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RESUMEN EJECUTIVO

La Corchea es una empresa que se dedica al tefiido de productos y prendas a base de aflil,
iniciando su proyecto en el afio 2014, y posteriormente posicionando su marca en la red social
Facebook, siendo su propietaria la Licda. Alejandra Bafios, una joven emprendedora con una
gran pasion por la creacion de disefios innovadores en prendas de vestir y accesorios que se

ajusten a las necesidades y deseos de sus clientes.

El impacto del internet y el marketing digital ha llevado a la evolucion el marketing de
manera directa logrando que el consumidor este cada vez mas cerca de los productos o
servicios que demanda, por ello los productos elaborados a mano vy tefiidos a base de afiil no
estan fuera de estos cambios, es decir que La Corchea debe estar alerta sobre las formas y
técnicas de comunicacion con su mercado meta, por esta razon surge la iniciativa de
realizacién de manual de branding digital para la implementacién en plataformas digitales,

permitiendo posicionar su marca en los medios sociales.

Previo a la elaboracién del manual de branding para la implementacion en plataformas
digitales se realiz6 una investigacién profunda, comprendida con la realizacion de una
entrevista a la entidad, un grupo focal y aplicacion de la técnica cliente oculto con la finalidad
de obtener informacion fidedigna que permitira la comprension de la situacion actual de La

Corchea y de este modo crear estrategias especificamente para la empresa y sus clientes.

Como objeto de estudio de la investigacion en torno al Capitulo I, se determinaron aquellas
areas especificamente digitales que brinden un apoyo y seguimiento de anélisis a la empresa
para un mayor posicionamiento de la marca La Corchea tanto para clientes actuales o clientes
potenciales, utilizando las herramientas de redes sociales como principal medio de

comunicacion a su publico.

El desarrollo de los medios digitales permite que los emprendedores posicionen su marca

mediante la creacién de perfiles tanto en Facebook, Instagram, blog, entre otros. En los cuales



se puede crear contenido que genere interés en el cliente, y de esa manera generar confianza y
mayor comunicacion con el cliente permitiendo asi incrementar su participacion en el

mercado.

El Capitulo Il se desarrolla la investigacion, implementando tres técnicas, las cuales son
Entrevista con la Entidad, Cliente Oculto, Grupo Focal, estas técnicas arrojaron informacion
muy valiosa que sirvio de base para la construccion de la investigacion. Por su parte, el grupo
focal, que consiste en una serie de preguntas de sondeo y especificas del tema que se esta
investigando, los participantes brindaron informacion segun la percepcién que tienen en
relacion a la produccion y comercializacion de los productos tefiidos a base de afiil en el

mercado local.

Posteriormente en el Capitulo Il1, se presenta el manual de Branding Digital, como propuesta
para dar solucion al planteamiento del problema basado en la informacion recolectada, se
inicia desarrollando la metodologia que serd utilizada para creacion de estrategias que se
realizarn con base a objetivos y como seran desarrolladas mediante campafas de marketing
digital, asi como también se establece el presupuesto donde se distribuye cada campafa

realizada y el valor que conlleva a la implementacion de estas.

Finalmente se describe el método de evaluacién y control de las tacticas y campafias,
presupuestos y proyecciones desarrolladas para los periodos comprendidos entre 2019, 2020 y
2021.



INTRODUCCION

Actualmente el mercado de productos tefiidos con tintes naturales como el afiil se encuentra en
una etapa de reencuentro, debido a eso los artesanos y emprendedores buscan cada dia innovar
con sus productos y técnicas de tefiido para cautivar a su publico meta y crecer como
empresas. Las personas gustan de los productos tefiidos a base de afil elaborados con procesos
tradicionales como un elemento histérico que forma parte del desarrollo de la economia
salvadorefia, adquiriendo los productos para uso propio o para obsequiar a seres queridos en el
exterior, como empresa La Corchea tiene el potencial dptimo para desarrollarse y crecer en el

mercado artesanal.

El documento consta de tres capitulos relacionados entre si, en el capitulo I, se describe la
funcionalidad que posee la marca La Corchea en el entorno digital, apreciando la informacion
que servira para tener una mejor compresion del mundo digital, este capitulo se conforma por

cuatro secciones.

