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CAPÍTULO I: DESCRIPCIÓN DEL PLAN DE NEGOCIO DIGITAL  

 
 

1.1 ANTECEDENTES  

 

La actividad económica de las heladerías en Quito a partir del año 2021 ha experimentado una notable 

evolución, impulsada por una combinación de factores socioeconómicos y culturales. Para entender 

estos antecedentes, es esencial retroceder al contexto previo a este período. 

Sin embargo, con el inicio de la década de 2020, se observó un cambio significativo en la escena de 

las heladerías quiteñas. Este cambio estuvo influenciado por varias tendencias emergentes tanto a 

nivel local como global. Por un lado, la creciente conciencia sobre la salud y la alimentación llevó a 

una demanda creciente de helados artesanales y naturales, elaborados con ingredientes frescos y de 

alta calidad. 

Por otro lado, el auge de las redes sociales y el marketing digital facilitó la difusión de nuevas 

propuestas gastronómicas, incluidas las heladerías innovadoras. Los consumidores comenzaron a 

buscar experiencias únicas y estéticamente atractivas, lo que impulsó la creatividad y la 

diversificación en el sector de las heladerías. 

En este contexto, a partir de 2021, surgieron numerosos emprendimientos de heladerías en toda la 

ciudad de Quito. Estos nuevos establecimientos se destacaron por su enfoque en la artesanía, la 

creatividad en los sabores y la presentación visualmente atractiva de sus productos. Muchos de ellos 

apostaron por ingredientes locales y de temporada, promoviendo la sostenibilidad y el apoyo a la 

economía regional. 

El crecimiento de las heladerías en Quito, Ecuador, ha sido notable en los últimos años, reflejado en 

cifras concretas. Según datos recopilados por la Cámara de Comercio de Quito, el número de 

heladerías en la ciudad ha experimentado un aumento del 30% entre los años 2021 y 2023, pasando 

de 120 a 156 establecimientos registrados. Este crecimiento se ha visto impulsado por una demanda 

creciente de helados artesanales y naturales, así como por la diversificación de sabores y la 

innovación en técnicas de producción. Además, se estima que estas heladerías generaron un 

incremento del 25% en empleos directos e indirectos en el sector, contribuyendo así al desarrollo 

económico y social de la ciudad. 

Aleso Helados con Queso surgió en mayo de 2021 en medio de la pandemia, un momento en el que 

la incertidumbre económica era palpable y la cautela era la norma debido al COVID-19. A pesar de 

los desafíos que enfrentaban otros negocios emergentes, decidimos apostar por este proyecto, 

conscientes del riesgo que implicaba. 

Observamos en el helado artesanal una oportunidad de negocio rentable y una vía para estimular el 

crecimiento económico en nuestra comunidad. Al introducir una propuesta fresca y natural en el sur 

de Quito, buscamos revitalizar un mercado donde los helados tradicionales, como los de paila, han 

ido desapareciendo con el tiempo. 
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Con determinación y visión, nos lanzamos a este emprendimiento, convencidos de que nuestra pasión 

por la calidad y la innovación nos diferenciaría en un mercado cada vez más competitivo y en 

constante evolución." 

Esta versión resalta la valentía y la visión emprendedora detrás de Aleso Helados con Queso, así 

como la oportunidad identificada en el mercado local. 

 

 

 
Fuente elaboración propia 

En el gráfico número 1 se demuestra la frecuencia con la que un grupo de 20 personas encuestadas 

visitan heladerías de la zona sector sur de Quito Guajalo .  

 

Según una encuesta realizada a una muestra de 20 personas, se evidencia que al menos el 30% de 

los encuestados visitan nuestro negocio dos veces o más ante cada oportunidad que se les 

presenta. Estos resultados subrayan la importancia de expandir nuestro negocio y la necesidad de 

aumentar nuestra visibilidad en las redes sociales 

 

 
Gráfico 2 Top 10 de descargas de las aplicaciones de comida y bebida en el ecuador  
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En el Gráfico número 2, destacamos la oportunidad de adentrarnos en el mundo del marketing 

digital y la importancia de estar presentes en plataformas de pedidos digitales en una ciudad 

altamente competitiva. En este entorno, la rapidez y la innovación son clave para sobresalir 
 

1.1.1 Marketing digital. 

El marketing digital desempeñará un papel crucial en la expansión de Aleso Helados con Queso. A 

continuación, se presenta un breve plan de negocios para la estrategia digital: 

1. Presencia en Redes Sociales: Creación y gestión de perfiles en plataformas como 

Instagram, Facebook y Twitter para compartir contenido atractivo, promociones especiales 

y noticias sobre la marca. 

2. Desarrollo de Contenido: Producción de imágenes y videos de alta calidad que muestren 

la elaboración de los helados, los ingredientes frescos utilizados y la experiencia en el local. 

3. Publicidad Online: Implementación de campañas publicitarias en redes sociales y motores 

de búsqueda para llegar a nuevos clientes y aumentar el tráfico al sitio web y al local físico. 

4. Programas de Fidelización: Creación de programas de fidelización de clientes a través de 

aplicaciones móviles o tarjetas de membresía para recompensar la lealtad y aumentar las 

ventas recurrentes. 

5. Optimización del Sitio Web: Actualización del sitio web con información actualizada 

sobre el menú, horarios de atención y ubicación del local, así como la posibilidad de 

realizar pedidos en línea o reservar mesas. 
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1.2 PROBLEMA 

 

Aleso fue fundada hace aproximadamente tres años, en 2021, cuando los negocios comenzaban a 

ganar notoriedad en las redes sociales. Posicionar nuestra marca en el mercado ha sido uno de los 

mayores desafíos desde la expansión reciente de nuestro local. Sin embargo, este desafío es uno 

que hemos decidido abordar con determinación y creatividad. La reciente expansión de Aleso 

Helados con Queso ha abierto nuevas oportunidades, pero también ha presentado desafíos 

adicionales. La competencia difícil en el mercado ampliado requiere que la heladería desarrolle 

estrategias efectivas para diferenciarse y destacarse entre la multitud. 

 

1.3 CONTEXTO 

Nuestra empresa fue fundada en 2021 con la visión de ofrecer helados únicos y deliciosos con un 

toque de innovación mediante la inclusión de queso en sus recetas. Recientemente, la heladería 

experimentó una expansión para satisfacer la creciente demanda y competir en un mercado cada 

vez más competitivo e innovado. 

Aleso Helados con Queso se encuentra en el sur de la ciudad de Quito, una zona con una densidad         

poblacional considerable y un mercado diverso. La ubicación estratégica ofrece oportunidades de 

negocio, pero también enfrenta desafíos debido a la presencia de competidores establecidos. El 

panorama post-pandemia se caracteriza por una competencia intensificada en el sector de las 

heladerías. Con la reapertura gradual de la economía, se observa un aumento en el número de 

establecimientos de alimentos y bebidas que compiten por la atención de los clientes. Esto ha 

creado un entorno desafiante para Aleso Helados con Queso, que necesita diferenciarse y 

destacarse en este mercado saturado. 

 

1.4 JUSTIFICACIÓN 

 

La demanda constante de nuestros helados con queso ha sido un factor clave en la decisión de 

expandir nuestras operaciones. El aumento en el número de clientes y la frecuencia de compra 

demuestran el sólido interés en nuestros productos. La ampliación de nuestras instalaciones nos 

permitirá satisfacer esta demanda creciente de manera oportuna y mantener la calidad y frescura 

que nos distingue. 

 

En resumen, la expansión de nuestras operaciones y la implementación de un plan de marketing 

estratégico son pasos cruciales para el éxito continuo de Aleso Helados con Queso. Al satisfacer la 

alta demanda de nuestros productos y al mismo tiempo mejorar la experiencia del cliente y 

aumentar nuestra visibilidad en el mercado. 

 

1.5       OBJETIVOS  

 

1.5.1     OBJETIVO GENERAL: Desarrollar un plan de marketing digital enfocado en el 

crecimiento de la heladería. 

 

1.5.2      OBJETIVOS ESPECÍFICOS: Para potenciar el crecimiento de nuestro negocio, es 

fundamental mantener una presencia activa en todas las plataformas de redes sociales, ofreciendo 

contenido digital fresco y atractivo. Además, debemos crear un ambiente nuevo y cautivador, 

utilizando colores vibrantes que capten la atención de nuestro público objetivo.  
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 Posicionamiento de Marca: Consolidar y fortalecer la posición de Aleso Helados con Queso 

como una opción única y atractiva en el mercado de heladerías, destacando su propuesta de 

valor diferenciada centrada en la innovación y la calidad de sus productos. 

 Incremento de Ventas y Clientela: Aumentar las ventas y la base de clientes de la heladería 

mediante la implementación de estrategias de marketing efectivas, promociones atractivas y 

la mejora continua de la experiencia del cliente. 

 Desarrollo de Producto e Innovación: Continuar innovando en la oferta de productos de 

Aleso Helados con Queso, explorando nuevas combinaciones de sabores y creando 

experiencias únicas que cautiven a los clientes y generen interés en el mercado. 

 

1.5 IMPACTO  

Nuestro emprendimiento, Aleso Helados con Queso, se encuentra en un punto crucial donde 

reconocemos la necesidad de abandonar las prácticas de venta tradicionales y abrazar el potencial 

de la era digital para potenciar nuestras ventas y considerar la posibilidad de expandirnos mediante 

franquicias en el futuro. 

Nuestra meta es doble: alcanzar el éxito personal y contribuir al bienestar de nuestras familias, 

tanto como propietarios del negocio como proveedores de nuestros productos. Aspiramos a ser un 

motor de crecimiento económico en nuestro país, generando empleo y contribuyendo al desarrollo 

local. 

Este proyecto representa la convergencia de nuestros conocimientos adquiridos y el capital 

invertido hasta el momento. Estamos comprometidos a cosechar los frutos de nuestra inversión 

mediante una expansión planificada y una sólida presencia en las redes sociales, lo que nos 

permitirá conectar con una audiencia más amplia y fortalecer nuestra marca en el mercado." 

Esta versión enfatiza la necesidad de adaptarse al entorno digital, resalta los objetivos personales y 

económicos del emprendimiento, y subraya la importancia de la inversión y la presencia en redes 

sociales para el éxito futuro del negocio. 

 
 

1.6 Modelo de Negocio Digital: B2B 

 

El modelo comercial adoptado por Aleso Helados con Queso se define como B2B, dado que 

nuestro emprendimiento se fundamenta en la venta de productos artesanales. Ofrecemos una amplia 

variedad de delicias, que incluyen helados de paila con queso, paletas tradicionales, así como creps 

y wafles artesanales. 

Por ejemplo, trabajamos estrechamente con proveedores de frutas frescas, lácteos y otros 

ingredientes de alta calidad para garantizar la frescura y el sabor excepcional de nuestros helados. 

Además, mantenemos relaciones B2B con fabricantes de equipos de heladería para adquirir 

maquinaria especializada y con distribuidores de productos para asegurar una amplia disponibilidad 

de nuestros helados en tiendas minoristas y puntos de venta. 
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A través de estas asociaciones B2B, no solo aseguramos la calidad y la consistencia de nuestros 

productos, sino que también fortalecemos nuestra posición en el mercado y expandimos nuestra 

presencia hacia nuevos clientes y mercados. En resumen, aunque nuestro enfoque principal sea 

atender a consumidores finales, nuestra operación abarca relaciones comerciales B2B que son 

esenciales para nuestro éxito y crecimiento continuo en la industria de heladerías artesanales. 

CAPÍTULO II: PROCESO CREATIVO 

2.1 LOGOTIPO 

En nuestro emprendimiento se escogió un logo de acuerdo a lo que en un principio se pensó que era 

el producto estrella venta de  Creps & wafles el logo era el siguiente: 

 

Durante el tiempo que nuestro negocio ha estado en el mercado desde 2021, comenzamos vendiendo crepes y waffles. 

Con el tiempo, ampliamos nuestra oferta e incluimos otros productos como helados con queso, los cuales tuvieron un 
gran éxito en el mercado local, teniendo solo un competidor en el sector, Gelatomix. 

A medida que nos fuimos posicionando en el mercado, nos dimos cuenta de que nuestro producto principal empezó a 

ser los helados con queso, por lo que decidimos hacer un rebranding de nuestro emprendimiento. Además, teníamos un 

inconveniente en el posicionamiento digital, ya que en Google Ads nos encontraban como ALESO 

CREPS&WAFFLES, lo cual generaba problemas en las búsquedas. La inclusión del símbolo "&" era difícil de 
encontrar y nuestro posicionamiento era erróneo. 

Por esta razón, decidimos optar por un rebranding fresco, acompañado de una renovación física y digital, para mejorar 
nuestra presencia y facilitar la búsqueda de nuestros productos. 

Tomamos la decisión de cambiar el logotipo a uno sencillo que represente la venta de tulipanes, que es lo que 

actualmente nos caracteriza. Estos tulipanes son unas canastillas rellenas de fruta con helado de paila y queso. Nos 

vimos obligados a innovar, por lo que cambiamos el nombre a ALESO HELADOS CON QUESO, ya que es el 

producto por el que la gente nos identifica. Además utilizamos tipografía Glacial 

Indifference  (https://scripts.sil.org/OFL_web) Esta fuente filipina basada en la tipografía Bauhaus. 

Sin dejar de vender crepes y waffles, presentamos una imagen nueva y renovada que nos está ayudando a 
posicionarnos mejor en el mercado digital. 

 

http://scripts.sil.org/cms/scripts/page.php?site_id=nrsi&id=OFL_web
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2.2 ISOLOGO 

El nuevo logo tiene la característica de ser un isologo, donde el texto y el icono funcionan como uno solo. Tomamos en 

cuenta la voz de nuestros clientes, quienes decían "vamos a Aleso" y ya nos identificaban por nuestro nombre. Algunos 

también decían "vamos a los tulipanes con queso". Estas observaciones fueron clave en la creación de nuestro nuevo 
logo.. 

2.3 SLOGAN 

Un slogan debe ser fresco, corto y memorable. Hemos escogido “HELADOS CON SABOR A HOGAR”. Nuestro local 

se ha convertido en el punto de encuentro de nuestro barrio, algo que nos llena de orgullo. Somos conocidos como 

Aleso, los helados caseros, porque también vendemos paletas hechas en casa con ingredientes naturales. Nuestros 
helados recuerdan a aquellos que mamá hacía en casa, en envases de cubitos de hielo o vasos de plástico, siempre con 

ingredientes naturales y sabrosos. 

