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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion elaborado para el caso ilustrativo
TOCOMADERA, tiene como objetivo establecer una propuesta de plan promocional,
enfocandose en la carencia de estrategias de promocion, desarrollando una

propuestas de las mismas en el presente documento.

El objetivo fundamental de toda empresa es la complacencia de las necesidades de
los clientes actuales y potenciales, esto es factible de alcanzar a través de la calidad
de los productos que ofrece, con ello se busca aplicar estrategias que ayuden al
posicionamiento de imagen de marca de la empresa, generando impacto y presencia
en las mentes de los consumidores. Con el desarrollo del marco teérico se busca

obtener una conceptualizacion de definiciones de la investigacion realizada.

Mediante el diagnostico situacional o FODA se pretende analizar las areas de
oportunidad que la empresa tiene asi mismo como aplicando técnicas de
investigacion como el cuestionario, entrevistas y guia de observacion, adquiriendo
datos claros y precisos con el objeto de identificar las estrategias pertinentes para

alcanzar los objetivos de la empresa.

Se realizé una propuesta de plan promocional a fin de fortalecer emprendedores en
este caso TOCAMADERA con la finalidad de ampliar el posicionamiento de imagen

de marca en el area metropolitana de San Salvador

La implementacion oportuna y eficiente del plan promocional representa un potencial
para incrementar el reconocimiento de la marca incrementando su mercado meta,
este debera desarrollarse a partir del cronograma de actividades establecido con
anticipacion con el propdsito de obtener los resultados deseados. El objetivo de las

estrategias del plan promocional es el cumplimiento de las metas de una empresa.



INTRODUCCION:

Esta investigacion tiene por objetivo presentar el uso del “Branding” como
herramienta de posicionamiento de marca para emprendedores, asi como también
conocer las diferentes limitantes que impiden el crecimiento de estos, ademas de
identificar cuales son las caracteristicas que ayudan a obtener el éxito en un mercado
altamente competitivo, todo esto tomando en consideracion que la propuesta de
estrategias de publicidad depende de los recursos que una MYPE tenga para
posicionar sus productos o servicios y que éstas marcas queden en la mente de los

clientes.

Los gustos y preferencias de las personas son cada dia mas exigentes, buscan
adquirir productos de buena calidad, una atencién personalizada y que brinde una
experiencia en la compra realizada, es ahi donde los pequefios emprendedores
tienen que mantenerse a la vanguardia de las acciones que realiza la competencia.
Dicha investigacion abarca temas como: la industria maderera el uso y su historia en
el pais, como los estandares muy altos que satisfacen las necesidades y lo mas
importante estrategias de marketing que potencialicen la marca y asi lograr alcanzar

nichos de mercado.

Toda empresa independientemente de su tamafio y composicion, en este caso
TOCOMADERA esta en la obligacion de tener personal calificado para brindar la

mejor atencion y que el cliente pueda llevarse una imagen de marca positiva.

En el capitulo | se formulé un planteamiento del problema, que consiste en el
descubrimiento e identificacion de la situacion del objeto de estudio, se establece el
enunciado de la investigacion para identificar las necesidades, recursos, tiempo y la
delimitacién. En el marco tedrico se presentan generalidades del emprendedurismo,

marca, construccion de marca, bloques constructores de la marca, importancia del



“Branding” entre otros. En donde se evalué conceptos y procesos, tomando en

consideracion principales exponentes del marketing.

En el capitulo Il se explica la metodologia de la investigacion aplicando el
meétodo cientifico, segun su finalidad, profundidad y enfoque, ademas de disefar
instrumentos de investigacion como la guia de observacion, entrevista y cuestionario,

como fuentes de investigacion.

En el capitulo Il se presenta una propuesta de un plan promocional para
implementar “Branding” como estrategia de posicionamiento de marca para la
empresa TOCOMADERA, identificando estrategias que promuevan la marca como lo
son: estrategia de medios, promocién de venta, marketing directo, marketing digital,

relaciones publicas y publicidad.



CAPITULO |

.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Enunciar la problemética

Muchas empresas han usado el “Branding” para hacer que su marca se coloque
en lugares destacados. El uso de este es mas que un eslogan, logotipos, afiches
entre otros y proponerlo como un conjunto de elementos que ayuden a las mismas.
En El Salvador hay muchos emprendedores que utilizan sus habilidades para realizar
actividades comerciales e incursionar en la industria maderera, este es el caso de la
empresa TOCOMADERA. Entre los factores que determinan la notoriedad de las
marcas en un mercado altamente competitivo es la aplicacion del “Branding” sin la
excepcion de esta industria, en donde el desarrollo de diversas estrategias, para el
posicionamiento de marca puede determinar un impacto favorable en las ventas de
los productos, generando ventajas competitivas y reconocimiento de los clientes

ubicandose asi en las mentes de los consumidores.

“El Salvador no es un pais de produccion forestal, en donde la madera que se
utiliza en la elaboracién de los muebles y articulos es importada de paises como
Espafia, China, Canadéa, Brasil, Chile, Honduras, Costa Rica y Guatemala. No
obstante, también hay productores pequefios artesanales en la region norte de El
Salvador que utilizan madera salvadorefia para la elaboracion de sus productos. El
mercado de articulos en madera en el pais se ha caracterizado histéricamente por

mantener una demanda constante” (Ministerio de Economia, 2015, pag. 21).

Sin embargo dicha demanda ha cambiado en los ultimos afios. Tradicionalmente
se ha observado un mayor interés por muebles caros, debido principalmente a la
desaceleracion economica del pais, ahora ha crecido mas el sector medio,

prevaleciendo el precio sobre la calidad de los mismos. “Segun datos de Banco



Central de Reserva de El Salvador en el afio 2015 menciona que la produccion
industrial en general local crecio en 0.8% en diciembre del afio 2014, indice superior
al del mismo mes de 2013, que fue del 0.4%. El dinamismo del sector durante
diciembre fue impulsado principalmente por las industrias de la madera (31.9%); los
rubros con crecimiento positivos entre 3 y 4 por ciento anual fueron madera y sus
productos y maquinaria, equipos y suministros, ambos aportaron US$64.4 millones a
la economia local, con un monto extra de US$7millones” (Banco Central de Reserva
de El Salvador, 2015).

Actualmente existen en el mercado local MYPES que se dedican a la industria
maderera, un claro ejemplo es TOCOMADERA, empresa utilizada como caso de
estudio, se dedica a la producciéon de diversos productos fabricados con madera
entre los cuales estan: cajas, muebles, paredes, mostradores, entre otros; teniendo
como ventaja competitiva la atencidon a solicitudes personalizadas, esto le
proporciona una ventaja considerable al sector que se dedica, en donde se adecua
a los gustos y preferencias de sus cliente, la empresa funciona como persona natural
desde el afio 2009 a nombre de Sergio Antonio Salamanca Hernandez. Don Sergio
Salamanca, es el responsable de realizar todo tipo de comercializacion y publicidad,
la forma de acceder a nuevos clientes ha sido la referencia de boca a boca; es decir,
recomendado por los clientes que tiene la empresa. Contando con cinco personas
como recurso humano, todos con experiencia en la elaboracion del producto con mas
de cinco afos en el sector, quienes en conjunto elaboran los pedidos en produccion

en linea al detalle.

La forma de negociar que representa a TOCOMADERA con los nuevos clientes es
acercandose e identificando sus necesidades y luego cotizar segun las
especificaciones gque tengan, cuando se refiere a un nuevo cliente ellos elaboran un

prototipo con el fin de motivar la decisiébn de compra.



De tal manera, aplicar estrategias de marketing de acuerdo a las necesidades que
requiere, para que su imagen de marca sea posicionada en el mercado, logrando
reconocimiento en el mismo, de tal manera que los clientes puedan identificar la
marca creando una ventaja competitiva e incrementando la percepcién de estos,

aumentando sus ventas y fortaleciendo la capacidad de promocionar sus productos.

Investigado el entorno se puede visualizar su poco interés en incursionarse en las
redes sociales por motivos de tiempo para manejar una cuenta; si bien es cierto con
ayuda de CONAMYPE construyeron una linea grafica de la marca, donde fue
disefiado el isologotipo el cual es utilizado hoy en dia, por el momento sigue sin
identificar el target que va orientado a los productos que comercializa y no posee

ningun tipo de publicidad que apoye a la imagen de esta.

Las ventas en promedio oscilan entre $ 3,000.00 a $ 5,000.00 mensuales, teniendo
como costos fijos la cantidad de $ 1,600.00. Estos estan definidos en planilla, alquiler
de local y telefonia. Dando un margen corto de ganancia de promedio entre los $
400.00 y $ 900.00 mensuales. Es importante considerar que actualmente cuenta

con un préstamo rotativo de $ 1,000.00 que utiliza para la compra de materia prima.

Con los datos anteriores se pretendera estimar “Branding” como estrategia de
posicionamiento de imagen de marca para incrementar el reconocimiento de la marca
en el mercado local, definiendo el target incrementando la interaccién con los clientes
actuales y potenciales de TOCOMADERA.

1.2 Formulacion del problema

1. ¢(Cudl es la percepcion de la imagen de marca de los clientes de
TOCOMADERA tienen sobre sus productos?
2. ¢(Por qué la empresa TOCOMADERA, carece de herramientas

publicitarias?



3. ¢Tiene la empresa TOCOMADERA, los recursos necesarios para lograr el
posicionamiento de marca en el mercado en un corto tiempo?

4. ¢Qué factores influyen en la percepcion de nuevos clientes a la empresa
TOCOMADERA?

5. ¢ldentifica TOCOMADERA cuales son sus competidores directos e
indirectos?

6. ¢ Tiene definido e identificado TOCOMADERA el “target™?

7. ¢Por qué la empresa TOCOMADERA presenta desmotivacion en abrir
cuentas en las redes sociales?

8. ¢Qué tipo de publicidad esta utilizando actualmente TOCOMADERA?

9. ¢Qué factores determinan la diferenciacion de la marca en el mercado?

10. ¢ Es reconocida la empresa en el sector a que se dedica?

1.3 Enunciado del problema

¢,De qué manera, la implementacion del “Branding” mejorara a los emprendedores
MYPES, en el posicionamiento de marca del caso ilustrativo TOCOMADERA, dirigido

a los gustos y preferencia de clientes actuales y potenciales?

.  ANTECEDENTES

El término emprendedor, se ha aplicado en diferentes ciencias sociales.
Emprender proviene de la palabra Latina “in” (en) y “prendere” (tomar). Con esa base
los franceses acufaron el término “entrepreneur” para determinar oportunidades y
luego con el devenir del tiempo los ingleses adoptaron el término “entrepreneurship”
que describe el comportamiento y las habilidades que requieren los emprendedores
con potencial de éxito.

Dichos comportamientos y habilidades en el ser humano busca la manera de
innovar y explorar sus conocimientos en un negocio y desarrollarse hasta convertirse

a lo que actualmente se conoce como un emprendedor, que muchas veces estos, son



jovenes, desempleadas o personas con una cultura de emprendimiento desde la

nifez.

Con el acceso a estudios, ministerios y colaboradores que el gobierno ha
proporcionado al pais, desde la etapa de bachillerato hasta la universidad se
desarrolla una cultura emprendedora, que busca la manera de motivar este factor y

brindando gradualmente un alto potencial en la creacion de puestos de trabajo.

El apoyo que el gobierno otorga por medio de concursos en licitaciones para
jovenes emprendedores, en diferentes zonas del pais a través de las alcaldias locales
que brindan talleres sobre emprendedurismo y la creacién de ministerios, que apoyen
a los emprendedores buscando la manera de crear herramientas financieras, (capital
semilla, inversionistas de riesgo y otros) para tener alternativas de acceso a capital

en las distintas etapas de la creacion y crecimiento de los mismos.

Sin embargo, existen temas por mejorar en cuanto a aumentar el nimero de
emprendimientos, como lo son: la calidad y el tamafio de las empresas, mejorar la
seguridad, desarrollar las habilidades y conocimientos de los nuevos empresarios,
fortalecer a otros factores que trabajan directamente con emprendedores, como una

forma de apoyo.

CONAMYPE y el Consejo Asesor de Emprendimiento lanzo a nivel de marca pais,
“El Salvador Emprende”, que es la marca bajo la cual se aglutina los diferentes

esfuerzos publicos y privados para fomentar el emprendimiento en El Salvador.

La marca se dio a promover durante la semana global del emprendimiento y fue
respaldada por 35 instituciones del pais que son parte del Consejo Asesor. Alrededor
de esta marca hay proyectos importantes que funcionan a favor del emprendimiento,

tales como:



e Juventud emprende: el programa ha sido preparado especialmente para
personas jovenes de todo el pais, quienes tienen la posibilidad de crear una
idea de negocios, desarrollar sus capacidades emprendedoras y
empresarias y algunos incluso obtienen capital de semilla luego de un
proceso de seleccidn de los mejores modelos de negocio.

e Emprendimiento social: CONAMYPE trabaja con varias comunidades para
desarrollar nuevas oportunidades de ingresos, mediante la puesta en
marcha de emprendimientos, que potencialicen la formacion vocacional,
empresarial, apoyo psicosocial y entrega de capital semilla, especialmente

a mujeres y jovenes.

e Mujer y negocio: La convocatoria nacional, genero 800 postulaciones, de
las cuales fueron seleccionadas 401 mujeres que culminaron el proceso de
formacion, por un periodo de 5 meses para fortalecer las ideas y contar con

su modelo de negocio.

El proceso permitié la creacion de nuevas empresa, generacion de empleos
e ingresos, incremento en ventas, acceso a nuevos mercados, proceso y

productos innovadores.

CONAMYPE en su sexta edicion el encuentro nacional de MYPES, tuvo como tema
central la innovacién de tecnologia que reunié a 2,319 asistentes, constituyentes en

el encuentro, en él se mencionaron los siguientes aspectos:

v' Uso de tecnologias, innovacién, emprendedurismo exitosos, soluciones para
MYPE.
v' 150 personas fueron asesoras en obtener la calificacién en el registro MYPE.

v' 127 empresas se inscribieron en el portal de negocios PIPYME ONLINE.



v/ Contactos de negocios para emprendedores y emprendedoras.
v/ 388 asesorias empresariales por tarde los CDMYPE en MIPYME online u otros

temas.

Todos estos temas con el fin de ayudar a la formacién de los emprendedores
salvadorefios en la creacion de empresas y empleo. Se han realizado investigaciones
que relacionan el “Branding” como estrategia de posicionamiento de marca para
MYPES como panaderias, hoteles, entre otros, sin embargo se desconoce de la
aplicaciéon de estos elementos del marketing a una MYPE relacionado con el sector
maderero, podria ser consecuencia de la falta de recursos del caso de estudio para
invertir en este tipo de proyecto asi como insuficiente interés por los investigadores

para abordar estas teméaticas.

Existen diversos casos de empresas que han logrado el éxito utilizando
“‘Branding” para hacer que las marcas se posicionen en un lugar muy importante,
estos propietarios emprendedores que han comenzado con una cantidad limitada de
recursos, por tal motivo poner en practica y aplicar estas estrategias y herramientas
se convierte en una oportunidad potencial de crecimiento y posicionamiento de marca
para TOCOMADERA.

. JUSTIFICACION

3.1 Limitantes o viabilidad del estudio

Toda investigacion requiere de una justificacién que compruebe la importancia del
impacto que la misma tendra en un determinado grupo de personas, originando
beneficios a corto y largo plazo, obteniendo resultados que conlleven a la mejora
continua de los procesos empleados, estrategias formuladas y productos o servicios

que las empresas oferten en el mercado.



A continuacion se enuncian algunos elementos a tomar en cuenta:

e NOVEDOSO

La investigacidbn que se realizard, es original y novedosa debido a que en El
Salvador existen pequefias y medianas empresas, dedicadas a la transformacién de
productos elaborados con madera, por tal motivo se considera que la propuesta de
“Branding” como estrategia de posicionamiento de marca, es viable incluso si no se
posee una gran cantidad de recursos econdmicos para impactar en el mercado, con
la finalidad de proporcionar beneficios econémicos a mediano y largo plazo para el

caso ilustrativo.

e APORTE

El aporte de esta investigacion sera especificamente para el caso ilustrativo, que
conllevara a la formulacién de estrategias de “Branding” que intercedan en el
posicionamiento, reconocimiento de la marca y los productos que ofrece en el
mercado, ventaja competitiva y diferenciacion, incrementando significativamente la
cuota de mercado e incidiendo en la decision de compra de los clientes por medio del

valor agregado de la marca, incentivando a la fidelizacion de los mismos.

Consecuentemente al crecimiento de la empresa, aportaria muchas ventajas en la

sociedad, estd podria expandirse aperturando nuevos empleos e incidiendo de

manera paulatina al desarrollo econémico de El Salvador.

e IMPORTANCIA METODOLOGICA

La realizacién de esta investigacién serd con base en el método cientifico, se

aplicaran las directrices que lo conforman, con la finalidad de lograr resultados que



sean obtenidos por medios fidedignos y de valides legal, contribuyendo a la aplicacion
de “Branding” como estrategias de posicionamiento de marca para el caso ilustrativo,
por medio de datos veridicos obtenidos por la misma herramientas que sugiere la
metodologia.

e FACTIBILIDAD

Se tiene el total acceso a la informacion necesaria para la realizacion de la
investigacion, de tal manera que se cuenta con el apoyo incondicional del caso
ilustrativo, para llevar a cabo el desarrollo del mismo, otro factor importante es la
disponibilidad econdmica, tiempo y dedicacion del grupo investigador en donde todos
sus miembros estan comprometidos con brindar calidad y excelente desempefio en
cada capitulo que se formule, con el entusiasmo requerido para la recoleccién de
datos que ayuden a la obtencion de los resultados y formulacion de conclusiones y

recomendaciones.

3.2 Alcance de estudio

El alcance de una investigacion indica los resultado que se obtendra a partir de ella
y condiciona el método que se seguira para la obtencion de los mismo, existen
diferentes alcances dentro de la investigacién como son: el exploratorio, descriptivo,

correlacionar y explicativo.

Para el presente trabajo de investigacion, se utilizara el descriptivo, que busca
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos,
comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un
analisis, se pretende examinar un tema o problema de investigacion poco estudiado,
del cual se tienen muchas dudas o no se ha abordado antes, con finalidad de
identificar el fendmeno y los objetos o sujetos involucrados; y definir las variables a

medir y concluir la investigacion.
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IV. OBJETIVOS

4.1 Objetivo General

Orientar el uso del “Branding” como herramienta de posicionamiento de marca para
emprendedores MYPES a través de la implementacion de estrategias de publicidad
para los productos que ofrece en el area metropolitana de San Salvador, caso
ilustrativo TOCOMADERA.

4.2 Objetivos Especificos

1. Identificar estrategias de “Branding” para el posicionamiento de
emprendedores MYPES.

2. Proponer el uso de estrategias publicitarias, de acuerdo a los recursos que
poseen los emprendedores MYPES.

3. Analizar silos emprendedores MYPES, transmite una imagen de marca de
acuerdo al mercado que se dirige.

4. Obtener informacion relacionada con la aplicacién de leyes y reglamentos

gue rigen a la industria maderera.



V. HIPOTESIS
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5.1. Hipétesis General

La implementacion del “Branding” como estrategia de publicidad, contribuiria al

posicionamiento de imagen de marca para emprendedores MYPES en el &rea

metropolitana de San Salvador.

5.2.Hipotesis Especificas

1. Las estrategias de “Branding” ayudaran positivamente al posicionamiento

de la imagen de marca de emprendedores MYPES.

2. Los limitados recursos econémicos no deberan influir en la aplicacion de

estrategias de publicidad para emprendedores MYPES.

3. La imagen de marca de emprendedores MYPES tiene poco impacto

persuasivo al mercado que se dirige.

4. Los emprendedores MYPES desconocen de las leyes y reglamentaciones

gue rigen la industria maderera.

5.3. Operacionalizacién de las Hipotesis

Tema:

Branding como estrategia de posicionamiento de imagen de marca para fortalecer a
emprendedores; Caso ilustrativo. (TOCOMADERA)

Planteamiento
del problema

;,De qué manera, favorecera el “Branding” a los emprendedores MYPES, en el

posicionamiento de marca, dirigido a los gustos y preferencia de clientes actuales y potenciales?

Objetivo General

Orientar el uso del “Branding” como herramienta de posicionamiento de marca para
emprendedores MYPES a través de la implementacion de estrategias de publicidad para los

productos que ofrece en el area metropolitana de San Salvador.

Hipodtesis

General

La implementaciéon del “Branding” como estrategia de publicidad, contribuiria al
posicionamiento de imagen de marca para emprendedores MYPES en el area metropolitana de

san salvador.
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Objetivos Hipotesis ) )
o . Variables Indicadores
Especificos Especificas
§ 1. Nimero de clientes generados con las
Las estrategias _E Estrategias de estrategias.
©
de “Branding” = “Branding” 2. Numero de visitas clientes mensuales.
. (o
Identificar ayudaran g 3. Numero de estrategias a utilizar.
estrategias de N =
“Branding’ | positivamente al
randing: para posicionamiento 1. Cantidad de disefios propios vendidos
posicionamiento de ) del
de la imagen de 0 € la empresa.
emprendedores 2 Construccion de imagen de marca
MYPES marca de & Posicionamiento 9
. emprendedares g de imagen de 3. Cuantos competidores cuentan con los
MYPES. §. marca. mismos atributos de sus productos.
4. Posicionamiento propio.
Posicionamiento de competidores.
o 1. Nudmero de anuncios en periédicos
(] .
Los limitados € mensuales que tiene la empresa
Proponer el uso de i i . . .
P recursos 5 Estrategiasde | 2. Numero de anuncios en radios que
estrategias ioi .
9 econdmicos no :%— pUb“CIdad tiene la empresa
ublicitarias, de . .
P deberan influir en E 3. Cantidad de catélogos de productos.
acuerdo a los o
la aplicacion de
recursos que )
estrategias de @ ) S )
poseen los o Q 1. Cantidad de maquinaria disponible
publicidad para c . )
emprendedores Q2 Recursos NGmero de cliente por empleado
emprendedores = L o
MYPES. 5] economicos 3. Horas de Capacitacion por empleado.
MYPES. 2
o
3
] = 1. Tiempo de entrega de sus productos.
) ) La imagen de I3 N de cl I
Analizar silos marca de S Imagen de marca umero de clientes actuales
emprendedores 2 3. Numero de clientes potenciales
) emprendedores &
MYPES, transmite . =
MYPES tiene -

una imagen de
marca de acuerdo
al mercado que se
dirige.

poco impacto
persuasivo al
mercado que se

dirige.

Dependientes

Impacto

persuasivo

1. Numero de clientes actuales.
2. Numero de entregas perfectamente

recibidas.
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Obtener
informacién
relacionada con la
aplicacion de leyes
y reglamentos que
rigen a la industria

maderera.

Los
emprendedores
MYPES
desconocen de
las leyes y
reglamentaciones
que rigen la
industria
maderera.

a.

Por procesos, procedimientos,

@ Leyes de

-+ . . .z
c orden, sistematizacion.
% Reglamento de la

= . .

) industria

o)

=) maderera.

=

(]

(0]

g

5]

= Regimiento 1. Pordictamenes, érdenes y normas
(]

(o

5]

a

VI. MARCO TEORICO

6.1Generalidades del emprendedurismo

6.1.1. ¢Qué es emprendedurismo?

El término emprendedurismo carece de una definicion previamente establecida

aprobado por los economistas, pero en general es la capacidad de las personas para
la realizacion de sus ideas, y asi crear empresas u organizaciones ya sean estas con

o sin fines de lucro.

El emprendedurismo, en la mayoria de las ocasiones se manifiesta desde la nifiez,
sin embargo, muchas veces, depende de la situacion econdmica que el individuo
afronta, a medida este crece, se desarrolla en un ambiente social y cultural, estos
rasgos o actitudes emprendedoras se fortalecen o debilitan, dependiendo de como

son aprovechados en las actividades que se realizan.
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6.1.2 ;Quién es emprendedor?

El concepto de emprendedor estéa ligado a la idea de innovacion y riesgo por parte
de alguien que cree en sus ideas y que es capaz de llevarlas a cabo, de encontrar la

manera de materializar sus suefos.

“Se denomina emprendedor/a aquella persona que sabe descubrir, identificar una
oportunidad de negocios en concreto y entonces se dispondra a organizar o conseguir
los recursos necesarios para comenzarla y mas luego llevarla a buen puerto.
Generalmente, este término, se aplica para designar a las personas que de la nada,
solamente, con el capital de la idea, logran crear o fundar una empresa o ayudan a
otro a realizarlo (Ucha, Definicion ABC, 2008)”. Ante la falta de una definicion concreta
sobre el término, caracteristicas como la flexibilidad, el dinamismo, creatividad,
orientacion hacia la aventura y el riesgo, sirven para describir muy bien el perfil que

observara la persona emprendedora.

6.1.3 Caracteristicas basicas de los emprendedores de éxito

Cuadro No. 1
CARACTERISTICAS BASICAS DE LOS EMPRENDEDORES DE EXITO

Busqueda de Oportunidades Disposicion a hacer cosas por iniciativa propia.

. ) Mantenerse firme en la manera de pensar y de actuar para lograr
Persistencia
las metas.

o ) Esforzarse al maximo para satisfacer una promesa, formulada
Cumplimiento de Compromisos
razonablemente.
Auto exigencia de la Calidad Exigirse a uno mismo a hacer las cosas bien desde el principio.
) Atreverse a hacer cosas que son dificiles pero que al final
Correr Riesgos 3
obtendra una gran recompensa.

Es establecer algo que se quiere lograr e indicar cuando se va a

Fijar metas

lograr.
Persuasién Es la capacidad de convencer a otra persona a que realice algo.
Autoconfianza Creer que uno puede hacer las cosas.

Fuente: Recuperado y adaptado por equipo de investigacion de “Cuestionario de auto evaluacion de las caracteristicas

emprendedoras, elaborado por EmprendeUes: afio 2010”
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6.1.4 Factores que favorecen el nacimiento de un espiritu emprendedor

Los factores que favorecen el nacimiento de un espiritu emprendedor son la
educacion, la sociedad en donde se desarrolla el emprendedor en fundamental para
el crecimiento de este en sus actividades econdémicas y sociales, entre ellas se

pueden citar:

e La meta dirige al comportamiento: de manera tal que se pretende
provocar comportamientos emprendedores hay que comenzar proponiendo
metas de independencia que los individuos y sus instituciones crean y

comprueben que pueden alcanzar por si mismos.

e Percepcién de autoconfianza: es un importante factor determinante para
alentar o inhibir la intencionalidad de emprender lo que sugiere que los
atributos y aptitudes emprendedoras se basa en el cultivo de las cualidades,

rasgos y actitudes a nivel individual y los estimulos culturales a nivel social.

e La sociedad: Las intervenciones del sector educativo y las politicas de
incentivo para la creacion de nuevas empresas: es un factor de apoyo que

deben estar ligadas a las cadenas de valor locales” (Dheter, Marzo 2004).

6.1.5 Factores limitantes para el desarrollo de un espiritu emprendedor

e Psicologicos: El miedo o inseguridad son los primeros que impiden el
desarrollo de un emprendedor, el temor a las consecuencias econémicas y
personales lo llevan a tomar una actitud pesimista y a la decision de no llevar
a cabo su idea.

e Socioculturales: El principal obstaculo al que se enfrentan los

emprendedores es a la falta de financiamiento inicial, ademas las personas
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asumen que montar un negocio se necesitan personas con calificacion y
experiencia, perciben su falta de experiencia y conocimiento como una

carencia para competir, lo que obstaculiza su camino como emprendedores.

