditoria de Marketing dentro de
Host School se utilizar4 los siguientes formatos donde analizaremos

preguntas concernientes a:

e Macroentorno

e Microentorno

o Estrategia de Marketing

e Organizacion de Marketing
e Sistema de Marketing

¢ Resultados de Marketing

e Macroentorno.- Se analiza las principales fuerzas y tendencias del

entorno externo de la empresa es decir factores que no dependen

de la empresa.
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TABLA 6.3 FORMATO EVALUACION MACROENTORNO

DEMOGRAFICO

SI

NO

¢Conoce usted cuales son los principales desarrollos y tendencias

demograficas que puedan afectar a Host School?

Ha llevado a cabo Host School acciones en respuesta a desarrollos y

tendencias?

ECONOMICO

¢, Conoce usted cuales son las principales disposiciones econémicas que

pueden afectar a Host School?

¢, Conoce usted cuales son los principales desarrollos en los niveles

internacionales de precios que puedan afectar a Host School

ECOLOGICO

¢,Conoce cual es la perspectiva y disponibilidad de los recursos naturales y

energéticos necesitados por Host School?

¢,Conoce usted que inquietudes se han expresado sobre el papel de Host
School en la contaminacién y conservacién del medio ambiente y que

pasos se han llevado a cabo?

TECNOLOGICO.-

¢Conoce usted cuales son los principales cambios de tecnologia de

servicios y cudl es la posicion de Host School en dichas tecnologias?

¢Conoce cuales son los principales sustitutos genéricos que podrian

reemplazar el servicio?

CULTURA.-

¢,Conoce usted cual es la actitud de la sociedad hacia los servicios

desarrollados por Host School?

¢,Conoce los cambios en el consumidor y en los valores y estilos de

Negociosque guardan relacion con Host School?

e Microentorno.- Se analiza las principales fuerzas y tendencias del

entorno interno de la empresa es decir factores que si dependen de

la empresa.
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TABLA 6.4 FORMATO EVALUACION MICROENTORNO

MERCADO

SI

NO

¢ Conoce usted que ocurre con el tamafio del mercado, crecimiento,

distribucion geografica y rentabilidad?

¢, Conoce cuales son los principales segmentos de mercado?

¢,Conoce usted como valoran los clientes actuales y potenciales a Host

School y a su competencia en imagen, calidad del servicio, precios?

¢, Conoce usted como toman decisiones los diferentes segmentos de

mercado?

COMPETENCIA

¢ Conoce usted cuales son los principales competidores? Sus objetivos y
estrategias sus fortalezas y debilidades?

¢Conoce usted que tendencias afectaran al futuro de la competencia y
sustitutos de productos?

CANALES DE DISTRIBUCION

¢, HostSchool establece alianzas estratégicas?

PROVEEDORES

¢Host School conoce la perspectiva de disponibilidad de los recursos

claves utilizados en los servicios que ofertan?

¢Ha analizado Host School los niveles de dependencia de los

suministradores actuales? ¢ Ha tomado medidas en esta direccién?

OTRAS EMPRESAS DE SERVICIOS

¢,Conoce cual es la eficacia y eficiencia de los servicios de apoyo que

utiliza Host School?

¢, Host School ha tomado medidas en esta direccién?

GRUPOS DE INTERES

¢Ha definido los grupos de interés que representan oportunidades

problemas concretos para Host School?

¢ Host School ha dado pasos para tratar de una manera efectiva con cada

grupo de interés?
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TABLA 6.5 FORMATO EVALUACION ESTRATEGIA MARKETING

FILOSOFIA DE MARKETING

SI

NO

¢, Reconoce la direccion la necesidad de centrar la actividad de la empresa

en el servicio de las necesidades y deseos de los clientes?

¢Muestra la direccién capacidad para reaccionar a tiempo y efectivamente

a los cambios del entorno?

¢ Dispone Host School criterios apropiados para la segmentaciéon de
mercado, valoracion de los segmentos y seleccion de los mejores? ¢Ha

desarrollado perfiles precisos de cada segmento?