 

 

2.4    Colores Institucionales, Positivo Negativo, Usabilidad, Aplicaciones 
 
Los colores pastel fuertes siempre han sido escogidos por las heladerías, combinados con un color de fondo blanco, dan 

una sensación de frescura y armonía. Decidimos combinar estos colores: turquesa pastel y blanco, ya que nos 
transmiten calma, seguridad y armonía. 

Desde nuestra apertura en 2021, hemos mantenido los colores de nuestra marca porque son fríos y armónicos. 

Utilizamos estos colores en la aplicación del menú, en la decoración, la mueblería y los adornos de luces LED. 
Creemos que un local llamativo nos ayuda a mejorar las ventas y atraer a más clientes. 
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Utilizamos estos colores pastel para decoración del local y también para la creación de nuestros diseños de 

menú ejemplos: 
 

 
 

2.5 HISTORIA DE LA MARCA 

 
Aleso Helados con Queso fue creada el 22 de mayo de 2021. Después de haber trabajado como empleado privado en 

uno de los bancos más grandes del país por más de una década, decidimos aventurarnos y emprender tras mi segundo 
embarazo y debido a la pandemia. Como la mayoría de los trabajadores, fuimos despedidos. 
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Estábamos en uno de los peores momentos que atravesaba nuestro país y el mundo entero debido al COVID-19. 

Tomamos el riesgo y emprendimos con la venta de crepes y waffles. Poco a poco, nos dimos cuenta de que nuestro 
emprendimiento estaba creciendo y decidimos empezar a vender helados de paila con queso. 

Nuestro helado es totalmente natural y contamos con más de 16 sabores. También tomamos el riesgo de hacer nuestros 

propios helados caseros. Empezamos con helados de coco y mora y ahora ya tenemos más de 6 sabores propios. 
Estamos por lanzar paletas para mascotas de pollo con verduras y pollo con frutas. 

Estamos próximos a abrir puntos de venta de nuestros helados caseros, teniendo el primero en el sur de Quito, en el 
sector del mayorista. 

 

2.7 CORE BUSINESS 

Aleso Helados con Queso es una empresa dedicada a la venta de helados caseros de paila y helados tradicionales, 

abarcando todos los aspectos de una heladería. Nuestra misión es ofrecer helados naturales y artesanales que deleiten a 
nuestros clientes con una amplia variedad de sabores. Desde nuestra apertura en 2021, hemos enfocado nuestros 

esfuerzos en crear productos de alta calidad, destacándonos por nuestros sabores únicos y naturales, como el helado de 
paila con queso, así como helados caseros de coco, mora y otros sabores innovadores. 

Además, nos distinguimos por nuestra creatividad y compromiso con la innovación, como el desarrollo de paletas para 

mascotas con ingredientes naturales. Nuestra empresa no solo se enfoca en la calidad del producto, sino también en 

brindar una experiencia de compra agradable y única en nuestros puntos de venta. Nuestro objetivo es expandirnos 
continuamente para llevar nuestros deliciosos helados a más personas, contribuyendo a crear momentos de felicidad y 

frescura en la vida de nuestros clientes. 

 2.8   Filosofía empresarial: Misión, Visión, Valores 

2.8.1 Misión  

Nuestra misión en Aleso Helados con Queso es ofrecer experiencias únicas y deliciosas a nuestros clientes, 

proporcionando helados caseros de paila con queso y sabores tradicionales en un ambiente acogedor, donde cada visita 

se sienta como en casa. Nos comprometemos a brindar una atención cálida y amorosa, asegurando que cada cliente se 
sienta valorado y bienvenido en nuestro espacio. Además, nos esforzamos por utilizar ingredientes naturales y técnicas 

artesanales en la elaboración de nuestros productos, manteniendo nuestro compromiso con la calidad y el sabor 
auténtico en cada bocado. 

2.8.2 Visión  

En Aleso Helados con Queso, aspiramos a convertirnos en el destino preferido para aquellos que buscan momentos de 

indulgencia y placer, donde puedan disfrutar de helados caseros de paila con queso y otros sabores tradicionales en un 

ambiente relajado y familiar. Buscamos ser reconocidos como una marca líder en la industria de heladerías, no solo por 

la calidad de nuestros productos, sino también por nuestro compromiso con el medio ambiente y el amor por las 

mascotas. Nos esforzamos por ser un ejemplo de sostenibilidad, implementando prácticas responsables en toda nuestra 
cadena de suministro y promoviendo el bienestar animal en nuestra comunidad. Con pasión y dedicación, trabajamos 

cada día para hacer de Aleso Helados con Queso un lugar donde los sueños de sabores se convierten en realidad y 

donde la conexión humana se fortalece a través de la experiencia compartida de disfrutar un delicioso helado. 

2.8.3 valores  
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En Aleso Helados con Queso nos centramos en ofrecer una atención personalizada y familiar para que nuestros clientes 

se sientan como en casa. El respeto y la buena educación son fundamentales para nosotros, y nos esforzamos por ser un 
emprendimiento diferente, donde cada visita a nuestro local sea una experiencia acogedora y agradable. 

Fomentamos el respeto por todas las mascotas, ya que contamos con un área pet-friendly. Además, ponemos énfasis en 

el cuidado del planeta mediante la reducción de empaques plásticos y promoviendo el uso de nuestros empaques 
comestibles. 

2.9   Mapa de percepción o posicionamiento: Definición y gráfica 

Podemos evidenciar que estamos en una excelente posición en el mercado, o al menos vamos por buen camino. Gelato 

Mix, una cadena de helados con queso, sigue siendo pionera por su calidad, pero sus precios son muy elevados. Por 

otro lado, Bogatti se caracteriza por sus precios económicos, aunque no tiene una gran presencia en redes sociales. 

Helados Heydi, en cambio, no tiene presencia en redes sociales y su calidad es muy baja en comparación con la 
nuestra. 

Aleso se ha posicionado como un negocio local gracias a nuestras estrategias en redes sociales y a Google Ads. Somos 

reconocidos como un restaurante de muy alta calidad y ofrecemos una variedad de productos que nos distingue de la 

competencia. 

 

 

Grafica de Tabla de pocicionamiento creación propia 

 

2.10 Propuesta de Valor Digital. 

Presentamos una propuesta de valor que se alinea con nuestros valores y nuestro amor por las mascotas. La idea de 

vender helados para mascotas es innovadora y muy rentable, ya que ninguna heladería del sur de Quito ofrece estos 
productos. 

Nuestro local es pet-friendly y cuenta con un área destinada a consumidores con mascotas. ¿Por qué no vender helados 

para ellos también? Además, planeamos colocar banners en nuestro local y realizar una campaña en todas nuestras 
redes sociales para promocionar esta iniciativa. 
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Grafica propia propuesta de valor digital 

 

2.11 Segmentación y Microsegmentación. 

2.11.1 Segmentación  

La segmentación del mercado es crucial para enfocar nuestros esfuerzos de manera eficiente y efectiva. Aleso Helados 

con Queso, ubicado al sur de Quito, se dirige a una amplia gama de clientes, desde niños de 2 años hasta adultos 

mayores de 100 años. Nuestros precios accesibles y la alta calidad de nuestros productos nos permiten atender a una 
diversa base de clientes, abarcando los estratos socioeconómicos B, C+, C y D. 

2.11.2 Microsegmentación  

Familias que buscan opciones de postres accesibles y divertidas para los niños. Estudiantes universitarios y jóvenes 

trabajadores que buscan un postre económico y delicioso. Personas mayores que disfrutan de productos tradicionales y 

accesibles. Empleados de oficinas y comercios cercanos que buscan una opción rápida y accesible para un postre o 
merienda. 
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Tabla variables de segmentación  

 

 

CAPÍTULO III: PROCESO ESTRATÉGICO ORGANIZACIONAL 

3.1     Análisis del Entorno/ PESTEL 

Al realizar este análisis PESTEL, podemos prepararnos mejor para los factores externos que podrían afectar en el 

negocio. Esto te permitirá tomar decisiones más informadas y desarrollar estrategias para aprovechar las oportunidades 

y mitigar los riesgos en el entorno de Aleso Helados con Queso. 

 

 

País Ecuador ECUADOR

Región Sierra , Costa, Insular, Oriente SIERRA

Zona Urbana  y rura l URBANA

Edad 2 años  en adelante 2 AÑOS EN ADELANTE

Género Mascul ino y femenino Mascul ino y femenino

Nivel  de educaci ón Bachi l lerato todos  los  niveles

Ocupación Estudiantes , empleados  públ icos , privados , amas  de casa TODO TIPO DE OCUAPCIONES EN TODOS LOS NIVELES

Personal idad Ambicioso

PERSONALIDADES VARIABLES QUIEN GUSTE DE HELADO Y PUBLICO EN 

GENERAL 

Clase socia l  NSE ( A, B, C+,C-,D) A,B,C+,C,D

Esti lo de vida Estudioso, investigador

Tipo de uso Regular o frecuente FRECUENTE

Beneficios  buscados Cal idad de la  educación

PANDEMIALLS

CENTENIALLS Z 4 a  23 años  NACIERON DESDE EL 2000 HASTA 2019 RANGO 20 AÑOS HASTA 4 AÑOS

MILENIALLS Y 24-43 años  NACIERON DESDE  1980 HASTA 1999 RANGO 20 AÑOS HASTA 24 AÑOS

GENERACIÓN X 44 años-59 años  NACIERON DESDE 1965 HASTA 1979 RANGO 15 AÑOSHASTA 44 AÑOS

BABY BOOMERS 60 años-70 años  NACIERON DESDE 1954 HASTA 1964 RANGO 10 AÑOSHASTA 61 A.ÑOS

TRADICIONALISTAS 70 años- en adelante NACIERON DESDE 1953 PARA ABAJI HASTA 61 AÑOS HASTA 100 AÑOS O MAS

SEGURO DE SI MISMO

OPTIMISTA

RELAJADO

TRISTEZA

ABURRIMIENTO

COMPETITIVO

QUIERE SER EL ÚNICO,  QUIERE TENER EL PRODUCTO A TODA COSTA  

QUE SEA EXCLUSIVO Y PERSONALIZADO

TEMOR

AMOR

COMPRA PENSANDO EN SUS SERES QUERIDOS PAREJAS MASCOTAS. 

LE VA INVITAR A RESTAURANTES, CINE, FLORES, CHOCOLATES, ROPA, 

INVIERTE, 

COMPRA PENSANDO EN SUS SERES QUERIDOS PAREJAS MASCOTAS. LE VA 

INVITAR A COMER HELADO O PRODTUCTOS DULCES 

NOSTALGIA

DIVERTIDO

INDULGENTE

DE HUMOR PARA GASTAR GASTA UN VALOR SUPERIOR AL NORMAL. GASTA UN VALOR NORMAL

IDEA DE NEGOCIO ALESO HELADOS CON QUESO

VARIABLES DE SEGMENTACIÓN CARACTERÍSTICAS CARACTERÍSTICAS DEL EMPRENDIMIENTO

VARIABLE GEOGRÁFICA

VARIABLE DEMOGRÁFICA

VARIABLE PSICOGRÁFICA

VARIABLE CONDUCTUAL

VARIABLE GRUPO DE CONSUMIDORES

NACIERON DESDE EL 2020

VARIABLE DE EMOCIONES MOOD TARGETING

VARIABLES DE INTERESES ( GUSTOS) Y COMPORTAMIENTOS ( PREFERENCIAS)

 Y SUPERIORO

AVENTURERO

SUS EMOCIONES SON CAMBIANTES, LE GSUTA ADRENALINA 

ADRENALINA, PRODUCTOS Y SERVICIOS NUEVOS

PIONERO EN SEGMENTAR FUE FACEBOOK ADS
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3.2     Análisis de la Competencia/ 5 FUERZAS DE PORTER 

Realizamos un analisis de competencias con las 5 fuerzas de porter y determinamos lo siguiente : 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES 

 

CLIENTES 

FACTORES DETERMINANTES DEL PODER DEL COMPRADOR 

 COMPRADOR DOMINANTE 

COMPRADOR  EXIGENTE EN 

RENTABILIDAD 

1 ESCUELA LDU SEDE SUR 5 4 

2 ANGELA RAMOS 2 3 

3 PATRICIA MONTES 4 2 

4 HELADOS JOCO 3 5 

 SUMA 14 14 

 PROMEDIO 4 4 

 NIVEL IMPACTO FUERTE FUERTE 
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 OPORTUNIDAD   

 AMENAZA   
 

 

 

NIVEL DE IMPACTO 

1 MUY BAJO 

2 BAJO 

3  MEDIO 

4 FUERTE 

5  MUY FUERTE 

   

 

Poder de negociaicion de los compradores 
O:En la tabla de poder de negociación de lós compradores determinamos como una oportunidad nuestros principales 

compradores con la rentabilidad que les implica la venta de nuestros helados porque lo que nos podemos proyectar a 

generar mas puntos de venta. 

 

 

F2: PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES 

PROVEEDORES 

FACTORES DETERMINANTES DEL PODER DE LOS PROVEEDORES 

PROVEEDORES 

ALESO/IMPORTANCIA 

DIFERENCIACION Y 

CALIDAD DE 

PRODUCTO 

IMPACTO POR 

POSIBLES 

SUBIDAS DE 

PRECIOS 

HELADO 

MICHELADO 4 3 1 

INDALA 5 5 1 

FLOYARTE 3 2 3 

SUMATORIA 12 10 5 

PROMEDIO 4 3 2 

NIVEL IMPACTO FUERTE MEDIO BAJO 

OPORTUNIDAD    

AMENAZA    

 

PODER DENEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES 
O: El último aumento del iva que ahora esta en el 15% no ha sido una barrera para nuestro emprendimiento yaque no 

nos represento mayor aumento en los precios algunos se mantuvieron ny otros subieron muy poco,pero en nuestro 

establecimiento no dio la oportunidad de aumentar los precios en un 5%. 

A:Consideramos una amenáza la falta de buenos proveedores porque, en caso de que las empresas que nos proveen 

productos se vieran afectadas por cierres o cese de actividades, no encontraríamos buenos sustitutos. Esto se debe a que 

la calidad de nuestros productos se mantiene en altos estándares. 

 

AMENAZA DE PRODUTOS SUSTITUTOS 

 

F3: AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS 

POSIBLES SUSTITUTOS 

FACTORES DETERMINANTES DE LA AMENAZA DE SUSTITUTOS 

CALIDAD-

SUSTITUTO  

VOLUNTAD DEL USUARIO  DE 

SUSTITUIR 

PRECIO DEL 

SUSTITUTO 

HELADOS ROSITA 3 4 5 

EL GRAN MICHELADO 3 4 3 

TOPSY 4 5 5 
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SUMA 10 13 13 

PROMEDIO 3 4 4 

NIVEL IMPACTO MEDIO FUERTE FUERTE 

OPORTUNIDAD    

AMENAZA    

A:No hay duda de que en Aleso ofrecemos alta calidad y precios económicos. Sin embargo, hay personas que prefieren 

opciones aún más económicas, sin considerar la calidad del producto. Esto representa una amenaza para nosotros, 

aunque es una amenaza que podemos tratar.. 