6.1.6 Tipos de emprendimiento

Cuadro No.2

TIPOS DE EMPRENDIMIENTO

El emprendedor inversionista busca rentabilizar su dinero con proyectos

Inversionista i ) o )
novedoso. Tienen el papel de un socio capitalista, cuyo riesgo e

implicacion suele ser de asesoramiento y de aportar capital.
o El emprendedor especialista posee un perfil mas técnico. Y aunque
Especialista ) ] o )
empieza un proyecto empresarial, sus conocimientos estdn muy
centrados en el sector donde se centra.
. El emprendedor persuasivo es la punta de la lanza de un proyecto. Quien
Persuasivo ) ) i
arrastra y convence. Es una figura que lidera mas que desarrollar el
producto o servicio. Se encarga de mantener la conviccién en su equipo.
Intuiti El emprendedor intuitivo sabe donde esta el negocio. Y lo sabe porque
ntuitivo
es un empresario nato. Y emprender es parte de su pasion que son los
negocios.
Este emprendedor ya sabe del mundo de la empresa. Nada le es nuevo.
El empresario emprendedor asume el riesgo de emprender pero a
Emprendedor-empresario diferencia del intuitivo o el visionario, le gusta consolidar los proyectos,
mas que emprender. Y es que hay diferencias entre el emprendedor y el

empresario.

. Este emprendedor ve la ocasion y se lanza. Sabe detectar las
Emprendedor-oportunista ) ) ]
oportunidades de negocio y los pasos que debe seguir. Conoce el

mercado, sus claves y las explota.

Emprender por emprender. Todos los perfiles de emprendedores tienen
Emprendedor-vocacional algo de este. Estos emprendedores seguramente cuando posicione su
producto, marca o servicio en el mercado, siempre esta visualizando

nuevos mercados.

Fuente: Recuperado y adaptado por equipo de investigacion de “Sitio web EMPENDE PYME, disponible en:
http://www.emprendepyme.net/tipos-de-emprendedores.html”


http://www.emprendepyme.net/las-diferencias-entre-el-emprendedor-y-el-empresario.html
http://www.emprendepyme.net/las-diferencias-entre-el-emprendedor-y-el-empresario.html
http://www.emprendepyme.net/perfil-dfel-emprendedor-espanol.html
http://www.emprendepyme.net/tipos-de-emprendedores.html
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6. 2 GENERALIDADES DE MARCA

6.2.1 ¢/ Qué es la marca?

Es todo signo o elemento grafico, que las empresas adoptan para diferenciarse de
la competencia en donde se combinan elementos tipogréficos, tonalidades de
colores, imagenes, logos, slogan, entre otros elementos, colocandolos como sello

identificador a los diversos productos o servicios que la empresa ofrece.

6.2.2 Concepto de marca

Segun American Marketing Association (AMA 2017) marca es el "nombre, término,
disefio, simbolo, o cualquier otra caracteristica que identifica el bien o servicio de un

vendedor a diferencia de los de otros vendedores”.

6.2.3 El capital o valor de marca

Se refiere al poder y al valor que representan las marcas en el mercado,
basicamente este factor esta relacionado con el posicionamiento que poseen las
marcas Yy la percepcion que el publico meta tiene sobre ellas, la determinacion del
valor de capital se ve representada mediante la lealtad que los consumidores
demuestran a las marcas, el reconocimiento y la calidad percibida, desarrollando
ventajas competitivas que las empresas pueden utilizar para la adquisicion de

beneficios.

Por lo tanto “el activo fundamental en que se basa el valor capital de la marca es
el valor capital de los clientes” (Philip & Armstrong, pag. 289).Conlleva a la creacién
de estrategias de marketing para fomentar la atraccion de nuevos cliente

manteniendo a los actuales a través de la reputacion de la imagen de las marcas.
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El Marketing Science Institute (MSI) define el capital de marca como “el conjunto
de asociaciones y comportamientos de clientes, miembros del canal y otras empresas
gue permiten a la empresa ganar un beneficio o cuota de mercado que obtendria sin
esa marca, y que confiere a la empresa de una ventaja competitiva, diferenciada y

sostenible”.

Las ventajas competitivas en las que hace referencia la cita anterior estan
relacionadas con el grado en que los signos distintivos de la empresas quedan
impresos en las memorias de los consumidores, asociandolos como marcas unicas
apoyandose en la construccion de las mismas generando una reaccion favorable

ante los productos o servicios que ofrecen.

6.2.4 El valor capital de la marca para el cliente. (VCMBC)

El VCMBC representa la importancia de lograr satisfacer las necesidades y deseos
de los consumidores a través de una experiencia diferenciadora en comparacion al
gue ofrece la competencia, desarrollando asi ventajas competitivas obteniendo
resultados positivos en el corto y largo plazo como por ejemplo; lograr la fidelizacion
de clientes, generando una ampliacion en la cuota de mercado, logrando

reconocimiento y posicionamiento en los consumidores.

Basicamente el modelo VCMBC esta orientado en la percepcién que el consumidor
adquiere sobre la marca es decir “La premisa basica del modelo VCMBC es que el
poder de una marca depende de lo que los clientes han aprendido, sentido y
escuchado de ella como resultado de sus experiencias con el paso del tiempo” (Keller,
2008, pag. 48). En donde la reputacion de las empresas juega un papel importante

en la imagen de marca que los consumidores perciban de estas mismas.

Las empresas tienen la responsabilidad de tomar en cuenta que la percepcion que

el consumidor adquiere de una marca en especifico es relativa, porque esta puede
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ser determinada por el factor precio, calidad, atencion al cliente, imagen, entre otros
aspectos, por consiguiente cada individuo analiza e interpreta los elementos del
entorno de maneras diferentes, dependiendo del estado de &nimo, elementos

culturales, sociales, politicos, econémicos y ambientales.

Por tanto, es obligacion de las marcas estar alertas para descubrir los elementos
gue desarrollen valor para el cliente, satisfaciendo las necesidades de los mismos,
otorgando experiencias, rectificando lo siguiente “una marca tiene un valor positivo
basado en el cliente en la medida en que los consumidores reaccionan de manera
mas favorable ante el producto y la forma en que éste se comercializa cuando la
marca se identifica que cuando no (es decir, cuando el producto se atribuye a un
nombre ficticio o carece de nombre) ” (Keller, 2008, pag. 48).

6.2.5 El valor capital de la marca para la empresa

El capital o valor de marca se gestiona a partir de la Optica del cliente y de la
empresa porque ambas estan intimamente vinculados con el capital de marca, esto
a causa de la relacion del consumidor con el valor de las mismas para la empresa,
“la base para el valor de marca para la empresa es la existencia del valor de marca
en la mente de los consumidores” (Sancho, 2015, pag. 30). Las marcas son activos
intangibles para la empresa por tanto, estan obligadas a ser medibles y gestionadas,

pero las formas de medicién son dificiles de aplicar.

Entre las formas de medicién del valor de la marca para una empresa se

encuentran las siguientes:
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a. Analisis financiero

Mide los niveles de rentabilidad que la marca est4 promoviendo asi como también
los beneficios econdmicos que desarrollen, esto puede ser medido a través de los
canales de distribucion, capital humano entre otros, contemplados en un analisis

financiero.

b. Rol dela marca

Enfocado en la observacion de los clientes mediante a su comportamiento de
compra y la influencia que ejerce la marca sobre la decision de las mismas teniendo

relacion con el precio, calidad, atributos del producto o servicio entre otros.

c. Fuerza dela marca

Esta vinculado con la observacién y determinacién del grado de capacidad que
tiene la marca de fomentar lealtad para mantener la cuota de mercado o

incrementarla, proporcionando beneficios en el largo plazo.

6.3 CONSTRUCCION DE UNA MARCA

La construcciéon de la marca se realizara a partir de identificar las necesidades y
deseos de los consumidores y clientes sobre las mismas, sin desviarse de los
objetivos que las entidades desean lograr, ya sea en el corto o largo plazo. Es por
eso que la construccion de marca esté ligada a calidad, posicionamiento, imagen,
credibilidad, comunicacion, prestigio, entre otros factores que la componen. (Ver
Cuadro 3).
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Cuadro No.3

EL MODELO VCMBC

Considera la construccion de marca como una secuencia de etapas, cada una de las cuales dependera de que
se logren con éxito los objetivos de la anterior. Las etapas son las siguientes:
Asegurarse de que los clientes identifiquen la marca y la asocien en su mente con una clase especifica
de producto o necesidad.
Establecer con firmeza la totalidad del significado de la marca en la mente de los clientes vinculando
2. de manera estratégica una multitud de asociaciones tangibles e intangibles de marcas con ciertas
propiedades.
3. Generar las respuestas adecuadas en los clientes frente a esta identificacion y significado de marca.
Transformar la respuesta hacia la marca para crear una relacion de lealtad activa e intensa entre los

4.
clientes y la marca.

Fuente: Recuperado y adaptado por equipo de investigacion basada en Keller (2008)

Donde cada una de las etapas anteriores responden ciertas interrogantes
planteadas por el mismo autor con el fin de llevar a cabo el proceso o etapas de la

construccion de marca presentadas a continuacion:

Figura 1
1. ¢ Quién eres t0? (identidad de la 2. ¢ Qué eres tu? (significado de la
marca). marca).
4. ;Qué hay de tiy de mi? ¢ Qué
3. ¢ Qué me puedes decir de ti? clase de asociacion y qué tanta
¢, Qué pienso o siento por ti? conexién me gustariatener
(respuestas hacia la marca). contigo? (relaciones con la
marca).

Fuente: Recuperado y adaptado por equipo de investigacion basada en Keller (2008)
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Cada una de las preguntas se encuentra eslabonada, es decir no se puede
determinar el significado de la marca sin establecer la identidad de la misma, cada

una es consecuente de la otra.

6.4 BLOQUES CONSTRUCTORES DE LA MARCA

Keller establece seis bloques constructores de la marca, en donde el valor
significativo de estas solo se apreciara en las mismas que lleguen a la cima de la
piramide, el cual se muestra en la figura 1.2. En la piramide se representa cada uno

de los bloques y las sub divisiones de los mismos, detallandose a continuacion:

6.4.1 Prominencia

Esta relacionado con el grado de impacto que tienen las marcas en las memorias
de los consumidores a través del reconocimiento, posicionamiento, identificacién de

categoria y necesidades satisfechas.

6.4.2 Desempeio

Basado en la comunicacion de la empresa hacia los consumidores en la manera
de implementar valor de la marca, asi como es percibido y experimentado.
Componiéndose de caracteristicas principales y secundarias, cualidades del
producto, durabilidad, servicio, efectividad del servicio, estilo disefio y precio.

6.4.3 Imagenes

Es la forma abstracta de una marca y como los clientes vinculan relacion con los

elementos intangibles de la misma tales como: perfil de uso, situacion de compra y
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uso, personalidad y valores, historia, herencia y experiencias. Perfiles del usuario,
situaciones de compra y uso, personalidad y valores, historia, herencias y

experiencias.

6.4.4 Juicio

Son las opiniones y evaluaciones que realizan los clientes en relacion de la marca
creando juicios acerca de la calidad, credibilidad, consideracién y superioridad de la

marca.

Figura 2

Objetivo del
desarrollo de marca
en cada etapa

Etapas y transiciones
de la marca

4. Relaciones
¢Qué hay de ti y
de mi?

T

3. Respuesta
¢Qué me puedes
decir de ti?

2. Significado
¢Que eres tu?

1. Identidad
¢Quién eres tu?

A

Resonancia

Prominencia

Lealtad
intensa

activa e

T

Reacciones accesibles
y positivas

[

Puntos de semejanza
y diferencia

Conciencia profunda
y amplia de la marca

Fuente: Recuperado y adaptado por equipo de investigacién basada en Keller (2008)

6.4.5 Sentimientos

Se refiere a las acciones emocionales que transmiten las marcas a los clientes
involucrando las acciones de marketing social y ambiental como catalizadores de
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emociones y sensibilidad hacia con las mismas; estos pueden llegar a ser positivos

0 negativos. Calidez, Diversién, Emocion, seguridad.

6.4.6 Resonancia

Esta vinculado con el nivel de identificacion del cliente hacia la marca dividido en
aspectos importantes tales como: lealtad de la conducta, apego de las actitudes,

sentido de comunidad, participacion activa, lealtad, comunidad y enlace.

La construccion de la marca es un proceso en donde se descubren las estrategias
de marketing necesarias, aplicandolas para lograr los objetivos establecidos por las
entidades y brindar a los consumidores productos y servicios de calidad logrando la
identificacion con las marcas, creando experiencias y lazos duraderos con clientes,

incidiendo asi en la decision de compra.

6.5 GESTION Y DESARROLLO DE MARCA

La gestion de marca inicio en los afios 30°'s cuando Procter & Gamble (P&G)
comenzo a aplicar estrategias de gestion de marca de manera indirecta, lo interesante
es el éxito de la compaiiia y de muchas otras mas, al aplicar las siguientes estrategias

y tacticas:

6.5.1 Productos y mercados multiples

Incentivando a la expansiéon de plataformas o lineas de producto y en el ambito
geografico apostando a la exportacion de productos o servicios adaptandolos a

diferentes culturas, descubriendo nuevos nichos de mercado.
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6.5.2 Arquitecturas complejas de marca

Conlleva al reto de la creacion de mas de una marca disefiando, asi una
diversificacion de sub marcas que se acoplen a los atributos de diversos productos

o0 servicios ofertados bajo una misma empresa.

6.5.3 Enfoque de categorias

Se refiere a la competencia que pueda surgir entre dos 0 mas marcas de una
misma empresa, clasificando a las mismas por medio de sus productos y servicios en
una matriz BCG (Boston Consulting Group), monitoreando el grado de participacion
en el mercado a través de las diversas unidades de negocios beneficiando en la

rentabilidad de las empresas.

6.5.4 Alternativas de competencia de precios

Alternativas aplicadas a los “commaodities” (Materias Primas) por ser economias
de escala, los costos se ven reducidos, adquiriendo asi una ventaja competitiva en
relacién con los precios, sin embargo, estan inmersas otras estrategias tales como
importacion de materiales directos de otras economias, contratos de exclusividad,

alianzas estratégicas entre otros.

6.5.5 Comunicacidén tanto internas como externas

En donde se fomenta la confianza y efectividad tanto con los clientes internos como
externos desarrollando cultura organizativa de calidad transmitiendo valores por

medio de la comunicacién conociendo sus necesidades.
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6.6 GENERALIDADES DEL “BRANDING”

6.6.1 ¢ Qué es el “Branding”?

“‘Branding” es una palabra empleada en el Marketing que surgi6 como un
anglicismo donde la palabra Brand significa marca, acompanada de “ing” que es un

sufijo que sugiere una accion continua.

De tal manera se puede decir que el término inglés “Branding”, se encarga de la
creacion, proceso y construccion de la marca, donde se utilizan diferentes estrategias
de elementos que se vinculan con el nombre comercial, simbolos o logotipos que son
representaciones graficas brindando valor a las empresas, asi como también a los

consumidores.

6.6.2 Conceptos basicos

a. Imagen de la marca

Los consumidores perciben, elementos tangibles e intangibles compuestos por
nombre, logo, colores, disefio y contenidos que expone la empresa para promover
valores que la caracterizan, a consumidores actuales y potenciales creando reaccion,

interaccion y relacion de su entorno.

Laimagen de marca es la encargada de diferenciar a la empresa de la competencia
por emociones, sentimientos y valores que se dan a través de ella y de una estrategia

de branding.

“La imagen de marca es la manera en que la marca es vista por las personas que

entran en contacto con ellas, la imagen se desarrolla en la mente de las personas a
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través de las percepciones que genera la marca en las personas, la imagen es la

interpretacion publica de la personalidad de la marca” (Gonzalez, 2015).

b. Identidad de la marca

Son todos aquellos valores que hacen que la marca tenga una perspectiva positiva
ante el publico, es una manera de asociar el producto o servicio con el fin de

diferenciarse ante el resto de la competencia.

La diferencia que radica en el “Branding” es el valor agregado, que se le brinda al
cliente; tomando en cuenta el tiempo, experiencia y competencia en el mercado,
determinan la identidad de la marca y la percepcion final que se obtendra; por lo
consiguiente es de suma importancia investigar, estudiar y analizar qué tan atractivo

puede ser esta propuesta de valor que esta dando.

c. Diferenciacion entre identidad e imagen de marca

La identidad de marca son elementos que construyen y caracterizan a la marca y
se puede gestionar a través del “Branding”; la imagen de marca es la percepcion que
tienen los consumidores actuales y potenciales respecto a lo que proyecta la

empresa.

En definitiva la identidad de marca se construye por la identidad visual, verbal,
posicionamiento y valores que quieran identificar a la empresa. De tal manera, los
sentimientos y emociones provocados por la empresa a sus consumidores, estas

construidos con estrategias de marketing, experiencias de consumo y publicidad.

El valor percibido por los consumidores actuales y potenciales de la empresa, se
ha ido dando como resultado de mensajes recibidos por el publico, acumulados en la

mente, hasta formar una opinion negativa o positiva.
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d. La personalidad de la marca

Es la combinacién de cualidades, que dan vida a la marca, a través de estrategias
gue pueden ser asociadas con emociones, hacen que el consumidor pueda ver los
atributos a la marca, hacerlos parte de su personalidad como un atractivo de
presencia, la combinacion de cualidades son estratégicamente elegidas, creando una
oferta y beneficios de diferenciacién como algo valioso para el desarrollo de la marca.

La personalidad de la marca se puede ver reflejada en la imagen que el cliente
guiere proyectar, unos buscan una imagen glamurosa, felicidad, aceptacion, escogen
ciertos productos o servicios que brinden esa sensacion, mientras que otros, quieren
una vida sana o parecer sanos, independientemente del propdésito, lo importante es
estar enfocados a alcanzar el objetivo.

e. El posicionamiento de la marca

El posicionamiento de la marca otorga a la empresa, una imagen propia en la
mente de los consumidores, respecto a la competencia, este siempre ha sido un
conflicto entre ellas; porgue siempre buscan estar en primer lugar y que su marca sea
la primera que el cliente recuerde, es una imagen propia que se va construyendo,
mediante la comunicacion, atributos y beneficios que ayudan a la marca a
posicionarse correctamente, es sencillo y practico, si la marca no tiene nada diferente
gue ofrecer al consumidor, no es competitiva, esa es la guerra principal que

mantienen las empresas, que es ganar la mente del consumidor.

El posicionamiento es; “la forma en que los consumidores definen los productos en
base a sus atributos importantes; es decir, el lugar que ocupa en la mente de los

consumidores, en relacion con los productos de la competencia” (Kotler).

El posicionamiento ofrece a la empresa, una imagen dentro de la mente del

consumidor, esta se va construyendo gradualmente y hace que se vaya diferenciando
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de la competencia, al mismo tiempo ayuda a la empresa a realizar su segmentacion

de mercado.

Asi también los atributos y beneficios que va a transmitir la empresa, deben ser
muy relevantes para los consumidores; el posicionamiento se basa en la promesa de

marca que la empresa es capaz de entregar y ofrecer a su segmento.

Cuadro No. 4
a) Principales estrategias de posicionamiento de marca
La estrategia se centra en un atributo como el tamafio o la antigliedad de la
Atributo marca. Cuantos mas atributos se intenten posicionar, mas dificil resultara
posicionarse en la mente de los consumidores.
Beneficio El producto o servicio se posiciona en base al beneficio que proporciona

) . Se basa la estrategia en la relacion calidad-precio. La empresa trata de ofrecer
Calidad o precio ] o )
la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable.

) Se compara las ventajas y atributos con las marcas de la competencia y se
Competidor ] ] ) ) y )
afirma que son mejores en algun sentido en relacién con el competidor.

L Se trata del posicionamiento como los mejores en base a usos o aplicaciones
Uso o aplicacion ]
determinadas.

3 Esta estrategia se centra en posicionarse como lider en alguna categoria de
Categoria del producto
productos.

Fuente: Recuperado por el Equipo de Investigacion basado en Roberto Espinoza, Posicionamiento de Marca Batalla por la
Mente (2014).
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Cuadro No. 5

b) Errores frecuentes sobre el posicionamiento de marca.

o ) No se presenta un beneficio principal y fundamental para
Subposicionamiento ] )
que los consumidores adquieran la marca.

La proposicion de valor se percibe muy limitado o
Sobreposicionamiento estrecho, esto puede provocar que muchos consumidores
piensen que la marca no se dirige a ellos.
o ) Presenta dos o mas beneficios que no son coherentes
Posicionamiento confuso ] ]
entre si y se contradicen.
o . ) Presentar un beneficio que interesa a una pequefia parte
Posicionamientos irrelevantes )
de consumidores y no resulta rentable a la empresa.
Los consumidores no creen que la marca pueda ofrecer

Posicionamiento dudoso S
realmente el beneficio principal que presenta.

Fuente: Recuperado por el Equipo de Investigacién basado en Roberto Espinoza, Posicionamiento de Marca Batalla por la
Mente (2014).

Cuadro No. 6

c¢) Manual de laidentidad corporativa

Es un documento donde se definen normas que se deben seguir para incluir el logotipo de una
marca, elementos visuales que lo conforman, tipos de soportes virtuales, como impresos. El manual
describe de qué manera aplicar signos graficos que representan la identidad de la marca, de forma

coherente, comunicativa y visual garantizada.

El proceso de disefio se materializa mediante un manual , que documente todas las aplicaciones
de la marca, este proceso se hard con la combinacion de elementos formales, que ayuden a la
creacion de marcas y la construccion de esta, de manera continua en las diferentes areas de la

empresa.

Fuente: Recuperado por el Equipo de Investigacion basado en Emilio Sancho Branding y PYMES un Modelo de
Creacion de marca para PYMES (2011)
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En cuanto a los contenidos que incorpora el manual de identidad corporativa se

tiene:

e Fijos: Comunes a todos los manuales o0 a la mayoria, son imprescindibles para
cumplir la funcién reguladora del manual.

e Variables: Aquellos cuya presencia o ausencia en el manual viene
determinada mas directamente por las particularidades de la empresa, la

marca o el destinatario en cuestion.

Los contenidos variables van dependiendo de las necesidades que presenta en el
momento; los contenidos fijos mantienen la esencia de la empresa, ante el cliente y

la competencia.

El manual de identidad corporativa, toma en cuenta a cada uno de los elementos
gue lo conforma debido a que tendran resultados estandarizados sobre colores,

formas y procesos. (Ver Cuadro No. 7).



32

Cuadro No. 7

ELEMENTOS DEL MANUAL DE IDENTIDAD CORPORATIVA
CONTENIDOS FIJOS CONTENIDOS VARIABLES
*Presentacion *Modo de Uso
«Iindice «Terminologia basica
*Logotipo *Historia y valores de marca
*Simbolo grafico *Esquema de trazo
*Marca *Fraccionamiento del simbolo
*Colores Corporativos *Pruebas sobre fondos
*Tipografias corporativas *Publicidad
*Relaciones proporcionales *Elementos promocionales
*Espacios de respeto *Elementos del punto de venta
*Tamafio minimo *Sefalética
*Versiones cromaticas *Parque movil
*Variaciones cromaticas en la impresion *Uniformes
*Usos incorrectos *Usos web
*Originales digitales *Muestras de color.
*Papeleria

Fuente: Recuperado por el Equipo de Investigacion basado en Emilio Sancho. “Branding” y PYMES (Un modelo de creacion
de marca para PYMES).

6.7 IMPORTANCIA DEL “BRANDING”

El “Branding” es la clave para gestionar las marcas, pues ayuda a las distintas
dimensiones, y es un elemento fundamental en la supervivencia de la empresa.
Representa el 50% del valor en la empresa y se ha convertido de suma importancia,
una marca es mucho mas que un nombre o una imagen; es una experiencia para el

cliente, forma parte de la promesa que brinda una expectativa de percepcion positiva.

La empresa debe trabajar duro, para crear el mejor de los conceptos para sus
consumidores y de esa manera llegar a identificar los gustos y preferencias de los

mismos, que les ayuden a identificar lo que valora su mercado objetivo.
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Lo que busca el “Branding”; es resaltar la marca y saber qué motiva al cliente, qué
es lo importante para €l, no hay que dejar de tomar en cuenta los valores que la marca
debe de transmitir, esto servira para mejorar las fortalezas que ayudaran a que se

mantenga en la mente del consumidor.

Cuadro No. 8

Caracteristicas del “Branding”

e Creacion y exaltacion de una marca estableciendo una conexion emocional con el
cliente.

¢ Lafinalidad no es otra que vincular emocionalmente al consumidor con la marca creada,
se trata de llegar a sus deseos mas profundos.

¢ No se produce un objeto para un sujeto, sino un sujeto para un objeto determinado, hay
que producir y crear deseos.

e Através de la marca se comunican valores y principios de la compaiiia.

e El Branding desarrolla cierta “humanizacién “de una marca.

Fuente: Recuperado por el Equipo de Investigacion basado en Branding El Salvador (2008).

Cuadro No. 9

Elementos del “Branding”

Es el proceso donde se crea el nombre de la marca, que es
o determinante para el éxito o fracaso de la misma. La creacién del

El Naming: nombre debe ir de la mano con valores, atributos, emociones que se

desea transmitir; tiene que ser atractivo, original y creativo.

Son todos los elementos externos que conforman la identidad, la
Identidad corporativa: personalidad de una empresa, que ofrecen un valor diferenciador de

cara a la competencia.

Lugar que ocupa la marca en la mente de los consumidores respecto
Posicionamiento de marca:

a la competencia.

Se refiere a la compra repetida de un producto o servicio como
Lealtad de la marca: resultado del valor percibido, la confianza y el vinculo generado entre

cliente-empresa.

Es la herramienta que permite a las empresas establecer y organizar
Arquitectura de marca: los objetivos, territorios y entornos competitivos de cada una de las

marcas.

Fuente: Recuperado por el Equipo de Investigacion basado en Tom Peters (2002).
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6.8 “BRANDING” INTERNO

El “Branding” interno es la propuesta de comunicacion de la marca, que las
empresas utilizan estratégicamente con el personal, es una manera que ambos

puedan relacionarse con la gestion de la marca y el estudio de su comportamiento.

Se desarrolla habitualmente a través de los programas de seleccion, induccion y
capacitacion; transmitir a los empleados conocimientos sobre la marca corporativa, la
promesa de marca y el papel que desempefiara el empleado en su cumplimiento, con

conductas visibles que los consumidores esperan.

Es importante que las empresas tengan en mente que el “Branding” interno esta
cambiando constantemente, los empleados, proveedores, socios, distribuidores que
estan involucrados en el fortalecimiento de la marca. Esto servira para que puedan

trabajar desde el interior y asi lograr un mejor posicionamiento en el mercado.

Para el autor (Llopis Sancho, 2011): “La gestion de marca supone transmitir los
valores de la empresa a los propios trabajadores y asegurarse de que los empleados
entienden estos valores, que los llevan a ser los mejores embajadores de la empresa
y de sus productos”. Entonces se puede esperar que la empresa se diferencie de

manera importante de la competencia.

6.8.1 Los recursos humanos y la marca

La responsabilidad de recursos humanos es asegurar el mejor activo humano para
la empresa, garantizar la competitividad en el mercado, captar el talento, incrementar

el rendimiento y el orgullo de pertenencia para implementar motivacion.

La gestion de los recursos humanos es algo mas que condiciones laborales, es

construir marca en cada uno de los empleados; asegurarse que las personas que se
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contratan cumplan con los requisitos de la empresa transmitiendo al mundo sus

ideales, mas alla de sus capacidades técnicas.

6.8.2 El rol de la direccion en el proceso de “Branding”

Se piensa que el “Branding” solo tiene que ser dirigida por el &rea de Marketing,
puede ser correcto esto, pero realmente el rol de la direccion del proceso, esta dentro
del ambito del “Branding” interno, quiere decir que un desarrollo y control de
estrategias esta directamente implicado con la direccion y administracion de la

empresa.

La alta direccidn tiene la responsabilidad de dar el ejemplo e involucrarse e
identificar las actividades que se estan llevando a cabo para que este proceso se
desarrolle de la mejor manera, en cada area bajo su cargo el rol que deben de
desempefiar. Es aqui en donde los roles informativos son muy importantes
especificamente con la recepcion y transmision de la informacioén, cada area funcional
esta obligada de tener sintonia con los objetivos a alcanzar, y darle seguimiento al

proceso.

