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INTRODUCCION

Las estrategias constituyen un aspecto de enorme importancia en las decisiones que se
necesita tomar en la gestion de una empresa, en la que hay recursos de todo tipo que deben
ser utilizados de forma éptima para cumplir con las politicas y metas trazadas. De modo que,
la estrategia es una apuesta en un mundo globalizado en el que las empresas luchan por lograr
mantenerse en el mercado utilizando todas las herramientas que poseen, estableciendo
politicas flexibles y acertadas de gestion que les permitan posicionarse y tener continuidad en
el futuro, de acuerdo con esto, se debe establecer, objetivos y planes orientados a la mision y
vision de la misma. Asimismo, deben enfrentar los factores socioecondémicos del entorno, los

cambios tecnoldgicos y la globalizacion adaptando sus procesos para su supervivencia.

En este sentido, las estrategias de posicionamiento representan un elemento crucial y
basico para el desarrollo del resto de las estrategias de mercadeo. Para Kotler (2000)la
estrategia de posicionamiento es decidir lo que una empresa 0 una marca quiere que Su
publico objetivo le conceda, de tal forma que ocupe un lugar especial en la mente del mismo.
De modo que, el posicionamiento es la toma de una posicion concreta en la mente de los
sujetos en perspectiva a los que se dirige una determinada oferta u opcion. De manera tal que,
frente a una necesidad que dicha oferta u opcion pueda satisfacer, los sujetos en perspectiva

le den prioridad ante otras similares (Peralba, 1986).

Por consiguiente, crear estrategias surge como el objeto principal para desarrollar el presente
estudio en funcién de las necesidades encontradas, dirigidas al posicionamiento y ventas para
el restaurant Da Mario C.A.;ya que se detectd un desarrollo estratégico desactualizado y una
escasez en el uso de herramientas tecnoldgicas, lo que ha generado un declive en las ventas
en relacion con afios anteriores y un estado de estancamiento en cuanto a la captacion de
nuevos clientes. Para ello, se plantea una propuesta dirigida a disefiar estrategias de
posicionamiento y ventas para el restaurant, asi como proceder a la evaluacion posterior de
todos los factores pertinentes, su aplicacion y el analisis de su adaptacion y resultado. En base
a lo expuesto anteriormente, el estudio estara estructurado en tres (03) fases:

Fase I, Describe las generalidades de la empresa: descripcion de la empresa, estructura
organizativa, mision, visidn y objetivos empresariales, descripcion y objetivos del

departamento donde se llevara a cabo la pasantia.
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Fase 11, Contiene el diagndstico de las necesidades, el plan a desarrollar en la empresa Da
Mario C.A., el cronograma respectivo con respecto al tiempo y desarrollo de la pasantia, asi
como la descripcion de las actividades y los recursos técnicos y humano empleados.

Fase 111, Recopilacion de los principios tedricos, los cuales dan sustento y fundamento al
informe de pasantia.

Fase 1V, Resultados del diagnostico, presentacion de los resultados obtenidos en el estudio.
Fase V, Indicacion de las propuestas precisa para cada situacion problematica,, factibilidad,
presentacién de la vialidad del proyecto planteado dentro de la empresa.

Finalmente, se presentan las Conclusiones y Recomendaciones, presentacion de los
argumentos que solucionan la problematica y se destaca la consecucucion de los objetivos; y
por ultimo, las Referencias Bibliograficas, fuentes de informacion consultadas para

realizacion del trabajo.



FASE I

GENERALIDADES DE LA INSTITUCION

1.1. Descripcion de la empresa: Ubicacion, resefia historica, estructura organizativa

1.1.1. Ubicacion
La empresa Bar Restaurant Da’ Mario C.A se ubica en la calle Independencia, entre
calle Diaz Moreno y Montes de Oca. Local Nro 101-44. Centro de Valencia. Valencia- Edo.

Carabobo.

1.1.2. Resefia historica

Fue fundado en Mayo de 1973, por la sefiora Maria Eugenia Aguirre, a sus 30 afios de
edad. Quien inici6 un negocio familiar sencillo ubicado en el mismo local que ocupa
actualmente, éste mismo fue alquilado por 15 afios y luego en el afio 1988, gracias al esfuerzo
de su fundadora, su equipo de trabajo y al éxito que tuvo el negocio, se logro realizar la
compra de este local comercial, a raiz de esto el desempefio de la empresa fue ain mayor,
esto permitié tener mayores ingresos para invertirlos y asi extender el mend y remodelar sus
espacios, el restaurant continud creciendo de la mano de sus trabajadores y clientes que los
acompafiaron desde el comienzo y hoy en dia con orgullo se puede decir que forma parte de
las familia valenciana y del dia a dia de los estudiantes y trabajadores que lo
visitan. Actualmente el Restaurant Da’ Mario cumplié sus 50 afios y recibié una orden de la
ciudad de Valencia, por su historia y su gran aporte a la sociedad. Y se encuentra al cargo de

los familiares de su fundadora y demas miembros administrativos.



1.1.3. Estructura organizativa

Propietario

Gerente =

Departamento Personal de
de Mercadeo cocina

Meseros

Figura 1: Estructura Organizativa de Da Mario C.A
Fuente: Da MarioC.A.

1.2. Mision, vision, objetivos de la empresa

1.2.1. Mision de la empresa

Desde 1973 ofrecemos a la familia valenciana y trabajadores de zonas aledarias el
gusto de sentirte en casa mientras disfruta de alguno de nuestros platillos, con el mejor sabor
de la comida italiana. Hemos crecido a la par de estas familias que con el paso de los afios

nos siguen prefiriendo y nos han convertido en tradicion.

1.2.2. Visién de la Empresa

Queremos seguir acompafiando a nuestros clientes en su dia a dia y en sus momentos
mas especiales, brindandoles siempre todo el carifio y la mejor comida ademas integrar
alternativas mas modernas, para complacer a las nuevas generaciones que nos visitaran, pero

siempre manteniendo lo tradicional y casero que es lo que tanto nos caracteriza.

1.2.3. Objetivos de la Empresa

Continuar creciendo e innovando siempre, ofreciendo productos de la mejor calidad

que satisfagan las necesidades de los clientes y superen sus expectativas. Apoyandonos



siempre del talento humano que brinda sus servicios y excelentes capacidades para nuestra

empresa y le permiten alcanzar la excelencia.

1.3. Descripcion del Departamento de Mercadeo

Este departamento inicié sus actividades hace unos 5 afios. El departamento de
mercadeo de la empresa Da Mario C.A. se encarga de planificar actividades a largo plazo,
tomando en cuenta el estatus financiero y la capacidad de la empresa, también de identificar
las necesidades de los clientes para convertirlas en demanda, calcular los precios de cada

producto para su venta.

1.3.1. Estructura organizativa del Departamento

\
Departamento
de Mercadeo
\

Supervisor del
Departamento ‘

Pasante del
departamento
de mercadeo

Figura 2: Estructura organizativa del Departamento donde se desarrolla la pasantia

Fuente: Da Mario C.A. (2023)

1.4. Mision, vision y objetivos del Departamento de Mercadeo

1.4.1. Mision del Departamento

Aplicar un conjunto de técnicas y estudios para mejorar constantemente la

comercializacion de los productos, dando a conocerlos, creando alianzas estratégicas y demas



técnicas, aunado a la identificacién de las necesidades de los clientes y al célculo de los
costes.

1.4.2. Visién del Departamento

Ejecutar las acciones aptas para aumentar las ventas y mantener el posicionamiento de
la empresa, de la forma més eficiente, adaptandolas a las corrientes actuales y prever los

cambios en el mercado, para llevar la empresa siempre de la mejor manera.

1.4.3. Objetivos del Departamento
* Aumentar las ventas.

 Mejorar las relaciones con el cliente.
* Llegar a nuevos clientes.

* Preparar planes de venta.

« Liderar diversos equipos de trabajo.



FASE II

DIAGNOSTICO

2.1. Diagnostico de necesidades del Departamento en que se realiza la pasantia

El mercado de los restaurantes se encuentra en un constante cambio, en especial a
medida que cambian las expectativas del consumidor, de modo que mantener a la empresa
posicionada depende de maltiples factores, tales como una correcta promocién, un buen
desarrollo estratégico y la utilizacion de herramientas tecnoldgicas para facilitar el trabajo y
mejorar la experiencia de los clientes, esto es fundamental para cualquier negocio exitoso. En
la actualidad, los clientes suelen optar un servicio rapido, prefiriendo opciones para hacer sus
pedidos con antelacion, para sentarse o llevar su pedido, un buen servicio al cliente en linea,
opciones de comida que satisfagan sus expectativas,variedad de métodos de pago y muchas

otras caracteristicas.