En la primera se describe el planteamiento del problema, se formulan las interrogantes que
guiaran a la solucién del problema y a su vez se describen los objetivos que se pretenden
alcanzar. En la segunda seccion se detalla la conceptualizacion del marketing en general, asi
como también marketing digital, dichos conceptos permitirdn el fortalecimiento de la
informacion. Como tercera seccion se realizara el diagnostico digital que permitira conocer las
actividades desarrolladas por la empresa, asi como también la que realiza la competencia, por
altimo la cuarta seccion esta comprendida por la segmentacion del target al cual los productos
elaborados por La Corchea van dirigidos, este apartado se realiza definiéndolo
demograficamente, segln la industria en que estd clasificada la empresa La Corchea, su
segmentacion geogréfica, las generaciones que conforman su segmento, las motivaciones,

aspiraciones, objetivos, su actitud y comportamiento.



El capitulo Il, pretende demostrar la situacion actual de la empresa entorno a los medios
digitales en los que tiene presencia, al mismo tiempo se describen y analizan cada uno de los
resultados obtenidos mediante las diferentes técnicas de recoleccion de informacion utilizadas
en la investigacion las cuales son entrevista con la entidad, cliente oculto y grupo focal, la
aplicacion de estas herramientas permitio obtener informacion necesaria para posteriormente
describir las oportunidades identificadas en el desarrollo de la investigacion y de ese modo
brindar conclusiones y recomendaciones para el logro de los objetivos reales de la empresa
identificados con base a la investigacion, por ultimo, se describen los activos digitales que
seran utilizados por la empresa para una mayor participacion en el mundo digital y que seran

de gran importancia para el crecimiento de la misma.

En el capitulo 1l se establecen y formulan las diferentes estrategias a desarrollar en
plataformas digitales para la empresa La Corchea, las cuales son de branding,
posicionamiento, penetracion y fidelizacion tomando como base los objetivos que se desean
alcanzar los cuales buscan generar valor a la marca, mejorar el posicionamiento y atraer
nuevos clientes y que de igual manera se adecuen a los gustos y preferencias del segmento de

mercado al que la empresa dirige sus productos.

Se realiza la aplicacion de metodologia, evaluacion y control de las estrategias, estableciendo
campafas proyectadas en corto y mediano plazo para los afios 2019, 2020, 2021, las cuales
determinaran un mejor posicionamiento de La Corchea en medios digitales, mejorando el
posicionamiento de la marca en motores de busqueda haciendo uso de SEO y SEM, dichas
campafias estan dirigidas al segmento de mercado de la empresa siendo personas con status
social bajo-medio, relajados, alegres, empleados y de personalidad extrovertida.
Posteriormente se establecen indicadores claves de desempefio denominados KPI'S los cuales

ayudaran al analisis y medicién cada una de las campafias.

Finalmente se presentan los presupuestos de cada una de las campafas planteadas, asi mismo
las proyecciones en el periodo comprendido de tres afios a partir de 2019.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA'Y MARCO TEORICO.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Descripcion del Problema

En la actualidad los productos elaborados a mano y tefiidos a base de afiil han obtenido un
reencuentro en los productos nacionales en El Salvador todo ello debido a que han surgido
nuevos artesanos y emprendedores que buscan cada dia innovar con sus productos y técnicas
de elaboracion y tefiido para cautivar asi al publico meta al cual dirigen sus productos y crecer

Ccomo empresas.

La Corchea es una empresa, que se dedica a la elaboracion de prendas de vestir, accesorios,
articulos decorativos para el hogar, entre otros, todos tefiidos a base de afiil. Inicié en el afio
2014, logrando introducirse al mercado de productos tefiidos con tintes naturales, de calidad y
estableciendo relaciones con sus clientes. Cuenta con una Fan Page en Facebook con un total
de 3,697 seguidores; perfil en Instagram con 1,383 seguidores, segun observaciones de la
propietaria sus clientes reales en los medios sociales son aproximadamente un 30%, al mismo
tiempo determina que obtiene un numero mayor de clientes por medio de su participacion en
los mercaditos y a traves de recomendaciones de amigos y familiares, es decir; uso de
publicidad boca a boca. En este sentido se determina que su participacién en los medios
sociales no esta brindando el reconocimiento que su marca necesita para obtener un mercado

mas amplio.