En los emprendedores MYPES, este rol esté orientado a un corto plazo, porque se
enfoca mas en la operatividad que en las estrategias, puesto que pueden llevar un
poco mas de tiempo en realizarlas, es por ello que el rol de direccion del proceso de
‘Branding”, tiene que actuar como lider, mas alld de construir la marca, el
simplemente seria el del espiritu motivador, que dar& el apoyo adecuado al recurso
humano vy el financiamiento de la construccion de la marca, esto creara una imagen
de involucramiento, proveyendo a sus empleados las actividades que se estan

llevando a cabo para este proceso.

“‘Diseiiar la identidad y posicionamiento de marca en el mercado, hacer que sea

eficiente y efectiva, asegurarse de no comprometer ni la identidad ni la posicion de la
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marca, disefiar los planes de gestion de crisis para ocuparse de posibles desastres”
(Llopis Sancho, 2011, pag. 101).

6.9 HISTORICO

6.9.1 EMPRENDEDURISMO EN EL SALVADOR.

a. Antecedentes del emprendedurismo en El Salvador.

La evolucion del emprendedurismo o emprendimiento en El Salvador es
relativamente lenta, muchos salvadorefios y salvadorefias pueden tener una idea en
mente sobre un proyecto pero desconocen la manera adecuada de como ponerlo en
practica, sin embargo con el pasar de los afios han surgido instituciones que buscan
apoyar a estos emprendedores otorgando directrices que les orienten a concretizar
ideas, aunque en la mayoria de los casos el factor coman que impide la realizacion
de los mismos es el financiamiento debido a que estas personas carecen de los
recursos econémicos para desempefarlos y el clima social que afecta a El Salvador.

En el afio 2014 se realiz6 un estudio sobre la actividad emprendedora en El
Salvador en donde (Sanchez Masferrer, 2014) establece la tasa de emprendedurismo

en El Salvador (ver Anexo 1)

Es importante destacar que existe una clasificacion del emprendedor salvadorefio,
en donde el 19.5% de estos se clasifican en etapa temprana, estos son todos aquellos
emprendedores reconocidos como “nuevos” o “emergentes” y que no han llegado a
la madurez requerida en la etapa del emprendedurismo, el 6.2%, surgen por
necesidad catalogando a aquellos que se encuentran entre las edades de 36 afios en
adelante en donde tienen 2 hijos y que buscan emprender por las limitantes

econdmicas que tienen en sus familias o por el desempleo, y el 13.2% es por
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oportunidad en donde se presenta la coyuntura y se aprovecha en busca de aumentar

los beneficios econémicos.

“El emprendimiento es mayor entre los grupos de edad media (35 a 54 afios),
aunque la composicion del mismo varia por grupos de edad. La TEA es mayor entre
los adultos jovenes (25 a 34 afios) mientras que el emprendimiento establecido
aumenta con la edad y alcanza su maximo después de los 55 afos”. (Sanchez
Masferrer, 2014, pag. 13). Es importante destacar el poco interés de las nuevas
generaciones emergentes por el emprendimiento, debiéndose fomentar a partir de la
educacion adoptando a este elemento como parte cultural y contribuir al desarrollo
econOmico del pais; segun lo anterior las personas adultas son las que prefieren
emprender, esto podria ser causado conforme a la falta de oportunidades de empleo
formal caracterizados por tener prestaciones tales como ISSS, AFP y declaracion de

renta, entre otros.

b. Instituciones gubernamentales que incentivan el

emprendedurismo en El Salvador.

e Comisién Nacional para la Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE).
Esta institucion tiene como finalidad el desarrollo de la micro y pequefia empresa,
fomentando la creacion de empleos e ingresos que contribuye al progreso, desarrollo
econdémico y social del pais, inculcando la cultura del emprendimiento en la sociedad

salvadorena.

e Ministerio de Educacion (MINED).
Implementando talleres y programas en donde se promueve la cultura del
emprendimiento a las nuevas generaciones con el objetivo de la induccion en el area
productiva de El Salvador, descubriendo y fortaleciendo las habilidades y destrezas

de los nifios, adolescentes y jovenes de la sociedad brindando talleres y diplomados
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gue generen competencias; un ejemplo es el Programa Seamos Productivos

implementado en el afio 2016.

e Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional (INSAFORP).
Institucion Salvadorefia dedicada al desarrollo de las habilidades técnicas de los
jovenes promoviendo el emprendedurismo, como fuente generadora de empleo,
capacitando a los mismos en la formacién profesional e involucrandolos en el area
laboral; un ejemplo de esto es el programa de formacion profesional para jovenes,

mujeres y poblacion en condiciones de vulnerabilidad econdémica.

e Ministerio de Economia (MINEC).
Ayuda a fomentar la creacion e implementacién de programas, alianzas que
apoyen la realizacion y concretizacion del emprendedurismo en El Salvador
otorgando a la mediana y pequefia empresa las directrices necesarias para el

desempefio de su negocio.

c. Factores que influyen en el emprendedurismo en El Salvador

La respuesta en comun de los emprendedores de esta sociedad es “la necesidad”,
debido a los altos indices de desempleo que existe en el pais, optando por emprender
negocios (en su mayoria informales) como ventas de alimentos sin local, comedores,
salones de belleza, boutiques, librerias, tiendas de productos basicos, entre otros

tipos de operaciones comerciales.

“‘Dado que las mujeres presentan menor participacion en la fuerza laboral, (...) el
emprendimiento es mas importante como opcion laboral para las mujeres que para
los hombres”. (Sanchez Masferrer, 2014, pag. 13). Esto como consecuencia de la

desintegracion familiar y el alto indice de madres solteras que existe en el pais,
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sumando el desempleo y la carencia de proteccion social fomentando el

emprendimiento como opcion generadora de ingresos.

d. Caso de estudio TOCOMADERA

TOCOMADERA es una empresa que se dedica a la produccion de diversos
promocionales, mostradores y articulos utilitarios para diferentes negocio, elaborados
en madera. Don Sergio Salamanca, propietario de la empresa inicio operaciones en
el municipio de llopango, para el afio 2015 las instalaciones estaban cerca de la
terminal de oriente del pais, actualmente esta ubicado en la Colonia La Rabida en

un inmueble modificado para el establecimiento de un taller.

El manifiesta que la calidad de elaboracion de cada una de las piezas en madera
ha incrementado su cartera de clientes durante estos afios. Los clientes son parte

fundamental para el crecimiento y medio de publicidad con otros clientes.

La empresa tiene una capacidad instalada en maquinaria necesaria y recurso
humano con habilidades adecuadas para la elaboracion de las diferentes piezas
solicitados por los clientes. Don Sergio Salamanca, no es el Unico que ha adquirido
una vasta experiencia en la transformacion de la madera en sus productos, sino

también todos y cada uno que conforma su equipo de trabajo.

6.10 CONCEPTUAL

e Andlisis financiero: El analisis financiero es una actividad necesaria en
todas las organizaciones, implica el estudio a través del conocimiento de
sus componentes. Para ello se toman datos de diferentes fuentes y
recursos, y en un contexto particular, se genera informacién, que se

transforma en factor de decision. Las organizaciones requieren conocer los
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aspectos elementales de su desempefio financiero, la situacion econémica,
social y politica que tienen, las expectativas que generan, y el cumplimiento
de sus objetivos ya que se trata de una actividad estratégica que influye la
toma de decisiones en la permanencia, control y desarrollo de una

organizacion. (Garcia Padilla , 2015, pag. 03).

Interpretacion por el equipo de investigacion

El andlisis financiero es de gran importancia para evaluar el desempefo
econdmico y financiero real de una empresa, como también identificar
algunas dificultades dentro de la empresa y aplicar decisiones adecuadas

para solventarlas.

Arquitectura de marca: Es la herramienta que permite a las empresas
establecer y organizar los objetivos, territorios y entornos competitivos de
cada una de las marcas. (Tom Peters, 2002).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon
La arquitectura de marca refleja la forma en la que una empresa u
organizacion estructura sus marcas, productos y servicios de tal forma

establecer y organizar los objetivos de cada marca.

Atributo: La estrategia se centra en un atributo como el tamafio o la
antigliedad de la marca. Cuantos mas atributos se intenten posicionar, mas
dificil resultara posicionarse en la mente de los consumidores. (Roberto
Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon
Los atributos en un producto son todas aquellas caracteristicas tangibles
como intangibles que ayuda a su comercializacion como por ejemplo: la

calidad, precio, envase, disefio, forma y tamafio, marca.
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Beneficio: El producto o servicio se posiciona en base al beneficio que
proporciona. (Roberto Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigacion
El beneficio en un producto o servicio significa dar y satisfacer alguna
necesidad que aporta, adiciona, suma, y que se obtiene utilidad o provecho

para un cliente.

Branding: Es estratégicamente crucial, pero famosamente dificil de
cuantificar. Muchos expertos han desarrollado herramientas para analizar
este activo, pero no hay manera universalmente aceptado para medirlo.

(American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon

El uso de Branding permite identificar y trabajar en aquellos elementos que
son esenciales para transmitir una imagen deseada al mercado meta. El
branding cumple varios propdésitos como hacer la marca reconocible frente

a los competidores y que sea recordada en la manera que se desea.

Branding interno: Es la propuesta de comunicacion e implementaciéon de
la marca, que las empresas utilizan estratégicamente con el personal, es
una manera que ambos puedan relacionarse con la gestion de la marca y el

estudio de su comportamiento. (Llopis Sancho, 2011).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon

El Branding interno son todas las practicas que se llevan a cabo dentro de
la empresa para que los empleados se identifiquen con los principios,
valores y la marca de la empresa en la que laboran y posteriormente los

transmitan al cliente.
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Calidad o precio: Se basa la estrategia en la relacién calidad-precio. La
empresa trata de ofrecer la mayor cantidad de beneficios a un precio

razonable. (Roberto Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigacion
En relacion a la calidad-precio se dispone de una percepcion o estimacion
a la no solemos asociarle un numero, por lo que su relacién con el precio

gueda sin cuantificar.

Categoria del producto: Esta estrategia se centra en posicionarse como

lider en alguna categoria de productos. (Roberto Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es la manera de establecer categorias para ordenar y distribuir los
productos en una empresa, de una manera mas eficaz. Y asi lograr una

jerarquia de listado de los productos que ofrecen.

Cliente: Es aquel que repite regularmente el proceso de compra. (American
Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon
Es la persona que adquiere un producto o servicio de manera regularmente

en un establecimiento determinado.

Competidor: Se compara las ventajas y atributos con las marcas de la
competencia y se afirma que son mejores en algun sentido en relacion con

el competidor. (Roberto Espinoza, 2014).
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Interpretacion por el equipo de investigacion
Son aquellos negocios que ofrecen productos o servicios que satisfacen la

misma necesidad en el cliente aun cuando lo hagan de diferente manera.

Competitividad: Se refiere a la rivalidad entre los vendedores que tratan
de alcanzar objetivos tales como aumentar los beneficios, cuota de mercado
y el volumen de ventas mediante la variacion de los elementos de la mezcla
de marketing: precio, producto, distribucibn y promocién. (American
Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion
La competitividad es la capacidad que tiene una empresa de obtener
rentabilidad en el mercado, en relacion a sus competidores, entre el valor y

la cantidad del producto ofrecido.

de contenidos
Fijos: Son comunes a todos los manuales o a la mayoria, son
imprescindibles para cumplir la funcion reguladora del manual. (Emilio
Sancho, 2011).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Estos contenidos ayudan a cumplir cada las funciones que esta establecido

en el manual, es decir no puede sufrir una modificacion.

Variables: Son aquellos cuya presencia o ausencia en el manual viene
determinada mas directamente por las particularidades de la empresa, la

marca o el destinatario en cuestion. (Emilio Sancho, 2011).
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Interpretacion por el equipo de investigacion

Son los contenidos que la empresa decide utilizar para desarrollar su
manual de identidad corporativa, estos podria ser, historia y valores de la
marca, publicidad, sitios web, entre otros.

Desempefio: Basado en la comunicacion de la empresa hacia los
consumidores en la manera de implementar valor de la marca, asi como es
percibido y experimentado. Componiéndose de caracteristicas principales y
secundarias, cualidades del producto, durabilidad, servicio, efectividad del

servicio, estilo disefio y precio. (Keller, 2008).

Interpretacion por el equipo de investigacion
El desempefio se considera también como el desarrollo de las tareas y
actividades de un empleado y clientes, en relacion a los objetivos deseados

de una empresa.

Emprendedurismo: Capacidad de iniciar acciones, actividades, planes y
programas orientados hacia los aspectos formales del trabajo, asi como el
seguimiento ulterior que estos requieran. Implica el contar con una gran
vision para detectar oportunidades y un gran “empuje” para moverse en esa

direccion. (Tarcica & Masis, 2013, pag. 56).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es la capacidad que tienen las personas para descubrir e identificar

oportunidades de negocios con nuevas ideas para el mercado.

Emprendedor: Se denomina emprendedor/a a aquella persona que sabe
descubrir, identificar una oportunidad de negocios en concreto y entonces
se dispondra a organizar 0 conseguir los recursos necesarios para

comenzarla y mas luego llevarla a buen puerto. Generalmente, este término,
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se aplica para designar a las personas que de la nada, solamente, con el
capital de la idea, logran crear o fundar una empresa o ayudan a otro a
realizarlo. (Ucha, Definicion ABC, 2008).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es aquel que visualiza una oportunidad, asume riesgos econémicos y
emocionales y empieza un negocio propio con el fin de obtener ganancias,

ademas de ser competente, valiente y disciplinado.

de emprendedores:

Empresario: Este emprendedor ya sabe del mundo de la empresa. Nada le
es nuevo. El empresario emprendedor asume el riesgo de emprender pero
a diferencia del intuitivo o el visionario, le gusta consolidar los proyectos,
mas que emprender. Y es que hay diferencias entre el emprendedor y el
empresario. (Emprende Pyme, 2015).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Son aquellas personas que les gusta asumir riesgos en el mundo de los
negocios, realizar continuamente nuevos proyectos que le ayuden a crecer

continuamente.

Especialista: El emprendedor especialista posee un perfil mas técnico. Y
aunque empieza un proyecto empresarial, sus conocimientos estan muy

centrados en el sector donde se centra. (Emprende Pyme, 2015).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Este tipo de emprendedor tiene un perfil académico alto, por lo cual ayuda
a detectar donde estan los errores y asi mejorarlos, es decir que tiene la

habilidad de encontrar problemas y soluciones.


http://www.emprendepyme.net/las-diferencias-entre-el-emprendedor-y-el-empresario.html
http://www.emprendepyme.net/las-diferencias-entre-el-emprendedor-y-el-empresario.html
http://www.emprendepyme.net/proyecto-de-creacion-de-una-empresa.html
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Intuitivo: El emprendedor intuitivo sabe donde esta el negocio. Y lo sabe
porque es un empresario nato. Y emprender es parte de su pasion que son

los negocios. (Emprende Pyme, 2015).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es el que necesita mas enfoque, son grandes lideres que tienen pasion,
vision y energia para transmitirla, siempre y cuando tenga un buen asesor

gue les ayude a desarrollar las ideas que desean implementar.

Inversionista: El emprendedor inversionista busca rentabilizar su dinero
con proyectos novedoso. Tienen el papel de un socio capitalista, cuyo riesgo
e implicacion suele ser de asesoramiento y de aportar capital. (Emprende
Pyme, 2015).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Este tipo de emprendedor dispone de capital y decide invertirlo en una idea
de negocio, en el cual sabe que obtendra un tipo de ganancia y rentabilidad.

Oportunista: Este emprendedor ve la ocasion y se lanza. Sabe detectar las
oportunidades de negocio y los pasos que debe seguir. Conoce el mercado,

sus claves y las explota. (Emprende Pyme, 2015).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Pertenece al grupo de emprendedores, pero en realidad no emprende por
necesidad sino por oportunidad. Este detecta una necesidad insatisfecha

en el mercado y decide arriesgarse para obtener un beneficio a cambio.

Persuasivo: El emprendedor persuasivo es la punta de la lanza de un

proyecto. Quien arrastra y convence. Es una figura que lidera mas que
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desarrollar el producto o servicio. Se encarga de mantener la conviccion en

su equipo. (Emprende Pyme, 2015).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Este tipo de emprendedor, su cualidad es la capacidad de influenciar y es

capaz de convencer y empujar a objetivos principales.

Vocacional: Emprender por emprender. Todos los perfiles de
emprendedores tienen algo de este. Estos emprendedores seguramente
cuando posicione su producto, marca o servicio en el mercado, siempre esta

visualizando nuevos mercados. (Emprende Pyme, 2015).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Este tipo de emprendedor tiene todos los perfiles necesarios para posicionar
sus productos, marcas y servicios. Esta siempre en busca de nuevas

oportunidades.

de factores:

Psicolbdgicos: Factores por los cuales se manifiesta la conducta econdémica
tanto en sus aspectos individuales como grupales y colectivos: a nivel
interactivo, simbdlico y estructural. ( Bonavia Martin & Quintanilla Pardo,
2005, pag. 164).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es la personalidad que define el conjunto de caracteristicas internas, que
determinan y reflejan la forma en que una persona responde a su medio

ambiente.


http://www.emprendepyme.net/perfil-dfel-emprendedor-espanol.html
http://www.emprendepyme.net/perfil-dfel-emprendedor-espanol.html
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Socioculturales: Es la suma total de creencias aprendidas, valores y
costumbres que sirven para regular el comportamiento de una sociedad en

particular. (Dvoskin, 2004, pag. 56).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Este factor interviene mucho en las preferencias del comprador, como lo es
la imagen y presentacion del producto, el precio, promociones que ofrece,

lo hacen de manera integral.

Fortaleza de la marca: La fortaleza de marca viene determinada por el
desarrollo de cuatro atributos clave: la diferenciacion, la relevancia, la
estima y el conocimiento. Los dos primeros determinan fuerza de la marca
0, lo que es lo mismo, sus capacidades intrinsecas y su relacion con los
consumidores. Los dos segundos, por su parte, determinan la altura de la
marca, lo que podria entenderse como la notoriedad e impacto alcanzado

por la marca en el mercado. (de Toro, 2009, pag. 34).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Esta relacionada por atributos claves en relacion a los consumidores e

impactos alcanzados por la marca.

Identidad corporativa: Son todos los elementos externos que conforman
la identidad, la personalidad de una empresa, que ofrecen un valor
diferenciador de cara a la competencia. (Tom Peters, 2002).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es la unidn de diferentes elementos de una empresa o marca que se utiliza
para distinguirse de las demas de manera compleja, actuar, negociar y

responder en el mercado.
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Imagen: Es la percepcion que el consumidor tiene de un producto ,
institucién, marca , negocio o persona, que puede o no corresponder con la

realidad. (American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es un aspecto de apariencia de algo determinado, captada por nuestra vista,

también es una manera de percepcion por los demas.

Imégenes: Es la forma abstracta de una marca y como los clientes vinculan
relacion con los elementos intangibles de la misma tales como: perfil de uso,
situacion de compra y uso, personalidad y valores, historia, herencia y
experiencias.  Perfiles del usuario, situaciones de compra y uso,

personalidad y valores, historia, herencias y experiencias. (Keller, 2008).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Las imagenes ayudan a captar inmediatamente la atencion de los clientes y
mostrar la idea esencial del contenido a mostrar y asi invitar a leer dicho

contenido.

Juicio: Son las opiniones y evaluaciones que realizan los clientes en
relacion de la marca creando juicios acerca de la calidad, credibilidad,

consideracion y superioridad de la marca. (Keller, 2008).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es una valoracién, una opinion que un cliente da a cerca de situaciones o
hechos que ha vivido, estas mismas pueden causar una aprobacién o

desacuerdo.


http://www.marketing-dictionary.org/Product
http://www.marketing-dictionary.org/Brand

50

Lealtad de la marca: Se refiere a la compra repetida de un producto o
servicio como resultado del valor percibido, la confianza y el vinculo

generado entre cliente-empresa. (American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es un compromiso que adquiere el cliente con la compra de un producto o
servicio y da como resultado un valor de confianza en la marca, lo cual

genera un vinculo de mayor satisfaccion percibido.

Logotipo: Es un disefio grafico que se utiliza como un simbolo permanente
de una empresa, organizacion o marca . Es a menudo en forma de una
adaptaciéon del nombre de la empresa o marca o nombre usado en

conjuncion con el nombre. (American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion
El logotipo de una empresa o marca es un disefio grafico conformado por
letras, simbolos y signos, que tienen como finalidad representar e identificar

a una empresa, asi como distinguirla de los consumidores.

Manual de la identidad corporativa: Es un documento donde se definen
normas que se deben seguir para incluir el logotipo de una marca,
elementos visuales que lo conforman, tipos de soportes virtuales, como

impresos. (Llopis Sancho, 2011).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon

La creacién del mismo es de mucha importancia para una empresa, debido
a que este manual contiene elementos como: construccion y aplicacion de
marca, colores, tipografia, usos incorrectos de la marca, entre otros; una
herramienta que ayuda a la aplicacion de la marca en la convivencia de los

productos.


http://www.marketing-dictionary.org/Brand
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Marca: Es un "nombre, término, disefio, simbolo, o cualquier otra
caracteristica que identifica el bien o servicio de un vendedor a diferencia

de los de otros vendedores. (American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Asi mismo adopta el rol de identidad comercial constituida por los elementos
identificadores anteriormente citados, que tienen una relaciéon muy estrecha

con los productos o servicios que distribuye la empresa.

Marketing Mix: Es la actividad, conjunto de instituciones y procesos para
crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los
consumidores, clientes, socios y la sociedad en general. (American
Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es aplicado dependiendo de las necesidades y de los recursos que la
empresa tenga, en donde su finalidad es identificar la situacién de la misma

y desarrollar estrategias especificas de posicionamiento.

Naming: Es el proceso donde se crea el nombre de la marca, que es
determinante para el éxito o fracaso de la misma. La creacion del nombre
debe ir de la mano con valores, atributos, emociones que se desea

transmitir; tiene que ser atractivo, original y creativo. (Tom Peters, 2002).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon
Puede surgir de un juego de palabras o de una lluvia de ideas, una de las
recomendaciones al momento de determinar el nombre de la marca es que

este sea facil de recordar, facilitando al posicionamiento de la misma.
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Percepcion de autoconfianza: Es un importante factor determinante para
alentar o inhibir la intencionalidad de emprender lo que sugiere que los
atributos y aptitudes emprendedoras se basa en el cultivo de las cualidades,
rasgos y actitudes a nivel individual y los estimulos culturales a nivel social.

(American Marketing Association, AMA).

Interpretacidn por el equipo de investigacion

Este concepto tiene relacion con la actitud de los emprendedores y la
disponibilidad que los mismos, para llevar a cabo el proyecto o negocio que
se planteen, adoptando en el camino las habilidades y destrezas,
adquiriendo conocimientos que sean aplicables a medida se desarrolle el

mismo.

Persuasivo: Es la suma total de un individuo de creencias, actitudes,
percepciones, necesidades, metas, y aprendid reacciones sobre algun
aspecto del mundo del individuo. A la cognicién es el patron de significado
de una cosa. También se refiere a los procesos mentales de interpretacion
y toma de decisiones, incluyendo las creencias y significados que crean.

(American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion

Como un todo, es la razon de ser de las personas y cada uno de los
elementos que lo conforman son totalmente diferentes segun la
personalidad propia dependiendo del entorno en el que se han
desarrollado.

Precio: Es la relacibon formal que indica la cantidad de
dinero, bienes o0 servicios necesarios para adquirir una determinada

cantidad de bienes o servicios. (American Marketing Association, AMA).


http://www.marketing-dictionary.org/Goods
http://www.marketing-dictionary.org/Services
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Interpretacion por el equipo de investigacion

En este elemento del marketing mix se ven involucrados los costos y gastos
qgue la empresa tiene de forma periodica, estableciendo los méargenes de
ganancia considerados idoneos que cumplan con las necesidades de los

mismos.

Producto: Un haz de atributos (caracteristicas, funciones, ventajas, y
utiliza) capaz de intercambio o usar; por lo general una mezcla de formas
tangibles e intangibles. Asi, un producto puede ser una idea, una entidad
fisica (un bien), o de un servicio, o cualquier combinacion de los tres. Existe
el proposito de cambio en la satisfaccion de los objetivos individuales y

organizacionales. (American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion

Cuando se elabora un producto o se ofrece un servicio debe procurarse que
este cumpla con los requisitos que los consumidores demandan,
procurando una mejora continda de acuerdo considerando las necesidades

de los mismos.

Prominencia: Esta relacionado con el grado de impacto que tienen las
marcas en las memorias de los consumidores a través del reconocimiento,
posicionamiento, identificacion de categoria y necesidades satisfechas.
(Keller, 2008).

Interpretacion por el equipo de investigacion

Es el impacto que genera en la memoria de los clientes.
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Tipos de posicionamiento:

Confuso: Presenta dos o0 mas beneficios que no son coherentes entre si 'y

se contradicen. (Roberto Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Se produce cuando se carece de claridad y es dificil que el publico meta
logre ubicar la marca en las mentes, asociando la marca con valores

diferentes a los originalmente planteados.

Irrelevantes: Presentar un beneficio que interesa a una pequefia parte de

consumidores y no resulta rentable a la empresa. (Roberto Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Este tipo de posicionamiento solo impacta a algunos consumidores debido
a que los beneficios que la marca ofrece presentan irrelevancia para los

mismos.

Dudoso: Los consumidores no creen que la marca pueda ofrecer realmente

el beneficio principal que presenta. (Roberto Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon
Se manifiesta cuando se tiene una imagen confusa de marca al cambiar con
demasiada frecuencia el posicionamiento o porque esta presenta muchos

beneficios.

Marca: Lugar que ocupa la marca en la mente de los consumidores

respecto a la competencia. (American Marketing Association, AMA).
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Interpretacion por el equipo de investigacion
El posicionamiento de la marca debe actualizarse cuando la empresa lo crea
necesario aunque lo ideal seria de forma anual asegurandose que la marca

siga relevante para su mercado meta.

Publicidad: Es la comunicacion no pagado por la informacién sobre la
compafiia o producto , en general, en algunos medios. (American Marketing
Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion

Generalmente ligada con las relaciones publicas en donde se incluyen
noticias o reportajes sobre las marcas o los productos, comunicando un
mensaje impersonal llegando al mercado meta a través de los diversos

medios de comunicacion; también se puede aplicar la publicidad tradicional.

Resonancia: Esta vinculado con el nivel de identificacion del cliente hacia
la marca dividido en cuatro aspectos importantes tales como: lealtad de la
conducta, apego de las actitudes, sentido de comunidad y participacion
activa. (Keller, 2008).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es el vinculo que tiene el cliente para identificar la marca en diferentes

aspectos, con el fin de tener una conducta de lealtad hacia ella.

Rol de la marca: Esta orientada por una buena visién de marca, en donde
se debe desempefar para ayudar a la empresa a alcanzar sus metas de
crecimiento financieras y estratégicas de largo plazo. (M. Davis, 2002, pag.
37).


http://www.marketing-dictionary.org/Product
http://www.marketing-dictionary.org/Media+Vehicle
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Interpretacion por el equipo de investigacion
Son funciones e importancias que la empresa otorga a las distintas unidades

de negocio e integra su cartera de marca.

Sentimientos: Se refiere a las acciones emocionales que transmiten las
marcas a los clientes involucrando las acciones de marketing social y
ambiental como catalizadores de emociones y sensibilidad hacia con las
mismas; estos pueden llegar a ser positivos o negativos. Calidez, Diversion,

Emocion, seguridad. (Keller, 2008).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Es el surgimiento como resultado de las emociones que permite a los

clientes tener un estado animico de satisfaccion o rechazo.

Slogan: Es la parte verbal o escrita de una publicidad mensaje que resume
la idea principal en pocas palabras memorables. (American Marketing
Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion

Entre las caracteristicas principales que lo componen estan, la brevedad y
la facilidad de comprension, la determinacién del mismo es dificil debido a
gue seran las palabras o la frase encargadas de atraer al mercado meta

como parte complementaria de la marca.