2.2. Plan de trabajo

Cuadrol.Plan de Trabajo para Pasantia

Apellidos y Nombres: Marra Cosenza Maria Teresa

DATOS DEL Cédula de Identidad: Teléfono: 0412-4653794
ESTUDIANTE |28.367.134

Facultad: Ciencias Sociales Escuela: Mercadeo

Razon Social: Bar Restaurant Da Mario | Teléfonos: 0241-8572553

C.A

Direccion: Calle Independencia, entre Diaz Moreno y Montes de Oca,
DATOS DE namero 101-44
LA EMPRESA

Entidad Econdmica: Restaurant

Departamento donde realizara la pasantia: Departamento de mercadeo.

DATOS DE Nombre del Tutor Académico: Analiz Lopez

LOS TUTORES

Nombre del Tutor Empresarial: José Pefia




TITULO: Estrategias de posicionamiento y ventas para el Restaurant “Da Mario C.A.”
ubicado en el VValencia, estado Carabobo

Diagnostico de la pasantia: Declive en las ventas a causa de la falta de adaptacion a las
tendencias actuales.

Titulo del informe: Estrategias de posicionamiento y ventas para el Restaurant “Da
Mario C.A” ubicado en Valencia, estado Carabobo

Identificacion del problema o situaciones problematicas:

Se detectd un desarrollo estratégico desactualizado y falta de herramientas tecnoldgicas,
esto ha generado un declive en las ventas en relacion con afios anteriores y un estado de
estancamiento en cuanto a la captacion de nuevos clientes.

Formulacion del problema:
¢De qué manera se puede lograr la captacion y fidelizacion de clientes e impulsar las ventas

del restaurant “Da Mario C.A.”?

Objetivo general: Objetivos especificos:
Proponer estrategias de posicionamientoy | 1. Diagnosticar la situacion actual del
ventas para el restaurant Da Mario C.A. posicionamiento y las ventas del

Restaurant Da Mario.

2. Identificar los factores internos y externos
que inciden en el posicionamiento y
ventas del restaurant Da Mario C.A.

3. Disefiar estrategias de posicionamiento y
ventas para el restaurant Da Mario C.A.

Tutor Firma Tutor
Firma Tutor Académico Empresarial Firma del Estudiante

APROBACION POR LA COMISION DE ESCUELA:

Fuente: Marra (2023)



2.3. Cronograma de actividades

Cuadro 2. Cronograma de Actividades

TIEMPO
ACTIVIDADES Mar- | Abr- | May- | Jun-

23 |23 |23 ’3 TOTAL EN DIAS
DIAGNOSTICO DE
NECESIDADES X X X 5)
PLAN DE TRABAJO X |5
CRONOGRAMA DE
ACTIVIDADES X |2
DESCRIPCION DE
LAS ACTIVIDAES X |15
RECURSOS
TECNICOS Y
HUMANOS X |2
PRINCIPIOS
TEORICOS X |5
REDACCION DEL
INFORME FINAL 10
TOTAL 54

Fuente: Marra (2023)

2.3. Programade actividades

Cuadro 3. Programacion de actividades para Pasantias

Semana Actividades Observaciones
1 Actividades de induccién a la empresa

2 Analisis de la situacion actual de la empresa

3 Realizacion de la matriz DOFA

4 Analisis del area de ventas




5 Creacién de una estructura de costos

Optimizar la toma de decisiones en base a la
estructura de costos

Evaluacién del contenido publicado en redes

6 .
sociales
Determinar el publico objetivo
7 Determinar las estrategias para llevar a cabo en

redes sociales

Creacion de contenido para las redes sociales

Plan de reforma del mend, para retomar la
8 elaboracién de antiguos platos que fueron
eliminados del mismo

Andlisis sobre la aceptacion de la reforma del
menu

Planificar alianza estratégica con “Valencia en
tranvia”

Crear alianza con un estacionamiento cercano para
el uso de los clientes del restaurant

Elaboracion de un menu facil de procesar y

10 Ilamativo para el cliente

Crear un whatsapp de empresa para el restaurant

Analizar las variables necesarias para implementar

= el servicio de delivery

Llevar a cabo la implementacion del servicio de
delivery

12 Analisis de métricas de redes sociales

Analisis sobre la evolucion de las estrategias
implementadas

Recomendaciones:

Tutor Empresarial Tutor Académico
Lic. José Pefia Prof. Analiz Lopez

Fuente: Marra (2023).

10



2.5. Descripcion de las actividades

2.5.1. Actividades de induccién a la empresa

Las actividades de induccion a la empresa dan a conocer al nuevo colaborador, las
instalaciones, la historia de la empresa, sus objetivos, asi como al resto de los trabajadores y
caracteristicas del puesto de ocupara.

2.5.2. Andlisis de la situacion actual de la empresa

Realizar un analisis de la situacion actual de la empresa que permitird identificar las
fortalezas y debilidadesde la misma, esto es esencial para la planificacion estratégica y su

desarrollo.
2.5.3. Realizacion de la matriz DOFA

La matriz DOFA puede ayudar a identificar los aspectos positivos y negativos del
restaurante, asi como a desarrollar estrategias para maximizar las oportunidades y minimizar
las amenazas, esto facilitara la toma de decisiones y a desarrollar estrategias efectivas para
alcanzar los objetivos.
2.5.4. Andlisis del area de ventas

Con estos datos y el andlisis del area de ventas, es posible determinar las areas del

negocio que funcionan bien y las que necesitan mejoras y asi guiar la toma de decisiones de

la empresa y conducirla en la direccion correcta.

2.5.5. Creacion de una estructura de costos

Se basa en realizar un documento donde se organizan los gastos de la empresa. Esta
estructura incluye todos los costos en los que incurre la empresa para funcionar: Materias

primas, servicios, pago de impuestos, salarios, entre otros.
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2.5.6. Optimizar la toma de decisiones en base a la estructura de costos.

Tener un analisis de costos, nos brinda la capacidad de tomar decisiones para entender
en que focalizar los recursos, las mejoras necesarias, pero también nos permite determinar

donde podemos reducir costos sin afectar la calidad del producto o resultado.

2.5.7. Evaluacion del contenido publicado en redes sociales

Evaluar que tipo de redes sociales maneja la empresa y lo que se publica en ellas, para
definir los aciertos y desaciertos y de esta manera poder ampliar, mejorar y actualizar el

contenido que se comparte al publico.
2.5.8. Determinar el publico objetivo

Esto consiste en determinar el grupo de la poblacion hacia el cual va dirigida la
empresa 0 una camparia. Son las personas que buscan lo que la empresa ofrece, por lo cual

pueden tener una mayor inclinacién a llegar a un acuerdo comercial.
2.5.9. Determinar las estrategias para llevar a cabo en redes sociales

Una estrategia de redes sociales se basa en un resumen de todas las cosas que se
planea hacer y se espera lograr en redes sociales. Esto permite guiarlas acciones y ayuda a

saber si se esta teniendo éxito o no.

2.5.10. Creacion de contenido para redes sociales

La creacion de contenido es la forma en la que las marcas se comunican y crean

conexiones con la audiencia a través de la produccion de contenido de valor.

2.5.11. Plan de reforma del menu, para retomar la elaboracion de antiguos platos que

fueron eliminados del mismo

Se evaluara las variables pertinentes para realizar nuevamente los platos que se habian

eliminado del mend, se debe evaluar los costos de los mismos y perfeccionar su preparacion.

12



2.5.12. Anélisis sobre la aceptacion de la reforma del menu

Se sometera a observacion el comportamiento de la clientela con respecto a los platos
que seran reincorporados al menu, se tomaré en cuenta: La demanda de estos, los comentarios

acerca del nuevo men0 y posibles sugerencias.

2.5.13. Planificar alianza estratégica con “Valencia en tranvia”

Una alianza estratégica es un acuerdo entre empresas de diferentes sectores, con el fin
de fortalecer sus objetivos comerciales y lograr un beneficio mutuo. En el caso de esta
estrategia se busca llegar a un acuerdo con la empresa turistica “Valencia en Tranvia” para

ofrecer una promocion especial a las personas que contraten sus servicios.

2.5.14. Crear alianza con un estacionamiento cercano para el uso de los clientes del

restaurant

El estacionamiento es el primer punto de contacto que una empresa tiene con los
clientes. Si se logra que esa interaccion sea positiva, comienza la experiencia de una buena
manera. Pero una mala experiencia de este tipo puede frustrarlos desde el principio. Por esta
razon es de suma importancia proporcionar el servicio de estacionamiento a los clientes de
Da Mario C.A, ya que el establecimiento no cuenta con uno propio, se debe llegar a un
acuerdo con un estacionamiento cercano, para facilitar toda su experiencia y evitar la

disminucion del flujo de clientes.