¢,Se ha definido claramente el mercado meta de Host School?

META Y OBJETIVOS

¢.Se ha definido con claridad la misibn de Host School con orientacion al

mercado?

¢, Se han definido los objetivos de marketing de forma que guien el proceso

de planificacién y faciliten la medicién de resultados?

Resultan estos objetivos apropiados dad la posicidon competitiva, recursos y

oportunidades de Host School?

ESTRATEGIA

¢Existe clara una estrategia de marketing para alcanzar los objetivos
propuestos? Es apropiada al ciclo de vida del servicio, a las estrategias de

la competencia y a la situacion de la economia?

¢Ha desarrollado Host School una estrategia de posicionamiento y la

mezcla de marketing adecuada?

¢ Existe suficientes recursos para lograr el funcionamiento de los objetivos

de marketing?

¢Estan distribuidos Optimamente estos recursos entre los principales

componentes?

¢La concepcion de la estrategia permite flexibilidad ante los cambios del

entorno?
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TABLA 6.6 FORMATO EVALUACION ORG. DE MARKETING

ESTRUCTURA FORMAL

SI

NO

¢ Existe un area independiente dedicada a los aspectos de marketing?

¢ Posee esta area autoridad y responsabilidad necesaria para influir en las

actividades de Host School que afecta a la satisfaccion de los clientes?

EFICIENCIA FUNCIONAL

¢ Existen buenas relaciones de comunicacion y colaboracion entre el area

de marketing y las demés areas de Host School

¢Existen comunidad de intereses y un lenguaje comdn entre todas las

areas en sus relaciones con los clientes?

TABLA 6.7 FORMATO EVALUACION SISTEMA MARKETING

SISTEMA DE INFORMACION DE MARKETING

SI

NO

¢ Existe un sistema de informacion de marketing que sirva de apoyo a las
decisiones de marketing acerca de los clientes actuales y potenciales, la

competencia, los proveedores y otros grupos de interés?

¢cLos que deciden solicitan este tipo de informacion y la emplean

sistematicamente para la toma de deciones?

SISTEMA DE PLANIFICACION DE MARKETING

¢Estd bien concebido y es efectivo el sistema de planificacion de

marketing?

¢ Esta bien estimada la medicion de mercado potencial y la prevision de

ventas?

Se elaboran Planes de Marketing para Host School, servicio que ofrece?

SISTEMA DE CONTROL DE MARKETING

¢ Existen procedimientos de control para asegurar el cumplimiento de los

planes y objetivos de marketing trazados? Son efectivos?

¢, Se examina periédicamente la rentabilidad de servicios, mercados?

¢, Se analiza periddicamente los costos de marketing?
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SISTEMA DE DESARROLLO DE NUEVOS SERVICIOS

SI

NO

¢ Posee Host School un mecanismo efectivo para el desarrollo de nuevos

servicios?

¢Los que deciden solicitan este tipo de informacion y la emplean

sisteméticamente para la toma de decisiones?

PRODUCTO

¢ Estan claramente definidos los servicios, servicios auxiliares y de apoyo?

¢, Se analizan todas las posibles agrupaciones de estos servicios?

¢, Han aumentado los principales elementos del servicio? Ambiente,

accesibilidad, participacion del cliente, interacciones del personal

MARKETING INTERNO

¢, Se valora la cultura de servicio existente en Host School? Esta enfocada
al cliente? Como lo sabe ?

¢Existe una adecuada politica de selecciéon y capacitacion del recurso

docente?

¢ Existe una adecuada politica de recompensas y reconocimientos?

PRECIO

¢ Estan definidos adecuadamente los objetivos, politicas y estrategias de

precios de la cartera de servicios de Host School?

¢Resulta adecuada la relacién calidad — precio en los servicios de Host

School? Como lo sabe?

¢,Cudl es el nivel de conocimiento sobre la elasticidad de la demanda en

relacién a los precios? ¢, qué acciones se realizan?