 
AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES 

 

F4:AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES 

POSIBLES 

COMPETIDORES 

FACTORES DETERMINANTES DE LA PRESENCIA DE NUEVOS 

ENTRANTES 

PRECIO ECONOMIAS DE 

ESCALA 

REQUISITOS 

CAPITAL / 

INVERSION 

PYRAMIDE HELADERIA 4 2 3 

GELATOMIX 1 4 5 

CREPERIA MEDIODIA 3 3 5 

SUMA 8 9 13 

PROMEDIO 3 3 4 

NIVEL IMPACTO MEDIO MEDIO FUERTE 

OPORTUNIDAD    

AMENAZA    

 
O: En esta variante, determinamos que es necesario un capital considerable para invertir en estos comercios. Dado que 

en estos momentos la economía de nuestro país atraviesa dificultades, es complicado que se realicen inversiones en 

estos negocios. 

 

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES 

 

F5: RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES  

CATEGORIAS COMPETIDORES 

FACTORES DETERMINANTES 

DE LA INTENSIDAD DE LA 

RIVALIDAD  

INTENSIDAD 

DE LA 

RIVALIDAD 

GRADO 

DIFERNCIACION 

DE PRODUCTOS 

MANEJO DE 

PUBLICIDAD 

VENTA NO SOLO 

DE HELADO CON 

QUESO SINO DE 

CREPS Y 

WAFFLES 

CREPERIA MEDIO 
DIA  4 2 5 

GELATO MIX  5 1 5 

BOGATTI 3 1 2 

HELADOS HEYDI  2 3 1 

SUMA 14 7 13 

PROMEDIO 3 2 3 

NIVEL IMPACTO MEDIO BAJO MEDIO 

OPORTUNIDAD    

AMENAZA    
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O: La falta de diferenciación en lo que ofrecen otros locales es una ventaja para nosotros, ya que nuestro 

establecimiento cuenta con una variedad de productos de buena calidad que satisfacen todos los paladares y a cada 

miembro de la familia.En todos los locales sirven lo mismo o parecido asi que en este sentido no hay competencia. 

 

 

 

 

3.3     Identificación de Oportunidades 

Analizamos nuestro negocio y descubrimos 3 oportunidades de crecimiento y ventas en Aleso helados con queso  

 

 Venta de paletas para mascotas  

 Puntos de venta de los helados caseros  

 Vender franquicias en el norte y valle. 

 Concientizar la compra de envases comestibles  

 Elaborar mas sabores de helados caseros 

 

3.4     Identificación de Amenazas 

 

Encontramos amenazas que pueden ser un obstáculo superable para nuestro  emprendimiento.  
 

 Factor clima : Este punto es crucial para los emprendimientos aún mas para una heladería el cambio de clima de 

Quito ha hecho que las ventas en invierno se vean afectadas. 

 Política:El país está atravesando una mala racha energética, lo que ha reducido nuestras ventas. Los apagones 

impiden que nuestro local funcione correctamente, ya que dependemos al 100% de la electricidad para operar. 

 Ubicación del emprendimiento: Tenemos nuestro propio local, por lo que no tenemos problemas de alquiler. Sin 

embargo, está un poco alejado de las áreas de mayor tráfico de personas. 

 

3.5     Análisis Interno de la Empresa/ CADENA DE VALOR 

 

 

Análisis de la Cadena De Valor 

Cate

goria 
Area Sub Area 

Fortalezas Debilidades 

Ap

lic

a Por Que 

Ap

lic

a Por Que 

Activ

idade

s de 

Apoy

o 

(Staff

) 

Direc

ción Gerencia General   X 

No existe una cultura 

organizacional definida 

Com

pras 

Diseño de Cadena de 

Sumnistros X 

El proceso esta definido y se cumple a 

cabalidad   

Selección de Proveedores X 

Somos muy exigentes con los 

proveedores y se fomenta el costo-

beneficio   

Sistemas de Compra   X 

Esxiste mucha burocracia para 

que este proceso fluya 

Activ

idade

s 

Prim

arias 

Inno

vació

n 

Diseño y Desarrollo de Nuevas 

Lineas de Prodcuto X 

Estan inovando con nuevas lineas de 

producción    

Diseño de Nuevos Tipos de 

Procesos   X 

Los procesos siguen sin 

documentar y quedan solo en la 

persona 

Prod

ucció

n 

Implementación de Sistemas de 

Calidad X 

Exsite control de calidad donde se 

verifica producto antes de enviar al 

consumidor   

 

Implementación de Sistemas de 

Costos   x 

no existe un sistema de costos 

definido 

Implementación de Sistemas de 

Seguridad Laboral y Ambiental   X 

Carece de sistemas de 

seguridad ambiental 
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Merc

adeo 

Lanzamiento de Nuevas Lineas 

de Productos X 

Se innova constantemente con nuevas 

alternativas para el consumidor   

Desarrollo de Canales de 

Distribución   x 

no existe tanto contesnido de 

promoción en redes sociales 

Servi

cio 

Posv

enta 

Implantación de Sistemas de 

Atención  al Cliente 
x 

se realiza al final del servicio una 

pequeña encuesta al cliente   

       

Realizamos un análisis en el que identificamos varios puntos débiles a abordar. Entre ellos se encuentran el desarrollo 

de canales de distribución, donde evidenciamos la falta de un proceso de marketing bien definido, y la implementación 

de un sistema de costos adecuado. Esto último nos permitirá conocer con precisión el costo de nuestros helados caseros 

y el margen de ganancia de todos nuestros productos. 
 

3.6     Identificación Fortalezas 

Iniciamos con la identificación de fortalezas que se pudo evidenciar en nuestro emprendimiento. 

 

 No pago de arriendo: Esta es una gran fortaleza para nuestro local, ya que podemos hacer ampliaciones y nos 

liberamos de uno de los costos más importantes. 

 Variedad de productos: A diferencia de otros emprendimientos locales, ofrecemos helados para todos los 

gustos, incluyendo helados para mascotas y opciones sin azúcar aptas para personas con diabetes. 

 Helado de paila natural: Vendemos helado de paila natural sin químicos perjudiciales, lo cual es único en el 

sur de Quito. 

 Productos caseros: Comercializamos productos caseros, una tradición que se está perdiendo en nuestro 

entorno. 

 

3.7     Identificación Debilidades 

Pasemos a la identificación de debilidades. 

 
 Gran competencia en el mercado de venta de helados con queso: Hay muchos competidores en el sector de 

helados con queso, lo que dificulta destacar. 

 Falta de empleados: Nuestro emprendimiento es una marca nueva y no contamos con personal fijo. Contratamos 

ayuda diaria en días de mayor demanda, lo que retrasa la atención y la distribución. 

 Ubicación del local: Aleso tiene un local propio, pero está un poco alejado de las áreas con mayor afluencia de 

público. 
 Poca interacción en redes sociales: Nuestra presencia en redes sociales es limitada, lo que afecta nuestra 

visibilidad y alcance. 

 Pocas máquinas en funcionamiento: Disponemos de pocas máquinas operativas, lo que limita nuestra capacidad 

de producción. 

 Ausencia de una política de costos: No tenemos una política de costos definida para nuestros productos, lo que 

afecta nuestra gestión financiera. 

 

3.8     Matriz FODA INICIAL 
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CAPÍTULO IV: PROCESO ESTRATÉGICO COMERCIAL 

 

4. 1 Marketing Mix 4Ps 

Seguimos con el mix 4Ps producto,precio,plaza y promoción de Aleso helados con queso lo detallamos a continuación. 

 

Grafico 4ps mix creación propia 
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Producto 

Descripción: 

 Nombre: Aleso Helados con Queso 

 Tipo: Helados y paletas naturales, además de productos de heladería como waffles y crepes. 

 Características: 
o Elaborados con ingredientes naturales, incluyendo opciones únicas de helados con queso. 

o Adaptados para todos los miembros de la familia, incluidas las mascotas. 

o Atención hogareña y tradicionalista en un ambiente relajado y armónico. 

Precio 

Estrategia de Precios: 

 Competitividad: Ofrecemos los precios más bajos del mercado, manteniendo la más alta calidad en nuestros 

helados. 

 Descuentos: Descuentos para clientes frecuentes y promociones especiales para atraer nuevos clientes. 

 Valor: Helados de paila y caseros de alta calidad, junto con una atención personalizada que garantiza la 

preferencia y lealtad de nuestros clientes. 

Promoción 

Estrategias de Marketing y Publicidad: 

 Redes Sociales: Activos en TikTok, Facebook e Instagram, creando contenido atractivo y promocionando 

nuestras ofertas. 

 Publicidad Local: Nuestro local es llamativo, con colores armónicos y pasteles, y cuenta con cartelería tanto 

dentro como fuera del establecimiento. 

 Google Ads: Alta calificación y presencia destacada en Google Ads, siendo una de las más valoradas en el sur 

de Quito. 

 Promociones Especiales: Realización de promociones y eventos a través de redes sociales para atraer y 

fidelizar a nuestros clientes. 

Plaza 

Ubicación y Canales de Distribución: 

 Punto de Venta Físico: Nuestro local está ubicado en el sur de Quito, en una ubicación estratégica con fácil 

acceso desde la avenida Simón Bolívar. 

 Cobertura: Ofrecemos cobertura en todo el sur de Quito con entregas a domicilio los fines de semana sin 

costo de envío. 

 Visibilidad: Participación en mercados locales y ferias comunitarias para aumentar la visibilidad y 

accesibilidad de nuestros productos. 

4.2 MARCA/PRODUCTO 

  4.2.1 Estudio de Marca 

 

Nuestro emprendimiento es una heladería ubicada en el sur de Quito, Ecuador, especializada en ofrecer helados de 

paila con queso y paletas naturales, además de una variedad de productos de heladería como crepes y waffles. La marca 
se distingue por su enfoque en la atención hogareña y tradicionalista, creando un ambiente relajado y acogedor para 

todos sus clientes. 

Aleso Helados con Queso se posiciona como una heladería innovadora y accesible en el mercado del sur de Quito, 

destacando por su oferta única de helados con queso y su compromiso con la calidad y la atención al cliente. Con una 

sólida estrategia de precios competitivos, promociones efectivas y una presencia activa en redes sociales y publicidad 

local, la marca continúa fortaleciendo su presencia en la comunidad y fomentando la fidelidad de sus clientes. 
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Este estudio de marca proporciona una visión integral de Aleso Helados con Queso, resaltando sus fortalezas y 

estrategias clave para el crecimiento y éxito continuo en el mercado de heladerías en el sur de Quito. 

Propuesta de Valor 

 Calidad: Utilización de ingredientes frescos y naturales en la elaboración de todos los productos. 

 Innovación: Introducción de helados con queso, diferenciando la oferta en el mercado local. 

 Accesibilidad: Estrategia de precios económicos que hacen los productos accesibles para todos los clientes, 

destacándose como la opción más económica en la zona sur de Quito. 

Estrategia de Precios 

 Competitividad: Ofrecen los precios más bajos del mercado en la zona sur de Quito, manteniendo la calidad 

de sus productos. 

 Descuentos y Promociones: Incentivos como descuentos para clientes frecuentes y promociones especiales 

para atraer nuevos clientes. 

 Valor Añadido: Atención personalizada y de calidad que promueve la fidelidad de los clientes. 

Estrategias de Promoción y Publicidad 

 Redes Sociales: Presencia activa en TikTok, Facebook e Instagram, con contenido visual atractivo y 

promociones regulares. 

 Publicidad Local: Local llamativo con diseño armonioso y llamativo, tanto en el interior como en el exterior, 

para atraer a los clientes locales. 

 Google Ads: Alta calificación y presencia efectiva en Google Ads para captar nuevos clientes en la zona sur 

de Quito. 

Distribución (Plaza) 

 Ubicación Estratégica: Localización en una zona de fácil acceso al sur de Quito, aprovechando el tráfico 

cercano a la avenida Simón Bolívar. 

 Cobertura: Servicio de entrega a domicilio los fines de semana sin costo adicional, ampliando el alcance 

geográfico y comodidad para los clientes. 

 Participación Comunitaria: Involucramiento en eventos locales y ferias comunitarias para fortalecer la 

conexión con la comunidad y aumentar la visibilidad de la marca. 

4.2.2 Reconocimiento de marca 

En este concepto, se enfatiza la combinación única que ofrece Aleso Helados con Queso: la tradición en la elaboración 

de helados con sabor hogareño y la innovación al incluir ingredientes naturales como el queso.Nos reconocen también 

por la venta de creps y wafles y venta de helados caseros. 

 Sabor Tradicional: Destaca la experiencia hogareña y tradicionalista que caracteriza a Aleso Helados con 

Queso. Este aspecto resuena con la idea de ofrecer no solo helados, sino una experiencia que evoca momentos 

familiares y de disfrute. 

 Innovación Natural: Se refiere a la introducción del queso como un ingrediente distintivo en los helados, lo 

cual no solo aporta un sabor único, sino que también subraya el compromiso de la marca con utilizar 

ingredientes naturales y frescos en todos sus productos. 

 Reconocimiento de Marca: Este concepto busca fortalecer la identidad de Aleso Helados con Queso en el 

mercado, destacando su propuesta única y su compromiso con la calidad y la innovación. 

Aplicación Práctica: 
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 Marketing y Publicidad: Utilizar este concepto en campañas de marketing tanto en redes sociales como en 

medios locales, enfocándose en contar la historia detrás del sabor único de los helados de Aleso Helados con 

Queso haciendo campañas en Facebook,Instagram y tik tok. 

 Diseño de Marca: Reflejar este concepto en el nuevo diseño del logo, materiales de empaque y cartelería del 

local, utilizando colores que transmitan tanto la tradición como la frescura de los ingredientes naturales 

ofreciendo empaques comestibles como tulipanes conos. 

 Experiencia del Cliente: Evaluar con los clientes luego del servicio su experiencia con preguntas sencillas 

como: gusto de los helados,presentaciones,precio y recomendaciones.  

 Realizar ferias de emprendedores: Mediante estas ferias nuestra marca se da a conocer a nivel Quito y 

también a nivel nacional asistiendo a ferias municipales, parques y comunidad salida de las iglesias y eventos 

comerciales. 