2.5.15. Elaboracién de un menu facil de procesar y llamativo para el cliente

El menu de un establecimiento de comida, puede lograr que el cliente se sienta mas
atraido a probar los platos, este debe ser sencillo, de manera que el publico pueda procesar
con facilidad la informacion que este ofrece sobre los platillos, como sus caracteristicas y

precios y a la vez ser estético y llamativo.
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2.5.16. Crear un Whatsapp de empresa para el restaurant

Un WhatsApp de empresa permite facilitar las interacciones con los clientes, ya que
ofrece herramientas para automatizar, organizar y responder rapidamente a los mensajes, que

estos envian requiriendo informacion y realizando pedidos.

2.5.17. Analizar las variables necesarias para implementar el servicio de delivery

El servicio de delivery es el que presta una empresa para hacer llegar los pedidos a
domicilio de los productos que los clientes compran via online o por medios telefénicos. Para
ofrecer un servicio de delivery adecuado se requiere de una forma de pago simple y con
opciones, ofrecer informacion clara de la entrega y esto precisa de comunicacion con el

repartidor en linea.
2.5.18. Llevar a cabo la implementacion del servicio de delivery

Posterior al analisis de todas las variables necesarias, se tomaran las decisiones
pertinentes para contratar los servicios de un repartidor y ofrecer los distintos métodos de
pago ademas de contar con una cuenta de “Whatsapp bussinness” para procesar los pedidos

con mayor facilidad y precision.
2.5.19. Andlisis de métricas de redes sociales

El andlisis de las métricas debe ser constante y te ayudaran a definir las acciones
necesarias para lograr los objetivos planteados y asi, evitar riesgos y tiempo. Es necesario
darle seguimiento, recopilar y analizar los datos de las cuentas de la empresa y campafias en

redes sociales.

2.5.20. Andlisis sobre la evolucion de las estrategias implementadas

Para esto se necesita de la observacion y recopilacion de los datos pertinentes para
poder analizar el nivel de aceptacion que han tenido las nuevas estrategias implementadas y

como estas han impactado en las ventas.
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2.6. Recurso técnico y humano

2.6.1. Recurso humano

Se cuenta con el director del departamento de mercadeo como facilitador que presta
sus servicios a la empresa DA MARIO C.A. quien contribuye en la planeacion, organizacion,
desarrollo y coordinacién de quienes laboran en la empresa. Asi como también al tutor
metodoldgico universitario y el autor que realiza este informe quien es pasante laboral de

dicha empresa.
2.6.2. Recurso técnico

Se hace uso de un dispositivo mévil y una laptop los cuales proporcionan informacion

de la empresa utilizada para motivos de la investigacion. Boligrafos y block de notas.
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FASE 111

VINCULACION TEORICA

De acuerdo con el manual, “la vinculacién tedrica es la relacion del desarrollo con un
autor. Sirve de ayuda para la determinacion de lineas de investigacion, se trata de la revision
de teorias, leyes, principios, etc..., que de alguna manera ayudan a resolver el problema o las
situaciones problematicas.” (Figueredo, Gonzalez, Martinez, Moreno, Jiménez y Weffer,
2020, p.35)

3.1. Principios teoricos

Estrategias

La estrategia tiene la intencién de mejorar a la empresa al enfocar sus esfuerzos y
prioridades a identificar las necesidades de los clientes en el contexto actual con la intencién
de proyectar cambios a futuro. Al respecto se puede indicar que:“La estrategia de
mercadotecnia comprende la seleccidn y el andlisis del mercado, es decir, la eleccion y el
estudio del grupo de personas a las que desea llegar, asi como la creacion y permanencia de la

mezcla de mercadotecnia que las satisfaga” (Fisher y Espejo, 2011, p.78)

Bajo este contexto, cabe sefialar que las estrategias permiten crear oportunidades de
negocio y establecen orden y planificacion necesaria para alcanzar objetivos, con el fin de
optimizar el uso de los recursos, mediante la anticipacion de los cambios en el entorno y los
movimientos contingentes de la competencia. En este sentido, las presentes bases teoricas, se
relacionan al presente estudio, ya que ésta es la herramienta mediante la cual la empresa

planea realizar el disefio de la propuesta, para dar solucion al problema planteado.

Posicionamiento

El posicionamiento de una empresa se refiere al puesto que ocupa un producto o

servicio en la mente de los consumidores en comparacion a la competencia, esto define la
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decision del cliente al elegir una marca por encima de otra. Al respecto se puede resaltar que:
“El posicionamiento se refiere al lugar que ocupa un producto o marca, segin las
percepciones de los consumidores, con relacién a otros productos o marcas competitivos o a
un producto ideal. (Satesmases, 2003, p.407). El posicionamiento de mercado trata de evaluar
la posicion que ocupa la empresa y a su vez si esta podria ser mejor, de manera que al poseer
un mayor posicionamiento de la confianza empresa, la percepcion del consumidor sobre esta
es ventajosa. En este sentido, la empresa “Da Mario C.A.” busca posicionamiento en el

mercado y aumentar el flujo de clientes.

Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento es el proceso por medio del cual se desarrolla una
estrategia para llevar a la marca, empresa o producto de su imagen actual a la imagen que se
desea proyectar.De acuerdo con Kotler (2000, p:337), sefiala que el posicionamiento es el
acto de disefiar una oferta e imagen empresarial destinada a conseguir ocupar un lugar
distinguible en la mente del publico objetivo.Una buena estrategia de posicionamiento
permitira a la empresa “Da Mario” lograr el reposicionamiento deseado, crear fidelizacion en

los clientes e impulsar las ventas.

Ventas

Las ventas son un factor muy importante en el éxito de las empresas, se trata de
una de las actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones o personas que ofrecen
algin producto o servicio en su mercado objetivo, debido a que su éxito depende
directamente de la cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de

cuan rentable les resulte hacerlo.

Segun Fischer y Espejo (2004, p. 26 y 27) la venta es una funcion que forma parte del
proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen como “toda actividad que genera en los

clientes el ultimo impulso hacia el intercambio”.
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Los autores exponen ademas, que es “en este punto (la venta), donde se hace efectivo
el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones sobre el
producto y decisiones de precio)”. En tal sentido, la importancia de las ventas en una empresa
va mas alla, del simple intercambio econémico vender significa construir lealtad y da paso a
la formacion de una buena relacion tanto como con los colaboradores del negocio, con el
consumidor y en su capacidad, no solo para hacer que la compafiia sea rentable, sino permitir

que esta pueda adaptarse al mercado y sobrellevar su intensa dindmica.
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RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

Para la realizacion del diagndstico de la situacién actual del posicionamiento de la
empresa Restaurant Da Mario C.A., se selecciond como técnica la encuesta. Asimismo, para
la recoleccion de la informacion se emple6 como instrumento un Cuestionario. Se hizo uso de
la formula de determinacion de muestra a través de la herramienta SurveyMonkey con una
poblacién finita de 2.116 personas, con un nivel de confianza del 95% y un error muestral del
5%. El resultado de la muestra dio como resultado 326 personas a encuestar. En otro sentido,

se aplicé una entrevista al gerente de la empresa, para recolectar la informacion referente a

las ventas.

item 1. ¢ Conoce usted el Restaurant Da Mario C.A.?

Tabla 1. Conocimiento de la marca

FASE IV

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 263 80,60%
No 63 19,40%
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra (2023)
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Grafico 1. {Conoce usted el restaurant Da Mario?
Fuente: Marra (2023)

Segun los resultados de la encuesta, se puede concluir que el restaurante Da Mario
goza de un alto nivel de reconocimiento en la ciudad de Valencia, Venezuela. El 80,60% de
los encuestados afirmaron conocer el restaurante, lo que indica una amplia presencia y
posicionamiento en la comunidad.Este alto nivel de conocimiento puede atribuirse a varios
factores. En primer lugar, el restaurante cuenta con una trayectoria de 50 afios en la ciudad, lo
que indica una larga permanencia en el mercado y una solida base de clientes fieles. Ademas,
la ubicacidn estratégica en el centro de la ciudad seguramente ha contribuido a su visibilidad
y reconocimiento.Sin embargo, es relevante mencionar que un 19,40% de los encuestados
respondieron que no conocen el restaurante Da Mario. Esto sugiere que existe un segmento
de la poblacion que ain no ha tenido contacto con el restaurante o no esta familiarizado con
él. En consecuencia, podria ser una oportunidad para el restaurante implementar estrategias
de marketing y promocion para llegar a ese segmento y aumentar su reconocimiento en la

comunidad.

En resumen, los resultados de la encuesta indican que el restaurante Da Mario tiene un
alto nivel de reconocimiento en la ciudad de Valencia, Venezuela, con un 80,60% de los
encuestados afirmando conocer el establecimiento. Sin embargo, existe un porcentaje
significativo de personas que aun no conocen el restaurante, lo que representa una

oportunidad de crecimiento y expansion para el negocio.
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Item 2. ¢ Cuénto tiempo hace desde que conoci6 el Restaurant Da Mario?