Sobreposicionamiento: La proposicion de valor se percibe muy limitada o
estrecha, esto puede provocar que muchos consumidores piensen que la

marca no se dirige a ellos. (Roberto Espinoza, 2014).


http://www.marketing-dictionary.org/Advertising
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Interpretacion por el equipo de investigacion
Se presenta cuando se resaltan demasiados atributos a un mismo producto,
en donde los clientes potenciales tienen una imagen muy especifica de la

marca, disminuyendo el mercado.

Subposicionamiento: No se presenta un beneficio principal y fundamental
para que los consumidores adquieran la marca. (Roberto Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Esto es producido cuando la empresa no ha sido posicionada realmente, la
empresa lo descubre al enterarse que el mercado meta solamente presenta

una idea vaga de la marca y que carece de relevancia para los mismos.

Target: Es una porcién particular de la poblacion total que se identifica (es
decir, dirigida) por el vendedor o minorista a ser los mas propensos a

comprar sus productos o servicios. (American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigaciéon

El target es el segmento de mercado al que estan dirigidas las acciones de
marketing, ya sean productos, servicios, publicidad entre otros; estan
determinados por diversos factores como: demogréaficos, geografica,

psicograficas, entre otros.

Uso o aplicacion: Se trata del posicionamiento como los mejores en base

a usos o aplicaciones determinadas. (Roberto Espinoza, 2014).

Interpretacion por el equipo de investigacion
Resaltando de manera prudente los beneficios de la marca evitando

exageraciones, procurando objetividad y credibilidad ante el mercado meta.
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e Valor de marca: Se refiere al precio (prima) un consumidor esta dispuesto
a pagar por una determinada marca, por encima de una linea de base.

(American Marketing Association, AMA).

Interpretacion por el equipo de investigacion

Basicamente se refiere a la rentabilidad de la marca, esto se determina
cuando los consumidores confian en una marca que desde su perspectiva
es relevante, seleccionando productos por encima de los ofrecidos por la

competencia, incluso si el precio a pagar es mucho mas costoso.

6.11 NORMATIVO

Todas las empresas de El Salvador, se encuentran dentro de un marco legal,
donde regulan a la actividad que se dedican, sea comercial, industrial o servicios;
con el fin de promover el desarrollo econdémico del pais, La Constitucion Politica de
la Republica de El Salvador en el articulo 101 define “El Estado promovera el
desarrollo econdmico y social mediante el incremento de la produccién, la
productividad y la racional utilizacion de los recursos. Con igual finalidad, fomentara
los diversos sectores de la produccién y defendera el interés de los consumidores”
(Asamblea Legislativa de El Salvador, 1983), asi como también es importante
mencionar el articulo 115 que cita “El comercio, la industria y la prestacién de
servicios en pequefio son patrimonio de los salvadorefios por nacimiento y de los
centroamericanos naturales. Su proteccion, fomento y desarrollo seran objeto de una
ley” (Asamblea Legislativa de El Salvador, 1983) . Todo esto se detalla con las leyes
especificas a la actividad comercial o industrial, incluyendo también leyes de materia

laboral y de la industria maderera.
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6.11.1 Codigo De Comercio.

El Cédigo de Comercio de El Salvador esta constituido por principios juridicos y
normas, que ayudan al comercio del pais para ser regulado, como sociedades
mercantiles, llamese empresas o personas individuales. El propésito de este codigo

es la formalizacion, desarrollo y finalizacion.

Los articulos que detallan las disposiciones generales en el Cddigo de Comercio

son: 1, 2, 3,y 6, literalmente:

Art. 1.- Los comerciantes, los actos de comercio y las cosas mercantiles se regiran
por las disposiciones contenidas en este codigo y en las demas leyes mercantiles, en
su defecto, por los respectivos usos y costumbres, y a falta de éstos, por las normas
del cédigo civil. Los usos y costumbres especiales y locales prevaleceran sobre los

generales.

Art. 2.- Son comerciantes:
Las personas naturales titulares de una empresa mercantil, que se llaman

comerciantes individuales.

Las sociedades, que se llaman comerciantes sociales.

Se presumira legalmente que se ejerce el comercio cuando se haga publicidad al
respecto o cuando se abra un establecimiento mercantil donde se atienda al publico.

Los extranjeros y las sociedades constituidas con arreglo a las leyes extranjeras,
podran ejercer el comercio en El Salvador con sujecion a las disposiciones de este

Caodigo y demas leyes de la Republica.
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Art. 3.- Son actos de comercio:
Los que tengan por objeto la organizacion, transformacion o disolucion de
empresas comerciales o industriales y los actos realizados en masa por estas mismas

empresas.

Los actos que recaigan sobre cosas mercantiles. Ademas de los indicados, se

consideran actos de comercio los que sean analogos a los anteriores.

Se agrega el articulo 6 del Cédigo de Comercio que hace énfasis para la proteccion
a la pequefa y mediana empresa y dice: “Solamente pueden ejercer el pequefio
comercio y la pequeia industria los salvadorefios por nacimiento y los
centroamericanos naturales, quienes tendran derecho a la proteccion y asistencia

técnica del Estado, en las condiciones que establezca una ley especial”.!

6.11.2 Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefia
Empresa.

Desde el 2010, el Ministerio de Economia, a través de CONAMYPE, promovié la
creacion de una ley dentro del marco juridico para el fomento, proteccion y desarrollo
de la micro y pequefia empresa del pais, con el fin de abordar todo los intereses que

surgen de este sector.

En abril del 2014, la Asamblea Legislativa aprob6 esta ley con 54 votos, para
mejorar la capacidad de generacion de empleo y fortalecimiento del emprendimiento.
El ente que estara a cargo del cumplimiento de esta normativa que cuenta con 69

articulos es la Comision Nacional de la Micro y Mediana Empresa (CONAMYPE).

1 Codigo de Comercio de la Republica de El Salvador, Asamblea Legislativa, San Salvador Mayo de 1970, con
reformas al 8 de Mayo de 2014, Articulo 6.
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La finalidad, es estimular el desarrollo de las capacidades competitivas de la micro

y pequefia empresa, asi, participar en los mercados nacionales e internacionales.

Cabe aclarar, que esta ley tiene lineamientos estratégicos importantes, como el
promover y desarrollar programas con instrumentos que ayuden ser competitivos,
fomentar el espiritu emprendedor y creativo, para crear nuevas empresas que

promuevan la libre competencia, asi como también propiciar la equidad.

El objetivo de la ley se define en el articulo 1:

“La presente Ley tiene por objeto fomentar la creacion, proteccion, desarrollo y
fortalecimiento de las Micro y Pequefias Empresas, en adelante también
denominadas MYPE, y contribuir a fortalecer la competitividad de las existentes, a fin
de mejorar su capacidad generadora de empleos y de valor agregado a la produccion;
promover un mayor acceso de las mujeres al desarrollo empresarial en condiciones
de equidad, y constituye el marco general para la integracion de las mismas a la
economia formal del pais, mediante la creacién de un entorno favorable, equitativo,
incluyente, sostenible y competitivo para el buen funcionamiento y crecimiento de

este sector empresarial”.?

6.11.3 Ley del Sistema de Garantias Reciprocas para la Micro, Pequefia

y Mediana Empresa, Rural y Urbana.

Esta ley nace del decreto legislativo el 20 de septiembre de 2001 y entro en
vigencia el 22 de noviembre del mismo afio, es la primera Sociedad de Garantia
Reciproca de caracter multisectorial, en constituirse y operar en el pais, esto con la

finalidad de otorgar fianzas a las empresas que soliciten préstamos bancarios.

2 Ley de Fomento, Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequeiia Empresa, Asamblea Legislativa de El
Salvador, San Salvador Mayo 2014.
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La vision de esta institucion es la prestacion de servicios financieros, que permitan
a las micro, pequefias y medianas empresas acceder a financiamiento formal y

fortalecer el desarrollo empresarial con una buena relacion de negocios.

El objetivo primordial lo detalla el articulo 1 de esta ley:

“El propdsito de esta Ley es regular el Sistema de Sociedades de Garantia
Reciprocay sus operaciones, para facilitar el acceso de la micro, pequefia y mediana
empresa al financiamiento y a las contrataciones y adquisiciones publicas o

privadas”.?

6.11.4 Leyes Aplicables a las MYPES en el Ambito Laboral.

Cddigo de Trabajo: El principal objetivo es regular las prestaciones entre los
empleadores y empleado, estableciendo derechos y obligaciones que ayuden a

mejorar las condiciones de vida, a los trabajadores y trabajadoras.

Ley del Instituto Salvadorefio del Seguro Social: Fue decretada el 28 de septiembre
de 1949 y fue creado el instituto el 23 de diciembre del mismo afio, comenzaros sus
labores como una institucion de seguridad social, para brindar de manera integral, la
atencién de salud y prestaciones econdémicas a los derechohabientes desde el afio
del1954.

Ley General de Prevencién de Riesgos en los Lugares de Trabajo: El objetivo
principal de esta ley es garantizar y respaldar a los trabajadores frente a riesgos que
se derivan del trabajo que realizan, el articulo 1 lo define como: “El objeto de la
presente ley es establecer los requisitos de seguridad y salud ocupacional que deben
aplicarse en los lugares de trabajo, a fin de establecer el marco basico de garantias

y responsabilidades que garantice un adecuado nivel de proteccion de la seguridad

3 Ley del Sistema de Garantias Reciprocas para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa, Rural y Urbana,
Asamblea Legislativa, San Salvador 20 de Septiembre de 2001, con sus reformas al 20 de Abril de 2012. Articulo
1.



63

y salud de los trabajadores y trabajadoras, frente a los riesgos derivados del trabajo
de acuerdo a sus aptitudes psicoldgicas Y fisioldgicas para el trabajo, sin perjuicio de

las leyes especiales que se dicten para cada actividad econdmica en particular”. 4

6.11.5 Ley Forestal.

La ley forestal tiene por objeto “establecer disposiciones que permitan el
incremento, manejo y aprovechamiento en forma sostenible de los recursos forestales
y el desarrollo de la industria maderera; los recursos forestales son parte del

patrimonio natural de la Nacién y corresponde al Estado su proteccion y manejo”.®

La institucion responsable de que se cumpla esta ley es el Ministerio de Agricultura
y Ganaderia denominado MAG, es también la maxima autoridad competente para la

actividad forestal productiva, para el desarrollo tecnolégico e industrial.

El MAG estara encargado de promover capacitaciones, para el manejo del
incremento de plantaciones forestales, mas que todo para la industrializacion y

comercializacién de productos y subproductos forestales.

Todos aquellos productos y subproductos forestales que tenga origen ilicito porque
no tienen manera de demostrar legalmente la procedencia, el MAG sera la autoridad
competente de decomisarlos, si dentro de los quince dias habiles el propietario no lo
reclama, esta institucion sera el encargado de disponer sin aplicacién de sanciones

respectivas.

4 Ley General de Prevencién de Riesgo en los Lugares de Trabajo, Asamblea Legislativa de El Salvador,
San Salvador 21 de Enero de 2010. Articulo 1.
5 Ley Forestal, Asamblea Legislativa de El Salvador, San Salvador 22 de Mayo de 2002. Articulo 1.
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Obligacién de Probar Origen de Madera.

Art. 19.- “Toda persona natural o juridica que transporte, almacene, comercialice o
industrialice productos forestales maderables y no maderables bajo un plan de
manejo, debera probar con los documentos correspondientes su legal procedencia
por medio de un formato extendido por el productor, el que debera contener el nUmero

de registro forestal emitido por el MAG”.6

Como toda ley tiene su competencia sancionaria, para imponer las infracciones
necesarias, la cual se definen en el articulo 35:

“Las infracciones a esta ley y sus respectivas sanciones son las siguientes:

a) Talar sin la autorizacién correspondiente, arboles en los bosques naturales: 2 a
5 salarios minimos por cada arbol talado;

b) Comercializar las guias de transporte para productos forestales: 2 a 5 salarios
minimos por cada guia;

c) Incumplir las medidas y disposiciones que se dicten sobre plagas y
enfermedades forestales: 3 a 5 salarios minimos;

d) El propietario, colindantes, o cualquier otra persona que estando legalmente
obligada se negare a colaborar en la extincion de incendios forestales, una vez
requerido al efecto por la autoridad correspondiente: 2 a 3 salarios minimos;

e) Dejar abandonados en los bosques naturales, materiales inflamables o que
puedan originar combustion o peligros de incendios tales como: gasolina u otra clase
de combustible, cigarrillos encendidos, vidrios: 3 a 5 salarios minimos;

f) Transportar productos o subproductos forestales, sin la documentacién que
acredite su legitima procedencia o presentarla con falsificaciones o alteraciones: 5 a

8 salarios minimos”.”

6 Ley Forestal, Asamblea Legislativa de El Salvador, San Salvador 22 de Mayo de 2002. Articulo 19.
7 Ley Forestal, Asamblea Legislativa de El Salvador, San Salvador 22 de Mayo de 2002. Articulo 35.
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CAPITULO Il
VII. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

7.1 Método de investigacion

Para realizar la investigacion adecuadamente y que los datos recopilados tengan
validez y confiabilidad, es necesario utilizar un método que refleje la realidad de los
mismos, que sea coherente y ordenado, por lo tanto ayudard a la misma en la
obtencion de resultados veridicos para realizar las estrategias convenientes al caso

ilustrativo.

Por tal motivo, para llevar a cabo esta investigacion se ha tomado en cuenta el
meétodo cientifico, que respalda las respuestas a las interrogantes, esto se define
como “el conjunto de procedimientos en que se plantean los problemas cientificos y
se ponen a prueba hipétesis e instrumentos del trabajo investigativo”. (Tamayo, 2003,
pag. 28)

En cuanto al analisis que se utilizara para la obtencion de datos y aplicar
“Branding” como estrategia de posicionamiento de imagen de marca, sera el método

hipotético inductivo.

Sera inductivo porque se observara como los clientes perciben la imagen de los
pequefios emprendedores que trabajan la madera, esto con el objetivo de formular
estrategias de “Branding” que ayude a la empresa a tener mayor competitividad y
reconocimiento de mercado. En este método, se haran generalizaciones amplias

desde observaciones especificas, para llegar a las conclusiones necesarias.
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Cuadro No. 10 Tipo de investigacion

Finalidad

*Es aplicada o también llamada investigacion técnica, se caracteriza por la
resolucion de problemas o el desarrollo de ideas; esto puede ser empleado a
corto o mediano plazo, con la finalidad de conseguir innovaciones, mejoras en
los procesos o productos, y segun esta investigacion a la implementacion de
“Branding” como estrategias de posicionamiento de imagen de marca

aplicando los conocimientos tedricos de diversos autores.

Profundidad

*Es de caracter descriptivo, esta se guia por las preguntas de investigacién que
formula el grupo investigador, planteando hipétesis y comprobando las
mismas; para la realizacion de lo anterior se someteran a esas preguntas a los
sujetos de analisis a través de la encuesta, ademas de la aplicacién de la

entrevista y de la guia de observacion.

Enfoque

*Cuali—-Cuantitativo o Enfoque Mixto

*La investigacion tendrd un enfoque cualitativo debido al andlisis e
interpretacion de la situacion actual de la empresa involucrando la observacion
como un factor importante y por la implementacion de técnicas no estadisticas
como: la guia de observacion y la entrevista.

*Sera cuantitativa porque se recolectaran datos para la comprobacion de
hipotesis, en base a la mediciobn numérica y la aplicacion del analisis
estadistico, con el fin de sugerir la aplicaciéon de las estrategias de “Branding”
gue ayuden al posicionamiento de imagen de marca de la empresa segun los

recursos con los que la misma cuenta.

Fuente: Recuperado y adaptado por equipo de investigacion basada Sampieri 2014
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7.2 Disefio de investigacién

Definido el planteamiento del problema, alcance inicial de la investigacion y la
formulacion de hipotesis, se visualizara la manera practica y concreta de contestar
las preguntas de investigacion, ademas de cumplir con los objetivos fijados. Esto
implicara seleccionar o desarrollar uno o mas disefios de investigacion y aplicarlos

al contexto del estudio.

Segun Hernandez (2016):

“Para definir el disefio de investigacion se utilizara el disefio de no experimental en el que

consistira el no poder manipular deliberadamente variables. Es decir, sera un estudio en lo que no
se podra variar de forma intencional las variables independientes para ver su efecto sobre otras
variables; ademas de observar fendmenos tal como se dan en su contexto natural, y la

investigacién transeccional o transversales que recolectan datos en un solo momento, en un

tiempo Unico” (pag. 155)

El disefio de investigacion sera tipo no experimental, transeccionales o transversal
gue su caracteristica primordial es la recolecciéon de datos en un Unico documento,
mediante el disefio transeccional descriptivo, considerando los datos que se
recogeran en los instrumentos de investigacién como lo son: guia de entrevista, guia

de observacion y la encuesta.

7.3 Fuentes de investigacioén a utilizar

Los datos obtenidos durante la presente investigacion, seran de diferentes medios,

detallandose a continuacion:
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7.3.1 Primarias

» Guia de observacion, sera administrada en las instalaciones de la
empresa, esto con el objetivo de determinar los componentes del
FODA para el desarrollo de estrategias de marketing que ayudaran

al crecimiento de la misma.

» Formulacion de una entrevista dirigida hacia el representante legal
de TOCOMADERA, con la finalidad de obtener datos e informacion

sobre la situacion actual de la marca.

» Instrumento de recoleccion de datos denominado cuestionario que
se llenar4 segun la muestra que indique la formula aplicada al
universo. Estara dirigida al area metropolitana de San Salvador para
la propuesta de “Branding” como estrategia de posicionamiento de

marca.

7.3.2 Secundarias

v’ Libros para conceptos de investigacion de mercado y métodos de
investigacion.

v' Banco Central de Reserva de El Salvador.

v' Base de datos de la Direccion General de Estadisticas y Censos
(DIGESTYC), para la obtencion del universo y la muestra para la
recoleccion de datos de nuestros objeto de estudio. (ver Anexo 2)

v Instituciones que ayuden a emprendedores salvadorefios.

v" Ministerio de Medio Ambiente para la aplicacion de leyes sobre el uso

de madera.



69

v Documentales.
v' Sitios web.

v Documentos virtuales.

7.4 Técnicas e instrumentos de investigacion

Se aplico la técnica de observacion, entrevista directa y encuesta (ver Anexo
5) a las unidades de analisis para la obtencidbn de datos y hacer efectiva la
investigacion. Cada una de las herramientas representara adecuadamente a las

variables que la investigacion tiene por objetivo.

Técnicas empleadas:

7.4.1 Cualitativas

El enfoque cualitativo consiste en la descripcion detallada de situaciones, eventos,
personas, comportamientos observables, citas textuales sobre sus experiencias,
actitudes, creencias y pensamientos sobre un hecho, se utilizara los instrumentos
“Guia de observacion” que consiste en verificar atentamente el fenémeno en el lugar,
tomar informacion y registrarla para su posterior analisis y la “Guia de Entrevista” que

ayudara a obtener datos més certeros sobre lo investigado.

e Observacioén

Con el propésito de identificar las debilidades y fortalezas que tiene la empresa,
asi mismo determinar el proceso de elaboracion de los productos y el servicio que

brindan.
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e Entrevista semiestructurada

Para la determinacion del analisis situacional de la empresa, se realiz6 un
cuestionario flexible, dirigido a Don Sergio Salamanca (Representante legal) con el
fin de adquirir informacion espontanea y abierta sobre los factores que influyen en el
desarrollo de TOCOMADERA, por ejemplo, la tecnologia en maquinarias, innovacion,
capacidad productiva, efectividad, competitividad en el mercado, entre otros.
Identificando las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, con la intencién

de obtener datos e informacion relevante para la investigacion.

7.4.2 Cuantitativas

Habitualmente se basan en métodos estadisticos de recoleccion, analisis y
procesamiento de datos de forma sistematica, dirigida a una muestra de personas
mediante un cuestionario previamente elaborado (instrumento que puede ser de

respuesta cerrada, abierta o mixta).

e Encuesta

La informacién recolectada refleja la opinion de los encuestados, el instrumento
de recoleccion de datos es un cuestionario estructurado, que ayudara a estimar la
informacion de gustos y preferencias de los clientes actuales y potenciales, con el
objeto de interpretar y analizar los datos obtenidos realizando conclusiones para
posteriormente elaborar una propuesta de aplicacion de “Branding” como estrategia

de posicionamiento de marca, dependiendo de los resultados obtenidos.
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VIII. UNIDADES DE ANALISIS

Conformado por los clientes reales y potenciales de productos elaborados en
madera, dentro del &rea metropolitana de San Salvador, con la finalidad de identificar
el estado actual de TOCOMADERA, especificamente determinar el grado de
posicionamiento de marca en el mercado, ademas las preferencias y percepciones.
Obtener dicha informacion sera indispensable para la realizacion de una propuesta

de “Branding” como estrategias de posicionamiento de marca.

IX. DETERMINACION DE LA MUESTRA

Por tanto se tomaran como unidades de analisis a clientes reales y potenciales
gue compren productos relacionados en la elaboracion de madera en el area
metropolitana de San Salvador, con la finalidad de recolectar datos necesarios para
proponer diferentes estrategias de posicionamiento y “Branding” en base a gustos y

preferencias de estos.

Para llevar a cabo la investigacién sera indispensable el célculo de la muestra en
donde el significado de este término es el conjunto de unidades a investigar que
tienen caracteristicas similares especificas (Hernandez, 2014). Para esta
investigacion, la poblacion estard definida por clientes que realizan actividades de
compra de productos elaborados con madera en el area Metropolitana de San
Salvador.

Dado que la poblacién es mayor a 10,000 (ver Anexo 3) personas se tomara una

muestra significativa, determinada a continuacion.
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1. Formula a utilizar

. Z2PQ

=—

En donde:
Z = nivel de confianza 95% Q = Probabilidad en contra 0.5
P = probabilidad a favor 0.5 e = error de estimacién 0.05

Sustituyendo los datos en la férmula

19620505
"= TT0.052
0.9604
n=
0.0025
n = 384.16

n = 384 Sujetos a encuestar

2. Justificacion de los valores de la formula

La seleccién de las unidades de investigacion estard representada por clientes
reales y potenciales que compran productos elaborados en madera, distribuida en
forma de estratos en la area metropolitana de San Salvador.
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Segun la informacion recolectada por Don Sergio Salamanca (Propietario de
TOCOMADERA) aseguran que el universo de los cliente que adquieren productos
elaborados en madera en la zona metropolitana de San Salvador se destacan por ser
personas de clases baja — media y alta; y media (incluyendo los tres estratos que lo
componen), entre las edades de 24 y 65 afios se optd por la utilizacion de una
formula infinita con un nivel de confianza del 95% recomendado dentro los limites de

confianza para este tipo de investigacion.

La probabilidad a favor y en contra que se utilizé fue el 0.5 para ambos. Esto
debido a que no se han registrado investigaciones posteriores relacionadas con este

caso de estudio.

X. OPERATIVIDAD DE LA INVESTIGACION

En la operatividad de la investigacion se inicid6 con la prueba piloto para
identificar el comportamiento de las unidades de analisis y el nivel de comprension

gue tienen con respecto a los instrumentos.

Con el objetivo de recopilar informacion, se realiz6 la encuesta en las unidades
de andlisis, encontrando como principal limitante el tiempo y disposicion de las

personas e interpretacion de terminologia profesional.

Ademas en la investigacion, se llevo a cabo una entrevista dirigida al propietario
de la empresa TOCOMADERA, con el fin de recolectar informacién que se utilizé en
el analisis situacional de la empresa FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas). Por otra parte, una guia de observacion donde se evaluo el espacio fisico

de la empresa.

El analisis de los datos recolectados, se tabularon por medio de MICROSOFT
EXCEL tablas dinamicas, con el fin de automatizar el proceso de analisis.
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Para organizar y dar cumplimiento a la investigacion, se detalla el siguiente plan
de trabajo:

PLAN DE TRABAJO PARA LA OPERATIVIDAD DE LA INVESTIGACION

“Branding como estrategia de posicionamiento de imagen de marca para fortalecer a
emprendedores”; Caso ilustrativo. (TOCOMADERA)

MESES
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE
ACTIVIDADES 1 2j‘ 4] 1] 2| 3| 4| 1| 2| 3 4
Desarrollo de prueba piloto ‘-IL

Modificaciones de cuestionario !

Reunién con empresarios de
TOCOMADERA para realizar analisis
situacional

Conclusiones del analisis situacional

Desarrollo de la investigacién de campo

Presentacion del capitulo 1l

Procesamiento de la informacion

Anéalisis de los resultados

Elaboracion del plan de solucion

Conclusiones y recomendaciones

Presentacion del capitulo Il
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XI. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

PERFIL DEL CLIENTE
Objetivo:

Identificar el perfil del cliente actual y potencial de los productos elaborados por
TOCOMADERA en area metropolitana de San Salvador.

1. Género
Género Frecuencia|Porcentaje
Femenino 220 57%
Masculino 164 43%
Total 384 100%
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10% ——
0% : ;
Femenino Masculino
@ Porcentaje 57% 43%

Interpretacion:

Del total de encuestados el 57% de las personas pertenecian al género femenino,

mientras el 43% era masculino teniendo un parametro parcialmente equilibrado.



Analisis:

El 57% de la demanda real es de género femenino, relacionando el papel que
ocupa la mujer en el hogar salvadoreiio como ama de casa y profesionales,
considerando que en su mayoria son las que estan involucradas en la compra de
productos que se elaboran en madera; mientras que los hombres se encuentran con
un 14% de diferencia, se determina que existe un equilibrio significativo.
TOCOMADERA tiene la ventaja de elaborar diversidad de disefios, en donde pueden

ser adquiridos por el género masculino como femenino segun las necesidades de

clientes exigentes acoplandose a los gustos que ellos tengan.

2. Edad

Rango de edad Frecuencia | Porcentaje
Menos de 19 afios 22 6%
20-30 afios 141 37%
31-50 afios 137 36%
Mas de 50 afos 84 22%

Total 384 100%
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Interpretacion:

Los resultados reflejan el hallazgo de participacion del 6% de personas entre las
edades de 19 aflos 0 menos, son estos el menor grupo de encuestados junto con las
personas de 50 afios 0 mas que representan un 22%, mientras que el rango de 31 a
50 afios es el 36% de la muestra y los de mayor participacion con un 37% son las
personas de 20 a 30 afios que son los que mas adquieren algun producto elaborado

en madera.

Analisis:

Segun los datos recolectados, las personas que demandan productos elaborados
en madera de MYPES en el &rea metropolitana de San Salvador, oscilan en gran
parte entre las edades de 20 a 50 afios de edad. Esto debido a que se encuentran
categorizadas en la clase econdmicamente activa y por lo tanto tienen mas
participacion en el intercambio comercial, sin embargo existe un pequefio porcentaje
gue corresponde a las personas que son menores de 19 afios que adquieren estos

productos de acuerdo a su capacidad de compra y con menor frecuencia.

3. Estado civil

Estado civil Frecuencia | Porcentaje
Soltero 222 58%
Casado 143 37%

Divorciado 19 5%

Total 384 100%
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Interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos el 58% de las personas encuestadas son
solteros, seguidos de las personas casadas que representan un 37% y solo el 5% son

divorciados.

Andlisis:

Por lo que se puede observar en el grafico las personas solteras adquieren
productos elaborados en madera en mayor proporcion a los casados y divorciados,
segun los datos obtenidos, este fendmeno se da a las prioridades e intereses que

estos consideren en un momento determinado de relevancia y necesidad.

4. Estatus laboral actual

Estatus laboral Frecuencia | Porcentaje
Empleado 256 67%
Estudiante 103 27%
Desempleado 25 7%

Total 384 100%
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Interpretacion:

De la poblacion encuestada el 67% son empleados, mientras que el 27% y 7%

hace énfasis en estudiantes y desempleados.