¢, Cudl es el nivel de conocimiento de la relacién calidad — precio para los

productos de la competencia? ¢ Como lo sabe?

DISTRIBUCION

.. Como se realiza la seleccién de los canales de comercializacién?

¢,Se ha valorado la efectividad de los canales actuales, sobre las bases de

sus costos y la presencia del servicio en el mercado?

COMUNICACION

¢, Qué acciones de comunicaciones se desarrollan en Host School?

¢, Se evalla su efectividad? ¢, como se realiza?
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OFERTA INTEGRAL

¢, Cudles son las opciones que brinda Host Schoola sus diferentes clientes?

¢Existe coherencia entre las diferentes variables y elementos que la

componen?

Se perciben de forma diferenciada por los clientes?

TABLA 6.8 FORMATO EVALUACION RESULTADOS MARKETING

ANALISIS DEL CUMPLIMIENTO DEL PLAN

¢Se evalla regularmente la ejecucion del Plan de Marketing, el

cumplimiento de objetivos y metas?

¢ Se evalla regularmente el nivel de satisfaccion de los clientes? ¢ Existen

los procedimientos de captacion y analisis de la informacién?

ANALISIS DE LA RENTABILIDAD

¢, Se reconoce la rentabilidad de los servicios?

2 Se han realizado analisis en términos de lanzar nuevos servicios, entrar

nuevos segmentos o abandonar alguno actual? De qué tipo?

ANALISIS DE COSTO - EFECTIVIDAD

¢, Se analizan y evalltan las tendencias del comportamiento de las ventas?

¢ Se analizan y evaltan las tendencias del comportamientos de costos y

gastos?

Se establecen relaciones entre los comportamientos? ¢Qué analisis se

realizan?
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Como resultado del analisis FODA se ha determinado que las
debilidades y amenazas pueden afectar a Host School, haciendo
que sus metas no se cumplan en razén que no existe una
planificacion estratégica ni de marketing, lo cual impide un buen
desenvolvimiento de las funciones del personal, el
desconocimiento del mercado al cual se dirigen y el decremento de

la demanda de los estudiantes.

La gastronomia ecuatoriana es diversa y exquisita por lo cual
debemos explotar nuestras delicias convirtiéndola en no solo en
una rama de estudio sino un atractivo que genera fuentes de

ingreso.

En el afio 2010 el nivel de instruccién primaria posee la tasa de
matricula mas alta con un indice del 1.06, seguido por el 0.92 del
nivel pre-primario y secundario y el 0.42 el nivel superior, lo cual
indica que solo una parte de la poblacibn accede a un nivel
superior de instruccion, factor que incide en la economia del pais
ya que un nivel de instruccion superior es costosa y pocas
personas pueden acceder a obtener un titulo de tercer o cuarto

nivel.
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Los servicios de Host School dentro del ciclo de productos se
encuentra en la fase de introduccion, puesto que algunas personas

no conocen los servicios que esta institucion oferta.

Host School debe centrarse en promocionar sus servicios a los
potenciales clientes, actualizando su pagina web, cuenta de
Facebook, ya que son herramientas fundamentales para
intercambiar ideas y atraer clientes de forma facil y no muy

costosa.

Un Plan Estratégico de Marketing es una herramienta para
cualquier empresa que desea moverse a estados futuros deseados

cumpliendo objetivos a traves de la aplicacion de estrategias.

Las estrategias presentadas en este proyecto hard que Host
School sea mas competitiva en el mercado y atraiga mas
estudiantes.

Host School tiene ventajas competitivas con capacidad para
ofrecer un buen servicio a un menor precio que el de la
competencia, de esta forma atraer la atencion de la demanda y

obtener buenos resultados.

Host School es reconocida por la ciudadania de Latacunga, lo cual
es una ventaja que conozcan a la empresa, para satisfacer las

necesidades del cliente y poder ofertar los servicios.