 Asistir a eventos de nuestros auspiciantes:Aleso cuenta con 2 auspiciantes como ESCUELA DE FUTBOL 

LDU SEDE SUR KLEIMAR estas empresas cuentan con campeonatos en los que hacemos preciencia con la 

entrega de helados gratuitos para hacernos conocer. 

Este concepto busca no solo diferenciar a Aleso Helados con Queso en el mercado, sino también crear una 

conexión emocional con los clientes al destacar su identidad única y la calidad de sus productos. 

 

 

4.2.3 Personalidad de marca 

Nuestro emprendimiento se ha basado en 2 ARAQUETIPOS DE MARCA  

Arquetipo del Creador: 

 Características: Este arquetipo se centra en la innovación, la originalidad y la creatividad. Los Creadores son 

visionarios que buscan introducir algo nuevo y diferente en el mercado. En el caso de Aleso Helados con 

Queso, la introducción del queso en los helados representa una innovación significativa que marca la 

diferencia en la oferta de productos de heladería. 

La marca puede destaca su proceso de creación y desarrollo de nuevos sabores, así como su compromiso con la calidad 

y la frescura de los ingredientes naturales. 

 

Arquetipo de Explorador: 

 Características: El Arquetipo del Explorador se caracteriza por la aventura, la libertad y la búsqueda de 

experiencias únicas. Aleso Helados con Queso adoptó este arquetipo al destacar su enfoque en la exploración 
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de nuevos sabores y combinaciones, como el helado de paila con queso, que representa una experiencia 

gastronómica innovadora y emocionante para sus clientes. 

La marca comunica con cada visita a Aleso Helados con Queso una oportunidad para descubrir y disfrutar de sabores 

auténticos y deliciosos, inspirados en la tradición local, pero con un toque de creatividad y experimentación. 

 4.2.4 Categoría de productos 

Aleso cuenta con un menú de productos muy variado que detallamos a continuación: 

 Categoría Helado de paila con queso 

 Categoría Creps,wafles 

 Categoría Helados de paleta caseros  

 Categoría fresas con crema 

Con estos productos, desarrollamos un menú que presentamos a nuestros clientes, ofreciendo una variedad de helados 

para todo tipo de paladar. Cada opción está diseñada para crear sensaciones únicas y diferentes. 

 

4.2.5 Mezcla de productos 

llevamos la tradición del helado a un nuevo nivel al fusionar sabores y texturas irresistibles. Nuestro objetivo es ofrecer 

a nuestros clientes una experiencia única, mezclando el clásico helado artesanal con paila, crepes y waffles. Cada 

creación está diseñada para deleitar tus sentidos y sorprender tu paladar. 

Lo que nos hace únicos: 

1. Variedad de Sabores: Ofrecemos una amplia gama de helados artesanales, desde los sabores clásicos hasta 

combinaciones innovadoras, todos elaborados con ingredientes frescos y de alta calidad. 

2. Innovadoras Bases: 

 Helado con Paila: La tradicional paila ecuatoriana le da un toque especial y auténtico a nuestros 

helados, haciéndolos cremosos y refrescantes. 
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 Crepes Dulces y Salados: Nuestras crepes, finamente preparados, son el complemento perfecto para 

nuestros helados. Puedes optar por combinaciones dulces o aventurarte con opciones saladas. 

 Waffles Crocantes: Nuestros waffles son dorados y crujientes, ideales para acompañar cualquier 

sabor de helado y crear una experiencia deliciosa. 

4.2.6 Matriz de Ansoff 

 

Incrementar la participación de mercado con los productos actuales en los mercados actuales este es uno de los 

objetivos primordiales en nuestro establecimiento. 

 

 

4.2.7 Matriz de Ciclo de Vida 
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Gráfico de ciclo de crecimiento por elaboración propia 

Para representarlo en un gráfico, podemos utilizar una curva típica del ciclo de vida del producto, donde el eje X 

representa el tiempo y el eje Y representa las ventas o el beneficio. La etapa de crecimiento se caracterizará por una 

pendiente ascendente pronunciada. 

Presentamos la matriz del ciclo de vida de Aleso, donde se puede visualizar que nos encontramos en pleno apogeo de la 

fase de crecimiento. Aprovechando este impulso, identificamos tres variables clave que debemos considerar para 

mantener nuestro crecimiento continuo: 

1. Expansión de Mercado: Ampliar nuestra presencia en nuevas áreas geográficas y explorar nuevos segmentos 

de mercado. 

2. Innovación de Producto: Introducir nuevas variantes y sabores para satisfacer las demandas cambiantes de 

nuestros clientes. 

3. Estrategias de Marketing: Intensificar nuestras campañas publicitarias y promocionales para aumentar la 

visibilidad y la fidelidad de la marca. 

4.2.8 Matriz BCG 

 

 Estrellas: Helado de paila y paletas caseras (alta participación de mercado y alto crecimiento). 
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 Interrogantes: Nuevo producto de fresas con crema estilo mexicano (baja participación de mercado, 

pero en un mercado de rápido crecimiento).Alto impacto en el mercado pero relativamente nuevo 

estamos en crecimiento y esperamos que nos de mucha rentabilidad. 

 Vacas Lecheras: Creps y Wafles  (alta participación de mercado en un mercado de crecimiento 

lento).Lo determinamos así ya que nuestra heladería empezó vendiendo este producto que un principio 

fue estrella seguimos vendiendo con un buen margen de rentabilidad pero un crecimiento 

relativamente lento pero constante. 

 Perros : Creps de sal con queso (baja participación de mercado y bajo crecimiento).con esto llegamos 

a la conclusión como negocio en sacar completamente de nuestro menú. 

 

4.3 PRECIO 

   4.3.1 Cálculo del Margen del portafolio del emprendimiento por categoría 

ITEM 
NO. 

DESCRIPTION COSTO 
UNITARIO 

MARGEN PRECIO PVP  

1 CALCULO TULIPAN BASICO 
CON QUESO 1 SABOR  $ 0,7000  45% $1,27  $ 1,6000  

2 CREPS   $ 1,6300  30% $2,33  $ 3,0000  

2 WAFFLES   $ 1,9300  30% $2,76  $ 4,0000  

2 HELADOS CASEROS  $ 0,1800  30% $0,26  $ 0,5000  
Tabla por elaboración propia 

 

Realizamos el cálculo del margen mediante el precio para cada una de las categorías, obteniendo como resultado un 

margen muy bueno con el que hemos trabajado estos meses. A pesar del aumento de precios desde la apertura, nuestros 

márgenes se mantienen entre el 30% y el 40%. 

4.3.2 Estrategia de fijación de precios por cada producto o servicio 

En un principio nosotros optamos por colocar precios de penetración de mercado para poder captar clientes,luego 

aplicamos una estrategia de precio basado en costos y precios basado en comparación a nuestra competencia. 

 

 Precio basado en costos: es una estrategia de fijación de precios donde el precio final de un producto se determina 

sumando el costo total de producción (incluyendo materiales, mano de obra y otros gastos directos e indirectos) a un 

margen de beneficio deseado. Este enfoque garantiza que todos los costos estén cubiertos y proporciona una ganancia 

predefinida. Es una estrategia simple y directa, comúnmente utilizada en industrias donde los costos de producción son 

bien conocidos y relativamente estables. 

Precios basado en comparación a nuestra competencia:es una estrategia de fijación de precios donde se establece el 

precio de un producto en función de los precios de productos similares ofrecidos por competidores en el mercado. Esta 

estrategia permite posicionarse competitivamente y atraer a los consumidores, alineándose con las expectativas del 

mercado. 
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ITEM NO. DESCRIPTION 

COSTO UNITARIO 

PVP GELATOMIX BOGATTI PYRAMID  

1 CALCULO TULIPAN BASICO CON QUESO 1 SABOR 

 $ 0,7000   $ 1,6000   $ 2,3000   $ 2,0000   $ 1,8000  

2 CREPS  

 $ 1,6300   $ 3,0000   $ 3,8000   $ 3,7000   $ 3,5000  

2 WAFFLES  

 $ 1,9300   $ 4,0000   $ 5,2000   $ 4,3000   $ 4,5000  

2 HELADOS CASEROS 

 $ 0,1800   $ 0,5000   NO APLICA   NO TIENE   NO TIENE  

Tabla de margen comparativo con otras marcas elaboración propia 

4.3.3 Punto de Equilibrio de cada producto o servicio 
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4.3.4 Catálogo de Productos: Características, Beneficios, Precio 

Características 

1. Menú Atractivo: Diseñamos un menú llamativo utilizando colores pastel que no solo es agradable a la vista, 

sino que también refleja los precios competitivos del mercado y los costos de nuestro local. 

2. Facilidad de Pago: Incluimos códigos QR para pagos con Deuna y transferencias bancarias, los métodos de 

pago más solicitados por nuestros clientes. Esto facilita las transacciones y reduce la cantidad de efectivo en 

caja. 
3. Visualización del Producto: En la portada del menú, utilizamos fotos de alta calidad de nuestros productos. 

Los clientes pueden ver claramente el tamaño, las porciones y ejemplos visuales de nuestros helados, 

satisfaciendo su preferencia por lo visual. 

4. Disponibilidad en Línea: Nuestro menú está disponible en Google Ads y también puede ser enviado por 

WhatsApp, facilitando el acceso a nuestros clientes a través de diferentes plataformas. 

 

 

4.3.5 Budget en unidades 
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4.3.6 Budget en dólares 

 
 

4.4 PLAZA O CANALES DE COMERCIALIZACIÓN 

4.4.1 Estructura del canal total 

 

  
Canales de Venta Directa 

1. Venta en Punto Fijo: 

 Ubicación física: Tu punto de venta en el sur de Quito, donde los clientes pueden comprar directamente. 

2. Pedidos Directos: 

 Teléfono/WhatsApp: Los clientes pueden hacer pedidos directamente para recoger o para entrega a 

domicilio. 

Canales de Distribución 

1. Entrega a Domicilio: 
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 Servicio propio: Utilizar tus propios medios para entregar pedidos en áreas cercanas. 

 Plataformas de delivery: Asociarte con aplicaciones locales de entrega de alimentos como Uber 

Eats o Glovo (si están disponibles en tu área). 

 4.4.2 Estructura del canal digital 

Redes Sociales: Mantenemos perfiles activos en las siguientes plataformas: 

 Facebook: Publicaciones regulares, eventos, promociones, y anuncios. 

 Instagram: Fotos y videos atractivos de nuestros productos, historias diarias, reels mostrando la 

preparación de los helados. 

 TikTok: Videos cortos y divertidos sobre el proceso de elaboración, retos de helados, interacción con 

clientes. 

 WhatsApp Business: Para atención al cliente, gestión de pedidos y consultas rápidas. 

 Marketing Digital 

Publicidad Digital: 

 Google Ads: Anuncios pagados en Google para aumentar la visibilidad de los perfiles y aumentar audiencia 

en local. 

 Facebook Ads e Instagram Ads: Campañas de publicidad en redes sociales dirigidas a tu audiencia objetivo. 

Análisis y Mejora Continua 

 Herramientas de Redes Sociales: Usa herramientas como Facebook Insights e Instagram Insights para 

analizar el rendimiento de tus publicaciones y campañas publicitarias. 

 Feedback de Clientes: Recoge y analiza la retroalimentación de los clientes para mejorar continuamente tus 

productos y servicios. 

4.4.3 Nichos de mercado por cada canal y su # de potenciales clientes 
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Número de clientes potenciales 

 Local Físico (Sur de Quito) 

 Población Estimada en el Sur de Quito: 500,000 personas 

 Porcentaje de Familias con Niños y Jóvenes: 30% (150,000 personas) 

 Porcentaje de Adultos Amantes de Productos Artesanales: 15% (75,000 personas) 

 Potenciales Clientes Habituales: 10% del total de ambos nichos (22,500 personas) 

 Instagram 

 Seguidores Potenciales: 2,000 a 10,000 seguidores 

 Interacción Activa: 10% de los seguidores (200 a 1,000 personas activamente interactuando) 

 Facebook 

 Alcance Potencial: 3,000 a 15,000 personas en grupos y páginas locales 

 Interacción Activa: 10% de alcance (300 a 1,500 personas activamente interactuando) 

  TikTok 

 Seguidores Potenciales: 1,000 a 5,000 seguidores 

 Interacción Activa: 10% de los seguidores (100 a 500 personas activamente interactuando) 

4.5 PROMOCIÓN 

   4.5.1 Plan de Medios: Tradicional y Digital; ATL & BTL 

 

Medios tradicionales utilizados en ALESO HELADOS CON QUESO: Carteles y Vallas 

Publicitarias: 

 Descripción: Carteles en zonas estratégicas y vallas publicitarias cerca del local. 

 Objetivo: Aumentar la visibilidad y atraer tráfico al local. 

 Frecuencia: Campañas trimestrales con nuevas promociones y productos. 
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BTL  

Flyers y Folletos: 

 Descripción: Distribución de flyers en zonas concurridas y cerca del local. 

 Objetivo: Informar sobre promociones, nuevos productos y eventos. 

 Frecuencia: Semanalmente durante campañas promocionales. 

 

 

EJEMPLO DE FLYERS 
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Eventos Locales: 

 Descripción: Participación en ferias, mercados y eventos comunitarios. 

 Objetivo: Interactuar directamente con la comunidad y ofrecer degustaciones. 

 Frecuencia: Mensualmente o según la disponibilidad de eventos. 

 

ATL  

  Publicidad en Redes Sociales: 

 Descripción: Anuncios pagados en Facebook, Instagram y TikTok. 

 Objetivo: Aumentar el alcance y la visibilidad de la heladería. 

 Frecuencia: Campañas mensuales con diferentes objetivos (promociones, nuevos sabores, etc.). 

PRESUPUESTO 
Para este plan de medios tenemos un aproximado al mes de 50 dólares mensuales en el cual vamos a realizar este tipo 

de actividades diaria y cada semana. 

 

4.5.2 Promoción de Marca: Top of Mind & Dirección estratégica y Plan de Acción 

 

Top of Mind 
 

Objetivo: hacer que mi heladería tu sea la primera opción que venga a la mente de los consumidores cuando piensen 

en helados artesanales. 

Como su nombre bien lo dice ALESO HELADOS CON QUESO hicimos que nuestro nombre sea memorable, es decir 

este juego de palabras que se crearon fueron combinados para dejar huella utilizamos en nuestro local juego de palabras 

que se quedan gravadas ejemplo: 

 

Estrategias: 

1. Identidad de Marca Consistente: 

Descripción: Mantener una identidad visual y mensaje de marca consistente en todos los puntos de contacto (local 

físico, redes sociales, publicidad). 

Acción: Diseñar un logo llamativo, elegir colores y tipografía distintiva, y desarrollar un eslogan que refleje la calidad 

artesanal de tus helados. 