Anélisis:

Como refleja el grafico, el mayor porcentaje de las personas encuestadas
pertenecen a la clase econdémicamente activa, superando a los estudiantes y
desempleados, es decir, tienen la posibilidad de adquirir productos y servicios que se
encuentran en el mercado local, convirtiéndose en clientes potenciales de la empresa
TOCOMADERA, esto significa que la misma tiene oportunidades de crecimiento, si
se llegaran a utilizar estrategias de “Branding” necesarias para lograrlo, demostrando

gue pueden ser competitivos al incrementar la participacion en el mercado.
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Pregunta Nol.
¢ Qué tipo de productos o servicio hechos de madera compra usted?
Objetivo:
Identificar las preferencias de las personas en relacién a los productos.

Productos Frecuencia | Porcentaje
Muebles 318 46%
Lapiceros 86 12%
Decoraciones 178 26%
Otros 113 16%
Total 695 100%

NOTA ACLARATORIA: Por ser respuesta de opcién multiple, la respuesta supera la muestra.

50%
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20%
15%
10%

5%

0%

Muebles Lapiceros Decoraciones Otros
Porcentaje 46% 12% 26% 16%

Interpretacion:

Entre la poblacion encuestada se encontré que el 46% de las personas prefieren
adquirir muebles elaborados en madera, mientras que el 26% que fue el siguiente
valor representativo en la recoleccién de datos, es la compra de decoraciones, el 16%
y el 12% fueron las opciones poco elegidas por los encuestados que representa a los
lapiceros y otros.
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Analisis:

Los productos elaborados en madera tienen un impacto significativo en el mercado,
debido a la calidad y durabilidad de los mismos, en donde los muebles tienen mayor
oportunidad de comercializarse exitosamente, esto motiva a la identificacion de
nuevos nichos de mercado al ofertarlos, procurando la expansion de la mezcla de
productos en donde se considera particularmente importante en esta industria

altamente competitiva luchando por ganar méas cuota o participacion en los mismos.

Pregunta No.2

¢, Qué factores inciden en la compra de productos elaborados con madera?
Objetivo:
Estimar qué motiva a las personas adquirir productos de madera.

Factores Frecuencia | Porcentaje
Calidad 289 26%
Precio 252 23%
Punto de venta 41 4%
Durabilidad 190 17%
Disefio 132 12%
Funcionalidad 97 9%
Tamano 23 2%
Ubicacion 11 1%
Prestigio de la marca 43 4%
Servicio al cliente 21 2%

Total 1099 100%

NOTA ACLARATORIA: Por ser respuesta de opciéon multiple, la respuesta supera la muestra.
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Interpretacion:

Los elementos que inciden en mayor proporcion entre las personas encuestadas
son: la calidad y el precio en el momento de comprar productos en madera, esto se
ve reflejado con un 26% y un 23% respectivamente, mientras que el 17% representa
la durabilidad, no es un factor primordial pero si incide en la compra, seguido del 12%
qgue es el disefio, el 21% restante hace énfasis en funcionalidad, punto de venta,

prestigio de la marca, tamafo, servicio al cliente y ubicacion.

Anélisis:
La calidad y el precio son factores que sin lugar a duda estén relacionados, con las

personas que buscan adquirir productos a precios accesibles pero de buena calidad,

por tal razon, estos aspectos son los que inciden en la compra de cualquier producto.

Una empresa debe tener la capacidad de descubrir y apropiarse de las
ventajas competitivas que le brindaran la oportunidad de expandirse y ganar cuota de
mercado, a través de formulacién y aplicacion de estrategias de “Branding”
necesarias, otra opcion seria identificar proveedores que proporcionen materia prima
a mejores precios o aplicando programas de induccion continua a la mano de obra

en las diferentes técnicas de manipulacion de madera, optimizacion de recursos que
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la empresa tenga, el procurar un buen servicio al cliente desarrollara valor agregado

a TOCOMADERA es de importancia en el posicionamiento de marca de la empresa.

Pregunta No.3

Si desea comprar algun producto elaborado de madera para su hogar u oficina,
¢En qué lugar los adquiere?

Objetivo:
Determinar los principales lugares para la adquisiciéon de productos elaborados en madera.

Lugares Frecuencia | Porcentaje
Almacenes 200 52%
Negocios pequeios 138 36%
Ventas informales 46 12%
Total 384 100%
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Interpretacion:

El 52% de las personas encuestadas determinaron que al adquirir un producto
elaborado en madera, lo hacen por medio de almacenes, mientras que el 36%
prefieren negocios pequefios para una elaboracion a la medida y el restante 12% los

obtienen por ventas informales.

Andlisis:

Como se observo anteriormente los productos preferidos elaborados en madera
gue las personas encuestadas demandan son los muebles, estos tienen un precio
elevado, obligando a la adquisicién de créditos en donde los lugares mas fiables para
obtenerlos son los almacenes, por esa razén los salvadorefios tienen la certidumbre
de recurrir a dichos lugares para realizar la compra, no obstante una parte
considerable de la poblacion compra este tipo de productos a través de pequefios
negocios, esto brinda una oportunidad a los emprendedores de ofertar su mercaderia
y tener aceptacion en el mercado.

Pregunta No.4

¢, Cuantas empresas conoce usted que elaboran y distribuyen productos de madera?
Objetivo:
Identificar cuantas empresas elaboran productos en madera conocen las personas.

N° de empresas Frecuencia | Porcentaje
Ninguno 94 24%
1 empresa 86 22%
2 empresas 59 15%
3 0 mas empresas 145 38%
Total 384 100%
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Interpretacion:

El 38% de las personas encuestadas aseguro identificar 3 0 mas empresas que
manipulan madera, el 24% desconoce la existencia de las mismas, el 37% restante

identifica 1 0 2 empresas en el Area Metropolitana de San Salvador.

Andlisis:

Como se observa en el grafico el 75% de las personas encuestadas conocen de la
existencia de alguna empresa que se dedica a la elaboracion en productos en
madera, esto indica un reconocimiento de marca, haciendo que la competencia tenga
una ventaja sobre el posicionamiento, alertando a TOCOMADERA a estar en la
vanguardia de las estrategias de “Branding” que estas adoptan, estableciendo las
gue sean convenientes de aplicar con base a los recursos de la empresa, de esta
manera se empezara a difundir la marca en el mercado al fomentar su participacion

en el mismo.
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Pregunta No.5

¢ Conoce emprendedores que elaboran productos en madera?
Objetivo:
Identificar si las personas conocen emprendedores que elaboran productos en madera.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Si 294 7%
No 90 23%
Total 384 100%
100%
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Interpretacion:

El 77% de la poblacién conoce emprendedores que elaboran productos en madera,

mientras que el restante 23% dice desconocerlos.

Andlisis:

Los emprendedores que se dedican a este rubro van en aumento y cada vez es
mayor la competencia, cada uno de ellos tiene ventajas distintivas en los productos
gue elabora, lo importante es que TOCOMADERA resalte y tenga mas relevancia que
las demas empresas, por medio de las estrategias de “Branding” que se implementen
para generar mayor posicionamiento y asi captar al publico meta como resultado de
la aplicacién de las mismas, en donde el objetivo principal es retener a los clientes al
lograr la fidelizacion de marca, procurando que ellos adquieran y prefieran esta con

mayor frecuencia que a la competencia.
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Pregunta N

0.6

adquirirlo? (puede marcar mas de una opcién)

¢ Cual es el medio de comunicacién que mas utiliza para informarse sobre un producto para

Objetivo:

de sobre un producto

Identificar cudl es el medio de comunicacion que mas utilizan las personas para informarse

Medios de comunicacién | Frecuencia | Porcentaje
TV 205 21%
Radio 104 10%
Internet 191 19%
Periddico 131 13%
Vallas publicitarias 79 8%
Flyers 35 4%
Redes Sociales 176 18%
Otros 52 5%
Ninguno de los anteriores 25 3%
Total | 998 | 100% |

NOTA ACLARATORIA: Por ser respuesta de opciéon multiple, la respuesta supera la muestra.
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Interpretacion:

Las personas encuestadas contestaron que el medio de comunicacion que

prefieren para informarse es la television con un 21%, seguido del 19% que

corresponde al uso del internet que esta vinculado con las redes sociales con un 18%,

el periodico refleja un 13%, el 22% es representativo por la radio, vallas publicitarias
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y flayers, mientras el 8% pertenece a otros o a ninguno de los anteriores segun los

datos obtenidos.
Andlisis:

Uno de los medios de comunicacion de mayor precio al anunciar las marcas es la
television, en donde probablemente un emprendedor carezca de recursos
econdémicos necesarios para lanzar una campafa publicitaria a través de la misma,
puede integrarse al marketing digital, debido a que son considerados como “medios
econdmicos” y de gran alcance, abarcando y detectando nuevos nichos de mercado.
Es importante hacer la referencia que la television es el medio de informacién més
utilizado, segun datos recolectados. Por lo tanto se consideran otras formas en que
las marcas obtienen participacién en los medios masivos de comunicacion a través
de otros elementos de la mezcla promocional como la publicidad no pagada y las
relaciones publicas.

Pregunta No.7

¢En qué momento del dia hace uso de los medios de comunicacion antes
mencionados?

Objetivo:
Determinar en qué hora del dia, las personas utilizan mas los medios de comunicacion.

Momento del
dia Frecuencia | Porcentaje
Mafana 125 24%
Tarde 104 20%
Noche 299 57%
Total 528 100%

NOTA ACLARATORIA: Por ser respuesta de opcién multiple, la respuesta supera la muestra.
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Interpretacion:

El 57% de las personas encuestadas tienen mayor disponibilidad de tiempo para

informarse en la noche, el 24% en la mafiana y el restante 20% por la tarde.

Anélisis:

Los datos anteriores seran determinantes en la aplicacion de estrategias de
“‘Branding” que se realizaran para incrementar el posicionamiento de la marca
TOCOMADERA, en donde se mostré6 mayor actividad en la mafiana y en noche,
segun datos obtenidos de las personas encuestadas, esto sera relevante en la
formulacion del plan de ejecucion de las mismas al promover y programar las que se
encuentren vinculadas con la comunicacion en horarios convenientes y asi captar la

atencion del publico meta, procurando un mayor alcance.



90

Pregunta No.8

¢A su consideracion un emprendedor salvadorefio deberia tener redes sociales para posicionar
sus productos o servicios?

Objetivo:
Evaluar la importancia de utilizar marketing digital para el emprendedor.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Si 363 95%
No 21 5%
Total 384 100%
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Interpretacion:

De todas las personas encuestadas el 95% opinan que los emprendedores deben
hacer uso de las redes sociales como una alternativa de posicionamiento de marca
y promover los productos y servicios que ofrecen las empresas, el restante 5%

considera que es innecesario.
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Analisis:

La mayor parte de negocios hacen uso del marketing digital como es el caso de
las redes sociales, por ser un medio econdmico en donde se acopla a los recursos
de cada empresa, ademas de tener un gran alcance en la poblacion, es esta una
buena opciébn para promover las marcas y productos, logrando mayor
posicionamiento, TOCOMADERA deberia optar en innovar y aplicar estas medidas

con la finalidad de incrementar la competitividad en el mercado local.

Pregunta No.9
¢, Usted compraria productos elaborados en madera de un emprendedor para su hogar u
oficina?
Objetivo:

Identificar los gustos y preferencias para adquirir productos en madera.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Si 376 98%
No 8 2%
Total 384 100%
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Interpretacion:

En esta pregunta el 98% de la poblaciébn encuestada adquiririan productos
elaborados en madera hechos por un emprendedor, mientras que el 2% no realizarian

la compra.

Analisis:

Esto afirma la oportunidad que tienen las MYPES en el mercado salvadorefio de
incursionar en el mismo, significa que TOCOMADERA tiene muchos clientes
potenciales que alcanzar, asi mismo convirtiéndose en un posible competidor, se
lograra formulando y aplicando estrategias de “Branding” adecuadas a las

necesidades de la empresa de acuerdo a los recursos financieros que estos tengan

para mantenerse posicionado en el mercado.

Pregunta No.10

¢, C6mo una marca capta su atencién?
Objetivo:

Identificar qué elementos de una marca captan la atencién en las personas.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Exhibiciéon 232 34%
Publicidad 253 37%
Color 95 14%
Nombre 95 14%

Total 675 100%

NOTA ACLARATORIA: Por ser respuesta de opcién multiple, la respuesta supera la muestra.
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Interpretacion:

Segun la poblacion encuestada el 37% hace que una marca capte la atencion por
medio de la publicidad, la mayoria estd a la expectativa de la misma, el 34%
concuerda que la exhibicion es importante, mientras que el restante 28% representa

el color y el nombre como elementos fundamentales de una marca.

Anélisis:

La publicidad es un factor fundamental en la comercializaciéon de los productos o
servicios, sin importar el tamafio de la empresa, rubro al que se dedique, o recursos
gue se tengan, por tal razén existen muchas maneras de anunciarse, la clave esta
en identificar los medios convenientes dependiendo de cada empresa manejandolo
de manera eficaz y eficiente a través del establecimiento de estrategias de “Branding”
y apoyar a TOCOMADERA en el posicionamiento de marca logrando reconocimiento

en el mercado.



Cuando escucha el concepto TOCOMADERA, ¢Qué es lo primero que se le viene a la

Pregunta No.11

mente?

Objetivo:
Identificar la perspectiva de como relacionan el nombre de la empresa.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Una accion 134 35%
Una empresa grande 71 18%
Una supersticion 90 23%
Una empresa PYME 66 17%
Otros 23 6%
Total 384 100%
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Interpretacion:

El 35% de las personas encuestadas aseguran que el concepto TOCOMADERA
hace referencia a una accion, mientras que el 23% a una supersticion, el 18%

interpreta como una empresa grande, el 17% una empresa MYPE y el 6% otros.

Analisis:

A pesar que la mayoria asocia el nombre de TOCOMADERA a una accion el
nombre de la empresa o0 marca es importante para todo emprendedor, debe ser facil
de recordar e impulsar para que ser identificado en el mercado local, logrando
posicionarse, crecer y ser reconocido en el mercado salvadorefio, incrementando la
participacion en el mercado a través de las ventajas competitivas de la empresa,
como es la atencion personalizada en la elaboracion de los productos y la satisfaccion

de los clientes.

Pregunta No.12

¢ Conoce la marca TOCOMADERA?
Objetivo:

Evaluar si las personas conocen de la empresa.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Si 12 3%
No 372 97%
Total 384 100%
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Interpretacion:

96

De las personas encuestadas el 97% desconoce la marca TOCOMADERA y los

productos que comercializa mientras que solo el 3% asegura conocer la marca.

Andlisis:

Los datos obtenidos de la poblacion encuestada revelan que TOCOMADERA

carece de posicionamiento de marca, debido a la ausencia de estrategias de

“Branding”, al implementar el uso de estas ayudara a tener mayor reconocimiento de

marca en el area metropolitana de San Salvador, descubriendo nichos de mercado

para crear nuevos productos que satisfagan las necesidades de los clientes

potenciales.
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De la empresa TOCOMADERA, ¢En qué medio recuerda haber visto, leido o escuchado

Pregunta No.13

publicidad de la marca anteriormente mencionada?

Objetivo:
Identificar cual es el medio de comunicacién que tiene mas alcance de informacion para las
personas.

Medios de comunicacién | Frecuencia | Porcentaje
TV 5 1.30%
Radio 3 0.78%
Internet 2 0.52%
Periodico 1 0.26%
Vallas publicitarias 1 0.26%
Flyers 1 0.26%
Redes Sociales 2 0.52%
Otros 0 0.00%
Ninguno de los anteriores 369 96.09%
Total 384 100%
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Interpretacion:

El 96.09% de las personas encuestadas niega recordar, haber visto, leido o
escuchado publicidad de la marca TOCOMADERA mientras el porcentaje restante
gue corresponde al 3.01% recuerdan la presencia de marca en television, radio,

internet, periddico, vallas publicitarias, flyers y redes sociales.
Analisis:

Segun datos previamente recolectados reflejan que TOCOMADERA carece de
actividades publicitarias y marketing digital, esto dificulta el reconocimiento de marca
en el mercado disminuyendo las oportunidades de posicionamiento en la mente de

los consumidores brindando una ventaja para la competencia.

Pregunta No.14

Segun su opinién el concepto TOCOMADERA, es ideal para un nombre comercial de una
empresa que elabora productos de madera.

Objetivo:
Evaluar si el nombre de la empresa esta relacionada con productos elaborados en madera.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Si 194 51%
No 55 14%
Podria mejorarse 135 35%
Total 384 100%
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60%

50%

40%

30% —

20% —

10% —

0%

Si No Podria mejorarse
m Porcentaje 51% 14% 35%

Interpretacion:

El 51% de las personas encuestadas opinan que el concepto TOCOMADERA es
ideal para un nombre comercial, el 35% opina que podria mejorarse y solo el 14%

niega una relacion comercial.

Andlisis:

El concepto TOCOMADERA es aceptado por el publico meta como nombre
comercial, podria mejorarse si se agregara un slogan o una frase que complemente
la idea del mismo y tenga mayor relacion con los productos que la empresa
comercializa, esto contribuye a una mejor percepcion de marca para los clientes
actuales y potenciales, en donde se consideran los elementos que corresponden al
desarrollo de una arquitectura de marca como: imagen, tipografia, colores, entre

otros, permitiendo a la empresa organizar diferentes estrategias de “Branding”.



Pregunta No.15

En su opinién, ¢ Qué pensaria si el logo de una empresa, fuese en un solo color?

Objetivo:

Evaluar caracteristicas del logo empresarial.

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Si 116 30%
No 53 14%
Poco creativo 215 56%

No

Poco creativo

mPorcentaje

30%

14%

56%

Interpretacion:

100

El 56% de las personas encuestadas opinan que el disefio de un logotipo de un

solo color es poco creativo, mientras que el 30% lo considera bueno y el restante 14%

todo lo contrario.
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Analisis:

Muchas de las marcas reconocidas mundialmente implementan un solo color
estandar o basico, cuyos disefios estdn compuestos por una gran variedad de
tipografias, logos, slogan, entre otros elementos, que ayuda a una empresa en el
crecimiento en la construccidon de la marca que se realiza con estrategias de
“‘Branding” que es necesario seguir para gestionar y mantener los valores vinculados
con la empresa, de manera directa o indirecta, a través del nombre comercial y su

logotipo, logrando los resultados que se pretenden alcanzar.

Pregunta No.16
¢ Le seria facil de recordar el nombre de la marca TOCOMADERA en los proximos
dias?
Objetivo:

Estimar el nivel de posicionamiento de la marca.

Opciones Frecuencia | Porcentaje

Si 256 67%

No 31 8%

Tal vez 97 25%

Total 384 100%
70%
60%
50%
40%
30%
20% I
10% I
0,
0% Si No Tal vez
@ Porcentaje 67% 8% 25%
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Interpretacion:

El 67% de las personas encuestadas sefalaron que el concepto TOCOMADERA,
le seria facil de recordar en los préximos dias, mientras que el 25% respondi6 que tal

vez y tan solo un 8% dijo que no.

Andlisis:

Los resultados demuestran que el concepto de la marca TOCOMADERA es
sencilla de penetrar en la mente de los consumidores, haciéndola facil de recordar,
visualizando oportunidades de crecimiento e implementando estrategias de
“Branding” obteniéndolo a través de las caracteristicas y beneficios de los productos

distribuidos en el mercado.

Pregunta No.17

Cuando se refiere a productos de madera, ¢ Con qué color lo relaciona?
Objetivo:

Identificar la percepcion del cliente.

Colores Frecuencia | Porcentaje
Verde 24 6%
Marron (Café) 333 87%
Negro 14 4%
Otros 13 3%

Total 384 100%
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100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% —  —
Verde Marrén (Café) Negro Otros
mPorcentaje 6% 87% 4% 3%

Interpretacion:

La mayoria de la poblacién contesto con el 87% que lo relaciona con el color
marrén (café), un 6% dijo que verde, otro 4% negro y el ultimo 3% otros. Todas las
respuestas estarian bien, son colores que normalmente se utilizan para realizar

productos en madera.

Andlisis:

Para el disefio de la marca es sumamente importante la aplicacion de estrategias
de “Branding” y asi mismo es necesario identificar las emociones que se activaran
cuando el publico meta observe el logotipo de TOCOMADERA, segun los datos que
proporcionaron el color marron (café) seria el idéneo a aplicar en el disefio
representando salubridad y rehabilitacion es estable y puede ser asociado con
experiencia y comodidad. Estos datos son importantes en la elaboracion que
contemplara una propuesta de refrescamiento de imagen de marca y difundir impacto

en el posicionamiento de la misma en la mente del cliente.
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Pregunta

No.18

marca?

¢, Cudles elementos considera usted que son los mas importantes dentro del disefio de una

Objetivo:
Identificar la percepcion del cliente.

Elementos Frecuencia | Porcentaje
Colores 63 16.41%
Tipografia 43 11.20%
Imagen o Icono 15 3.91%
Todos los anteriores 263 68.49%
Total 384 100%
80%
70%
60% —
50% —
40% —
30% I
20% I
10% I
0% | —
Colores Tipografia Imagen o Icono TOdO.S los
anteriores
mE Porcentaje 16% 11% 4% 68%

Interpretacion:

El 68% de las personas encuestadas aseguran que los elementos utilizados para

el disefio de una marca son importantes, mientras que el 16% prefiere los colores, el

11% tipografia y por ultimo imagen o icono.




105

Analisis:

Cada uno de los elementos que constituyen el disefio de la marca (logo, tipografia,
colores, slogan, entre otros.) juegan una funcion muy importante, en donde la eleccion
estratégica de estos podria en un futuro asegurar una venta o perderla, eso

dependera de la percepcion que el cliente tenga de la marca y de la empresa como
componentes integros.

Una marca transmite personalidad y caracter, debido a que es la primera impresion
gue se lleva el mercado meta de la empresa o producto. El logotipo de una empresa
hace que sea reconocida por los clientes actuales o potenciales, diferenciarse de la

competencia de manera Unica y clara, con valores empresariales a la sociedad.

Pregunta No.19

El disefio de una marca ¢ influye en la decisién de su compra?
Objetivo:
Identificar si el disefio de una marca influye en la decision de compra de las personas

Opciones Frecuencia | Porcentaje
Si 218 57%
No 69 18%
Tal vez 97 25%
Total 384 100%
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60%

50%

40%

30%

20% —

10% I

0%

Si No Talvez
@ Porcentaje 57% 18% 25%

Interpretacion:

El 57% de los encuestados estan seguros que el disefio de la marca influye en la
decisién de compra, mientras que el 25% asegura que tal vez y el restante 18%

determinan que no es incide.

Andlisis:

Al obtener los datos de la encuesta la mayoria de personas afirma que el disefio
de la marca influye en la decisién de compra, por lo tanto el desarrollo y propuesta de
los elementos que componen la marca como: colores, tipografia, logo, slogan, entre
otros, son de suma importancia para el posicionamiento de la misma en el mercado,
tratando de alcanzar un alto nivel de identidad visual y emitir las emociones y
sensaciones gue simbolicen las expectativas que tiene el mismo con respecto a la

marca.
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Pregunta No.20

¢, Qué productos compraria usted de la empresa TOCOMADERA?

Objetivo:

Identificar cuales son los productos de mayor demanda y oportunidad en el mercado.

Productos Frecuencia | Porcentaje

Cajas para puros de
tabaco 73 7%
Cofres para joyeria 139 14%
Marcos para espejos 190 19%
Servilleteros 64 7%
Muebles 316 32%
Estantes para vinos 66 7%
Otros 127 13%

Total 975 100%

NOTA ACLARATORIA: Por ser respuesta de opcién mdltiple, la respuesta supera la muestra.

35%
30%
25%
20%
15%
10% —
5% — —
0% .
Cajas
Cofres Marcos .
para Servilleter Muebl Estantes o
uros de | P& para 0s uebles para vinos tros
ptabaco joyeria espejos
B Porcentaje 7% 14% 19% 7% 32% 7% 13%




108

Interpretacion:

El 32% de la poblaciéon encuestada podrian adquirir los muebles debido a que son
los productos con mayor aceptacién en el mercado, mientras que el 19% contesto
gue compraria marcos para espejos, el 14% cofres para joyeria, el 13% otro tipo de
producto, y con una proporcion del 7% respectivamente cajas para puros de tabaco,

servilleteros y estantes para vinos.

Andlisis:

Los productos que posiblemente tendrian gran demanda en la poblacion y por lo
tanto se requeriria de una mayor inversion para la fabricacién son los muebles
elaborados en madera, sin embargo esto no significa que los demas productos
carezcan de publico meta, TOCOMADERA podria desarrollar lineas para distribuirlos
en menor proporcion e incursionar en nuevos nichos de mercado, esto puede
aplicarse cuando una empresa busca una participacién alta con mayor rentabilidad y
satisfacer los gustos individuales del publico meta.
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CAPITULO Ill PROPUESTA DE UN PLAN PROMOCIONAL PARA INCREMENTAR
EL POSICIONAMIENTO DE IMAGEN DE MARCA Y FORTALECER A
EMPRENDEDORES. CASO ILUSTRATIVO TOCOMADERA

Xll. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

12.1 Objetivo general

Formular un plan promocional que contribuya al posicionamiento de
imagen de marca, generando incrementos en las ventas para lograr y
sostener fidelidad en los clientes, con la ayuda de las estrategias de

“Branding”.

12.2 Objetivos especificos

Identificar estrategias de medios idoneos para la empresa de acuerdo a
sus recursos financieros.

Sugerir a TOCOMADERA estrategias de promocién de ventas para
realzar ofertas de productos que permitan aumentar sus ingresos.
Realizar estrategias de marketing directo con el fin de mantener una
comunicacion directa con el cliente.

Considerar estrategias de marketing digital que generen contenidos e
interaccion constante con los clientes.

Desarrollar estrategias de relaciones publicas para la construccion de
una imagen positiva y de confianza de la marca TOCOMADERA.
Determinar estrategias de publicidad que estimule la demanda o

aceptaciéon de los productos que se desean promocionar.
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XIII. IMPORTANCIA DE LA PROPUESTA

13.1 Importancia de la propuesta

El disefio de un plan de promocion, sera de ayuda para alcanzar los objetivos
especificos a través de acciones dirigidas a un target determinado. Estas pueden
variar segun los productos o servicios que ofrece la empresa TOCOMADERA a

clientes actuales y potenciales.

Este tiene como propédsito promover los productos que ofrece TOCOMADERA, de
una forma directa e indirecta, a través de sus valores o incentivos adicionales a los
clientes. De la misma manera, el disefio adecuado de promocién en un determinado
tiempo alcanzara un mayor mercado y esto servira de recordatorio sobre la existencia

de la empresa y sus productos.

Al identificar qué medio de promocion ayudara al posicionamiento de marca para
la empresa TOCOMADERA, serd mas facil captar nuevos clientes, aumentar y
acelerar la ventas en épocas que son poco solicitados los productos elaborados en
madera, para lograr una seleccién adecuada de promocién a un costo eficiente es
necesario identificar las ventajas y desventajas, las caracteristicas positivas y
negativas al implementarlos tanto para la empresa como para los clientes que se

desea alcanzar.

El valor que tiene la publicidad en medios digitales para los consumidores en la
actualidad, es de ayuda para emprendedores que carecen de recursos financieros
para colocar una cufia en radios 0 anuncios en programas de televisién nacional, de

tal manera se procedera a disefiar un plan de promocion que se adecue a la empresa
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TOCOMADERA, asi financiar y lograr un posicionamiento paulatino en el marcado

meta.

XIV. ALCANCE Y COBERTURA DE LA PROPUESTA

La propuesta de un plan de promocién para TOCOMADERA como herramienta
de marketing se implementara al informar sobre la existencia del producto y servicio,
al mismo tiempo persuadir a clientes potenciales, como también recordar sobre

beneficios que estos poseen a través de estas estrategias.

Debido a la competencia que existe entre las empresas del mismo rubro es
importante el identificar estrategias de “Branding” que iran implicitas en un plan de
promocion para alcanzar un mercado meta, entre ellas se presentan estrategias de
medios, promocion de venta, marketing directo, marketing digital, relaciones publicas

y publicidad.