Tabla 2.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

10 0 mas afios 141 43,10%

5-9 afios 27 8,30%

1-4 afios 27 8,30%

Este afio (2023) 68 20,80%

Aun no lo conozco 63 19,40%

TOTAL 326 100%

Fuente: Marra(2023)

'

@® 10omas
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@ Aun no lo conozco

Grafico 2. ¢ Cuénto tiempo hace desde que conocid el restaurant Da Mario?

Fuente: Marra (2023)

El anélisis de los resultados de esta encuesta revela informacion relevante sobre el
conocimiento y la familiaridad de los encuestados con el restaurant Da Mario. El 43,10% de
los encuestados afirmd conocer el restaurante desde hace 10 o méas afios. Esto indica que una
parte considerable de los encuestados tiene una relacion de larga data con el restaurante, lo
que sugiere que el restaurante ha logrado mantener la fidelidad de sus clientes a lo largo del
tiempo. El 8,30% de los encuestados afirmd conocer el restaurante desde hace 9 a 5 afios.
Esta cifra indica que hay un segmento de personas que ha descubierto el restaurante en los

altimos afios y ha decidido seguir visitandolo. Esto puede ser un indicador positivo, ya que

21




muestra que el restaurante ha logrado atraer a nuevos clientes en un periodo relativamente
corto de tiempo. El 8,30% de los encuestados afirmé conocer el restaurante desde hace 4 a 1
afio. Esto indica que un pequefio porcentaje de los encuestados ha descubierto el restaurante
en el dltimo afio. Este grupo de personas puede considerarse como clientes relativamente
nuevos, y su conocimiento reciente del restaurante puede ser una oportunidad para que el

restaurante continGe atrayendo y fidelizando a nuevos clientes.

En este sentido, el 20,80% de los encuestados afirmd haber conocido el restaurante
este afio. Esto indica que hay un segmento significativo de personas que ha descubierto el
restaurante recientemente. Estos encuestados pueden considerarse como clientes potenciales,
ya que han mostrado interés en el restaurante y han decidido visitarlo en un corto periodo de
tiempo. El 19,40% de los encuestados afirmd no conocer el restaurante. Esto puede ser una
oportunidad para el restaurante, ya que indica que hay un grupo considerable de personas que
aun no ha tenido la oportunidad de visitarlo. De alli que el restaurante podria enfocarse en
promocionarse y dar a conocer su propuesta gastronémica a este grupo especifico de

personas.

En conclusidn, los resultados de esta encuesta muestran que el restaurante de comida
italiana ha logrado establecer una base de clientes leales a lo largo de los afios, pero también
ha atraido a nuevos clientes en los ultimos afos. Sin embargo, existe un porcentaje
significativo de personas que aun no conocen el restaurante, lo que brinda una oportunidad

para promocionarlo y atraer a nuevos clientes.

item 3. ¢ Conoce los platosque ofrece el Restaurant Da Mario?

Tabla 3.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 181 55,60%
No 68 20,80%
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Algunos 77 23,60%

TOTAL 326 100%

Fuente: Marra (2023)

@ si
® No
Algunos

Grafico 3. ¢Conoce los platos que ofrece el Restaurant Da Mario?
Fuente: Marra (2023)

El analisis de los resultados de esta encuesta revela que, en general, existe un
conocimiento moderado de los platos que ofrece el restaurante. EI 55,60% de los encuestados
afirmo conocer los platos que ofrece el restaurante, lo que indica que mas de la mitad de los
encuestados estan familiarizados con la oferta gastronémica de Da Mario. Esto puede ser un
indicador positivo, ya que demuestra que el restaurante ha logrado cierto nivel de
reconocimiento y ha atraido a una parte significativa de los consumidores. El 20,80% de los
encuestados afirmo no conocer los platos del restaurante. Esto podria ser una oportunidad
para el restaurante, ya que indica que existe un segmento de consumidores potenciales que
aun no estan familiarizados con su oferta gastrondmica. El restaurante podria enfocar sus

esfuerzos en promocionar y dar a conocer sus platos a este grupo especifico de personas.

Por otro lado, el 23,60% de los encuestados afirmé conocer algunos de los platos que
ofrece el restaurante. Esto podria indicar que han tenido algun tipo de experiencia previa con
el restaurante, ya sea a través de recomendaciones de otros clientes o a través de visitas
anteriores. Estos encuestados podrian ser considerados como clientes recurrentes o

potenciales embajadores de la marca, ya que muestran interés en los platos del restaurante.
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En conclusion, los resultados de esta encuesta indican que, si bien existe un
conocimiento generalizado de los platos que ofrece el restaurante de comida italiana, ain hay
un porcentaje significativo de personas que no los conocen. Esto brinda al restaurante una
oportunidad de promocionar y dar a conocer su oferta gastrondmica a un publico mas amplio,
mientras también se enfoca en mantener y fidelizar a aquellos que ya estan familiarizados con

sus platos.

Item 4. ; Como evallia usted la imagen del Restaurant Da Mario C.A.?

Tabla 4.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Excelente 0 0%
Buena 36 11,10%
Regular 290 88,90%
TOTAL 326 100%
Fuente: Marra(2023)
@ Excelente
® Buena
Regular

Grafico 4. ;Cdmo evalla usted la imagen del Restaurant Da Mario C.A.?
Fuente: Marra (2023)

El analisis de los resultados de la encuesta revela que la mayoria de los encuestados
88,9% considera la imagen del restaurant Da Mario, como regular. Esto indica que existe una

percepcion negativa o indiferente hacia la imagen del restaurante por parte de la mayoria de
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los encuestados. Por otro lado, solo el 11,1% de los encuestados considera la imagen del
restaurante como buena, lo cual representa una minoria significativa. Esto implica que hay
una pequefia proporcién de encuestados que tienen una opinion positiva sobre la imagen del

restaurante.

Es interesante destacar que ningln encuestado considerd la imagen del restaurante
como excelente. Esto indica que el restaurante no ha logrado generar una percepcion
altamente positiva entre los encuestados. Estos resultados sugieren que el restaurante necesita
mejorar su imagen para atraer a mas clientes y mantener una reputacion positiva en el
mercado. Es posible que se requieran acciones de marketing y estrategias para mejorar la
percepcion de los clientes sobre el restaurante.

Item 5. ¢ Como percibe usted a la empresa Bar Restaurant Da Mario C.A. con respecto

a las siguientes afirmaciones?

Tabla 5.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Un restaurant elegante 22 6,90%
Un establecimiento familiar 217 66,70%
Un sitio con precios 41 12,50%
accesibles
Un establecimiento con gran 45 13,90%
variedad de platillos
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra(2023)
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Grafico 5.,Como percibe usted a la empresa Bar Restaurant Da Mario C.A. con respecto a las siguientes

afirmaciones?
Fuente: Marra (2023)

El 66,70% de los encuestados respondieron que perciben al restaurant como un sitio

familiar por encima de las demas afirmaciones, lo que indica que el restaurante es percibido

como un lugar comodo y acogedor para ir con la familia y amigos lo que ha buscado

transmitir la empresa desde sus inicios.

item 6. ¢ Como percibe usted al Restaurant Da Mario en relacion con la competencia?

Tabla 6.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Excelente 0 0%
Bueno 72 22,20%
Regular 254 77,80%
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra(2023)
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Grafico 6.,Como percibe usted al Restaurant Da Mario en relacion con la con la competencia?
Fuente: Marra (2023)

El 77,8% de los encuestados perciben al restaurant en relacion con la competencia,
regular y el 22,20% respondié “bueno”, lo que indica que la mayoria de los consumidores
consideran que el restaurante es un lugar promedio en comparacion con otros restaurantes de
comida italiana en Valencia. Este resultado es preocupante, ya que significa que el
restaurante tiene una oportunidad de mejorar su posicion en el mercado. El restaurante debe
tomar medidas para mejorar la percepcion que tienen los consumidores sobre su restaurante

en comparacion con la competencia.

item 7. ¢ Esta dispuesto a degustar los platos del Restaurant?