Aplicar las estrategias presentadas en el proyecto ayudard a Host
School, a que esta sea mas competitiva, lider en el mercado
logrando incrementar el numero de estudiantes y acrecentar sus

utilidades.
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A través del estudio de mercado se pudo establecer las
preferencias del cliente meta, para lo cual la Institucion debera
actualizarse constantemente en las nuevas tendencias culinarias

tanto en la cocina nacional como internacional.

Host School no tiene una filosofia empresarial formal debido a la
carencia de planeacién, por lo que se ha procedido a elaborar un
plan estratégico en el que constan: mision, vision, valores
corporativos, objetivos, estrategias e indicadores que permitirdn

medir y controlar el cumplimiento de las metas trazadas.

Las estrategias de marketing se hallan enmarcadas en el plan
operativo diseflado para Host School y representan acciones a
tomar en cuanto al producto, precio, plaza, promocién de la

Institucion.

De acuerdo al analisis de la competencia, la mayoria de Centros de
Capacitacion prestan servicios muy bdasicos y no poseen
actividades de vinculacién con la comunidad lo cual es una ventaja
para Host School, puesto que brindard servicios con valores
afadidos en la prestacion de servicios, tanto en ensefianza
culinaria, alimentacién y cursos rapidos, que ayudaran a captar a

los clientes potenciales.

Host School podra fortalecer su identidad y crear un distintivo
atrayente, salvaguardando la imagen corporativa elevando el nivel
de confort con instalaciones limpias y proyectando una excelente

imagen.

Es necesario la contratacion de un Asistente de Marketing, mismo

gue se encargara de la parte promocional de la Escuela.
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6.2 RECOMENDACIONES

e Poner mayor atencién a las amenazas y debilidades que afectan al
entorno que rodean a Host School, para lo cual ser4 necesaria la
utilizacion de acertadas estrategias que lograran cambios
significativos, siempre y cuando se aproveche al maximo las

oportunidades y fortalezas que posee.

e Aprovechar el mercado receptivo e interno, impulsando los valores

positivos que posee Host School posee.

e Se recomienda a las autoridades de Host School, coadyuvar
esfuerzos, con la finalidad de cumplir con las leyes, reglamentos y
permisos de funcionamiento que exigen las entidades de control
competentes y asi fortalecer el funcionamiento de la Escuela y su

participacion activa del sector.

¢ Se debe considerar la propuesta estratégica del disefio estructural
y funcional de Host School, a fin de analizar los requerimientos y
funciones que cumplen actualmente el personal de la Escuela y lo
que estos deberian cumplir para el desarrollo de la organizacion.

e Host School debe considerar la implementacion de un sistema
formal de planeacion estratégica, que permita a la organizacion

direccionarse hacia el futuro.

e Para que Host School pueda cumplir con la vision trazada se
recomienda tomar acciones en cuanto a la propuesta de valor
afiadido a los servicios que presta, revisando la posibilidad de
ampliar mas servicios enmarcados a los deseos y necesidades del

cliente meta.
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Se recomienda la actualizacion de facebook y pagina que pueda
dar a conocer su infraestructura, promociones y servicios que
ofrece  Host School, las cuales deberan ser actualizadas

permanentemente.

Se recomienda la contratacion de un analista de Marketing para
gue se encargue de toda la parte publicitaria y promocional de Host
School.

Se debe asignar un presupuesto para la capacitacion del personal
docente de la Escuela, para lograr el desempefio acertado de
funciones por ende eficacia y eficiencia en la prestacion de

servicios.

Se recomienda colocar un buzén de sugerencias dentro de Host

School para conocer las necesidades de los clientes.

Para obtener calidad en el servicio, se recomienda una
retroalimentacion a través del buzén de sugerencias dirigidas a los
clientes para saber sus necesidades y si el servicio actual cumple

con sus expectativas.

Se deberd cumplir y actualizar el Plan Estratégico y de Marketing
de acuerdo a los cambios que se presenten en el medio, a fin de
disefiar o acoplar nuevas estrategias que conlleven al cumplimiento
de objetivos y por ende su elevacion, y realizar un control anual del

cumplimiento del Plan de Marketing por medio de una auditoria.
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