La persuasion en el desarrollo de estas estrategias es de importancia para el
posicionamiento y competitividad en el mercado local que correspondera al area

metropolitana de San Salvador en el afio 2018.

XV. PLAN PROMOCIONAL (PROPUESTA)

Con el disefio de una propuesta de plan promocional para TOCOMADERA, se
pretende presentar una serie de estrategias adecuadas para dicha empresa, y asi
lograr posicionamiento de imagen de marca segun sus recursos financieros, en un

determinado espacio y tiempo.
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Esquema de la propuesta Plan Promocional para
implementar “Branding” como estrategia de
T posicionamiento de marca para emprendedores. Caso
ilustrativo TOCOMADERA.
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ETAPA I: Aspectos introductorio

1. Andlisis situacional

Don Sergio Salamanca quien es el representante legal de la empresa
TOCOMADERA, tiene experiencia en la elaboracién de productos en madera, han
sido adquiridos desde que trabajo en la empresa SeMagq, en donde laboro durante 6
afos, con el cargo de jefe de area, posteriormente renuncia a su empleo y tiene la

iniciativa de crear su propia empresa registrada con el nombre de TOCOMADERA.

TOCOMADERA esta elabora productos de madera como: cofres para puros, cajas
para vinos, muebles para el hogar y oficina, marcos para espejos y diplomas entre
otros, procede a comprar una taladora, una cierra y una lijadora €l con otra persona
empieza con los procesos de comercializacion. En sus inicios, se establecid durante
3 afios en un local en el municipio de llopango, actualmente estan ubicados en colonia
La Réabida, en donde el lugar es mas amplio, seguro y accesible para el publico meta

interesado en los productos.

TOCOMADERA tiene a su cargo a siete empleados y dos mujeres que contrata
temporalmente para los detalles de pintura. Hasta la fecha la empresa carece de
lineas de productos, pero a pesar de ello, en promedio las ventas son de $3,500 y
$5,000 mensual. Una de las mejores caracteristicas es la calidad de la materia prima
gue es importada de chile, la atencién personalizada al cliente por medio de
presentaciones 3D.

La visibn que se tiene es exportar los productos y que la marca trascienda
fronteras, haciendo negocios con nuevos clientes o buscando intermediarios para

colocar los productos en el extranjero.



1.1 Cruce del instrumento FODA
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FORTALEZAS

v' F1. Especializacién en el
servicio.

v' F2. Distribucién de
responsabilidad.

v F3. Atencion personalizada.

DEBILIDADES

v' D1. No tiene acceso a
financiamiento.

v' D2. No tiene publicidad.

4 D3. Carencia de estrategias

para promover la marca.

OPORTUNIDADES

O1. Nuevas lineas de
productos.

02. Apoyo técnico con
programas orientados a
emprendedores.

03. Busqueda de nuevos
nichos de mercado.

F-0O

v' Fortalecer los beneficios en los
productos o servicios que
proporciona. (F3-O3)

4 Crear nuevas categorias de
productos para mas
competitivos en el mercado.
(F1-01)

v Constituir un organigrama
asignando las responsabilidad,
autoridad y comunicacién a
cada colaborador en asesoria
de fundaciones que apoyan el
emprendedurismo en El
Salvador. (F2-F2)

D-0O

v' Implementar la apertura de
cuentas en redes sociales. (D2-
02)

v Crear alianzas estratégicas con
instituciones que ayuden a las
formaciones de
emprendedores. (D1-01)

v' Formulacién de estrategias de
“Branding” y marketing para
promover la marca de la
empresa, que generen alcance
a nichos de mercado
potenciales. (D3-03)

AMENAZAS

Al. Competidores agresivos
dentro del mercado.

A2. Ausencia de proveedores
de insumos.

A3. Insatisfaccién de los

clientes.

F-A

v’ Mantener y mejorar los
atributos de los productos que
elaboran. (F1-Al)

v Ofrecer calidad con mayores
beneficios a un precio
razonable. (F3-A3)

v' Delegacién de roles especificos
a un colaborador dentro de la
empresa cuya responsabilidad
sea la busqueda de
proveedores de insumos que
cumplan con los requisitos que
la empresa requiera. (F2-A2)

D-A

v' Implementar comunicacién
directa con los clientes.(D1-A1)

v' Implementar una agenda de
visitas, para una comunicacion
efectiva con los
proveedores.(D2-A2)

v Formulacién de estrategias de
“Branding” en donde incluyan
atencion al cliente y estrategias
de fidelizacion como valor
agregado de marca,
implementando herramientas
que midan la satisfaccion del
cliente. (D3-A3)




1.2 Analisis FODA con estrategias
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FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA

F1. Especializacion en el servicio

O1. Nuevas lineas de productos.

Crear nuevas categorias de productos

para méas competitivos en el mercado.

F2.

responsabilidad.

Distribucion de

02.

orientados a emprendedores.

Apoyo técnico con programas

Constituir un organigrama asignando las
responsabilidad, autoridad y
comunicacion a cada colaborador en
asesoria de fundaciones que apoyan el

emprendedurismo en El Salvador.

F3. Atencion personalizada.

03. Busqueda de nuevos nichos de

mercado.

Fortalecer los beneficios en los productos

0 servicios que proporciona.

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

D1. No tiene acceso a

financiamiento.

0O1. Nuevas lineas de productos.

ESTRATEGIA
Crear alianzas estratégicas con
instituciones que ayuden a las

formaciones de emprendedores.

D2. No tiene publicidad.

02. Apoyo técnico con programas

orientados a emprendedores.

Implementar la apertura de cuentas en

redes sociales.

D3. Carencia de estrategias para

promover la marca.

03. Busqueda de nuevos nichos de

mercado.

de

“Branding” y marketing para promover la

Formulacién de estrategias

marca de la empresa, que generen

alcance a nichos de mercado

potenciales.

FORTALEZAS

AMENAZAS

ESTRATEGIA

F1. Especializacion en el servicio.

Al. Competidores agresivos

dentro del mercado.

Mantener y mejorar los atributos de los

productos que elaboran.

F2. Distribucion de responsabilidad.

A2. Ausencia de proveedores de

insumos.

Delegacion de
colaborador dentro de la empresa cuya
responsabilidad
proveedores de insumos que cumplan con

los requisitos que la empresa requiera.

roles especificos a un

sea la blsqueda de

F3. Atencion personalizada.

A3. Insatisfaccion de los clientes.

Dar calidad con mayores beneficios a un

precio razonable.
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DEBILIDADES

AMENAZAS

ESTRATEGIA

D1. No tiene acceso a

financiamiento.

Al. Ausencia de proveedores de

insumos.

Implementar una agenda de visitas, para
una comunicacion efectiva con los

proveedores.

D2. No tiene publicidad.

A2. Competidores agresivos

dentro del mercado.

Implementar comunicacién directa con

los clientes.

D3. Carencia de estrategias para

promover la marca.

A3. Insatisfaccién de los clientes.

Formulacion de  estrategias de
“Branding” en donde incluyan atencion al
cliente y estrategias de fidelizacion como
valor agregado de marca,
implementando herramientas que midan

la satisfaccion del cliente.

ETAPA II: Definicion de objetivos y estrategias

Objetivos del Plan Promocional

Objetivo general

Formular un plan promocional para el posicionamiento de marca,
implementando estrategias de Branding en el area metropolitana de San

Salvador, de acuerdo a los recursos financieros de TOCOMADERA.

Objetivos especificos

Identificar estrategias de Branding por medio de un plan promocional para la
empresa TOCOMADERA, segun sus recursos financieros.

Realizar un andlisis situacional de la empresa, y asi tener un enfoque de su
entorno interno 'y externo para la elaboracion de estrategia de
posicionamiento.

Presentar un presupuesto para la adquisicion de articulos promocionales.



1. Segmentacion de mercado

1.1 Mercado meta

CUADRO No. 1

Edad
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19 a 50 afios

Estado civil

Solteros, casados, divorciados.

Ocupacion

Empleado, estudiante y desempleados

Clase social

Ubicacion

geogréfica

baja - media y alta; y media
(incluyendo los tres estratos que lo

componen)

Zona metropolitana de San Salvador

Fuente: Elaborado y estructurado por grupo de investigacién.

1.2 Mercado secundario

Empresas que conocen sus productos pero no son clientes frecuentes, los

negocios informales que distribuyen muebles para el hogar y clientes temporales

como lo son las librerias con las ventas de reglas elaborados de madera.
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2. Propuesta de redisefio de logotipo

A)
T Logo original
Creaciones Salamanca
Unién de palabras para
B) Péjaro describir el nombre de la

empresa y de la marca,
haciendo relacién a la
manipulacion de madera en
la elaboracion de sus

O™

madera
(www&hw

carpintero,
simboliza Yy —
hace relacion
con la
elaboraciéon de
productos  en
madera.

Slogan fue inspirado
por el servicio que

TOCOMADERA brinda ====Tocomadera disenando tu propio concepto
en los productos con

Hace referencia al
duefio de la empresa

e . Don Sergio Salamanca,
disefios personalizados.
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Se optd por la realizacion de un redisefio al logotipo de TOCOMADERA sin
embargo los cambios que se aplicaron son poco extremos debido a que se considera

gue el logotipo actual hace referencia al concepto que la empresa tiene.

El logotipo literal “A” es el actual y el “B” es la propuesta de redisefio, se modificd

de la siguiente manera:

Pantones utilizadas

Color Cédigo Letra

- # 83542e Toco

madera y Creaciones
#522400
Salamanca

La tipografia a utilizar es:
Tipografia utilizada

Fuente Ejemplo

ABCDEFGH)]
T = Batman forever JKLMNOPQR
STUVWXYZ

ABCDEFGHI
J KLMNOPOR
STUVWXYZ

Co = Cocogoose
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Creaciones Salamanca = a 4 P 4 P / Y
”

Gentleman on the rainbow

Se formul6 un slogan en donde fue inspirado por el servicio que TOCOMADERA

brinda en los productos con disefios personalizados, que es el siguiente:

"Tocomadera disefando tu propio concepto”

3. Estrategia de medios “Below the line”

Es un plan global que se puede realizar al corto, mediano o largo plazo, servira de
apoyo a TOCOMADERA para identificar cuales son los medios apropiados que la
empresa puede utilizar de acuerdo a los recursos financieros que tenga, por lo tanto
se sugiere a la misma aplicar el uso de los medios no masivos y con un alto nivel de

control que se encuentran considerados “Below the line” los que podrian ser:

e Volanteo

e CMR (Customer service management)
e RRPP (Relaciones publicas)

e Ferias y exposiciones

e Entre otros

Se toma en cuenta que mientras mas ingeniosa e inesperada sea la idea se podria
tener mayor impacto y recordacion en la mente de los consumidores, esto a través
del BTL se pueden brindar experiencias a los mismos incrementando el “Branding”,

como beneficio para la empresa y asi alcanzar los objetivos planteados.
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VOLANTES

maqera

PERSONALIZADOS

Tu eres el principal diseflador de tus productos,
ya seapara tu hogar u oficina contactanosal:

Estamos ubicados en Col.La Rabida 25 avenida
norte San Miguelito San Salvador #330.

0006
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La efectividad de los volantes publicitarios estd muy ligada al disefio de los mismos,
gue TOCOMADERA, se mandara orden a imprenta para la distribucion. El tamafio
también es importante, atraerd mas la atencion del posible cliente. Sin embargo para

la empresa es necesario que invierta en la impresion.

La efectividad esta relacionada con la cantidad de volantes distribuidos, sin
embargo, el efecto se desvanece con el tiempo, de tal forma cuando se note una

baja en las ventas, se debera distribuir estratégicamente.

........................................................

T co

[

Tocomadera disedando tu propio concepto

DISENOS
PERSONALIZADOS

Tu eres el principal disefador de tus productos,
ya seapara tuhogar u oficina contictancs al:

7231 -1686 ©

Estamos ubicados en Col. La Rabida 25 avenida
norte San Miguelito San Salvador #330.

0006

b 21.5cm

Front Back
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PLAN OPERATIVO PARA LA EMPRESA

TOCOMADERA

Estrategia de
Medios

Nombre de la estrategia:

Objetivo estratégico:

DISENOS

PERSONALIZADOS
S - p= 21.5cn)

"7231-1686©

Promover la marca TOCOMADERA por
medio del BTL desarrollando experiencias en
los consumidores, al implementarla como una

estrategia de “Branding” para
posicionamiento de imagen de marca.

D

el

Acciones programadas:

1. Distribuir flyers (hojas volantes) y
colocar afiches en zonas estratégicas del area
metropolitana de San Salvador con mayor
afluencia de personas.

2. Mostrar los productos elaborados por
TOCOMADERA en revistas matutinas en la
television y ser invitados por diversas radios en
donde se podrian rifar algunos de los mismos.

3. Tener participacion en ferias
emprendedoras en CIFCO, o en eventos
especiales como consuma, exhibiciones, entre
otros.

Presupuesto:

Para realizar esta estrategia se estima

un presupuesto anual de $1,515.00 en
donde se adquirirdn diversos elementos
como los siguientes:

e Hojas Volantes

Indicadores:

Cantidad de flyers a imprimir por evento.

NUumeros de visitas a los programas
televisivos y radiales.

Numero de eventos a participar.

v

Recursos:

Contratacion de una persona para la
distribucion de flayers en eventos
empresariales de la zona metropolitana.

e Afiches Representante legal sera el encargado de
e Logistica para la participacion en dar entrevistas en los diferentes
ferias programas televisivos y radiales.

e  Mobiliario
Ver presupuesto general del plan
promocional.

Disponibilidad de tiempo.

Responsable:

Don Sergio Salamanca




124

4. Estrategia de Promocién de Venta.

En el mercado es insuficiente tener un negocio en marcha y que funcione a la
perfeccion, asi informar al mercado meta que existe la marca TOCOMADERA y que
estd, a la disposicidon para cubrir necesidades. Al utilizar una estrategia de promocién
de venta se puede obtener un alto grado de influencia en los clientes identificando la
percepcion que ellos tienen acerca de un producto o servicio gracias a la

comunicacion directa.

Las herramientas que TOCOMADERA podria incluir en su promocién de ventas
son: cupones, concursos en redes sociales, descuentos y premios, que tienen
cualidades Unicas que atraen la atencion de los clientes y proporcionan informacion
gue conduce a adquirir el producto y promover a la marca influyendo en el

posicionamiento de la misma.
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CUPONES DE DESCUENTOS

LIa'rhanos
Tel: 7231-1686

Llamanos
Tel: 7231-1686
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El uso de cupones como estrategia de promocion de venta ofrece la ventaja de
implementar en los ingresos a corto plazo, con la entrega de cupones de descuento

en ferias y eventos especiales.

Para TOCOMADERA los cupones de descuentos, premios o rifas, podrian ser una
forma de captar la atencion de clientes potenciales, a una compra en los proximos

dias, todo articulo a obtenerlo gratis suena tentador entre los consumidores.

Al utilizar dichos cupones, no solo se presenta al cliente los productos una idea del
pago, también se realiza un recordatorio o posicionamiento de imagen de marca en

los clientes.

i

Llamanos

Tel: 7231-1686
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PLAN OPERATIVO PARA LA EMPRESA

TOCOMADERA

Nombre de la estrategia:
Estrategia
Promocion de
venta

Objetivo estratégico:

Aumentar las ventas en el corto plazo,
ademas de la participacion en el merado en
el largo plazo logrando el interés de los
clientes actuales y potenciales ante la
competencia.

v

Acciones programadas: Indicadores:

. 1. Nudmero de ofertas trimestralmente.
1. Realizar ventas en oferta o

romocion. ,
P 2. Numero de descuentos anuales.
2. Maximizar los productos en stock con

O 3. Nimero de regalias a clientes
las ventas en liquidacion.

actuales.

3. Realizar ventas con obsequio o con
primas.

v

Presupuesto: Recursos:

Debido a que TOCOMADERA carece
de los recursos monetarios para
implementar esta estrategia en gran
escala se optara por elaborar cupones de encargado de activar los planes
descuentos, estos se  otorgaran
fisicamente, se imprimiran 300 cupones
entre el 20% y 25% de descuento acuerdo a sus necesidades.
anualmente con un presupuesto de
$12.00 se obsequiaran 25 cupones
mensualmente.

1. El representante legal sera el

promocionales, en el tiempo idéneo de

Responsable: Don Sergio Salamanca
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5. Estrategia de Marketing Directo

El marketing directo es un conjunto de técnicas que TOCOMADERA podria
considerar implementar, debido a que si se aplican de forma estratégica estas
facilitan el contacto inmediato con el posible comprador, a fin de promover un
producto, servicio o idea, empleando para ello medios o sistemas de contacto directo,
nuevas tecnologias que ofertar mercados virtuales, sistemas multimedia y todos

los nuevos medios que se facilitan por los avances tecnolégicos.

El marketing directo se muestra como una gran oportunidad para esta empresa
gue busca diferenciarse de sus competidores aplicando creatividad en
su comunicacion. El desarrollo de estrategias de marketing directo puede despertar
una reaccion frente a un contenido entregado al consumidor, de modo fisico o

electrénico.

El marketing directo contribuiria a TOCOMADERA a las acciones de marketing,
ademas de ser util para las MYPES en el fortalecimiento de imagen de marca en una
zona en concreto. En el mundo se realiza este tipo de estrategia pero pocos la utilizan
y desaprovechan todo el potencial de la misma, convirtiéndose en una oportunidad
para la empresa de aplicar lo anterior de manera eficaz y eficiente logrando los

resultados esperados.
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BASE DE DATOS Y ENVIOS DE CORREOS ELECTRONICOS
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Para una empresa emprendedora el crear una base de datos es de importancia,

de tal forma este puede ayudar a mejorar la comunicacion entre empresa-cliente,

facilitando el envio de correos electronicos al publico meta.
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PLAN OPERATIVO PARA LA EMPRESA
TOCOMADERA

Nombre de la estrategia:

Estrategia
Marketing Directo

Objetivo estratégico:

Crear una relacidon directa entre empresa y
cliente final, con el fin de obtener una respuesta
individualizada y medible.

v

Indicadores:

Acciones programadas:

1. Crear una base de datos de clientes 1. NuUmero de base de datos.
actuales y potenciales.

) _ 2. Numero de envios masivos.
2.  Enviar correos electrénicos

masivos. 3. Numero de opiniones de los
clientes.
3. Establecer un vinculo emocional de
compra.
Presupuesto: Recursos:

Se necesitara un presupuesto anual
equivalente a  $360.00 para el

- . 1. Recursos tecnolégicos.
mantenimiento online de un software de 9

CRM (Customer Relationship 2 Recurso humano
Management de descarga libre para ’ '
emprendedores esta herramienta cuenta 3. Disponibilidad de tiempo

con un tutorial de induccién para la
utilizacion del mismo.

Responsable: Don Sergio Salamanca
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6. Estrategia de Marketing Digital

El uso de una estrategia digital permitiria a TOCOMADERA un acercamiento entre
empresa y clientes, y de esta forma estaria a la vanguardia de la competencia, donde
la informacion es necesaria para competir en el mercado. Las estrategias digitales le
permitirian una mejorara en la relacion con los clientes y visualizar de qué manera

estos interactlan con la marca.

Al utilizar esta estrategia, la empresa posiblemente tendria como resultado la
interrelacion con usuarios e interaccion con los mismos a través de la generacion de
contenidos que el cliente busca. Se recomienda que la marca TOCOMADERA creé
su identidad digital por medio de la participacion en diferentes redes sociales y que

sean consecuentes con el producto y servicio que estos ofrecen.

La empresa podria buscar estrategias para posicionarse, de tal forma que estén a
la vista de su publico objetivo y puedan ser visualizados rapidamente, para la empresa

una de las principales opciones en busqueda en la web.
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APERTURA DE UNA CUENTA EN FACEBOOK

Pagina Mensajes Notfficaciones Estadisticas Herramientas de pubhcacion Configuracion Ayuda v

Toeo,

Tocomadera daenando I propeo Concepso /usine Sumocs

Tocomadera

Crear nombre de usuario
de la pagina

Tocomadera diseinando tu propio concepto

Inicio

e Megusta X\ Sequir 4 Compartic = +++ Lamar /

2Tienes amigos a los que les puede qustar tu

Te damos la bienvenida a tu nueva

pagina?
pagina e
ntormacion Antes de compartir Iu pagina con otros. sigue estos .
consejos que to ayudarén a describir tu negocio, marca u
Comunidad organizacion Te daremos nuavos consejos mas adetante o—

La atencion y el acercamiento al cliente deberia de ser primordial para
TOCOMADERA, por ello se presenta como estrategia el uso de Facebook, en este
tipo de red social, tendria que darle un espacio y un camino muy féacil de tener
contacto directo con la Empresa-Cliente, el producto que se estd ofertando, es muy

importante la retroalimentacién y mantenerse en la mente del cliente.

Facebook ofrece oportunidades innovadoras a las empresas para presentar con
éxito productos, servicios, crear conciencia de marca, generar trafico al website y
expandir su alcance de comercializacion y crear imagen de marca al estar en
comunicacion con los clientes constante con publicidad programada o con contenidos

en la misma.
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APERTURA DE UNA CUENTA EN TWITTER

madera
Conibers Secbmoeon

Tocomadera disenando tu propio concepto

Twitter es una red social de informacion que las empresas emprendedoras utilizan
para promocionarse de una forma mas cerca de sus clientes. Sin duda, una de las
herramientas social media que podria apoyar a TOCOMADERA a posicionarse en la

mente del cliente, creando contenidos de sus productos llamativos.

Con Twitter podria promover lanzamientos de nuevos productos, servicios y
campafias publicitarias. La empresa podria definir un hashtag de campafa y
posteriormente medir su alcance ante la publicacion.
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APERTURA DE UNA CUENTA INSTAGRAM

madera
Coominn Siconsmea

Tocomodera disedando tu propio conceplo i

El uso de Instagram para TOCOMADERA, el contenido es lo fundamental para la
experiencia en esta plataforma. Es la razén por la que millones de personas visitan la
aplicacion cada dia. El intercambio de este arte visual hace a Instagram una

comunidad dinamica y comprometida entre Empresa-Clientes.

Crear una imagen de marca en Instagram apoyaria a la empresa a posicionarse
en la mente del cliente en funcion de sus objetivos de negocio que se establezca,
ademas ser constante y objetivo en sus publicaciones al mercado meta que quiere

alcanzar con cada publicacién que haga.
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DISENO DE PAGINA WEB
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VISTA DE PAGINA WEB DESDE TABLET

Disefar y crear una pagina web le permitiria a TOCOMADERA hacer publicidad y
promocionar su negocio que traspase territorios nacionales, gracias al gran alcance

gue tiene Internet, llegando incluso a nuevos mercados.

Es una herramienta de venta. A la hora de comprar la tendencia de los
consumidores es investigar en Internet antes de adquirir un producto o contratar algin
servicio, por este motivo es importante que la empresa tenga un portal donde pueda
presentar su oferta para que los potenciales clientes puedan consultar la informacion
gue necesitan antes de tomar una decision, bien sea mediante algun dispositivo movil

0 a través del ordenador.
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VISTA DE PAGINA WEB DESDE TELEFONO MOVIL

tu propio con

s ,I

A través de la creacién de esta pagina web se promueven los productos que
TOCOMADERA oferta, con el proposito reconocimiento de marca se hara énfasis en
las redes sociales para un mayor alcance y aumentar las probabilidades de

posicionamiento de marca.
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PLAN OPERATIVO PARA LA EMPRESA

TOCOMADERA

Nombre de la estrategia:

Estrategia de Marketing
Digital

Objetivo estratégico:

Apertura e incrementar el uso de las redes
sociales y sitio web de la empresa
TOCOMADERA, implementando el marketing
digital como estrategia de “Branding”.

S

. ) Indicadores:
Acciones programadas:
1. Apertura de cuentas en de redes 1. Numero de visitas.
sociales principalmente las que tienen mayor
participacion, como: Facebook, Instagram, 2. Cantidad de likes en un determinado
Twitter. periodo.

3. Numero de interacciones de

2. Elaboracion de un sitio web de la contenidos.

empresa TOCOMADERA, en donde los
usuarios podran tener mas informacion de los
productos y servicios que esta ofrece.

o

Presupuesto: Recursos:

Para realizar esta estrategia se estima un
presupuesto anual de $1,670.00 para realizar
las siguientes actividades:

e Adquisicion de un plan promocional
en la red social Facebook.

e Disefio y apertura de la pagina Web.
Pago por administracion de las
anteriores.

Ver presupuesto general del plan
promocional.

Se contratara o se inducira a un empleado
que tenga conocimientos en el uso de las
redes sociales, que desempefie esta funcién
como un community manager, responsable
de gestionar, construir y administrar cada uno
de los sitios, para crear y mantener a clientes
0 personas interesadas en conocer la marca.

Responsable: Don Sergio Salamanca




139

7. Estrategia de Relaciones Publicas

Este tipo de estrategia de promocidon encierra acciones que la empresa
TOCOMADERA podria llevar a cabo con el objetivo de transmitir imagen clara,
transparente y de confianza  con procesos comunicacionales éticos, legales vy
coherente que sean sdlidos y respetables, no solo enviando mensajes de actividades,
sino también recopilando informacién donde pueden identificar a clientes potenciales,

saber gustos, preferencias, intereses y opiniones entre otros.

Las relaciones publicas buscan que las personas crean en la marca, fidelizarlas y
estar a la vanguardia en la comunicacion para forjar buenas relaciones con los

clientes actuales y potenciales.

Implementar esta herramienta administrativa en la empresa tendria la finalidad de
influir positivamente en las actitudes de la marca, productos y politicas.
Probablemente se establecerian buenas relaciones con los diversos clientes,
implicando asi una publicidad favorable y la creacién de una imagen aceptable de la

misma.
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PROGRAMAS DE TV Y RADIALES

v IVO

la manana

El programa “Viva la Manana” es la revista matutina en El Salvador, en la cual se
encuentra la mejor opcion de informacion, consejos practicos, entretenimiento,
cultura, sus presentadores son altamente profesionales en temas de coyuntura,
dinAmicos y ofrecen las puertas de su programa para aquellos empresarios que
desean promoverse en el mercado salvadorefio; su programacion es de 8:00 am -
11:00 a.m., que se transmite por canales 2 y 4 de TELECORPORACION
SALVADORENA.,

“Viva la Mafana” como programa de entretenimiento, su objetivo es, entretener e
informar, para la empresa TOCOMADERA pudiera ser una alternativa de presentar
su marca y hacer publicidad de sus productos, ademas de incentivar los valores que

tiene la empresa, a la audiencia del programa que en su mayoria es familia.
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Hola El Salvador es otra revista matutina pionera en El Salvador con un variado
contenido social y cultural, dentro de estos el apoyo a emprendedores, para una
entrevista es importante hacer cita un mes de anticipacién para la visita al local del
emprendedor si asi lo gusta el mismo, de lo contrario se puede solicitar un espacio

entre semana para presentar sus productos en vivo.

Es una opcién para TOCOMADERA el hacerse publicidad en este medio televisivo.
El programa es muy versétil y estd enfocado en la ayuda a emprendedores y artistas

salvadorefios.
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El programa “Arriba mi gente”, es un programa matutino que se transmite por

Canal 21 del Grupo Mega Visioén, con un horario de 8:00 am a 12:00 md

El programa destaca por su apoyo en pro de emprendedores con ambicion y
determinacién de cumplir sus suefios, brinda Gtiles consejos de como emprender
desde cero, ademas de motivar e informar a emprendedores que estan lanzando

nuevos productos o servicios al mercado salvadorefio.
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CL

CORPORACION

Dentro de la Corporacién YSKL existe una radio denominada: Radio Cadena
YSKL, la estacién radial conocida como La poderosa, es la emisora para los que
gustan de tener total cobertura a lo mejor del acontecer, deportivo, cultural y social.
Todas las noticias sobre economia, cultura, precios de la canasta basica, alzas en los

precios de gasolina, y sobre sucesos importantes en el pais.