Tabla 7.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 298 91,70%
No 14 4,20%
Tal vez 14 4,20%
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra(2023)
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Grafico 7.¢Esta dispuesto a degustar los platos del Restaurant?
Fuente: Marra (2023)

El analisis de los resultados de esta encuesta muestra que hay una alta predisposicion
por parte de los encuestados a degustar los platos del restaurant Da Mario. Con un 91,70% de
los encuestados manifestando su disposicion, se puede inferir que el restaurante cuenta con
una reputacion positiva y una clientela potencialmente fiel. Sin embargo, también es
importante tomar en cuenta los resultados del 4,20% de los encuestados que indicaron que no
estan dispuestos a degustar los platos del restaurante. Esto podria indicar que hay una
pequefia porcion de la poblacion que no esta interesada en la comida italiana o que han tenido
malas experiencias previas con el restaurante. Es recomendable investigar y abordar las
razones detras de esta falta de interés para poder mejorar y atraer a un publico mas amplio. El
4,20% de los encuestados que respondieron "tal vez" también es un grupo interesante, ya que
podrian estar dispuestos a probar los platos del restaurante si se les brinda méas informacion o
incentivos adicionales. Es importante considerar estrategias de marketing y promociones para

atraer a este grupo y convertirlos en clientes regulares.

En general, los resultados de la encuesta son positivos, con un alto porcentaje de
encuestados dispuestos a degustar los platos del restaurante. Esto indica que el restaurante
tiene una buena oportunidad de atraer a una clientela fiel y potencialmente expandir su base
de clientes. Sin embargo, es importante no descuidar a aquellos que no estan dispuestos a
probar los platos o que estan indecisos, ya que también representan oportunidades de

crecimiento.
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Item 8. ¢Considera al restaurant Da Mario una buena opcion para comer en Valencia?

Tabla 8.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 321 98,60%
No 5 1,40%
TOTAL 326 100%
Fuente: Marra(2023)
® Si
® No

Grafico 8.;Considera al restaurant Da Mario una buena opcién para comer en Valencia?
Fuente: Marra (2023)

El analisis de los resultados de esta encuesta revela que el restaurante Da Mario goza
de una buena reputacion en la ciudad de Valencia, Venezuela. EI 98,6% de los encuestados
considera que es una buena opcion para comer en la ciudad. Esto indica que el restaurante ha
logrado establecer una imagen positiva y satisfacer las expectativas de la mayoria de los
clientes. Este alto porcentaje de aprobacidn sugiere que el restaurante ha establecido una
buena reputacion a lo largo de sus 50 afios de historia en el centro de la ciudad.
Probablemente, ha logrado mantener la calidad de su comida italiana y brindar un servicio
satisfactorio a sus clientes, lo que ha llevado a que la mayoria de las personas lo consideren
una opcion confiable para disfrutar de una buena comida en Valencia. Es importante destacar
que el 1,4% de los encuestados no considera al restaurante Da Mario como una buena opcién

para comer en la ciudad. Si bien este porcentaje es muy bajo, es necesario evaluar los motivos
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detras de esta opinion negativa y tomar acciones para atender cualquier posible problema o
insatisfaccion que estos clientes puedan tener.

En general, los resultados de esta encuesta muestran que el restaurante Da Mario tiene
una solida reputacion y es considerado una buena opcién para comer en Valencia por la gran
mayoria de los encuestados. Esto indica que el restaurante ha logrado mantener su posicion
en el mercado a lo largo del tiempo y sigue siendo una opcion atractiva para los residentes y

visitantes de la ciudad.

Item 9. ;Podria considerar al Restaurant al restaurant Da Mario entre sus primeras

opciones para comer fuera de casa?

Tabla 9.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 36 11,10%
No 290 88,90%
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra (2023)
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Grafico 9. ¢Podria considerar al Restaurant al restaurant Da Mario entre sus primeras opciones para comer fuera
de casa?
Fuente: Marra (2023)
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El 88,9% de los encuestados no considera al restaurante entre sus principales opciones
para comer en Valencia, lo que indica que el restaurante no esta bien posicionado en la mente
de los consumidores. Este resultado es preocupante, ya que significa que el restaurante esta
perdiendo oportunidades de atraer nuevos clientes. Sin un posicionamiento claro y fuerte, el
restaurante es menos probable que sea considerado por los consumidores cuando estan
buscando un lugar para comer.El restaurante debe realizar un seguimiento de su
posicionamiento en la mente de los consumidores para medir su eficacia y realizar los ajustes

necesarios.

En el caso especifico del restaurante Da Mario, el 11,1% de los encuestados que lo
consideran entre sus principales opciones para comer en Valencia son personas que ya
conocen el restaurante y tienen una opinidn positiva sobre él. Esto indica que el restaurante
tiene un pequefio grupo de clientes leales que estan satisfechos con su experiencia.Sin
embargo, el restaurante debe trabajar para aumentar su base de clientes. Para ello, debe
mejorar su posicionamiento en la mente de los consumidores para que sea considerado por un

publico mas amplio.

item 10. ¢Ha conocido publicidades acerca del Restaurant da Mario?

Tabla 10.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 36 11,10%
No 290 88,90%
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra(2023)
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Grafico 10. ¢Ha conocido publicidades acerca del Restaurant da Mario?
Fuente: Marra (2023)

El analisis de los resultados de esta encuesta revela que el restaurante Da Mario no ha
logrado una amplia difusion de su publicidad entre los encuestados. El 88,9% de los
encuestados no ha conocido ninguna publicidad del restaurante, lo que indica una falta de

visibilidad en términos de promocion y marketing.

Es importante destacar que el 11,1% de los encuestados si ha conocido publicidades
del restaurante. Aunque este porcentaje es considerablemente menor, sugiere que algunas
personas han tenido algln tipo de exposicién a la publicidad de Da Mario. Esto puede indicar
que el restaurante ha llevado a cabo esfuerzos de marketing, aunque no han sido lo
suficientemente efectivos como para alcanzar a la mayoria de los encuestados. Dado que el
restaurante tiene 50 afios de experiencia y se encuentra ubicado en el centro de la ciudad de
Valencia, es posible que haya confiado en la lealtad de sus clientes habituales y no haya

considerado necesario invertir en publicidad.

Sin embargo, estos resultados sugieren que podria beneficiarse de una mayor
promocion para atraer a nuevos clientes y aumentar su visibilidad en el mercado.Seria
recomendable que el restaurante Da Mario revise su estrategia de marketing y busque formas
de promocionarse de manera mas efectiva. Esto podria incluir publicidad en medios locales,
redes sociales, colaboraciones con influencers o incluso eventos especiales para atraer la
atencién de los clientes potenciales. Al aumentar la exposicion de su marca, el restaurante

podria mejorar su posicionamiento y atraer a mas personas a probar su comida italiana.
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Item 11. ¢ A través de qué medio ha observado publicidad de este establecimiento?

Tabla 11.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Redes sociales 36 11,10%
Vallas Publicitarias, 0 0%
Pendones
Otros 0 0%
Nunca he visto ninguna 290 88,90%
publicidad de restaurant
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra(2023)

@ Redes sociales
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Grafico 11. ;A través de qué medio ha observado publicidad de este establecimiento?
Fuente: Marra (2023)

El andlisis de los resultados de esta encuesta revela que la gran mayoria de los
encuestados 88,9% nunca ha observado publicidad del restaurante Da Mario. Esto indica que
el establecimiento no ha logrado generar suficiente visibilidad o reconocimiento en el
mercado local.Por otro lado, el 11,1% de los encuestados si ha observado publicidad del
restaurante. Aungue este porcentaje es relativamente bajo en comparacion con el grupo
anterior, demuestra que existe una pequefia parte de la poblacion que si ha tenido

conocimiento de la existencia del restaurante a través de su publicidad. Estos resultados
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sugieren que el restaurante Da Mario necesita mejorar su estrategia de marketing y publicidad
para aumentar su visibilidad y atraer a mas clientes potenciales. Puede ser beneficioso
considerar diferentes canales de publicidad, como anuncios en medios locales, presencia en

redes sociales, colaboraciones con otros negocios locales, entre otros.

Ademas, es importante destacar que el restaurante tiene una ventaja competitiva al ser
un establecimiento con 50 afios de historia en el centro de la ciudad de Valencia. Esto puede
ser un punto fuerte a destacar en su estrategia de marketing, ya que la tradicion y la
experiencia pueden ser atractivas para los consumidores en la busqueda de una auténtica

experiencia italiana.

En resumen, los resultados de esta encuesta indican que el restaurante Da Mario
necesita aumentar su visibilidad y reconocimiento en el mercado local a traves de una mejora
en su estrategia de marketing y publicidad. Sin embargo, su larga trayectoria y ubicacion

estratégica podrian ser puntos fuertes a destacar en su estrategia de posicionamiento.

Iitem 12. ¢En qué aspecto hace énfasis a la hora a la hora de visitar un establecimiento

de comida?
Tabla 12.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Precio 14 4,20%
Calidad de la comida 267 81,90%
Ambiente del 27 8,30%
establecimiento
Otros 18 5,60%
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra(2023)

34




@ Precio

@ Calidad de la comida
Ambiente del establecimiento

@ Otros

Grafico 12. ¢En qué aspecto hace énfasis a la hora a la hora de visitar un establecimiento de comida?
Fuente: Marra (2023)

El analisis de los resultados de la encuesta muestra que la gran mayoria de los
encuestados 81,90% considera que la calidad de la comida es el aspecto méas importante a la
hora de comer fuera de casa. Esto indica que el restaurante tiene una buena oportunidad de

atraer a estos clientes si se enfoca en ofrecer una comida de alta calidad y sabores auténticos.