2. Experiencia del Cliente: 

Descripción: Crear experiencias memorables para los clientes en el local y en línea. 
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Acción: Capacitarme para ofrecer un servicio al cliente excepcional, realizar eventos y degustaciones al momento de 

elegir su sabor. 

Marketing de Contenidos: 

Descripción: Generar contenido atractivo y relevante que conecte emocionalmente con la audiencia. 

Acción: Publicar regularmente en redes sociales, compartir historias detrás de tus helados, y crear videos mostrando el 

proceso artesanal. 

3. Publicidad Creativa: 

Descripción: Utilizar publicidad creativa y memorable en medios tradicionales y digitales. 

Acción: Desarrollar campañas publicitarias con mensajes impactantes y visualmente atractivos. 

Plan de Acción 

 

1. Campaña de Marketing Integral: 

 Descripción: Lanzar una campaña que combine medios tradicionales y digitales. 

 Acciones:Crear anuncios de radio y prensa enfocando en la autenticidad y calidad de los helados.Desarrollar 

contenido visual atractivo para redes sociales y realizar anuncios pagados en Facebook, Instagram y TikTok. 

2. Eventos y Promociones Especiales: 

 Descripción: Organizar eventos temáticos y promociones especiales para atraer a nuevos clientes y fidelizar a 

los existentes. 

 Acciones:Realizar días de degustación de nuevos sabores y eventos familiares y ofrecer descuentos y 

promociones especiales durante fechas importantes (día del niño, día de la madre, etc.).Participar en ferias y 

mercados locales. 
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3. Colaboraciones y Alianzas: 

 Descripción: Establecer colaboraciones con influencers locales, food bloggers y otros negocios. 

 Acciones:Invitar a influencers a probar y promocionar los helados. 

4. Programa de Fidelización: 

 Descripción: Crear un programa de fidelización para premiar a los clientes recurrentes. 

 Acciones:Desarrollar una tarjeta de fidelidad que ofrezca descuentos o productos gratuitos después de un 

cierto número de compras. 

 

5. Medición y Optimización: 

 Descripción: Monitorizar el rendimiento de todas las acciones y ajustar las estrategias según sea necesario. 

 Acciones:Utilizar herramientas de análisis para medir el impacto de las campañas (Google Analytics, Insights 

de redes sociales) y realizar encuestas de satisfacción. 

 

4.5.4 Promoción Canal Digital  

Objetivo:Incrementar la visibilidad y el reconocimiento de marca en plataformas digitales, atraer nuevos clientes y 

fidelizar a los existentes. SIGUENOS COMO ALESO HELADOS CON QUESO 

 Instagram: 

 Publicaciones Regulares: Publicar fotos y videos atractivos de los helados, incluyendo el proceso artesanal y 

los ingredientes frescos. 

 Historias diarias: Compartir contenido detrás de cámaras, promociones diarias, y experiencias de clientes. 

 Colaboraciones con Influencers: Invitar a influencers locales para probar y compartir sus experiencias con 

los helados. 

 Concursos y Sorteos: Organizar concursos y sorteos para aumentar la participación y atraer nuevos 
seguidores. 

 Publicidad Paga: Utilizar anuncios pagados para llegar a una audiencia más amplia y segmentada por 

intereses. 

 Facebook: 

 Publicaciones Informativas: Compartir información sobre la historia de la heladería, novedades y 

promociones. 

 Eventos en Facebook: Crear eventos para degustaciones, lanzamientos de nuevos sabores y promociones 

especiales. 
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 Grupos Locales: Participar activamente en grupos locales y comunidades relacionadas con la gastronomía y 

el turismo. 

 Reseñas y Testimonios: Incentivar a los clientes a dejar reseñas y testimonios positivos en la página de 

Facebook. 

 Publicidad Paga: Implementar campañas publicitarias segmentadas para llegar a usuarios locales y turistas. 

 TikTok: 

 Videos Creativos y Divertidos: Crear videos cortos mostrando el proceso de elaboración de los helados, 
desafíos y tendencias. 

 Colaboraciones con Tiktokers: Colaborar con creadores de contenido locales para aumentar la visibilidad. 

 Desafíos y Hashtags: Crear desafíos y hashtags propios para fomentar la participación de los usuarios. 

 Publicidad Paga: Utilizar anuncios en TikTok para promocionar videos clave y alcanzar a una audiencia más 

amplia. 

 

Google My Business: 

 Perfil Completo y Actualizado: Asegurarse de que el perfil de Google My Business esté 

completo y actualizado con información sobre el horario, ubicación y fotos del local.  

 Reseñas de Clientes: Incentivar a los clientes a dejar reseñas y responder a todas las 

reseñas de manera oportuna y profesional. 

 Publicaciones Regulares: Utilizar la función de publicaciones para compartir novedades, 

promociones y eventos. 
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4.5.5  Trade Marketing: Merchandising, Impulsación, Vitrinismo 

Trade Marketing para ALESO HELADOS CON QUESO 

 

Merchandising 
 

Objetivo: Aumentar la visibilidad y atractivo de los productos en el punto de venta, fomentando la compra impulsiva. 

Estrategias y Acciones: 

 Utilizar displays atractivos para presentar los helados de manera destacada. 

 Utilizar material promocional en el punto de venta para captar la atención de los clientes. 

 .Desarrollar un packaging llamativo y funcional que destaque los valores de la marca. 

Promociones en el Punto de Venta: 

 Descripción: Ofrecer promociones especiales para incentivar la compra. 

 Acción: Implementar ofertas como "2x1", descuentos por compra de múltiples unidades, y degustaciones 

gratuitas para nuevos clientes. 

 

Impulsación 

Degustaciones y Demostraciones: 

 Descripción: Realizar degustaciones en el punto de venta para que los clientes prueben los productos. 

 Acción: Organizar sesiones de degustación durante horas pico y eventos especiales para atraer más clientes al 

local. 
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Campañas Temporales: 

 Descripción: Implementar campañas temporales para mantener el interés y atraer a diferentes segmentos de 

clientes. 

 Acción: Crear campañas relacionadas con estaciones del año, festividades, y eventos locales (por ejemplo, 

helados especiales para Navidad o el Día del Niño). 

 Vitrinismo 
 

Objetivo: Crear vitrinas atractivas y llamativas que capturen la atención de los transeúntes y potenciales clientes, 

invitándolos a entrar al local. 

 

Estrategias y Acciones: 

1. Diseño de Vitrinas Temáticas: 

Descripción: Diseñar vitrinas con temas específicos que cambien regularmente. 

Acción: Crear vitrinas temáticas para cada estación del año, eventos especiales y festividades. Utilizar elementos 

decorativos que refuercen el tema y los valores de la marca. 

2. Iluminación Atractiva: 

Descripción: Utilizar iluminación adecuada para resaltar los productos y la decoración de la vitrina.   
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CAPÍTULO V: PROCESO ESTUDIO DE MERCADO   

5.1 Investigaciones de Mercado 

 

Presentamos una investigación de mercado sobre la calidad y el sabor de los helados con queso de Aleso. Nos 

enfocamos en una encuesta realizada mediante Google Forms con una muestra de 20 de nuestros clientes frecuentes, 

con el objetivo de identificar áreas de mejora en nuestro servicio y determinar qué nuevos sabores implementar. 

 

5.1.1 Resumen del estudio de Mercado: Metodología, Muestra, Encuesta, Entrevista, Focus 

Group, Investigación web 
 

Introducción 

 

En Aleso Helados, nos esforzamos por ofrecer productos de la más alta calidad que satisfagan las expectativas de 

nuestros clientes. Con este objetivo en mente, hemos llevado a cabo un estudio de mercado centrado en nuestros 
helados con queso, un producto innovador que ha despertado gran interés entre nuestros consumidores. 

Para obtener una comprensión más profunda de sus opiniones y preferencias, realizamos una encuesta a través de 

Google Forms dirigida a una muestra de 20 de nuestros clientes frecuentes. Este estudio nos permitirá identificar las 

áreas en las que podemos mejorar nuestro servicio y explorar nuevos sabores que puedan ser del agrado de nuestros 

clientes. Los resultados de esta investigación serán fundamentales para seguir evolucionando y adaptándonos a las 

necesidades de quienes confían en nosotros para disfrutar de momentos dulces y únicos 

 

Metodología 

Para llevar a cabo este estudio de mercado, hemos empleado una metodología cuantitativa basada en encuestas. A 

continuación, se detallan los pasos seguidos en el proceso: 

1. Selección de la muestra: Identificamos a 20 de nuestros clientes frecuentes, quienes representan una muestra 

significativa de nuestro mercado objetivo. Estos clientes fueron seleccionados en base a su lealtad y frecuencia 

de compra. 

2. Diseño de la encuesta: Elaboramos una encuesta detallada de 10 preguntas utilizando Google Forms. La 

encuesta se estructuró en dos secciones principales: 

 Calidad de atención: Preguntas dirigidas a evaluar la percepción de los clientes sobre nuestro 

servicio al cliente, rapidez en la atención, amabilidad del personal y satisfacción general. 

 Introducción de nuevos sabores: Preguntas enfocadas en conocer las preferencias de los clientes 

respecto a posibles nuevos sabores de helados con queso, así como su disposición a probar sabores 

innovadores. 

 Canales digitales:también pusimos una pregunta en la nos ayuda a determinar sobre los canales 

digitales y en que redes sociales hacer énfasis. 

3. Recolección de datos: Enviamos la encuesta a los 20 clientes seleccionados mediante correo electrónico y 

whatsapp, asegurándonos de facilitar el acceso y promover la participación con 10 preguntas fáciles y cortas. 
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4. Análisis de datos: Una vez recopiladas las respuestas, analizamos los datos para identificar patrones, 

tendencias y áreas de mejora. Utilizamos herramientas de análisis estadístico para interpretar los resultados y 

obtener conclusiones precisas y útiles. 

5. Informe de resultados: Finalmente, elaboramos un informe detallado con los hallazgos del estudio, 

destacando las áreas de oportunidad en la calidad de atención y las preferencias de los clientes respecto a 

nuevos sabores de helados con queso. 

Preguntas de la encuesta 

 

1.¿Con que frecuencia visita nuestra heladeria? 

2. En una escala del 1 al 5, ¿cómo calificarías tu experiencia general en nuestra heladería? (1 siendo muy insatisfecho, 

5 siendo muy satisfecho) 

3.¿Hay algo específico que destacarías sobre tu experiencia positiva? 

4.¿Cuál es tu sabor de helado favorito en nuestra heladería? 

5. ¿Te gustaría ver algún sabor nuevo en nuestro menú? 

6.Si respondiste "Sí", por favor, sugiere uno o más nuevos sabores que te gustaría probar: 
7. ¿Cómo te enteraste por primera vez de nuestras promociones y novedades? 

8. ¿Hay algo más que podamos hacer para mejorar tu experiencia en nuestra heladería? 

9. ¿Cómo describirías la calidad de nuestros helados en términos de sabor y textura? 

10. En una escala del 1 al 5, ¿cómo calificarías la infraestructura de nuestro loca? (1 siendo muy insatisfecho, 5 siendo 

muy satisfecho) 

 

5.1.2 Presentación de resultados gráficos 
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5.1.3 Análisis de Resultados y Estadística Descriptiva 

 

Resumen del Análisis de Resultados Aleso Helados con Queso 
 

Frecuencia de Visitas 

La mayoría de los clientes visitan la heladería de manera ocasional o dos o más veces a la semana. En total, 6 clientes 

visitan ocasionalmente, 5 clientes visitan dos o más veces a la semana y una vez a la semana, y 4 clientes visitan una 

vez al mes. Esto indica un patrón de visitas regulares, con una alta frecuencia de clientes habituales debemos 

aprovechar la atención y fidelizar con la utilización de tarjetas para clientes frecuentes. 

 

Puntuación General 

La satisfacción del cliente es extremadamente alta, con 16 de 20 clientes otorgando la máxima puntuación de 5. Solo 3 

clientes dieron una puntuación de 4 y 1 cliente dio una puntuación de 1. Esto refleja una percepción muy positiva del 

servicio y la calidad de los productos ofrecidos. 

 

Sabor Favorito 

Los sabores de helado más populares son: 

 Mora: 5 menciones 

 Chocolate: 3 menciones 

 Marmoleado de mora: 3 menciones 

 Chocavellana: 2 menciones 
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 Michelado: 2 menciones 

El sabor de mora es claramente el favorito entre los clientes, seguido por chocolate y marmoleado de mora. 

 

Compra Adicional 

Un 65% de los clientes (13 de 20) reportaron que compran productos adicionales junto con sus helados, mientras que el 

35% (7 de 20) no lo hacen. Esto sugiere una oportunidad para promover más productos adicionales entre los clientes. 

 

Calidad del Producto 

La calidad del producto es altamente valorada, con 17 clientes calificándola como excelente y 3 como muy buena. Esto 

muestra que los productos cumplen con las expectativas de los clientes y son bien recibidos. 

 

Medio de Recomendación 

Los principales medios por los cuales los clientes conocieron el negocio son: 

 Recomendación de amigos/familiares: 9 menciones 

 Redes sociales: 5 menciones 

 Carteles en la heladería: 2 menciones 

 Otros medios: 3 menciones 

Las recomendaciones personales y las redes sociales son las formas más efectivas de atraer clientes, lo que destaca la 

importancia del boca a boca y la presencia en redes sociales. 

 

Sugerencias de Mejoras 

Las sugerencias proporcionadas por los clientes incluyen: 

 Implementación de servicio a domicilio y creación de una aplicación para la elaboración de helados. 

 Ampliación del espacio del local. 

 Ajustes en el horario de atención. 

 Inclusión de un menú salado. 

Estas sugerencias pueden ser clave para mejorar aún más la experiencia del cliente y atraer a una mayor clientela. 

 

 
 

Estadística Descriptiva  Aleso Helados con Queso 
 

Introducción 

Este informe presenta un análisis estadístico descriptivo de las encuestas realizadas a los clientes de Aleso Helados con 

Queso. El objetivo es entender mejor las preferencias, la frecuencia de visitas, la satisfacción del cliente y las áreas de 

mejora sugeridas. 

 

Análisis de Datos 

Frecuencia de Visitas 

La distribución de la frecuencia de visitas es la siguiente: 

 Ocasionalmente: 6 clientes (30%) 

 Dos o más veces a la semana: 5 clientes (25%) 

 Una vez a la semana: 5 clientes (25%) 

 Una vez al mes: 4 clientes (20%) 

Esto indica que el negocio tiene una base sólida de clientes habituales, con la mayoría visitando ocasionalmente o 

varias veces a la semana. 