Radio Cadena YSKL mantiene la mision de entretenimiento y servicio a la
audiencia. La poderosa fue identificada desde el primer instante como una estacion
diferente al resto, esto ha inspirado y motivado siempre, incluso a superar las propias

metas.

La estacion radial, brinda espacios a emprendedores en una breve entrevista para
gue pueda comunicar actividades proximas de la empresa e informar a sus clientes

de sus productos o servicios que esta oferta al mercado.
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adial

Liderazgo Radial

Grupo

Grupo SAMIX, se destaca en el pais por su liderazgo radial, actualmente podria
ser una buena estrategia el programar citas con ellos. Dicha empresa cuenta con 14
emisoras que cubren todas las audiencias posibles con cobertura a lo largo de todo
el pais.

En Grupo Radial Samix, TOCOMADERA tiene la oportunidad de aplicar la
estrategia de Relaciones Publicas, aprovechando el generar contenido hecho a la
medida y hacer llegar en mdltiples formas y estar a la vanguardia en la industria de la

radiodifusion.

La empresa TOCOMADERA puede incursionar en este medio para dar a promover
sus productos y servicios que ofrece, brindar la direccion y describir lo que es la

marca.
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PLAN OPERATIVO PARA LA EMPRESA

TOCOMADERA

Nombre de la estrategia:

Estrategia de
Relaciones Publicas

vV

la mafana

Objetivo estratégico:

Fortalecer vinculos con los clientes
actuales y potenciales, por medio de esta
estrategia de Branding para lograr
posicionamiento en el mercado local.

CORPORACION

v

Acciones programadas: Indicadores:
SriStrlgr?g{e dpoarretgzlpamon en ferias de 1. Numero de ferias a participar

p : anualmente.
Realizar actividades en municipios. 2. Numero de actividades en municipios.
Egggf:sr actividades en las redes 3. Numero de publicaciones al dia en

' redes sociales.

Gest!o_n,ar visitas a_programas de 4. Nuamero de citas para entrevistas.
television para hablar y dar a conocer
la existencia de la empresa y marca
TOCOMADERA.
Presupuesto: Recursos:

Para la implementacibn de esta 3
estrategia se necesitara de la disposicion Se tendra a una persona a cargo que
del recurso humano para la gestion de la realice y publlque !as _act|V|dades en las
participacion en los eventos, ferias y redes sociales, asi mismo, que gestione
aparicién en los medios de comunicacion, fechas de las ferias que se hacen en
en donde se necesitara disponer de diferentes municipios o por medio de una
$600.00 anuales para cubrir este servicio, alianza con el MITUR para poder participar
ademas se haran uso de algunos en ellas, también hacer las llamadas
elementos contenidos en el presupuesto pertinentes y buscar contactos para poder
de la estrategia de publicidad. tener un espacio en programas televisivos

Ver presupuesto general del plan y mostrar los productos que la empresa
promocional. elabora.

Responsable: Don Sergio Salamanca




146

8. Estrategia de Publicidad.

Para implementar una estrategia de publicidad de acuerdo a los recursos
financieros de TOCOMADERA, se necesita analizar las preferencias del cliente
potencial para anunciar el producto. Una vez se tenga en claro el mensaje a

comunicar y los medios que se utilizaran para llegar hasta el “target”.

Uno de estos medios es el uso del “material P.O.P.” es basicamente cualquier
objeto o cosa que tenga un logo o emblema que represente a la marca, empresa u
organizacion que requiera que un publico determinado la conozca. P.O.P. son unas
siglas en inglés que significan “Point Of Purchase” es decir “Punto de Compra”, de
este significado se desprende facilmente la nocién de que el material P.O.P. no es
mas que aquel que impulsa de una manera indirecta el reconocimiento de una marca

o producto entre el consumidor.

Este material P.O.P. Se puede utilizar en puntos de venta, sorteos, y
concursos en espacios destinados para la promocién de un producto o servicio que
ofrece TOCOMADERA.

Entre las ventajas desde el punto de vista de marketing para la empresa estan:
la garantia de la exposicion de la marca, porque el usuario siempre cargara consigo
a la marca, compartiéndola con amigos y familiares. El material P.O.P. representa un
sustancial ahorro en publicidad para emprendedores que buscan posicionar la marca,
es mas barato, mas simple para llegar al usuario y perdurar por mucho tiempo en las

manos de los clientes.
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LLAVEROS

Llamanos
Tel: 7231-1686

Front Back

Front Back
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Existen diversas texturas y estilos de llaveros publicitarios, para TOCOMADERA
una idea es que sea de madera, aprovechando la materia prima que tenga en stock
se elaborarian 1,200 unidades y asi reducir los costos en la elaboracion de este tipo

de promocionales.

Cuando de articulos publicitarios se trata tomar en consideracion, el cuidado del
disefio de la marca debido a que un regalo promocional de mala calidad causara un

efecto contrario al deseado.

= 4cm
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LAPICEROS

Los regalos publicitarios son un canal de comunicacion entre empresa - cliente,
este tipo de promocionales apoyaria a TOCOMADERA a captar la atencién del
consumidor en las ferias emprendedoras, en una exposicion empresarial o en

reuniones con clientes, se elaboraran 600 unidades.

Al diseiiar este tipo de promocional, hay que tener en cuenta que es un medio que
serviria de recordatorio para los clientes, por lo tanto el nimero de contacto es
fundamental en dichos promocionales ademas del nombre de la marca para un mayor

posicionamiento, esto interfiere en una futura compra.
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sSQuIZ

LIdmanos LIdmanos LIdmanos
Tel: 7231-1686 Tel: 7231-1686 Tel: 7231-1686
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La utilizacion del squiz en una feria emprendedora, exposicion empresarial o
ruedas de negocios seria de utilizar para TOCOMADERA como forma de publicidad

a largo plazo en manos del cliente.

El disefio ademas de ser sencillo, se sugiere colocar la informacién del contacto
en una parte estratégica con la finalidad de evitar el desgaste de la impresion o el

grabado, se elaboraran 500 unidades.

700 mi
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TAZAS

Creaciones Salamanca

Back
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Cada dia, tanto en casa, en la oficina o en una cafeteria, uno de los articulos
promocionales que las empresas prefieren adoptar son las tazas personalizadas. Son
objetos de uso cotidiano, por lo cual se mandaran a elaborar 300 unidades, regalarlas
con el logo de TOCOMADERA, apoyaria a alcanzar una mayor presencia de la marca,

reforzando asi la imagen de la misma, puesto que estan visibles constantemente.

-~
-l"'

10:.cry st
: Creaciones Salamanca :
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AGENDAS PARA EL 2018

Lidmanos Tel: 7231-1686
Pagina Web: www.TOCOMADERA.COM

Front

Lidmanos Tel: 7231-1686
Pagina Web: www.TOCOMADERA.COM

Back
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Regalar agendas promocionales es una muy buena opcion para TOCOMADERA,
dan un mensaje de organizacion, clase y seriedad, mientras que son un producto que
son utiles en cualquier ocasion, el cliente podria llevar consigo la imagen de marca
dondequiera que vaya, ademas de darle un uso apropiado al regalo que se le ha

otorgado.

Esto contribuiria a la empresa estar siempre presente en la mente de los clientes,
la inversion seria de 200 unidades, mientras que se le obsequia al mismo una util
herramienta y se le brinda informacién sobre el contacto de la empresa en todo

momento.

23.5cm

Lidmanos Tel: 7231-1686
Pagina Web: www.TOCOMADERA.COM




GORRAS

Front

Lldamanos
Tel: 7231-1686

Back
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Las gorras son consideradas accesorios de vestir mas utilizadas en el mundo,
tienen la ventaja de ser vistas en cualquier lugar, en las calles se puede observar
personas que portan este accesorio. Esto representa la oportunidad latente en dar a
promover la marca TOCOMADERA en cuestion de visibilidad y accesibilidad podria
despertar la curiosidad del publico meta al querer conocer de qué se trata la misma,

es por eso gque se enviara una orden de compra de 300 unidades.

Se podrian obsequiar este tipo de promocionales en diversos eventos
empresariales, ferias o exposiciones de productos a través de dinamicas realizadas
por el staff de TOCOMADERA, convirtiendo a estos en un medio movil de publicidad,

creando el interés de promover mas sobre la empresa.
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CAMISETAS
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Existen diferentes maneras en donde un empresario puede llevar a cabo la
factibilidad de camisetas promocionales con el proposito de reforzar la marca y la

fidelidad del cliente, se invertira en la elaboracion 300 unidades.

La ropa publicitaria para TOCOMADERA podria ser ideal para plasmar el logotipo
y slogan, incluso un disefio personalizado. Es, ademas, uno de los regalos
promocionales que mas valoran los usuarios, puede ser utilizado en diversas
ocasiones y ambientes, supone una amplia visibilidad para la empresa en distintos

espacios y momentos sociales.
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SOMBRILLA

9.

Tocomadera disefando tu proplo concepto

112cm

95cm

TOCOMADERA estara presente aun cuando el clima sea lluvioso, estas sombrillas
son de gran ayuda en esos momentos, se cotizaran 300, en este promocional la

marca sera visible con facilidad.
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BROCHURE

oo

madera
Creatisers Salomanca

WWW.TOCOMADERA.COM

tocomadera.salamanca@hotmail.com

7231-1681

Front

e Pasion

e Confianza
® Honestidad
e Comunicacion

madera
Gmhm%ua

Somos una empresa con mas de 6 anos
trabajando y transformando la madera en
productos para el hogar, oficina, decoraciones,

X D e >
cajas para puros y vino entre otros. Sergio Salamanca

La calidad de nuestros productos y el servicio g ¥

al cliente personalizado es nuestra clave del Serente Semeral

éxito para poder alcanzar el mercado deseado.

Back
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Se enviara orden a imprenta por 500 unidades a distribuir, el brochure es
considerado un medio de informacién sobre la empresa en donde se pueden identificar
contactos, productos que elabora asi como elementos integrales de la misma como:
valores, misién, vision, entre otros. Los elementos graficos, disefio, dimensiones y el
concepto en general seleccionado para el brochure, con esto se reconoce a la empresa

y le confieren prestigio ante quienes lo reciban mediante el empleo de este recurso.

Este tiene como funciones principales: informar y promover servicios y productos de
una manera elegante y creativa e igualmente brinda la oportunidad de promover la
marca, aspectos relevantes sobre la empresa o el lanzamiento de algin nuevo

producto y servicio.

TARJETAS DE PRESENTACION

® Pasion
¢ Confianza

¢ Honestidad

e Comunicacion

3
-
3
-

e 21 cm

mgdgra

i et

Sergio Salamanca

30cm
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o

madera
(w«lma&hm

Tocomadera disenando fu propio concepto

Creaciones Salamanca

WWW.TOCOMADERA.COM

Front

WWW.TOCOMADERA.COM @

Gerente General Buscanos en redes sociales On

tocomadera.salamanca@hotmail.com 8

Back
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El uso de las tarjetas de presentacion es importante cuando el representante legal
(Don Sergio Salamanca) asiste a una conferencia, reunion o evento en donde
generalmente se desconoce a muchas personas, esta herramienta es un factor
importante en la introduccién personal en el momento de interactuar con otros

empresarios y asi promover la informacion sobre el contacto de la empresa

Las tarjetas de presentacion ofrecen la oportunidad de crear una buena imagen de
la empresa en si, transmitiendo compromiso y disponibilidad para negociar; pueden
guardarse con facilidad hasta que sean necesarias, se enviara orden de compra po
600 unidades.

.....

CO

madera Lee

Tocomadera disenando fu propio concepfo
Creaciones Salamanca

WWW.TOCOMADERA.COM
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ELABORACION DE STAND
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Un stand genera exposicion y visibilidad, si el disefio capta la atencién, para
TOCOMADERA contribuiria a distinguirse entre sus competidores, apoyando a una
mejor percepcion del concepto de la empresa. Pero antes de invertir en un stand se

tendrd que elegir bien los eventos.

Antes de elaborar el stand, es clave elegir bien la feria o eventos, donde se va a
participar. Es muy importante que la empresa elabore y cree un disefio atractivo para
las personas que asisten a estos tipos de actividades. Ademas la marca tiene que
estar en un lugar visible, para captar la atencion del publico objetivo.

2.5 mts*
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ELABORACION DE BANNER EN ROLL UP

DISENOS
PERSONALIZADOS

Lo mas importante e brindarte los productos que
neces/tas exactamente como los Imagnaste, es por
€50 que Tocomaden Cuent con un software 30 pary

que veas ef wabao firel antes de empemr »
elaboraria

Te gyantizamos calidad en todss nuestra gama de
producios, madera 100% chilens y contamos con
mano de cbra calficads para brinder a nuestos

clientes loque se merecen

Contactanos al: 7231 - 1686

Front Back
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TOCOMADERA podria adquirir un Roll UP este consta de una estructura de
aluminio con un mecanismo que hace que se desplegué, logrando asi la instalacion

en minutos sin necesidad de tener un conocimiento especifico.

Este tipo de publicidad es importante en eventos, ferias, promociones, entre otros,
mientras que cada vez son mas los particulares que optan por un Roll Up para decorar

y generar impacto, se elaboraran 2 unidades.
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PLAN OPERATIVO PARA LA EMPRESA

TOCOMADERA

&/

LLAVEROS LAPICEROS

P

Nombre de la estrategia:

Estrategia de
publicidad

Objetivo estratégico:

TARJETAS DE PRESENTACION FLYERS

AGENDAS

N | DS
P
4 ) Y ‘l’,' )

GORRAS

Crear preferencia y posicionamiento de
imagen de marca, con insumos de
promocionales en eventos empresariales.

STAN

CAMISETAS

v

Acciones programadas: Indicadores:

1. Namero de estan a fabricar.
1. Crear un Stan.

» 2. Numero de capacitaciones al afio.
2. Induccién de colaboradores.

. L 3. Numero de impresiones de tarjetas.
3. Dar tarjetas de presentacion en las

ruedas de negocio. 4. Namero de dindmicas a realizar en
) . eventos.
4. Realizar dindmicas con
promocionales.

"

Presupuesto:
Para llevar a cabo esta estrategia se Recursos:
necesitara de un presupuesto anual
correspondiente a $3,655.98 para adquirir 1. Recursos Financieros
elementos como: ' ’
e Elaboracion del stand de :
2. Inventario.
TOCOMADERA.
e Mano de obra por la elaboracion 3. Recurso humano para las
del stand diferentes actividades.
e Adquisicion de productos
promocionales 4. Disponibilidad de tiempo.
e Entre otros
Ver presupuesto general del plan
promocional.

Responsable: Don Sergio Salamanca
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1. Presupuesto general plan promocional empresa TOCOMADERA

Para la realizacién de este presupuesto se obtuvieron diversas cotizaciones con

algunas empresas que se dedican a este rubro como por ejemplo en el area de

papeleria (volantes, banner, tarjetas de presentacion y afiches) se cont6 con el apoyo

de la empresa “Digital Grafics Impresion Digital El Salvador” y con PUBLIMPRESOS,

para la obtencién de precios con relacién a la pagina web se recurrié a la empresa

“Enfoques Digitales” entre otras, asi mismo se consideré el previo conocimiento que

el propietario tiene acerca la adquisicion de algunos insumos y por ultimo se cotizaron

los productos promocionales a través de la tienda en linea llamada “Alibaba Group’

y

la cual se dedica al comercio electronico con precios accesibles, para la adquisicion

de los mismos.

ESTRATEGIA DE MEDIOS

PRECIO
ACCION UNIDADES UNITARIO PRECIO TOTAL
Hojas volantes (Flyers 1 lado full
color ¥ de carta) 2000 $0.07 $140.00
Afiches 12"x18" en papel foldcote 300 $0.35 $105.00
Productos pequefios para rifas
(Elaborados por TOCOMADERA) 60 $10.00 $600.00
Logistica para la participacion en
ferias emprendedoras (Transporte, $600.00
sonido, entre otras)
Mobiliario (mesas, sillas, entre $70.00
otros)
TOTAL $1,515.00

Valores expresados en délares de los Estados Unidos de América
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ESTRATEGIA DE PROMOCION DE VENTAS

PRECIO
ACCION UNIDADES UNITARIO PRECIO TOTAL
dElaboracmn de cupones de 300 $0.10 $30.00
escuento
TOTAL $30.00
Valores expresados en délares de los Estados Unidos de América
ESTRATEGIA DE MARKETING DIRECTO
PRECIO PRECIO
ACCION UNIDADES UNITARIO TOTAL
Descarga y mantenimiento del
software CRM 1 $360.00 $360.00
TOTAL $360.00
Valores expresados en dolares de los Estados Unidos de América
ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL
PRECIO PRECIO
ACCION UNIDADES MENSUAL TOTAL
Apertura de cuentas en redes $0.00
sociales
Adquirir una promocion continua en 12 meses $35.00 $420.00
Facebook
Disefio y apertura de la pagina web $200.00
Pago de servicios por administrar
cuentas y pagina web con horarios 1 persona $50.00 $600.00
planificados
Laptop 1 $450.00
TOTAL $1,670.00

Valores expresados en délares de los Estados Unidos de América

ESTRATEGIA DE RELACIONES PUBLICAS

PRECIO
ACCION UNIDADES UNITARIO PRECIO TOTAL
Pago a empleado por gestion de
participaciones en los medios de 1 persona $50.00 $600.00
comunicacion y ferias
TOTAL $600.00

Valores expresados en ddlares de los Estados Unidos de América
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ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

PRECIO
ACCION UNIDADES UNITARIO PRECIO TOTAL

Elaboracién de un stand con el

concepto de TOCOMADERA 1 $250.00
Mano de obra por elaboracion de $200.00
stand

Tarjetas de presentacion 600 $0.10 $60.00
Brochures 500 $0.30 $150.00
Llaveros 1200 $0.20 $240.00
Agendas 200 $3.00 $600.00
Botellas 500 $0.98 $490.00
Tazas 300 $0.58 $174.00
Boligrafos 600 $0.20 $120.00
Camisetas 300 $3.00 $900.00
Gorras 300 $0.70 $210.00
Sombrillas 300 $0.80 $240.00
Banners + estructura roll up 2 $49.99 $99.98

TOTAL $3,733.98

Valores expresados en dolares de los Estados Unidos de América

CUADRO RESUMEN DE COSTOS TOTALES POR ESTRATEGIA

No. TIPO DE ESTRATEGIA COSTO
1 |[ESTRATEGIA DE MEDIOS $ 1,515.00
2 |[ESTRATEGIA DE PROMOCION DE VENTAS $ 30.00
3 |ESTRATEGIA DE MARKETING DIRECTO $ 360.00
4 |ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL $ 1,670.00
5 |[ESTRATEGIA DE RELACIONES PUBLICAS $ 600.00
6 |ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD $ 3,733.98
7 |IMPREVISTOS 10% $ 790.90
TOTAL $ 8,699,90

Valores expresados en délares de los Estados Unidos de América

Se acordo estimar el 10% del total como imprevisto con la finalidad de amortiguar

algun gasto extra que se haya desconsiderado en el presupuesto.




ETAPA IV: Control y Evaluacion

1. Cronograma de actividades plan promocional empresa TOCOMADERA

ion de Flyers

Visilas a programas
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Marticipacion de fenas
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2. Control y evaluacion del plan promocional empresa TOCOMADERA

TABLA DE MEDIDAS DE CONTROL Y EVALUACION DEL PLAN PROMOCIONAL

_ Resultado Medidas de _ » Funcionario
Estrategia Medidas Evaluacién
esperado control Responsable
Con la aplicacion de
la estrategia de
La empresa puede evaluar que tan
medios se . ) . . . -
) Seguimiento por | Evaluar el impacto | satisfactoria ha sido la visita a un
Estrategia de establecera la ) o 3 | Gerente general
. medio de base de | que generen los | programa televisivo, o después de repartir )
Medios seleccion de ) . Sergio Salamanca.
datos. diferentes medios. flayers cuantas personas se han acercado
soportes mas
aella.
adecuados y
rentables.

Estrategia de
Promocién de

Ventas

Aumento de ventas,
logrando
posicionamiento de

imagen de marca

Porcentaje de

ventas mensuales.

Evaluar los ingresos
como los gastos que
se darian en las
promociones de

ventas.

Medir el efecto de la promocion en

comparaciéon con las ventas sin

promocion.

Considerar el comportamiento  de
competidores en la ejecucion de sus

promociones

Gerente general

Sergio Salamanca.

G.T




Estrategia de

Aumento de numero

Estimular la relaciéon

directa entre

Actualizacion de la

La empresa puede evaluar cuantos

Gerente general

Marketing de clientes actuales . clientes nuevos adquieren productos o )
) ) empresa Yy cliente | base de datos. o Sergio Salamanca.
Directo y potenciales. ] servicios en el mes.
final.
Revision y evaluacion ) ) ) o
) Medir el transito de likes o visitas a las
Estrategia de Posicionamiento de i de las estadisticas | ) .
. ) Creacion de diferentes paginas por medio de las | Gerente general
Marketing imagen de marca en ] que se generan en las . o )
o contenidos ) i = estadisticas y saber el crecimiento y | Sergio Salamanca.
Digital el mercado meta. interacciones y visitas . )
o aceptacion que la empresa va obteniendo.
a las paginas.
Analizar la . )
) . La administracion de la empresa tendra
ejecucion de

Estrategias de
Relaciones
Publicas

Modificacion de la
imagen de marca de
TOCOMADERA

Branding para logro
de posicionamiento
de imagen de marca

en mercado meta.

gue conservar, bitacoras de reportajes,

notas  periodisticas, investigar el
comportamiento del cliente, para evaluar

coémo han ido creciendo en esta ambito

Gerente general

Sergio Salamanca.

Estrategias de
Publicidad

Incrementar el flujo
de interacciones en
las redes sociales y
pagina web

Nivel de aceptacion
de la exposicién de
la  marca entre
empresa y cliente
final, ante la

competencia.

Se realizara  por
medio del material
P.O.P.

Después que la empresa ejecute el plan

de promocional tiene que aplicar
diferentes pruebas que midan la eficacia
de la publicidad, entre ellas se puede
utilizar: nimero de llamadas después de
un anuncio, nimero de compras después

de una campafia publicitaria.

Gerente general

Sergio Salamanca.

9.7
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3. Plan de contingencia

La elaboracion del plan de contingencia para la empresa TOCOMADERA es
imprescindible neutralizar los factores externos e internos que puedan afectar el

desarrollo del Plan de Promocional.

Objetivo General:

e Disefiar un plan de contingencia que permita prever de forma eficiente los

riesgos al complimiento del Plan de Promocional.

Objetivos Especificos

e Ejecutar acciones alternativas para el logro del cumplimiento del Plan
Promocional.

e Aumentar la probabilidad de la ejecucién del Plan Promocional.

e Reducir el impacto, tangible e intangible, en las funciones operativas después

de la interrupcion.



PLAN DE CONTINGENCIA

CUADRO 11

Fuente: Elaborado y adaptado por equipo de investigacion.

1. Retrasos en la produccion
debido al incumplimiento de

las tareas de los
trabajadores.

2. Disminucién de visitas a los
clientes.

3. Poca asistencia a ferias
emprendedoras y eventos
empresariales.
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Incentivar al personal a
través de capacitacion para
ser parte comprometida de
TOCOMADERA e
incrementar el control a los
trabajadores registrando
diariamente al final de cada
jornada de trabajo los datos
de produccion como:
cantidades producidas.
Ademaés de llamar a clientes
para una posible visita y
presentar nuevos productos
y lograr captar la atencion
del cliente.

TOCOMADERA utiliza materia
prima que adquiere importada de tal
manera el tipo de transporte que se
utilice para el traslado de este, pude
afectar la adquisicion de la materia
prima y el incumplimiento de
entrega de productos.

Mantener una provision de
materia prima, para al
menos un mes, para lo que
se necesitaria un espacio
como bodega, con el fin de
no interrumpir la produccion
diaria.

El  incremento de productos
sustitutos ha crecido ultimamente,
las empresas ahora ya no utilizan
mucho la madera para elaborar
muebles, prefieren el metal,
plastico, entre otros materiales, a
veces por la desconfianza de no
saber la procedencia de la madera
y otros porgue lo consideran de alto
costo.

Hacer énfasis en Ia
publicidad a utilizar de
informar al cliente que la
materia prima, en este caso
la madera es de
procedencia chilena, al
mismo tiempo explicar que
un mueble de madera puede
llegar a durar afios, mas que
los sustitutos.
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En un mercado altamente
competitivo, en donde se tiene una
gran cantidad de productos
elaborados en madera o de otro tipo
de material, se vuelve més dificil,
pero no imposible ganar cuota de
mercado, es ahi donde la empresa
TOCOMADERA, tienen que
enfocarse bien para mantener y
captar nuevos clientes y lograr
fidelizacion en los actuales.

Implementar promociones
de ventas y campafas
creativas en medio BTL que
capten la atenciéon de los
clientes, para incrementar el
posicionamiento
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XVI. CONCLUSIONES

e Las MYPES deben implementar innovaciones constantes que les permita tener
mayor participacion en el mercado, ser altamente competitivos para lograr sus
objetivos e identificar estrategias de “Branding” que ayuden a su

posicionamiento.

e El posicionamiento de imagen de marca de una empresa puede lograrse si se
aplican las estrategias de “Branding” pertinentes, dependera del ingenio y
compromiso del formulador de las mismas, estas pueden acomodarse al
presupuesto de la empresa independientemente de su tamario, al final lo mas

importante es cautivar y brindar experiencia a los clientes. .

e Un punto critico de la empresa TOCOMADERA es la falta de interés en
incursionar en el marketing digital y hacer uso de las redes sociales, factores
importantes en la aplicacion de “Branding” como estrategia de posicionamiento

de marca, esencial para promover los productos y servicios.

e Cuando una empresa esta a la vanguardia de las necesidades de los clientes,
sean estos actuales o potenciales adopta una ventaja competitiva en donde
el descubrimiento de estas es el principal desafio, la empresa elabora los
productos de forma personalizada convirtiéndose en una oportunidad al
brindar experiencia al publico objetivo y asi lograr fidelizacion.

e El concepto emprendedor ha evolucionado a gran escala a través de los afios,
estos empresarios estan adoptando las medidas necesarias para satisfacer las
necesidades de los clientes y poco a poco estan descubriendo la importancia
del marketing y las ramas que se derivan para aplicarlas en los negocios

proporcionando una oportunidad de crecimiento en el mercado.
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. RECOMENDACIONES

Crear un slogan que forme parte del disefio de la marca para posicionar a
TOCOMADERA de tal manera que sea facil de penetrar en la mente de los

clientes recordandolo desarrollando posicionamiento.

Aplicar los elementos que componen la mezcla promocional para incrementar
la participacién en el mercado, generando mayor alcance y que la empresa
como la marca TOCOMADERA logre posicionarse en este mercado altamente

competitivo.

Implementar marketing digital y considerar tener presencia activa en las
diferentes redes sociales, eso ayudara a reforzar la imagen marca, interactuar

con los clientes actuales y potenciales, dando a promover a TOCOMADERA.

Realizar promociones y ofertas que se difundan rapidamente, que sean
atractivas para los clientes, esto servira para ellos estén mas pendientes de lo

gue la empresa TOCOMADERA ofrece al mercado.

Participar en ferias emprendedoras con el fin de darse a promover, ayudara a
la empresa a llegar a clientes que les interesa la elaboracion de productos en

madera, hacer mas reconocidos y crear competitividad en el mercado.