El segundo aspecto mas importante para los encuestados es el ambiente del
establecimiento, aunque solo el 8,30% de los encuestados lo considera como un factor
decisivo a la hora de elegir donde comer fuera de casa. Esto implica que el restaurante podria
mejorar su ambiente para atraer a un segmento mas amplio de clientes, pero no deberia
descuidar la calidad de la comida. El 5,60% de los encuestados menciond “otros" aspectos
como importantes para ellos a la hora de comer fuera de casa. Seria necesario realizar un
analisis méas detallado para identificar qué aspectos especificos podrian ser relevantes para

estos encuestados y adaptar la estrategia del restaurante en consecuencia.

Finalmente, solo el 4,20% de los encuestados considera el precio como un factor
decisivo. Esto sugiere que el restaurante puede permitirse mantener precios mas altos si se
enfoca en ofrecer una comida de alta calidad y un ambiente atractivo. Sin embargo, también
es importante tener en cuenta que un segmento pequefio pero significativo de clientes valora

el precio, por lo que el restaurante no deberia descuidar esta consideracion por completo.

En resumen, el restaurante debe enfocarse en ofrecer una comida de alta calidad para

atraer a la mayoria de los encuestados. También puede mejorar su ambiente para atraer a un
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segmento mas amplio de clientes. Ademas, debe considerar los aspectos mencionados por el

5,60% de los encuestados que no se enfocaron en la calidad de la comida o el ambiente. Por

ualtimo, aunque el precio no es el factor mas importante para la mayoria de los encuestados, es

necesario tenerlo en cuenta para atraer a un segmento pequefio pero significativo de clientes.

Item 13. ¢Qué tipo de comida prefiere a la hora de comer fuera de casa?

Tabla 13.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Italiana 222 68,10%
Mexicana 1 2,80%
Arabe 18 5,60%
Asiatica 27 8,30%
Comida Rapida 50 15,30%
TOTAL 326 100%
Fuente: Marra(2023)
@ ltaliana
@ Mexicana

Grafico 13. ;Qué tipo de comida prefiere a la hora de comer fuera de casa?

Fuente: Marra (2023)

Arabe

@ Comida Asiatica
@ Comida Réapida

El 68,10% de los encuestados prefieren la comida italiana por encima de otras cocinas,

lo que indica que hay una gran demanda de comida italiana en la ciudad. Este resultado es
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comprensible, ya que la comida italiana es una cocina popular en todo el mundo. Es conocida
por su sabor delicioso, sus platos tradicionales y su variedad de opciones. Ademas, la comida
italiana es a menudo considerada como una opcion saludable, ya que suele estar hecha con
ingredientes frescos y nutritivos. El restaurante puede aprovechar esta demanda de comida

italiana para aumentar su éxito y posicionamiento.

Item 14. ¢Considera necesario el disefio de estrategias de posicionamiento para el
restaurant Da Mario?

Tabla 14.
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 308 94,40%
No 18 5,60%
TOTAL 326 100%

Fuente: Marra(2023)

@ si
® No

Grafico 14. ;Considera necesario el disefio de estrategias de posicionamiento para el restaurant Da Mario?
Fuente: Marra (2023)

El analisis de los resultados de esta encuesta revela que la mayoria de los encuestados

(94,40%) consideran necesario el disefio de estrategias de posicionamiento para el restaurante

Da Mario. Esto indica que los encuestados reconocen la importancia de destacar y
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diferenciarse en el mercado de restaurantes de comida italiana en Valencia, Venezuela. La
alta proporcién de encuestados que considera necesario el disefio de estrategias de
posicionamiento sugiere que existe una demanda por parte de los consumidores de una
propuesta Unica y atractiva por parte de Da Mario. Esto puede ser una sefial de que el
restaurante necesita mejorar su posicionamiento en el mercado y destacar sus fortalezas y

ventajas competitivas.

Por otro lado, el 5,60% de los encuestados opina que no es necesario el disefio de
estrategias de posicionamiento para el restaurante. Esto puede indicar que estos encuestados
no ven la necesidad de destacar o diferenciarse en el mercado, 0 que estan satisfechos con la
posicion actual del restaurante. Sin embargo, es importante tener en cuenta que esta minoria
de encuestados no representa una proporcion significativa, por lo que es recomendable
priorizar las opiniones de la mayoria que considera necesario el disefio de estrategias de

posicionamiento.

En conclusion, los resultados de esta encuesta indican que la mayoria de los
encuestados considera necesario el disefio de estrategias de posicionamiento para el
restaurante Da Mario. Esto sugiere que el restaurante necesita mejorar su posicion en el
mercado y destacar sus fortalezas y ventajas competitivas para atraer y retener a los
consumidores en un mercado competitivo de restaurantes de comida italiana en el centro de

Valencia, Venezuela.

Entrevista realizada al gerente

1- /Coémo describiria usted el mercado de la comida italiana en Valencia?

El mercado de la comida italiana en valencia, tiene muchas variables, que se observan
en los negocios que persisten y los que estan iniciando. La comida italiana tiene una gran
aceptacion, es una gastronomia con , y pues con la idea de lo italiano se ha tratado de
mantener un estilo de cocina, a veces sin ser recetas propias italiana, sino con matices de lo

italiano, pero el Da Mario siempre realiza sus platos con bases italianas debido a sus raices.

2- ¢Cuales son los principales competidores del restaurante?
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Los negocios aledarios, en esta zona, claro, no hay tantos restaurantes, pero algunos
negocios que han incursionado por aqui cerca y que tienen unos precios de los alimentos muy
por debajo de los estdndares que nosotros manejamos pero no cuentan con la calidad de la

materia prima ni esta tan bien elaborada.

3- ¢Cudles son las principales fortalezas y debilidades del restaurante en términos de

ventas?

Las fortalezas son la constancia y los afios que tenemos en el mercado desde el afio 73,
la calidad de nuestros productos y los precios que ofrecemos, los cuales son bastante
competitivos con relacién a dicha calidad, en cuanto a las debilidades nos encontramos con la
falta de publicidad y un desarrollo estratégico debil, y atrasado, debido a que se mantuvo una
gestion antigua, la cual no se adapta a las necesidades del publico actual esto, no ha permitido
que sigamos creciendo en los ultimos afos, nos encontramos frente a una notoria disminucion

del flujo de clientes.

4- (Qué estrategias de ventas ha utilizado el restaurante para aumentar las ventas en el

pasado?

Tuvimos una publicidad en la radio durante algun tiempo en el pasado y hace muchos

afios se realiz6 publicidad impresa, y se han mejorado ciertos platos del menu.

5- ¢Cuales son los principales objetivos de ventas para el restaurante en los préximos

anos?

Mantenerse en el mercado, aumentar la captacion de clientes y lograr cuidar la clientela

que ya esta establecida y mantener los margenes de calidad y precio.

6- ¢Como mediria el éxito de su gestidn de ventas?

Se mediria por la afluencia de los clientes que vienen siempre, que repiten a veces en
la semana o que vienen los fines de semana, en la constancia de nuestros clientes, también

por la cantidad de clientes que vienen por recomendacion.
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7- ¢Como cree que el restaurante puede mantenerse competitivo en un mercado con un

niimero creciente de restaurantes italianos?

Bueno ese es el reto y el desafio, anteriormente por aqui en la zona habia mas de 20
restaurantes y en la actualidad solo el restaurant y otro establecimiento mantienen sus puertas

abiertas la clave es mantener el factor calidad-precio.

8- ¢(COmo puede el restaurante atraer a nuevos clientes y mantener a los clientes

existentes?

Manteniendo primeramente la calidad, que es lo mas importante, los precios, el buen
trato, reforzar la publicidad en redes sociales, implementando el servicio de delivery,

asimismo, innovando y adaptandonos a las nuevas generaciones.

9- ¢Como puede el restaurante adaptarse a las tendencias cambiantes en la comida

italiana?

Primero conservando los platos que son iconos de este establecimiento, segundo
estando atentos a los gustos del puablico, lo que es tendencia e innovar a partir de esos

aspectos incluyendo algun nuevo plato al mend.