                                                                                                              

 

Carrera Marketing Digital y Ventas                                            53 

Puntuación General 

La satisfacción del cliente se refleja en las siguientes puntuaciones: 

 Puntuación 5: 16 clientes (80%) 

 Puntuación 4: 3 clientes (15%) 

 Puntuación 1: 1 cliente (5%) 

La alta proporción de puntuaciones máximas sugiere que la mayoría de los clientes están extremadamente satisfechos 

con su experiencia en la heladería. 

Sabor Favorito 

Los sabores de helado más mencionados por los clientes son: 

 Mora: 5 menciones (25%) 

 Chocolate: 3 menciones (15%) 

 Marmoleado de mora: 3 menciones (15%) 

 Chocavellana: 2 menciones (10%) 

 Michelado: 2 menciones (10%) 

El sabor de mora es el favorito predominante, seguido de cerca por chocolate y marmoleado de mora. 

Compra Adicional 

La frecuencia de compra de productos adicionales se distribuye de la siguiente manera: 

 Sí: 13 clientes (65%) 

 No: 7 clientes (35%) 

Esto sugiere que una mayoría significativa de los clientes está dispuesta a comprar productos adicionales, presentando 

una oportunidad para aumentar las ventas complementarias. 

Calidad del Producto 

La calidad del producto fue evaluada como: 

 Excelente: 17 clientes (85%) 

 Muy buena: 3 clientes (15%) 

La mayoría de los clientes consideran la calidad del producto excelente, lo que es un indicador positivo del rendimiento 

del negocio. 

 

Medio de Recomendación 
Los clientes descubrieron la heladería principalmente a través de: 

 Recomendación de amigos/familiares: 9 menciones (45%) 

 Redes sociales: 5 menciones (25%) 

 Carteles en la heladería: 2 menciones (10%) 

 Otros medios: 3 menciones (15%) 

Las recomendaciones personales y las redes sociales son las fuentes más efectivas de nuevos clientes, lo que subraya la 

importancia del marketing de boca a boca y digital. 

 

Sugerencias de Mejoras 

Las sugerencias proporcionadas por los clientes incluyen: 

 Servicio a domicilio y creación de una app para pedidos. 

 Ampliar el espacio del local. 

 Ajustes en el horario de atención. 
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 Incluir un menú salado. 

Estas sugerencias apuntan a mejoras operativas y de servicio que podrían incrementar aún más la satisfacción del 

cliente y atraer a una mayor audiencia. 

 

Conclusión 

El análisis estadístico descriptivo indica que Aleso Helados con Queso tiene una alta satisfacción del cliente, con la 

mayoría de los clientes otorgando la máxima puntuación a la calidad del producto y la experiencia general. Los sabores 

favoritos son claramente identificables, y existe un fuerte potencial para aumentar las ventas de productos adicionales. 

Las recomendaciones de amigos y familiares, junto con las redes sociales, son los principales canales de adquisición de 

clientes. Implementar las sugerencias de mejora podría fortalecer aún más la lealtad del cliente y expandir la base de 

clientes del negocio. 

 

 

5.1.4 Conclusiones de cada pregunta del estudio 
 

Frecuencia de Visita 

La mayoría de los clientes visitan Aleso Helados con Queso de manera regular, ya sea ocasionalmente o varias veces a 

la semana. Esto indica una fuerte base de clientes leales que frecuentan el negocio regularmente, lo que es positivo para 

la estabilidad y el crecimiento del negocio. 

 

Puntuación General 
La altísima puntuación general otorgada por los clientes, con la mayoría calificando su experiencia como excelente, 

refleja un alto nivel de satisfacción con los productos y servicios de la heladería. Sin embargo, hay un pequeño margen 

para mejorar, como lo indica la única calificación baja recibida. 

 

Sabor Favorito 

La preferencia por ciertos sabores, con mora, chocolate y marmoleado de mora encabezando la lista, sugiere que estos 

sabores deberían mantenerse y promoverse. La diversidad en los gustos de los clientes también indica la importancia de 

continuar ofreciendo una variedad de opciones de sabor. 

 

Compra Adicional 

El hecho de que una mayoría significativa de clientes compre productos adicionales junto con sus helados es un 

indicador positivo del interés de los clientes en la oferta complementaria de la heladería. Esto representa una 
oportunidad para promocionar y ampliar la gama de productos adicionales disponibles. 

 

Calidad del Producto 

La excelente evaluación de la calidad del producto por parte de los clientes sugiere que Aleso Helados con Queso está 

cumpliendo con las expectativas de sus clientes en términos de sabor y calidad. Mantener estos altos estándares será 

crucial para continuar recibiendo evaluaciones positivas. 

 

Medio de Recomendación 

Las recomendaciones de amigos y familiares, junto con la visibilidad en redes sociales, son los medios más efectivos 

de atracción de nuevos clientes. Esto resalta la importancia de mantener una buena relación con los clientes actuales y 

de continuar utilizando y mejorando las estrategias de marketing digital. 

 

Sugerencias de Mejoras 

Las sugerencias de mejoras proporcionadas por los clientes, como la implementación de un servicio a domicilio, la 

ampliación del espacio del local, ajustes en el horario de atención y la inclusión de un menú salado, ofrecen valiosas 

oportunidades para mejorar la experiencia del cliente y expandir la oferta del negocio. Considerar e implementar estas 

sugerencias puede resultar en una mayor satisfacción y lealtad del cliente. 
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5.1.5 Foda Final 
 

FODA FINAL 

  FUERZAS-F  EFI   DEBILIDADES-D EFI 

1 

Sabor y calidad del producto 

IB 1 

Necesidad de ampliar el espacio físico 

IM 

2 

Buena atención al cliente 

IMF 2 

Servicio a domicilio insuficiente 

IM 

3 

No pago de arriendo 

IMF 3 

Falta de menú salado 

IF 

4 

Variedad de productos 

IB 4 

Poca interacción en redes sociales 

IB 

5 

Innovación en sabores 

IF 5 

Pocas máquinas en funcionamiento 

IF 

6 

Recomendaciones positivas  

IB 6 

Los canales no están claramente definidos. 

IM 

7 Somos muy exigentes con los proveedores y se 
fomenta el costo-beneficio 

IM 

      

8 

Estan inovando con nuevas lineas de producción  

IB 

      

9 

  

IB 

      

  OPORTUNIDADES-O EFE   AMENAZAS-A EFE 

1 Expansión de servicios (app y servicio a 
domicilio) 

IB 1 

Factor clima en la cuidad de Quito 

IF 

2 

Puntos de venta de los helados caseros. 

IMF 2 

Ubicación del emprendimiento 

IF 

3 Nuevos segmentos de mercado (productos para 

mascotas, menú salado) 

IMF 3 clientes compran producto de mala calidad pero 

bajo precio 

IM 

4 

Mayor presencia en redes sociales 

IB 4 Los clientes o compradores exigen mayores 

descuentos para ganar negocios. 

IM 

5 

Elaborar mas sabores de helados caseros 

IF 5 

Competencia creciente 

IF 

6 

  

IB 6 

Satisfacción del cliente 

IB 

 

5.1.6 Selección de variables para el plan de negocios digital 
 

En respuesta a las cambiantes necesidades del mercado y las expectativas de nuestros consumidores, hemos decidido 

desarrollar un plan de negocios digital. Este plan tiene como objetivo expandir nuestra presencia en redes socaiales, 

mejorar nuestros canales de distribución, optimizar nuestras estrategias de marketing digital y, en última instancia, ofrecer  
una experiencia aún más gratificante para nuestros clientes. 

 

Expansión de presencia en redes sociales  
 

1. Presencia en Redes Sociales 

 Plataformas Clave: Mantener perfiles activos en redes sociales populares como Facebook, Instagram, TikTok 

.Adaptar el contenido a cada plataforma para maximizar el presencia en redes. 
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 Contenido Visual: Publicar regularmente fotos y videos de alta calidad de los productos, detrás de cámaras de 

la producción, y contenido interactivo como encuestas y concursos. 

 Publicidad Paga: Utilizar anuncios pagados en redes sociales para llegar a una audiencia más amplia y 

específica, aprovechando las herramientas de segmentación que ofrecen estas plataformas. 

 

Mejorar nuestros canales de distribución 
1.Expansión de Puntos de Venta 

 Realizar ferias y mercados locales para aumentar la visibilidad de la marca y alcanzar a nuevos clientes. 

 Distribuidores Locales: Colaborar con tiendas locales y supermercados para que vendan los productos, 

ampliando el alcance de la marca en la comunidad. 

 Franquicias: Considerar el modelo de franquicias para expandir la marca a otras ciudades o regiones, 

manteniendo los estándares de calidad y servicio. 

 

2.Red de Distribución Local 

 Centros de Distribución Locales: Establecer pequeños centros de distribución en diferentes áreas de la ciudad 

para agilizar las entregas y mantener la frescura de los productos. 

 Fidelización de Clientes: Crear programas de fidelización donde los clientes frecuentes puedan recibir 

beneficios como entregas gratuitas o promociones exclusivas. 

 

3.Marketing y Promociones 

 Promociones Online: Ofrecer descuentos y promociones exclusivas para pedidos en línea, incentivando a los 

clientes a utilizar la tienda online y las plataformas de delivery. 

 Redes Sociales: Utilizar redes sociales para promocionar tus canales de venta y distribución, creando contenido 

atractivo que resalte la frescura y calidad de tus helados. 

 

 

5.1.6.1 Perfil del consumidor 

 
Familias y grupos: Aleso Helados con Queso ofrece un ambiente familiar donde padres e hijos pueden disfrutar juntos 

de una variedad de sabores clásicos y contemporáneos. Nuestros espacios acogedores y nuestro servicio personalizado 

aseguran que cada visita sea una experiencia memorable para toda la familia. 

 

Jóvenes y estudiantes: Para los jóvenes y estudiantes, Aleso Helados con Queso es más que una heladería; es un lugar 

para socializar y disfrutar de helados creativos y deliciosos. Nuestros sabores únicos y la atmósfera vibrante hacen de 

cada visita una aventura gustativa. 

 

Adultos y profesionales: Los adultos y profesionales encuentran en Aleso Helados con Queso un refugio de calidad y 
tradición. Nuestros helados elaborados con ingredientes naturales y frescos son el complemento perfecto para una tarde 

tranquila o una pausa merecida durante el día. 

 

Turistas y visitantes: Además de nuestros clientes habituales, Aleso Helados con Queso atrae a turistas y visitantes que 

buscan saborear lo mejor de la gastronomía local. Nuestra reputación por helados excepcionales y servicio hospitalario 

nos convierte en una parada obligada para quienes exploran la ciudad. 

 

5.1.6.2 Gustos, preferencias e intereses 
1. Familias y Grupos: 

 Intereses: Actividades familiares, eventos comunitarios, lugares familiares para cenar. 

 Gustos: Helados clásicos como vainilla y chocolate, opciones que satisfacen a todos los miembros de 

la familia. 

2. Jóvenes y Estudiantes: 

 Intereses: Socialización, experiencias gastronómicas únicas, lugares para pasar el tiempo con 

amigos. 

 Gustos: Helados creativos y extravagantes, con combinaciones de sabores audaces y toppings 

llamativos. 

3. Adultos y Profesionales: 
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 Intereses: Calidad y artesanía en alimentos, lugares para relajarse después del trabajo, opciones 

saludables y dietéticas. 

 Gustos: Helados gourmet con ingredientes locales caseros y helados novedosos como el helado de 

sal y aji. 

4. Turistas y Visitantes: 

 Intereses: Exploración cultural, experiencias auténticas locales, gastronomía regional. 

 Gustos: Helados que reflejan sabores locales y tradicionales, así como opciones especiales que no 

encuentran en sus lugares de origen. 

5. Clientes Frecuentes y Leales: 

 Intereses: Consistencia en la calidad, programas de fidelización, conexión con la comunidad local. 

 Gustos: Preferencias variadas pero consistentemente aprecian la alta calidad y están dispuestos a 

probar nuevas creaciones de helados. 

Estos gustos e intereses reflejan cómo diferentes grupos de clientes podrían interactuar con la oferta de helados en 

Aleso Helados con Queso. Adaptar la oferta y estrategias de marketing para alinearse con estos intereses puede ayudar 

a satisfacer mejor las expectativas y deseos de cada grupo de clientes. 

 

 

5.1.6.3 Segmento de mercado 

Características del Segmento: 

 Demográficas: Padres con hijos de todas las edades, que viven en áreas urbanas o suburbanas. 

 Comportamiento de Compra: Buscan opciones alimenticias que puedan disfrutar en familia, especialmente 

durante salidas o actividades recreativas. 

 Intereses: Valorizan experiencias que promuevan la unión familiar y la creación de recuerdos positivos. 

 Gustos y Preferencias: Prefieren productos alimenticios naturales y de alta calidad que puedan compartir con 

sus hijos. 

Este segmento de mercado es ideal para Aleso Helados con Queso debido a su capacidad para ofrecer no solo 

productos de alta calidad, sino también un ambiente acogedor que fomente la interacción familiar y la creación de 

recuerdos compartidos. Al enfocar tus esfuerzos en satisfacer las necesidades específicas de las familias urbanas, 

puedes fortalecer la lealtad de los clientes y atraer nuevos clientes que valoran las experiencias gastronómicas de 

calidad en un entorno familiar. Además que traen buenos ingresos para nuestro emprendimiento. 

5.1.6.4 Producto o servicio 

Aleso Helados con Queso se destaca por su excelente relación precio-calidad y por sus generosas porciones. Somos una 

heladería altamente calificada en el sur de Quito, según Google Maps. 

Nuestros sabores están basados en productos caseros, incluyendo helados de paila y paletas artesanales. Ofrecemos 
opciones económicas para todos los bolsillos, siendo nuestros helados caseros uno de los productos estrella. Estos 

helados, elaborados artesanalmente, te transportarán a tu infancia, recordando aquellos días calurosos en que mamá 

preparaba helados en casa. 

Además, en Aleso Helados con Queso también ofrecemos crepes y waffles, combinando lo moderno y lo tradicional 
con un sabor único que nos diferencia de la competencia. Nuestra oferta incluye opciones innovadoras como helados de 

sal y mango con tabasco y jalapeño, sabores únicos que todos quieren probar. 

Aquí en Aleso Helados con Queso, tenemos algo para cada gusto, siempre manteniendo la calidad y la autenticidad que 

nos caracteriza. 

 

 

5.1.6.5 Promoción y comunicación  
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Tomando en cuenta la afluencia de clientes decidimos tomar la  promoción de oferta combinada, donde se ofrece un 

producto gratuito (helado) al comprar otro producto (crepes o waffles) para aumentar las ventas en días de baja 

afluencia. 