Valorar y tener en cuenta en el futuro una posible expansion y crecimiento de
la marca este puede ser por medio de la propuesta de nuevas lineas de
productos o por medio de la exportacion y ser visionarios en el mediano y largo

plazo.
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XIX. ANEXOS

ANEXO 1

Para determinar si el emprendimiento en El Salvador experimenta una dindmica
positiva en términos de productividad e innovacion, es necesario examinar los
diferentes tipos de emprendimientos, sSus aspiraciones y expectativas, y las
herramientas con las que cuentan para crecer (...). La tasa de emprendimiento
temprano (TEA) de El Salvador es de 19.5 % de la poblacion adulta entre 18 y 64
afos, que es superior al promedio de 14% en los paises con similar nivel de desarrollo
econdémico, es decir, las llamadas economias basadas en la eficiencia, aunque
inferior al 20.8 % promedio de los paises latinoamericanos. Dado que El Salvador es
de los paises con menor ingreso en el bloque de economias basadas en la eficiencia,
no es sorprendente que su TEA sea superior al promedio de paises comparables.
Hay que tomar en cuenta que los paises latinoamericanos en conjunto poseen
mayores tasas de emprendimiento que otras naciones con ingresos per capita
similares. Esto ultimo lleva a preguntarse por qué El Salvador presenta tasas de
emprendimiento menores al promedio latinoamericano, a pesar de tener un ingreso
per capita relativamente bajo, por lo cual le corresponderia una tasa superior al
promedio regional. En cuanto al emprendimiento establecido, en El Salvador 12.7 %
de la poblacién adulta posee un negocio con mas de 3 afios y medio de operacion,
una tasa superior al promedio de los paises en su mismo nivel de desarrollo
econdémico, que es de 8.5 %, y al promedio latinoamericano de 8 %. De nuevo, estos
valores pueden ser atribuidos a las caracteristicas del mercado laboral y al contexto
socioecondmico, sin que necesariamente la mayor tasa de emprendimiento conduzca

a mayor crecimiento econémico y progreso social

Estudio sobre la actividad emprendedora en El Salvador (Sanchez Masferrer, El
emprendimiento en El Salvador Informe Nacional , 2014 - 2015, pag. 30). La
informacion anterior fue retomada por la importancia de los datos estadisticos que en

este documento se encuentran plasmados en relacion al emprendedurismo en El
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Salvador, investigacion realizada por un catedratico de la Escuela Superior de

Economia y negocios (ESEN) en el afio 2014.

ANEXO 2
EL SALVADOR
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA - 2007
POBLACION POR AREA Y SEXO
AREA
POBLACION
MUNICIPIO URBANO RURAL

TOTAL | HOMBRES | MUJERES | TOTAL | HOMBRES | MUJERES | TOTAL | HOMBRES | MUJERES
06-SAN SALVADOR 1,567,156 728707 838350 1462999 677705 785204 104,157 51,002 53,065
Aguiares 21,267 9,844 11423 19,14 8,760 10374 213 1,084 1,049
Apopa 131,286 61,172 0114 131,286 61,172 70,114 0 0 0
Ayutuxtepeque 3710 17,078 1764 M0 17,076 17,634 0 0 0
Cuscatancingo 66,400 30,782 35618 66,400 30,782 35618 0 0 0
Delgado 120,200 5,207 63003 112,161 52,381 50,780 8,039 3016 412
£ Paisnal 14,551 7,084 7467 6,723 3 349 7,828 3,857 3om
Guazapa 22,906 11,116 11,790 14,221 8,821 7406 8679 4205 4384
llopango 103,862 a7 56,136 103,862 41126 56,136 0 0 0
Mejicanos 140,751 64,500 242 140,751 64,500 76,242 0 0 0
Nejapa 20458 14,200 15,168 16,530 78m 8,658 12,028 6418 6,510
Panchimalco 41,260 19.957 21,303 16,164 7679 8,485 25,096 12278 12818
Rosario de Mora 1231 5546 5831 5,083 243 2620 6,324 3113 3211
San Marcos 63,209 20617 33,502 63,209 20617 33502 0 0 0
San Martin 72,758 34,050 33,708 66,004 30,827 3177 6,754 3 3531
San Salvador 6090 144217 71873 36090 144217 171873 0 0 0
Santiago Texacuangos 19428 9,351 10077 12,382 5,900 6482 7,046 3451 3505
Santo Tomas 25,344 12,151 13,193 18,752 8,046 9,806 6,592 3205 3387
Soyapango 1408 111234 130160 241408 11124 130,160 0 0 0
Tonacatepeque 90,896 18 48,118 78,158 3,526 41632 12,738 6,252 6,486
07-CUSCATLAN 21480 111008 120,384 96,692 45313 51370 134,788 85,783 69,005
Candelaria 10,090 4867 523 3598 1,663 1,935 6,492 3204 3288
Cojutepeque 50,315 25N 26,744 4,0m 19,11 21,961 9,243 4,460 4783
£l Carmen 13,345 6414 8,931 2,075 956 1120 11,210 5450 5811
£l Rosario 4220 2,002 2218 425 193 per) 3795 1,809 1,986
Monte San Judn 10,224 4,885 5330 1,606 740 866 8,618 4,145 44n
Oratorio de Conoepcion 3578 1,760 1818 859 407 452 219 1383 1,366
San Bartolomé Perulapia 8,058 3,900 4,158 4,682 2214 2468 3376 1686 1690
San Cristobal 8,316 4,046 4210 865 430 435 7451 3616 383
San José Guayabal 9,300 4628 46m 281 1,405 1,466 6429 kF7i) 3206
San Pedro Perulapan “ro 21550 21 14,988 7.10 7878 29,7142 14,449 15,203

FUENTE: DIGESTYC - VI CENSO DE POBLACION Y V DE VIVIENDA
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Informacién retomada de la DIGESTYC con la finalidad de determinar el universo y

la muestra para la investigacion.

ANEXO 3 Municipios que conforman el area metropolitana de San Salvador.

MUNICIPIO HOMBRES MUJERES TOTAL
San Salvador, 144,217 171,873 316,090
Delgado, 56,297 63,903 112,161
Mejicanos, 64,509 76,242 140,751
Soyapango, 111,234 130,169 241,403
Cuscatancingo, 30,782 35,618 66,400
San Marcos, 29,617 33,592 63,209
llopango, 47,726 56,136 103,862
Nejapa, 14,290 15,168 29,458
Apopa, 61,172 70,114 131,286
Ayutuxtepeque 17,076 17,634 34,710
Antiguo Cuscatlan 15,276 18,422 33,698
San Martin 34,050 38,708 72,758
Nueva San Salvador 55,780 66,128 121,908
Tonacatepeque 6,066 6,254 12,320
TOTAL 688,092 799,961 1488,053

FUENTE: Elaborado por equipo de investigacion, recuperado y adaptado de DIGESTYC - VI CENSO DE POBLACION Y V DE

VIVIENDA

Informacién obtenida de la DIGESTIC con el objetivo de clasificar los municipios

gue forman parte del area metropolitana de San Salvador y definir el universo y la

muestra para la investigacion.
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ANEXO 4

madera

Creaciones Salamanca
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ANEXO 5 Disefio e instrumentos de investigacion

Universidad de El Salvador

Facultad de Ciencias Econdmicas @

Escuela de Mercadeo Internacional

Caodigo. 01

GUIA DE OBSERVACION

Objetivo: Recopilar datos especificos de instalaciones y personal entre otros, que

ayuden al desarrollo de su marca para el logro de su posicionamiento en el

mercado actual.

Indicaciones: Marcar la respuesta que considere correcta

Nombre de la empresa:

TOCOMADERA

Representante Legal:

Don Sergio Salamanca

Lugar:

Fecha de visita:

1 REGULAR | 2 BUENO

3 MUY BUENO | 4 EXCELENTE

No INSTALACIONES

VALORACION

1 12|34

Sala de ventas

lluminacion y climatizacion

Uso visual de precios en el local

Higiene

g bl W N| -

Decoracion de acuerdo a sus productos
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Cuenta con la maquinaria necesaria para la entrega de sus

productos.

Utilizacion de equipo informético

Adecuado mobiliario en las instalaciones

Elaboracion de muestras

Z
(@]

PERSONAL

Nivel de estudios

Incentivos econdmicos

Creatividad

Nivel de respeto entre los trabajadores

Nivel Comunicacion

Nivel de confianza con los empleados

Dominio del oficio

Disciplina

©O©| O N| O g | W| N|

Motivacién de trabajo

Z
o

ELEMENTOS DE “BRANDING”

Uso de tarjetas de presentacion

Uso de flyers

Nivel de participacion en eventos de emprendimientos

Visibilidad de slogan y slogan

Visibilidad de mision, vision y valores de la empresa

Empleo de estrategias de precios

N O O B W N P

Uso de Banners

Observaciones:
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Universidad de El Salvador s

Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Mercadeo Internacional

Caodigo. 02

Guia de Entrevista para
Don Sergio Salamanca

(Representante Legal, TOCOMADERA)

Objetivo de Investigacion:

Recopilar datos internos de la empresa para la elaboracion de estrategias que ayuden
al posicionamiento de marca TOCOMADERA.

Nombre la empresa:

1. ¢Cuéantos afos tiene la empresa en la elaboracién de productos en madera?

2. ¢Cual es la vision y mision de la empresa?
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3. ¢Cuantas lineas de productos desarrollan en la empresa?

4. ¢Cuél es la calidad de la materia prima que se utiliza?

5. ¢Cual es su maxima producciéon?

6. ¢Cual es la capacidad para disefiar nuevos productos?

7. ¢Hatenido alguna queja o reclamo de sus clientes ya sea por la elaboraciéon

de sus productos o la atencion a los mismos?
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8. ¢En promedio, cuales son los ingresos econdmicos mensuales que tiene la

empresa?

9. ¢Cuales son los costos y gastos que la empresa enfrenta mensualmente?

10. ¢ A qué segmento de mercado estan dirigidos sus productos?

11. ¢ Identifica a su competencia?

12. ¢ Cuéntas sucursales posee la empresa?
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13. ¢ Con cuantos empleados inicio el negocio y cuantos posee actualmente?

14.¢Qué medios de comunicacion utiliza para publicitarse?

15.¢Qué hace diferente esta empresa a sus competidores?

16. ¢ Considera que su fuerza de ventas esta comprometido con sus objetivos?

17. ¢ El personal se esta capacitando constantemente en el manejo y elaboracién

de productos de madera?
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18. ¢ Considera usted que los disefios de sus productos son realmente atractivos

para sus clientes?

19. ¢ La capacidad instalada de la empresa, considera que es el adecuado para

la demanda de sus clientes?

20.Durante su experiencia, ¢, Cuales han sido los problemas que enfrenta como

emprendedor para creer en el mercado salvadorefio?

21.:En qué éareas, considera que la empresa podria mejorar?

22. ¢ Cuantos proveedores locales tiene para la obtencién de suministros?
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23. ¢ Cuenta con un departamento de marketing?

24. ¢ Quién hace los cierres de ventas con los clientes actuales y potenciales?

¢Por qué?

25.¢En qué lugar hacen cierre de ventas con los clientes actuales y potenciales?

26. ¢ Identifica usted la perspectiva de su cliente?, ¢ cuales son los atributos mas

caracteristicos que diferencian a su marca de otros competidores?

27. ¢ ldentifica las perspectivas de sus clientes en cuanto a cdmo ven su marca

en comparacién con su competidor mas cercano?
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28. ¢ Ha considerado la posibilidad de abrir una cuenta en redes sociales para la

promocién de sus productos?

29. ¢ Qué tipo de publicidad utiliza para promocionar sus productos?

30. ¢ Aplica las leyes y normas que rigen la utilizacion y manipulacion de madera

en el pais?

31. ¢ Actualmente tiene algun tipo de préstamos bancario?

32. ¢ Ha realizado algun estudio sobre la aceptacién de su marca en el mercado?
i. Sidice si: ¢Cuales han sido los resultados?

ii. Sidiceno: ¢Porqué?




33.¢Qué actividades ha realizado para posicionar su marca?

Actividades como:

Fuerza de venta.

Publicidad de medio masivo.
Publicidad en medios no tradicionales.
Relaciones publicas.

Sitios web.

34.¢Cual es el tipo de distribucién utilizado por la empresa para que sus

productos lleguen a sus consumidores finales?
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35. ¢ Qué tan efectivos han sido estas distribuciones?

36.¢Con qué canales de distribucion cuenta la empresa?




Objetivo:

Indicaciones:

Universidad de El Salvador
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Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Mercadeo Internacional

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

DIRIGIDO A CLIENTES

Caodigo. 03

Identificar el posicionamiento de marca en el mercado

salvadorefio de la empresa TOCOMADERA, para la

implementacion de estrategias de publicidad a los productos que

ofrece en el area metropolitana de San Salvador.

Se desea obtener su opinién acerca de cada uno de los items

presente, de tal manera, se solicita su colaboracién marcando la

casilla que usted considere correcta segin sus conocimientos y

experiencias en la compra de este tipo de producto, lea

cuidadosamente cada una las preguntas descritas en el presente

cuestionario antes de marcarlo.

Género

Edad

Estado Civil Situacién actual

(1) Femenino

(1) Menos de 19 afios

(1) Soltero

(1) Empleado

(2) Masculino

(2) 20-30 afios

(2) Casado

(2) Desempleado

(3) 31-50 afios

(3) Divorciado

(3) Estudiante

(4) Més de 50 afios

Objetivo: Identificar las preferencias de las personas en relacion a los productos.

1. ¢Qué tipo de productos o servicio hechos de

madera compra usted?

() Muebles

(2) Lapiceros

3) Decoraciones
(4) Otros
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Objetivo: Estimar qué motiva a las personas adquirir productos de madera.

2. ¢Qué factores inciden en la compra de

productos elaborados con madera?

(1)| Calidad

(2) Precio

3) Punto de venta

(4)| Durabilidad

(5) Disefio

(6) Funcionalidad

7 Tamafio

(8) Ubicacion

(9) Prestigio de la marca
(10) Servicio al cliente

Objetivo: Determinar los principales lugares para la adquisicion de productos elaborados en

madera.

3. Sidesea comprar algun producto elaborado de

madera para su hogar u oficina, ¢, En qué lugar

los adquiere?

Objetivo: Identificar cuantas empresas elaboran produc

4. ¢Cuantas empresas conoce usted que

elaboran y distribuyen productos de madera?

D Almacenes
2) Negocios pequefos
Ventas informales
3)
tos en madera conocen las personas.
D Ninguno
(2) 1 empresa
3) 2 empresas
(4) 3 0 mas empresas

Objetivo: Identificar si las personas conocen emprendedores

gue elaboran productos en made

ra.

5. ¢Conoce emprendedores que elaboran

(1)

Si

productos en madera?

()

No

Objetivo: Identificar cual es el medio de comunicacién que mas utilizan las personas para

informarse de sobre un producto.

6. ¢Cual es el medio de comunicacion que mas

utiliza para informarse sobre un producto para

adquiririrlo? (puede marcar mas de una opcién)

@] T.V.

(2) Radio

3) Internet

(4) Periddico

(5) Vallas publicitarias
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(6) Flyers
7 Redes Sociales
(8) Otros

Ninguno de los anteriores

(9)

Objetivo: Determinar en qué hora del dia, las personas utilizan mas los medios de comunicacié

7. ¢En gué momento del dia hace uso de los 1) Mafiana

medios de comunicacién antes mencionados? (2) Tarde

3) Noche

Objetivo: Evaluar la importancia de utilizar marketing digital para el emprendedor.

8. ¢ A su consideracién un emprendedor D Si

salvadorefio deberia tener redes sociales para N
- - 0
posicionar sus productos o servicios? 2)

Objetivo: Identificar los gustos y preferencias para adquirir productos en madera.

9. ¢Usted compraria productos elaborados en (2) Si

madera de un emprendedor para su hogar u
oficina? (2)

No

Objetivo: Identificar qué elementos de una marca captan la atencion en las personas.

10. ¢ Como una marca capta su atencién? D Exhibiciéon
2 Publicidad
3) Color
(4) Nombre

Objetivo: Identificar la perspectiva de como relacionan el nombre de la empresa.

11. Cuando escucha el concepto TOCOMADERA, D Una accion

¢ Qué es lo primero que se le viene a la mente? | (2) Una empresa grande

3 Una supersticién

(4) Una empresa PYME

Otros
%)

Objetivo: Evaluar si las personas conocen de la empresa.

12. ¢ Conoce la marca TOCOMADERA? Q) Si

2) No
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Objetivo: Identificar cual es el medio de comunicacién que tiene mas alcance de informacion para

las personas.

13. De la empresa TOCOMADERA, ¢En qué medio| (1) T.V.

recuerda haber visto, leido o escuchado (2) Radio
publicidad de la marca anteriormente (3) Internet
mencionada? 4) Periddico

(5) Vallas publicitarias

(6) Flyers
@) Redes Sociales
(8) Otros

(9) Ninguno de los anteriores

Objetivo: Evaluar si el nombre de la empresa esta relacionada con productos elaborados en

madera

14. Segun su opinion el concepto TOCOMADERA, | (1)| Si

es ideal para un nombre comercial de una 2) No

empresa gque elabora productos de madera 3) Podria mejorarse

Objetivo: Evaluar caracteristicas del logo empresarial.

15. En su opinidn, ¢ Qué pensaria si el logo de una | (1) Bueno
empresa, fuese en un solo color? (2 Malo
3) Poco creativo

Objetivo: Estimar el nivel de posicionamiento de la marca

16. ¢ Le seria facil de recordar el nombre de la D Si
marca TOCOMADERA en los proximos dias? (2) No
3) Tal vez
Objetivo: Identificar la percepcién del cliente.
17. Cuando se refiere a productos de madera, D Verde
¢Con qué color lo relaciona? 2 Marron (Cafeé)
3) Negro

Otros (especifique)

(4)

Objetivo: Identificar la percepcion del cliente.

D Colores
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18. ¢ Cudles elementos considera usted que son 2) Tipografia
los mas importantes dentro del disefio de una 3) Imagen o icono
marca?
Todos los anteriores
4)
Objetivo: Identificar si el disefio de una marca influye en la decisién de compra de las personas
19. El disefio de una marca ¢ influye en la decision ) Si
de su compra?
) No
3) Tal vez
Objetivo: Identificar cuales son los productos de mayor demanda y oportunidad en el mercado.
20. ¢ Qué productos compraria usted de la empresa| (1) Cajas para puros de tabaco
TOCOMADERA? 2 Cofres para joyeria
3) Marcos para espejos
4) Servilleteros

Muebles ( comedores,
roperos, esquineras,

(5) modulos, patries)

(6) Estantes para vinos

(7) Otros
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Anexo 6 Citas

e Codigo de Comercio de la Republica de El Salvador, Asamblea Legislativa,
San Salvador Mayo de 1970, con reformas al 8 de Mayo de 2014, Articulo
6.

e Leyde Fomento, Proteccion y Desarrollo para la Micro y Pequefia Empresa,
Asamblea Legislativa de El Salvador, San Salvador Mayo 2014.

e Leydel Sistema de Garantias Reciprocas para la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa, Rural y Urbana, Asamblea Legislativa, San Salvador 20 de
Septiembre de 2001, con sus reformas al 20 de Abril de 2012. Articulo 1.

e Ley General de Prevencion de Riesgo en los Lugares de Trabajo, Asamblea
Legislativa de El Salvador, San Salvador 21 de Enero de 2010. Articulo 1.

e Ley Forestal, Asamblea Legislativa de El Salvador, San Salvador 22 de
Mayo de 2002. Articulo 1.

e Ley Forestal, Asamblea Legislativa de El Salvador, San Salvador 22 de
Mayo de 2002. Articulo 19.

e Ley Forestal, Asamblea Legislativa de El Salvador, San Salvador 22 de
Mayo de 2002. Articulo 35.



ANEXO 7

Informacion del cliente

Compania: TOCOMADERA

Contacto: Jocelyn Cantizano
Fecha: 07/10/2017
Estimados sefiores:

Por este medio le estamos presentando la siguiente cotizacion:

204

Centro Comercial Feria Rosa B21
San Salvador

Tel: 2101 9803

FOTO CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO
= 2 | Banners + estructura roll up $49.99
__u-n-'* H

500 | Brochures $0.30

Precio total: $249.98 con IVA

Forma de pago: contado

Tiempo de entrega: 1 dia después de recibida la orden de compra

En espera de una resolucian favorable.

Atentamente

Rodrigo Linares

Asesor de negocios
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Pide va al 2560 0300
San Salvador, viernes 06 de octubre del 2017

Sefiores

TOCOMADERA

Presente

Por medio de la presente Digital Grafics y todo su equipo de trabajo se pone a su
disposicién para los siguientes servicios segun el detalle siguiente:

Cant Descripcién P. Unit Total
2000 | Flyers 1/4 de carta $0.07 $140.00
300 | Afiches 12"x18" en papel foldcote $0.35 $105.00
300 | Impresién de cupones de descuento $0.04 $12.00
Sumas $257.00

¢ Forma de pago: contado

¢ Tiempo de entrega: inmediata

e Precios incluyen IVA

¢ Emitir cheque a nombre del Digital Graficas

Sin otro particular y en espera de una favorable respuesta nos suscribimos.

Atentamente

David Rodas

79 Avenida Norte #524, Colonia Escalén San Salvador
2560 0300
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Cotizacion de productos promocionales en Alibaba Group realizada los dias jueves
12 y viernes 13 de octubre del afio 2017

e TAZAS

Alibaba com Start Order

~ Global trade starts here

Orden de salida negociar con Proveedores confirmar Orden y Pagar envio confirmar la Recepcion

Supplier Pamela Chen, Chaozhou Fengyue Ceramics Factory I} Show supplier’s details v

productos a Peticion
Nombre del producto * cantidad * su oferta (precio por unidad)

black glazed tea cup and mug ceramic 300 Unidad/s US$ 058 o oo

+ afiadir Nuevos Productos

e AGENDAS

Alibaba.com Start Order

Global trade starts here

Orden de salida negociar con Proveedores confirmar Orden y Pagar envio confirmar la Recepcion

Supplier Pally li, Shenzhen Jinhao Color Printing Co., Ltd. | Show supplier’s details v

productos a Peticion
Nombre del producto * cantidad * su oferta (precio por unidad)

2018 agenda diary with company logo AS I
diary with elastic band, notebook, journey, 20 Unidad/s Us$ 300 retirar el Producto
writen book hardcover book

+ afiadir Nuevos Productos



e BOTELLAS

fZ/AIibaba.com Start Order

* Global trade starts here”

Supplier Dancy Wu, Hangzhou Everich Houseware Co., Ltd. n

productos a Peticion

Nombre del producto *

cantidad

BPA FREE Plastic Drinking Water Bottle In 500
i Plastic Water Bottles
ey
-

+ afadir Nuevos Productos

e BOLIGRAFOS

C’Z/Alibaba.com Start Order

Global trade starts here.

Orden de salida negociar con Proveedores

Supplier Patrick Qi, Beijing Sanyata Craftworks Co., Ltd. ﬂ

productos a Peticion

Nombre del producto

Luxury business gift bulk ballpoint wood
pens

+afiadir Nuevos Productos

* cantidad

600

confirmar Orden y Pagar

Unidad/s

confirmar Orden y Pagar

Unidad/s

envio

* su oferta (precio por unidad)

Us$ 098

envio

* su oferta (precio por unidad)

Uss 020

207

confirmar la Recepcion

Show supplier's details v

retirar el Producto

confirmar la Recepcion

Show supplier's details v

retirar el Producto



e LLAVEROS

ﬂAlibaba com Start Order

Global trade starts here *

Orden de salida negociar con Proveedores

Supplier tracy wang, Zhuyixuan Artistic Carving Co,, Ltd. )

productos a Peticion
Nombre del producto * cantidad
custom bamboo wood laser engraved 1200

keyring with logo

+ afiadir Nuevos Productos

o CAMISETAS

Alibabacom  Start Order

- Global trade starts here”

Orden de salida negociar con Proveedores

Supplier Nick Geng, Wuhan Nafu East Industry & Trade Co, Ltd. [:‘;

productos a Peticion

Nombre del producto * cantidad

Pure cotton custom blank t shirt for your 200
n own design fast delivery
| |

+afiadir Nuevos Productos

confirmar Orden y Pagar

Unidad/s

confirmar Orden y Pagar

Unidad/s

envio

* su oferta (precio por unidad)

envio

* su oferta (precio por unidad)

Us$ 3.00
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confirmar la Recepcion

Show supplier's details v

retirar el Producto

confirmar [a Recepcion

Show supplier's details v

retirar el Producto



¢ GORRAS

£ ) Plibaba con - Start Order

Global trade starts here

Orden de salida negociar con Proveedores

Supplier Cynthia Wu, Guangzhou Lianxing Headwear Industrial Ltd. [7‘1

productos a Peticion

Nombre del producto

Custom cotton 6 panel caps baseball cap
blank promotional cap

+afiadir Nuevos Productos

e SOMBRILLAS

EZAIibaba.com, Start Order

Global frade starts here

Orden de salida

Supplier Sophia Zhou, Shenzhen Tianfeng Umbrella Co, Ltd. |/

productos a Peticion

Nombre del producto

i Fashion design sunshade orange j shape

? handle wood straight umbrella

Bk

+ afiadir Nuevos Productos

negociar con Proveedores

confirmar Orden y Pagar

Unidad/s

confirmar Orden y Pagar

Unidad/s

envio

* su oferta (precio por unidad)

uss 070

envio

* sl oferta (precio por unidad)

UssS 080
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confirmar la Recepcion

Show supplier's details v

retirar el Producto

confirmar la Recepcian

Show supplier's details v

retirar el Producto
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Cotizacién para la elaboracion del STAND:

Los materiales que se utilizaran en la elaboracion del STAND seran adquiridos por el
propietario de TOCOMADERA a precios de mayorista y la elaboracion seré realizada

por sus empleados quienes cuentan con las herramientas apropiadas para disefiarlo.

Materiales para STAND

Material Cantidad Precio

Madera (Tablones) 5a12x40cm,anchuras de 10 a 30 cm $172.80
y longitudes de 2 a 10 m.

Pegamento Y4 galén $5.50
Clavos 2 libras de clavo con cabeza de 2" $1.20
Barniz 3 en 1 Caobilla | 1 galén $35.50
Mano de obra 1 persona $200.00
Imprevistos $35.00

TOTAL $450.00
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ANEXOS 8

Instrumento de evaluacién

Para medir la eficacia de la propuesta del plan promocional, se sugiere la
evaluacion sea por medio del pretest, que es una prueba previa a la puesta en marcha
de los instrumentos que tienen como principal objetivo evaluar la idoneidad de las
acciones. Esto permitira prevenir y rectificar los posibles errores que puedan surgir,
asi como incluir mejoras y modificaciones en este caso al plan promocional de la

empresa.

Para llevar a cabo el pretest es necesario utilizar técnicas de evaluacion cualitativa
como:

e [Focus group

e Entrevistas en profundidad

e Entre otras

Para TOCOMADERA se propone implementar un focus group para evaluar en
gué medida tendrian impacto las estrategias incluidas en el plan promocional,
preparandose algunas preguntas (planteadas a continuacién) y observando su

comportamiento al mismo tiempo.

v' ¢ Piensas qué es importante la utilizacion de la tecnologia para dar a conocer
una marca? ¢ Por quée?

v' ¢ Qué opinas sobre el logotipo de TOCOMADERA?

v' ¢ Piensas que los articulos promocionales ayudarian a reconocer y recordar la
marca TOCOMADERA en el mercado?

v" En tu opinién ¢ Cudles son las claves para que una marca sea reconocida en
el mercado altamente competitivo?

v Entre otras
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La aplicacion de esta técnica apoyaria a medir los aspectos relevantes de la

puesta en marcha de las estrategias de “Branding” propuestas, como por ejemplo:

Aspectos relevantes del pretest

4 3\

El grado de comprension y retencion del mensaje.

L J

4 3\

La percepcion del mensaje por parte del publico.

La conveniencia de los métodos seleccionados

El nivel de aceptacion o rechazo de las estrategias
propuestas.

La asociacion del producto o marca con el mensaje.

Sin embargo es necesario evaluar el impacto obtenido luego de la aplicacion del
plan promocional mediante el postest para ello se suele implementar técnicas de

investigacion cuantitativa como la encuesta, identificando los siguientes aspectos:

( A
La penetracion alcanzada por el mensaje en cuanto
a notoriedad de la marca o producto

. J

( )
El nivel de recuerdo.

L J

( )
Los cambios de actitud hacia la marca o producto

L J