Analisis de la entrevista realizada al gerente

Es importante entender los factores pertinentes a las ventas del restaurant, entre ellos
podemos observar la falta de estrategias de venta, esto ha llevado a una disminucion del flujo
de clientes, sin embargo el restaurant Da Mario cuenta con un trayectoria bastante extensa
que lo sustenta ademas de la excelencia de su gastronomia, a precios bastante accesibles lo
cual denota una buena relacién calidad-precio, no obstante, este deficiente desarrollo
estratégico ha dado paso a una ventaja competitiva por parte de los restaurantes aledafios, los
cuales cuentan con precios mas bajos y mayor publicidad, por ello se hace necesario el disefio

y desarrollo de nuevas estrategias de venta, asi como, el refuerzo de la imagen del restaurant,
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ademas de buscar adaptarse a los gustos actuales y los cambios en el mercado, manteniendo

la calidad y esencia que ha caracterizado al restaurant durante estos 50 afios.

Matriz PCI

y Matriz POAM

Para poder elaborar la matriz DOFA se definieron los factores internos y externos que

influyen en la empresa mediante el perfil de capacidad institucional y un perfil de

oportunidades y amenazas del medio.

Cuadro 2. Matriz PCI (Perfil de Capacidad Institucional)

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
CAPACIDADES
MAYOR [MENOR | MAYOR |MENOR | ALTO | MEDIO | BAJO
Mision, visién y objetivos X X
Metas planes y politicas X X
Imagen corporativa X X
Comunicacion X X
Capacidad Toma de decisiones X X
directiva
Liderazgo X X
Organizacion de la empresa X X
Ambiente laboral X X
Preparacion profesional X X
Nivel de tecnologia X X
utilizada en los proyectos
Nivel tecnoldgico en las X X
instalaciones de la empresa
Capacidad de innovacion X X
X X
Valor agregado en el
Servicio
Desarrollo Tecnoldgico X X
Capacidad | Equipos eficientes X X
Tecnoldgica e
infraestructura | Habilidad para responder a X
la tecnologia cambiante
Departamento de personal X X X
Instalaciones adecuadas X X
Estabilidad laboral X X
Experiencia laboral X X
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Capacidad del | Sentido de pertenencia y X X
talento humano | compromiso
Motivacion en el trabajo X X
Nivel de remuneracion X X
Accidentalidad X X
Habilidad para mantenerse
) X X
ante la demanda ciclica
Capacidad Recursos existentes X X
financiera | disponibles
Rentabilidad, retorno de la X X
Inversion
Capacidad financiera para
. X X
satisfacer la demanda

Matriz PCI. Fuente: Marra (2023)

Es de gran importancia visualizar las debilidades que presenta la empresa para que

estas puedan tomarse en cuenta para una pronta mejoria, tales como comunicacion, el nivel

tecnolégico en las instalaciones y la estabilidad de costos, siendo también de suma

importancia para la mejoria de la empresa sus fortalezas como la coordinacion, el personal y

el valor agregado a los servicios.

Cuadro3: Matriz POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio)

ENTORNOS VARIABLES OPORTUNIDAD | AMENAZA IMPACTO
ALTA | BAJA | ALTA | BAJA| ALTO | MEDIO | BAJO

Inestabilidad econémica del pais X X
Tasa de cambio X X
Crecimiento de la industria X X

Entorno econémico | Inflacion X X
Impuestos X X
Tamafio del mercado X X
Divisas X X
Politica del pais X X
Nuevas regulaciones para el X X
establecimiento

Entorno Politico Ley Laboral X X
Seguridad social X X
Plan de desarrollo X X
Legislacion del gobierno para
proteger el sector X X
Crisis Sanitaria X X
Generacion de empleo X X
Empleos formales y dignos X X
Cultura del ahorro
Entorno Social - - X X

Estilo de vida X X
Desarrollo de la ciudad X X
Paz social X X
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Problemas de orden publico X X
Telecomunicaciones X X
Entorno Automatizacion de los procesos X X
Tecnoldgico Facilidad de acceso a la tecnologia X X
Globalizacion de la informacion X X
Disponibilidad de software X X
Nuevos competitivos X X
Alianzas estratégicas X X
Entorno X
Competitivo Aumento de las bases de clientes X
potenciales
Inversion extranjera en el sector X X
Localizacion geografica X X
Entorno Geografico | Dificultad de transporte X X
Cobertura de zonas X X X

Matriz POAM. Fuente: Marra (2023)

Como principal observacion sobre este cuadro podemos ver el fuerte impacto que
genera en la empresa la crisis y la situacion econémica del pais, los nuevos competidores y la
localizacion, ademas de presentar distintas oportunidades como las alianzas estratégicas, el

tamafo del mercado y las telecomunicaciones.

Matriz DOFA

Fortalezas: Debilidades:

* Precios competitivos » Desconocimiento del entorno digital

* Calidad de la comida » Escasa publicidad

* Ubicacion del local * Imagen corporativa deficiente

* Amplio mena » No poseer un estacionamiento privado
* Personal capacitado » Desarrollo estratégico deficiente

Trayectoria del Restaurant

Relacion calidad-precio

Ambiente del local
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Oportunidades:

» Alianzas estratégicas

Inclusion de nuevos platos en el menu

Turismo local

Ofrecer comida a domicilio

Uso de la tecnologia

Escasa cantidad de establecimientos del estilo
del restaurant Da’ Mario en el Centro de

Valencia

 Creciente interés de la poblacion por visitar el

casco historico de la ciudad

Amenazas:

» Algunos restaurantes competidores estan
implementando parte del concepto del
Restaurant Da’ Mario con precios mas bajos

» Una gran parte de la poblacion prioriza adquirir
sus productos de primera necesidad, por encima
de

comer fuera de casa
* Crisis econémica
» Cambios en los gustos de los consumidores

» Encarecimiento de los productos

Matriz DOFA: Marra (2023)

Una vez finalizado el analisis DOFA para conocer la situacion actual del Restaurant

Da’ Mario se abordaran las fases Il Y Ill, de identificacion y desarrollo de la propuesta

respectivamente para mejorar la situacion actual de la misma.
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FASE V

ACCIONES

En la presente fase se desarrollan las acciones tomadas por el autor a fin de disefiar
estrategias de posicionamiento y ventas para el Restaurant Da Mario C.A. Con la finalidad de
actualizar el desarrollo estratégico de la empresa, implementar herramientas tecnoldgicas, con
la intencién de aumentar la captacién y fidelizacion de los clientes, hacer mucho mas rentable
la actividad en el establecimiento, asimismo lograr un lugar significativo en la mente del
consumidor y por supuesto aumentar las ventas, estas acciones llevan sus objetivos a
desarrollar con su respectivo mapa del proceso y las actividades a implementar en la empresa,
haciendo que el lugar que ocupa la empresa en la mente de los consumidores sea mas
significativo. Esta fase sera una de las pioneras a implementar, ya que, es primera vez que la

empresa implementa esta clase de estrategias.

5.1 Desarrollo de la Propuesta

En esta propuesta se buscard que el Restaurant Da Mario incremente sus ventas y
afiance su posicionamiento en la ciudad de Valencia, ademas de lograr una mayor captacion
de clientes. Para ello, se identificaron los factores internos y externos que inciden en el
posicionamiento y las ventas del Restaurant, con la finalidad de contar con un mayor
conocimiento y un panorama mas amplio de la situacion en la que se encuentra la empresa
con respecto a estos puntos, de manera de que pudieran disefiarse las estrategias pertinentes

para dar solucion a las problematicas antes expuestas.

Asimismo, se realiz6 una estructura de costos que permitiera evidenciar el presupuesto
necesario para elaborar los platos ofrecidos en el establecimiento y demas costos que
conlleva la actividad en el mismo, para luego ajustar los precios del menu de acuerdo a los
resultados obtenidos mediante dicha estructura. De manera que, se pueda ofrecer un mend
con precios comodos y accesibles, que se adapten también a los gastos que conlleva al
restaurant la elaboracién de dichos platillos, de forma que, esto no impacte negativamente a

las finanzas de la empresa.
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En este sentido, se realiz6 un plan de reforma del mend, desde el punto de vista
estético, realizando un disefio mas llamativo, haciendo uso de la paleta de colores escogida
para el restaurant Da Mario, ademas de crear un formato digital del mismo el cual puede ser
visualizado por el pablico de forma online en sus redes sociales. Aunado a esto, se incluyo al
menU distintos platos que fueron descontinuados, en dado momento en que se realiz6 una

reduccion del mismo por motivos de la pandemia.

De igual manera, se evalud el contenido publicado en redes sociales, para proceder a
establecer una idea clara de lo que se busca transmitir en estas, con el fin de encontrar nuevas
alternativas de contenido, para lograr una presencia mayor en redes y dar a conocer al pablico
objetivo de manera clara y efectiva, la imagen y la esencia de la empresa a través de dicho
medio. Por consiguiente, se realizé una reestructuracion del contenido publicado en redes, se
implemento el uso de la paleta de colores en las cuentas de la empresa, se cred una imagen
clara en redes sociales, asi como también la creacion de contenido, se especificaron sus
horarios y su ubicacion, tanto escrita como también su ubicacion en google maps, con el fin

de facilitarle a los comensales su experiencia.