Para hacer aún más atractiva la experiencia en nuestra heladería, hemos identificado que los días martes y jueves son 

los de menor afluencia. Por eso, hemos lanzado una promoción especial de incentivo: los martes y jueves, recibe un 

helado gratis con tu orden de crepes o waffles. Esta promoción es perfecta para disfrutar de nuestros deliciosos 

productos a un precio aún más accesible. 

Además, ofrecemos una promoción de paquete donde puedes adquirir 3 productos con un descuento especial. Esta 

oferta es ideal para quienes quieren disfrutar de una variedad de nuestros deliciosos productos a un precio reducido.La 

promoción 2x1 en conos de helados de paila la ofrecemos en ocasiones especiales de año como día del padre,madre o 

niño llamado a la visita de nuestro local . 

Comunicación  

Las ofertas detalladas se encuentran en nuestras redes sociales, grupos de WhatsApp e Instagram, presentadas con artes 

visuales llamativas y vitrinismo muy atractivo . También puedes ver estas promociones en nuestros menús diseñados 

especialmente para destacar nuestras ofertas. A continuación, algunos ejemplos: 

 

   

5.1.6.6 Precios 
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Nuestra oferta de precios se pensó para todo bolsillo desde 0.50 centavos con helados caseros,chocobananas y demás 

hasta los wafles que rondan los 5 dólares donde pueden comer hasta 3 personas por la cantidad de producto otorgado. 

Aquí un ejemplo de nuestros precios que no tienen comparación con la competencia  

 

5.1.6.7 Forma de compra en el canal de distribución  

En Aleso Helados con Queso, nos esforzamos por hacer que la experiencia de compra sea lo más conveniente y 

agradable posible. Ofrecemos diversas formas de compra a través de nuestros canales de distribución: 

1. Compra Directa en la Heladería: 

 Ubicación: Visítanos en nuestra heladería ubicada en el sur de Quito. 

 Proceso de Compra: Nuestros clientes pueden disfrutar de una atención personalizada en un ambiente 

acogedor. Ofrecemos un menú detallado en la entrada y en cada mesa, destacando nuestras 

promociones actuales. 

 Promociones: Los días martes y jueves, recibe un helado gratis con tu orden de crepes o waffles. 

Además, tenemos una promoción especial de 3 productos con descuento. 

2. Pedidos a través de Redes Sociales: 

 WhatsApp: Los clientes pueden hacer sus pedidos directamente a través de nuestros grupos de 

WhatsApp. Solo necesitan enviar un mensaje con su orden, y nuestro equipo se encargará de 

prepararla para que la recojan en la heladería o, en algunos casos, para entrega a domicilio. 

 

 

3. Entrega a Domicilio: 
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 Entregas a domicilio con recargo adicional depende el sector y gratuita a menos de un kilometro.Las entregas las 

realizamos con un motorizado asociado a nuestra tienda. 

5.1.6.8 Hábitos de consumo y decisión de compra 

En Aleso Helados con Queso, nuestros clientes valoran la calidad, el sabor y la autenticidad de nuestros productos 

artesanales. La mayoría de las familias visitan nuestra heladería los fines de semana y durante las tardes, buscando 
una experiencia dulce y memorable. Los jóvenes y estudiantes suelen preferir los días entre semana, aprovechando 

nuestras promociones especiales. Las decisiones de compra se ven influenciadas por nuestras atractivas ofertas, la 

comodidad del proceso de pedido a través de redes sociales y la recomendación de amigos y familiares. 

5.1.6.9 Forma de pago y logística de entrega  

Ofrecemos múltiples opciones de pago para la comodidad de nuestros clientes tales como: 

 Efectivo 

 Medios electrónicos como Deuna por pago de QR de banco pichincha. 

 Transferencia de bancos locales que mantengan convenio de pago inmediato para evitar estafas 

 No recibimos tarjeta pero estamos haciendo convenio con data fast para la implementación de cobros 

con tarjeta sin recargo adicional 

Logística de entrega 

Estamos trabajando continuamente para que las entregas tanto de domicilio como llevar en local sean 

novedosas frescas y lleguen de la mejor manera a su destino: 

 Cadena de frio: contenedores de entrega fríos usamos hielo seco que dura 2 horas en el culer de 

entrega. 

 Empaques comestibles como conos, tulipanes  

 Para llevar contenedores de policarbonato que mantienen frio o caliente al producto. 

5.1.7 Planificación estratégica: Objetivos, Estrategias, Metas, Plan de acción, responsables, 

presupuesto 
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CAPÍTULO VI: PROCESO LEGAL , ORGANIZACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE 

MARKETING DIGITAL Y CONTENIDO 

6.1 Normativa del Comercio electrónico en Ecuador y Ley Consumidor  

En esta normativa el articulo en el cual podemos basarnos como comercio electrónico y ley de consumidor es la 

siguiente: 

CAPÍTULO III DE LOS DERECHOS DE LOS USUARIOS O CONSUMIDORES DE SERVICIOS 

ELECTRÓNICOS 

Art. 50.- Información al consumidor.- En la prestación de servicios electrónicos en el Ecuador, el consumidor 

deberá estar suficientemente informado de sus derechos y obligaciones, de conformidad con lo previsto en la Ley 

Orgánica de Defensa del Consumidor y su Reglamento. 

 La publicidad, promoción e información de servicios electrónicos, por redes electrónicas de información, 

incluida la internet, se realizará de conformidad con la ley, y su incumplimiento será sancionado de acuerdo al 

ordenamiento jurídico vigente en el Ecuador. En la publicidad y promoción por redes electrónicas de información, 

incluida la Internet, se asegurará que el consumidor pueda acceder a toda la información disponible sobre un bien o 

servicio sin restricciones, en las mismas condiciones y con las facilidades disponibles para la promoción del bien o 

Servicio de que se trate. En el envío periódico de mensajes de datos con información de cualquier tipo, en forma 
individual o a través de listas de correo, directamente o mediante cadenas de mensajes, el emisor de los mismos 

deberá proporcionar medios expeditos para que el destinatario, en cualquier tiempo, pueda confirmar su 

suscripción o solicitar su exclusión de las listas, cadenas de mensajes o bases de datos, en las cuales se halle 

inscrito y que ocasionen el envío de los mensajes de datos referidos. 

 En Aleso, utilizamos Google Business y Meta Ads para promocionar nuestro emprendimiento, lo que nos permite que 

nuestras campañas electrónicas lleguen a un público amplio. Proveemos información completa y necesaria para 

facilitar la venta de cada uno de nuestros productos. 

6.2 Normativa Tributaria para tiendas en línea en Ecuador  

En Ecuador, la normativa tributaria para las tiendas en línea está regida principalmente por la Ley de Régimen 

Tributario Interno y sus reformas. A continuación, se detallan algunos aspectos clave: 

1.Contar con un RUC o RIMPE:Aleso cuenta con rimpe ya que calificamos como un negocio popular ya que los 

ingresos son menores de 20000 dólares al año, por lo que emitimos NOTAS DE VENTA autorizadas. 

2.Declaración anual de impuesto a la renta con régimen RIMPE. 

No contamos aun con tienda en línea pero estamos dispuesto a realizar venta mediante Ecommers como aplicaciones 

de comidas . 

6.3 Organización del Departamento de Inbound Marketing 

Inbound Marketing es una estrategia que atrae a los clientes creando contenido útil y relevante, en lugar de 

interrumpirlos con anuncios. Se centra en atraer, convertir, cerrar y deleitar a los clientes con información de valor. 

Propuesta: Mi emprendimiento no tiene departamento de inbound Marketing ya que lo realizo yo mismo con la 

finalidad de atraer y fidelizar clientes,realizando las siguientes actividades: 

 Interactúa con los clientes en redes sociales. 



                                                                                                              

 

Carrera Marketing Digital y Ventas                                            62 

 Gestiona las respuestas y comentarios en línea. 

 Promueve la participación y el feedback de los clientes. 

 Responsable de la creación y gestión de contenido. 

 Administra las redes sociales. 

Esperamos en el futuro contar con este departamento. 

6.4 Puestos claves del Departamento 

Aunque no contamos con un departamento formal, mi puesto como Community Manager es clave para atraer clientes 

y aprovechar cada oportunidad. Realizo campañas activas en redes sociales, participo en ferias y establezco alianzas 

estratégicas con proveedores y patrocinadores. Actualmente, tenemos auspicios con marcas como la Escuela de Fútbol 

LDU Sede Sur y Tecnillanta Sur. Considero que el cargo de Community Manager es el más importante dentro de 

nuestro equipo de marketing. 

6.5 Funciones del Departamento 

Creación de Contenido: 

 Desarrollar y publicar blogs, videos, y posts en redes sociales. 

 Generar contenido relevante y atractivo para el público objetivo. 

Optimización SEO: 

 Mejorar el posicionamiento del sitio web en motores de búsqueda. 

 Realizar investigación de palabras clave y aplicar estrategias SEO. 

Gestión de Redes Sociales: 

 Administrar perfiles en redes sociales. 

 Interactuar con la audiencia y fomentar el incremento en redes sociales. 

Captura de Leads: 

 Implementar formularios y landing pages para capturar información de visitantes. 

 Ofrecer contenido descargable y promociones exclusivas. 

Análisis y Medición: 

 Monitorizar y analizar el rendimiento de las campañas. 

 Ajustar estrategias basadas en los datos recopilados. 

Relaciones Públicas y Alianzas: 

 Establecer colaboraciones con otras marcas y patrocinadores. 

 Participar en eventos y ferias para aumentar la visibilidad. 
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6.6 Organigrama Orgánico-Funcional 

 

Detallamos el organigrama institucional ideal para mi emprendimiento, en el cual, tendríamos a la cabeza del 

organigrama al propietario siendo el principal actor de que todos los departamentos funcionen. 

El especialista en marketing de contenido: estaría a cargo de todas las redes sociales 

Responsable de ventas : Se encargaría de vender nuestro producto de helados caseros en todas las tiendas que se 

planearon del sur de Quito. 

Jefe de producción: Seria el encargado de llevar a cabo la producción de helado casero y de paila a nivel nacional . 

6.7 Implementar campañas con Inbound Marketing: Metodología 

6.7.1 Buyer persona. 

Mi cliente ideal esta en un rango de edad de 20 a 55 años que tenga una familia númerosa en la cual sea fácil de vender 

por cantidades grandes mi producto 

Ejemplo de Buyer Persona para Aleso Helados con Queso: 

 Nombre: Laura, la Amante del Queso 

 Edad: 28 años 

 Ocupación: Profesional joven con hijos y familia númerosa 

 Intereses: Comida gourmet, redes sociales, y gusto por helado con sabores nuevos y delicados de paila. 

 Problemas y Necesidades: Busca opciones de postres únicos y deliciosos, valorando la calidad y el sabor 

especialidades. 
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Este tipo de clientes son ideales ya que nos dejan grandes ganancias por mesa al momento de atender. 

6.7.2 Buyer´s Journey 

Definición: El Buyer Journey es el camino que recorre el cliente desde que se entera de tu marca hasta que realiza una 

compra. 

Fases del Buyer Journey para Aleso Helados con Queso: 

 Descubrimiento: 

Acción: Realización de campañas en META ADDS para atracción de cliente o vitrinismo fuera del 

local.  

Contenido: Publicaciones atractivas, imágenes y videos de nuestros helados. 

Atención en el local:Para nosotros la atención es primordial al momento de recibir a nuestros 

clientes,atendemos como en casa y creamos vínculos fuertes que hacen que elijan nuestro 

emprendimiento sobre otros. 

6.7.3 Sales process 

 Sales Process es el proceso de convertir leads en clientes mediante estrategias y técnicas específicas. 

Pasos del Sales Process para Aleso Helados con Queso: 

 Atracción: 
Acción: Publicar contenido en redes sociales atractivo. 

Herramienta: Facebook Ads, Instagram Stories, y Google My Business. 

 Conversión: 

Acción: Ofrecer un ebook con recetas exclusivas a cambio del correo electrónico. 

Herramienta: Formularios en la web, pop-ups y landing pages. 

 Cierre: 

Acción: Enviar emails personalizados con ofertas y promociones y fidelizar al cliente. 

Fidelización: 

 Acción: Mantener el contacto con clientes mediante programa de fidelización por encuestas y enviar 

promociones via whatsapp y correo, ofrecer programas de lealtad mediante tarjetas de fidelización. 

 Herramienta: Automatización de emails y seguimiento personalizado. 

6.8 Técnica lluvia de ideas para Promociones 
 

La lluvia de ideas es una técnica poderosa para generar nuevas y creativas promociones. 

Basamos nuestra lluvia de ideas mediante encuestas realizadas por Google forms y escucha social que sacamos de 

nuestras redes sociales determinamos así los siguientes puntos importantes: 

 

 Día del Cliente: Ofrecer descuentos especiales a los clientes frecuentes. 

 Promoción "Compra uno y llévate otro gratis": Ideal para aumentar la rotación de productos. 

 Eventos Temáticos: Organizar días especiales con sabores únicos, como "Día del Helado con Queso" 

con degustaciones. 

 Colaboraciones Locales: Realizar promociones conjuntas con negocios cercanos, como cafeterías o 

tiendas de ropa. 

 Programa de Lealtad: Crear una tarjeta de puntos para recompensar las visitas frecuentes. 

 

6.9 Técnica lluvia de ideas para Contenido 
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Reunimos a 6 integrantes de los más frecuentes y consultamos a través de una pequeña encuesta en la cual las edades 

estaban de 10 a 55 años ,ofrecimos para esto un cono de helado gratis por su opinión determinamos los siguiente: 

 

 Videos de Recetas: Mostrar cómo hacer helado con queso en casa. 

 Historias de Clientes: Publicar testimonios y fotos de clientes disfrutando de tus helados. 

 Detrás de Cámaras: Mostrar el proceso de elaboración de los helados. 

 Desafíos y Concursos: Invitar a los clientes a crear su propio sabor de helado. 

 Publicaciones Educativas: Explicar los beneficios del queso en los helados y curiosidades sobre los 

ingredientes. 

 Días Temáticos: Celebrar días especiales con promociones (Día del Queso, Día del Helado, etc.). 

 Colaboraciones Locales: Crear contenido junto a otros negocios locales. 

 

 6.10        Plan de contenidos 

 Aumentar la Visibilidad: Mejorar el posicionamiento de la marca en redes sociales y motores de búsqueda. 

 Atraer Nuevos Clientes: Incrementar el tráfico y la conversión en la tienda física y online. 

 Fidelizar Clientes Actuales: Crear una comunidad leal que siga y recomiende la marca. 

6.11 Cronograma de anuncios  

Creamos un cronograma de anuncios por redes sociales de 2 semanas para de esta manera atraer clientes y crear un 

cronograma fácil de cumplir con publicaciones pasando un día para luego hacerlo diario. 

Semana1  

 Lunes: Publicación en Instagram/Facebook con una foto de un helado con queso, destacando su sabor único. 

(Contenido Visual) 

 Miércoles: tiktok sobre la historia de los helados con queso y sus beneficios. (Educativo) 

 Viernes: Video corto en Instagram Stories mostrando el proceso de elaboración de un helado especial. 

(Entretenimiento) 

Semana 2 

 Lunes: Publicación en Facebook con una encuesta sobre nuevos sabores que les gustaría probar. (Interacción) 

 Miércoles: Oferta para nuestra red de clientes fidelizados via Whatsapp: “Compra uno y llévate otro gratis”. 
(Promocional) 

 Viernes: Publicación en Instagram con una promoción de fin de semana, invitando a los clientes a la tienda con un 

descuento especial. (Promocional) 

Este cronograma nos ayudara a la creación de contenido mediante campañas pagadas a través de nuestras redes 

sociales. 

CAPÍTULO VII: PROCESO TÉCNICO LOGÍSTICO E IMPLEMENTACIÓN DE TODO 

EL ECOSISTEMA DIGITAL   

7.1 Presentación Sitios Web actuales: Sitio web con Wordpress, Landing Page, Perfil del 

Negocio 

Para la creación de la tienda en línea hemos creado con ECWID la forma más sencilla de crear una tienda en línea y 

presentamos a continuación: 
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https://alesoheladosconqueso.company.site/ 

 

7.2 Presentación e integración de todas las redes sociales 

Aleso helados con queso tiene su presencia en las siguientes redes sociales : 

Facebook:nuestra red más antigua con cerca de 1200 seguidores  

https://www.facebook.com/share/PFQnK7j5KST5DgKr/?mibextid=qi2Omg 

 

TIK TOK :plataforma nueva que poco a poco vamos ganando 

espacios:@alesoheladosconqueso 

https://alesoheladosconqueso.company.site/
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Instagram:Plataforma nueva alesoheladosconqueso  

 

Google Maps : Este perfil no ha ayudado para que más personas nos conozcan teniendo una 

excelente puntuación y más de 248 interacciones con nuestro perfil, ayuda a los clientes a llegar y a 

guiarse por los buenos comentarios 
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7.3 Ventaja competitiva de la presencia en Internet 

La ventaja competitiva de la presencia en Internet se refiere al beneficio que una empresa obtiene al utilizar 
plataformas digitales para expandir y mejorar su negocio. En el caso de Aleso Helados con Queso, nuestra presencia en 

redes sociales nos ha permitido llegar a más lugares y expandir nuestra marca de manera significativa. La creación de 

nuestro perfil en Google My Business ha sido clave en este crecimiento, permitiéndonos liderar en los primeros puestos 

como pioneros en la venta de helado de paila y paletas, superando incluso a empresas más grandes en el mercado 

durante el último año. 

7.4 Tienda OnLine 

7.4.1 Creación de la tienda online por: Woocommerce ó Ecwid u otro 
La creación de la página ha sido un reto creativo para nuestro emprendimiento y la herramienta Ecwid nos permitió 

crear desde 0 de la manera más fácil y muy intectiva y la presentamos a continuación : 
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7.4.2 Diseño del sitio 

 

  

Un diseño sencillo y con colores propios de la marca,nos dieron la pauta para la creación manejamos la herramienta 

con productos propios de la marca. 

7.4.3 Datos básicos de la tienda virtual 

Adjuntamos datos como información del lugar, adjuntando la dirección por Google maps para que sea más accesible la 

ubicación. 
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7.4.4 Catálogo de Productos: Características y Beneficios 

Colocamos colores propios de la marca y fotos reales de los productos que vendemos en el local,esto nos beneficia en 

hacer más visibles nuestros productos. 

 

7.4.5 Precios 
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7.4.6 Palabras claves 

Para la búsqueda en palabras claves buscamos lo más sencillo como :HELADOS DE PAILA,HELADOS 

NATURALES,HELADOS CON QUESO. 

7.4.7 Carrito de compra 

 

              
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 7.4.8 Pasarela de pagos y medio de pagos: Tarjeta crédito, manual, Pay pal, Payphone, … 

 
En nuestro local contamos con pagos en efectivo en el carrito colocamos nuestro enlace de WhatsApp para que 
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nuestros clientes envíen el pago por trasferencia o efectivo al momento de que el motorizado entregue su producto. 

Estamos en la espera de habilitar DATALINK para poder cobrar sin recargo por consumo. 
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7.4.9 Botón de pagos 

Se presenta un botón de pagos manual ya que al momento aceptamos solo efectivo esperando ampliar nuestra forma de 

pago 

 

7.4.10 Proceso Logístico 

El proceso lógistico con el que nosotros empezamos a trabajar es propio, ya que tuvimos inconvenientes trabajar con 

uber por los altos costos en porcentaje de cobros. Tenemos entregas gratis dentro de los 1k a la redonda y de 2 a k costo 

de 2.5. 

Con respecto a la cadena de frio nosotros tenemos cooler que llenamos con hielo seco y hielo en gel para proteger al 

producto. 
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7.4.11 Presentación de la tienda on line en la web 

Link de acceso https://alesoheladosconqueso.company.site/ 
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7.4.12 Presentar transacciones reales 

COMPRA: 

 

 

PAGO: 
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Entrega: 

 

7.4.13 Presentar estadísticas de carritos de compras efectivos y abandonados 
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7.4.14 Afiliación a un Marketplace: Amazon, Facebook Marketplace u otro 

Marketplace 

 

Google Maps 
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CAPÍTULO VIII: PROCESO ESTUDIO FINANCIERO E INVERSIÓN 

8.1 Gastos de Promoción 

Presentamos nuestro gasto en promoción con un 8% ya que es un emprendimiento pequeño por lo que nuestro margen 

lo hemos colocado en ese porcentaje. 

 

8.2 Asignación de presupuesto mensual y anual 

Colocamos las variables más importantes para nuestro local: 

 

8.3 Plan de Inversión en plataformas digitales 

1. Objetivos Generales: 

 Aumentar la visibilidad de tu heladería en el sur de Quito. 

 Incrementar el tráfico en tu tienda física a través de promociones digitales. 

 Generar interacción en redes sociales para crear una comunidad de clientes fieles. 

2. Presupuesto y Duración: 

 Duración: 3 meses (campaña inicial). 

 Presupuesto Total aual en el que debemos trabajar 712 dolares al año  

 Google Ads y Maps: 40% 

 TikTok y Facebook/Instagram Ads: 50% 

 Gestión de Redes Sociales (contenido orgánico): 10% 

Google ads y Maps: Atraer a personas cercanas a tu heladería cuando buscan "helados en Quito" o similares.Optimiza 

tu perfil de Google My Business para aparecer en Google Maps. Incluye fotos atractivas y actualiza horarios. 

Tik tok y Facebook/Instagram: Crear videos cortos y atractivos mostrando la elaboración de los helados, sabores únicos 

y la experiencia del cliente. Configurar Facebook Ads con segmentación geográfica y demográfica para mostrar 
promociones especiales a usuarios cercanos.Fomentar la interacción con las plataformas con encuestas,sorteos y 

promociones. 

 

8.4 Plan de Inversión en Marketing Tradicional  
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1. Objetivos Generales: 

 Aumentar el reconocimiento de tu marca en la comunidad local. 

 Atraer a nuevos clientes al punto de venta. 

 Crear asociaciones con negocios locales para expandir tu red. 

Ferias:Buscar ferias de emprendedores cercanas al lugar y llevar nuestros productos para hacer conocer nuestra marca 

en la comunidad. Colabora con escuelas o centros comunitarios para patrocinar eventos infantiles o familiares. Esto si 

lo hemos realizado con una escuela de fútbol negociando con una vacacional donde nos dejo buenos ingresos 

potenciando la venta de nuestros helados caseros. 

Flayers: Presupuestar un valor de 10 dólares al mes en material para entregar en los lugares más concurridos como 

centros comerciales que estén cerca del lugar. 

Alianzas y Patrocinios:Establecer y buscar patrocinios para nuestro local ya trabajamos con 2 empresas en la que se 

presupuesto 20 dólares al mes  

Banners y Vallas publiciatrias:colocamos banners grandes fuera del local para invitar a las personas a ingresar al 

local y vallas publicitarias pequeñas a 100 metros de nuestro local. 

8.5 Estrategias Puntuales del Marketing Mix en Fechas Importantes: 

8.5.1 Producto 
Colocamos fechas importantes como día del padre,de la madre,san valentin y vacaciones etc nuestro producto siempre 

en promoción conos de helado o las promociones infantables de helado gratis en compra de creps y wafles en los días 

de menos transito. 

 
 

8.5.2 Precio 
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Nuestros precios en promoción cambian según la temporada y el día. Por ejemplo, en el Día de la Madre, regalamos 

una rosa y un cono de helado gratis a cada mamá que nos visite (válido uno por mesa). Además, reducimos los precios 

de nuestros conos de helado, que son nuestra especialidad, y ofrecemos descuentos en crepes y waffles los martes y 

jueves, que son días de menor afluencia: 

 

8.5.3 Plaza 

Nuestro local físico está ubicado en la plaza, pero también participamos en ferias de emprendedores organizadas por el 

Municipio de Quito en la cancha barrial Aymesa. Además, realizamos activaciones de marca con stands durante los 

programas vacacionales en la escuela de fútbol, donde somos patrocinadores. También tenemos presencia en 

plataformas digitales, como redes sociales y Google My Business. 

8.5.4 Promoción 

Las promociones que siempre tenemos en el local son las siguientes : 

Conos 2x1 :utilizado solo en días especiales de menos transito martes y jueves. 

Promoción en creps y wafles : 3 creps simples a 8 dólares(precio normal 9 dólares) calculamos 

según nuestro margen de utilidad. 

Helado gratis con la compra de creps y wafles : Martes y Jueves entregamos una bola de helado 

gratis con cada orden. 

Lleve 11 pague 10: Promoción solo en helados caseros por cada 10 helados gratis uno. 

Envíos gratis fines de semana :Los envíos gratis se lo realizan dentro de 1 km a la redonda y por 

montos mayores a 10 dólares . 

 

 

 

Promo 3 tulipanes simples: esta promoción esta para tulipanes simples por 3 tulipanes 4 

dólares(precio normal 4.80) 
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          8.6 Campañas pagadas#1 en Redes Sociales por Ads (Meta 

BS,Twitter,TikTok,LinkedIn…)  

Presentamos nuestro anuncio en redes sociales corriendo por 4 días siguiendo los parámetros solicitados  

 

 

 

 

8.7 Campañas pagadas # 5 en Motores de búsqueda por: GoogleAds 3 y Youtube Ads 2 

Utilizamos My bussines en Google para atraer más clientes al local físico: 
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CAPÍTULO IX: PROCESO  INTEGRACIÓN DE LA TIENDA ONLINE, EVALUACIÓN 

DE CAMPAÑAS………….100 

  9.1 Presentar la tienda online actualizada e integrada con todos los sitios web y las redes sociales.   

 

https://www.facebook.com/share/PFQnK7j5KST5DgKr/?mibextid=qi2Omg 
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TIK TOK :plataforma nueva que poco a poco vamos ganando espacios: 

https://www.tiktok.com/@alesoheladosconqueso?_t=8p63GUytOej&_r=1 
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Instagram:Plataforma nueva  

https://www.instagram.com/alesoheladosconqueso?igsh=NXFjNWQxN2xxZGs4 

 

9.2 Resumen de link 

Presentamos el link de la tienda en linea 

https://alesoheladosconqueso.company.site/ 

9.3 ROI DIGITAL: Concepto y Análisis 

El ROI digital (Retorno sobre la Inversión digital) es una métrica que mide la eficiencia y rentabilidad de tus esfuerzos 

de marketing digital. Indica cuánto has ganado en relación con lo que has gastado en campañas online, como 

publicidad en redes sociales, anuncios en motores de búsqueda, o email marketing. Un ROI positivo significa que tus 

campañas están generando más ingresos de lo que estás invirtiendo, mientras que un ROI negativo sugiere que estás 

gastando más de lo que estás ganando. 

Formula: 

ROI = [(ingresos - costos) / costos] x 100 

Análisis : 

https://www.instagram.com/alesoheladosconqueso?igsh=NXFjNWQxN2xxZGs4
https://alesoheladosconqueso.company.site/
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En este caso, las ventas, las tasas de conversión y las visitas al local evidencian la captación de clientes potenciales, 

resultando en 30 órdenes en total, con una ganancia de $240. De estas 30 compras, la inversión fue de $70. En esta 

campaña digital, la inversión adicional fue de $50, lo que llevó a una utilidad neta de $120. 

Esta estrategia se puede aplicar en nuestro emprendimiento, demostrando que es posible obtener excelentes ganancias 

con una inversión bien dirigida. 

        9.4 Conclusiones 

Un plan de marketing es crucial para una heladería porque permite establecer una estrategia clara y enfocada en atraer y 

retener clientes en un mercado altamente competitivo. A través de un plan de marketing bien diseñado, una heladería 

puede diferenciarse, destacando su propuesta de valor única, como la calidad de sus productos y la innovación en sus 

sabores. Además, un plan de marketing facilita la creación de una marca fuerte y reconocible, lo que es esencial para 

generar lealtad y repetición de compra entre los clientes. 

El desarrollo de nuevos productos no solo nos permite crecer como marca, sino que también es fundamental para 

mantener a flote nuestro negocio. Hemos identificado que la implementación de puntos de venta para nuestros helados 

caseros, uno de nuestros productos estrella, puede ser una estrategia clave para impulsar el crecimiento económico. 

Además, estamos explorando nuevas oportunidades con la venta de paletas para mascotas, alineadas con nuestro 

enfoque pet-friendly, lo que nos permitirá diversificar nuestra oferta y atraer a un segmento de clientes cada vez más 

consciente de las necesidades de sus mascotas. 

El marketing digital, en particular, ofrece herramientas poderosas para llegar a un público más amplio y diverso, 

permitiendo a la heladería conectar con clientes potenciales de manera efectiva y económica. Esto no solo incrementa 

la visibilidad del negocio, sino que también impulsa las ventas y fomenta el crecimiento sostenido. En resumen, un 

plan de marketing es esencial para una heladería porque le proporciona la estructura y las tácticas necesarias para 

asegurar su éxito y crecimiento en un entorno de negocio competitivo. 
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