De acuerdo a esto, se logré una alianza con “Valencia en tranvia” en la cual se
concretaron dos acuerdos uno con respecto a las redes sociales, este permitio crear contenido
de valor en conjunto, para beneficiar a ambas cuentas, haciendo uso del aspecto historico que
caracteriza a ambas empresas, para ofrecerle a los seguidores un contenido enriquecedor y
maés dindmico. Asimismo, la otra parte del acuerdo, consiste en incluir al restaurant entre los
puntos de parada iconicos del centro de Valencia visitados por el tranvia durante su recorrido,
en dicha parada se les ofrece a los turistas, algun refrigerio, como puede ser un jugo natural,
café 0 agua. Esta alianza tiene el objetivo de atraer a un mayor flujo de personas al Restaurant
Da Mario, que en su mayoria son potenciales clientes para el establecimiento, ademas de dar

a conocer a los usuarios del tranvia la trayectoria histérica del restaurant.

Por otra parte, se llegé a un acuerdo con un estacionamiento cercano, para el uso de
los clientes del Da Mario, los costos de estacionamiento de estos vehiculos seran asumidos
por el restaurant, esto tiene como objetivo generar un mejor servicio que ofrezca una mayor
seguridad y comodidad para los clientes. Entre otras acciones también se evaluaron las

variables pertinentes para implementar el servicio de delivery, luego de dicha evaluacion se
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opté por contratar a un repartidor particular, se establecieron los costos del delivery y el
sueldo correspondiente de dicho repartidor.

5.2. Estrategias

Mejorar la gestion de las redes sociales del restaurant
Crear alianzas estratégicas con otras empresas afines
Ampliar el menu

Ampliar linea de servicios ofrecidos

YV V. V VYV V

Mantener 6ptimos los niveles de calidad de servicios y atencion de los clientes como

base de la competitividad

5.3. Factibilidad

Factibilidad institucional: La propuesta de estrategias de posicionamiento y ventas para el
restaurant Da Mario cuenta con el respaldo total de la gerencia de la empresa. Esto significa
que existe una disposicién y compromiso por parte de la direccidn del restaurante para llevar
a cabo la implementacion de dichas estrategias. Asimismo, la empresa se encuentra dispuesta

a asignar los recursos necesarios y proporcionar el apoyo requerido para su puesta en marcha.

Factibilidad operativa: El restaurant Da Mario cuenta con el personal necesario para llevar
a cabo la implementacion de las estrategias propuestas. Aungue no se cuenta con un personal
especializado en marketing, la empresa esta abierta a aceptar los cambios que generaran estas
estrategias y esta dispuesta a contratar o capacitar a alguien para encargarse de su ejecucion.
Esto indica que existe una flexibilidad operativa y una disposicion por parte de la empresa
para adaptarse a las nuevas estrategias y aprovechar las oportunidades de crecimiento que

estas pueden brindar.

Factibilidad técnica: El restaurant Da Mario cuenta con los equipos tecnolégicos y los
conocimientos necesarios para llevar a cabo la ejecucion de las estrategias de
posicionamiento y ventas propuestas. Esto implica que la empresa tiene la capacidad técnica

para implementar herramientas y tecnologias que faciliten la promocion del restaurante y
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mejoren el proceso de ventas. Ademas, el restaurante cuenta con una trayectoria de 50 afos,
lo cual indica que ya tiene experiencia en la gestion de su operacion y puede adaptarse a las

exigencias técnicas que implican las nuevas estrategias.

5.4. Acciones

Estudio de las necesidades del mercado (clientes y futuros clientes)
Estudio de la competencia
Reuniones corporativas

Implementacion de estrategias mencionadas

YV V. V VYV V

Anédlisis sobre la evolucion de las estrategias implementadas
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para esta propuesta de estrategias de posicionamiento y ventas para el Restaurant Da
Mario se plante6 un acuerdo entre el departamento de mercadeo y la gerencia de la empresa
para aumentar la captacion de clientes, mejorar las relaciones con los mismos, ampliar el
alcance de la empresa, mantener un desarrollo estratégico actualizado y lograr un crecimiento
de las ventas a mediano plazo. Las estrategias de posicionamiento y ventas desempefian un
papel fundamental para alcanzar el éxito de una empresa, asi como es imprescindible la
disposicién a innovar y adaptarse a las necesidades y gustos del publico para mantener la
competitividad en un mercado que se encuentra en constante evolucion. De manera que, se
pudo evidenciar la importancia de implementar estrategias de posicionamiento y ventas para

lograr los objetivos que se planteaba la empresa.

A través del anlisis del mercado y de los factores internos y externos incidentes en el
restaurant, se identificaron a los competidores y se realizdé una segmentacion de clientes. De
alli se partio al disefio de estrategias para abarcar dichos aspectos y hacer frente a las areas
problematicas que acarreaba la empresa. Luego de haberse ejecutado la mejora de la gestion
de redes sociales, implementar alianzas estratégicas, realizar una reforma del menu, asi como,
la actualizacion de multiples aspectos de la empresa, ofreciendo asi, un servicio 6ptimo,
logrando la satisfaccion de las necesidades la clientela y aumentando el flujo de clientes en
gran medida, ya que con el trabajo del departamento, que permitié posicionar al restaurante
como una opcion de alta calidad y servicio excepcional. El restaurant Da Mario, es el deseo
de superacion, los valores, la mision, vision, los clientes y trabajadores que hacen posible

que la empresa siga con la vision de crecimiento.

Ahora bien, con respecto a las recomendaciones surgidas de la investigacidn, se sugiere
las siguientes recomendaciones para asegurar la efectividad futura y mantenida de los

objetivos establecidos para las estrategias disefiadas.

» Hacer buen uso de las estrategias

» Elrestaurant Da Mario debe continuar implementando estrategias de posicionamiento

y ventas para seguir creciendo y fortaleciendo su posicién en el mercado.

49



Debe seguir adaptandose a las necesidades y gustos del publico para mantener su
competitividad.

Debe seguir innovando y ofreciendo un servicio de alta calidad.

Reforzar la calidad del servicio, como la marca distintiva del restaurant Da Mario, a
través de una adecuada estrategia de mercadeo que se enfoque en la satisfaccion de
las necesidades del cliente.

Mantener la comunicacion efectiva entre el personal que forma parte de la empresa.

Ser mas activos en las redes sociales, no sdlo quedarse en publicaciones, ser mas

interactivos.

Formular un plan estratégico para optimizar la gestion administrativa del restaurant da

Mario y de esta forma asegurar la rentabilidad y el retorno de la inversion financiera.
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ANEXOS
INSTRUMENTO
ENCUESTA
1. ¢Conoce usted el Restaurant Da Mario?
* Si
* No
2. ¢Cuénto tiempo hace desde que conocié el Restaurant Da Mario?
» 10 0 més afios
» 5-9afios
« 1-4afos
« Este afio (2023)
« AUn no lo conozco

3. ¢Conoce los platillos que ofrece el Restaurant Da Mario?

+ Si
* No
« Algunos

4. ¢Como evalla usted la imagen de Restaurant Da Mario?

« Excelente
 Buena
» Regular

5. ¢Como percibe usted a la empresa Bar Restaurant Da Mario segun las siguientes

afirmaciones?

+ Un restaurant elegante
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11.

Un establecimiento familiar

Un sitio con precios accesibles

Un establecimiento con gran variedad de platillos

¢Como percibe usted al Restaurant Da Mario en relacion con la competencia?
Excelente

Bueno

Regular

¢Esta dispuesto a degustar los platos del restaurant?

Si

No

Tal vez

¢Considera al Restaurant Da Mario una buena opcion para comer fuera de casa?
Si

No

¢Podria considerar al Restaurant Da Mario entre sus primeras opciones para comer

fuera de casa?
Si

No

. ¢Ha conocido publicidades del Restaurant Da Mario?

Si
No
¢A través de qué medio ha observado publicidad de este establecimiento?

Redes Sociales
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* Vallas, pendones

+ Otros

» Nunca he visto publicidades del restaurant Da Mario

12. ¢;En qué aspecto hace énfasis a la hora de visitar un establecimiento de comida?
* Precio

» Calidad de la comida

» Ambiente del establecimiento

+ Otros

13. ¢Qué tipo de comida prefiere a la hora de comer fuera de casa?
+ Comida Italiana

» Comida Mexicana

« Comida Arabe

» Comida Asiética

« Comida Rapida

14. ;Considera necesario el disefio de estrategias de posicionamiento para el Restaurant

Da Mario?
e Si

* No
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