Actualmente la Fan Page, es administrada por su propietaria, identificando que sus posts se
publican con una frecuencia de entre 7 y 11 dias de diferencia, la interaccion que tiene con sus
clientes es casi imperceptible, cuenta con disefios propios, se muestran fotografias de eventos
en los que ha participado. Ademas, se comparten articulos relacionados a la moda, talleres de
tintes con aflil que ha impartido, mostrando en sus medios sociales no solo productos, sino que
también datos que le pueden interesar al cliente. No obstante, el no contar con personal

exclusivamente para administrar sus redes sociales, su publicidad no es modificada con mucha



frecuencia, existe muy poca interaccion con los seguidores, poca variedad de fotografias para
mostrar los productos que elabora, en general su Fan Page no esta logrando que su publico se

identifique con la marca.

En cuanto al perfil de Instagram, el contenido que se comparte es el mismo que en Facebook,
pero con mas frecuencia, a su vez se observa que la interaccion con sus clientes es mayor,

debido a que sus seguidores se encuentran en el rango de su segmento de mercado.

En el mes de marzo 2018 La Corchea realizé la creacidon de una cuenta en Etsy, tienda en
linea, donde muestra sus productos, siendo la ultima plataforma donde La Corchea ha creado
un perfil, al visitar su perfil se visualiza que debido al poco tiempo de su creacion las

interacciones con los clientes no se han generado en gran medida.

La implementacién de estrategias que ayuden a obtener un mayor posicionamiento de la
identidad de la marca La Corchea es favorable debido al niUmero de seguidores en sus redes
sociales, con lo anterior se concluye que a largo plazo la empresa cuenta con los medios
sociales y las herramientas necesarias que le ayudaran a posicionarse con mayor presencia en

su publico meta.

Se puede decir que al administrar de manera descentralizada el uso de los medios sociales, no
se hace uso de la marca como un diferenciador de captacion de nuevos clientes, permitiendo

que los consumidores busquen otras alternativas de compra en productos similares.

Considerando los objetivos de esta investigacion se pretende realizar un analisis de las
diferentes herramientas digitales, que son esenciales y que le permitan a La Corchea,
transmitir y posicionar su marca, siendo sus productos hechos a mano y tefiidos a base de afiil

como la primera opcién de compra.



1.1.2 Formulacion del problema

El desarrollo de la presente investigacion acerca de la empresa La Corchea permitira dar

respuesta a las siguientes interrogantes:

a) ¢Cuales son los medios digitales por los cuales La Corchea da a conocer sus

productos?

b) ¢Qué nivel de participacién obtiene La Corchea en las diferentes ferias,

convenciones o mercaditos en las que expone sus productos?

c) ¢Cudl es el posicionamiento de marca La Corchea en los ultimos 3 afios en la
zona metropolitana de San Salvador?

d) ¢Cual es el nivel de lealtad que representan los clientes actuales con La

Corchea?

e) ¢Qué tipo de contenido presenta La Corchea en medios digitales?

1.1.3 Enunciado del problema

¢Qué medios digitales y qué contenido deberd administrar La Corchea, que le permita
construir el Branding, logrando posicionarla como primera opcion de productos elaborados a

mano Yy tefiidos a base de afiil en su mercado meta?



1.1.4 Obijetivos de la Investigacion

En esta seccion se plantean los objetivos, general y especificos que se pretenden alcanzar en la

investigacion.

a)

b)

General

Identificar los medios y el contenido que contribuiran a un mejor posicionamiento de
marca en medios digitales de la empresa La Corchea en la zona metropolitana de San

Salvador departamento de San Salvador.

Especificos

Evaluar la situacion de los medios digitales con los que cuenta La Corchea, con el fin

de identificar su posicionamiento.

Definir los canales de comunicacion de la marca, para mejorar la interaccion con sus

clientes.

Determinar el comportamiento del mercado meta, para elaborar estrategias que

permitan ubicar la marca en el top of mind del consumidor.

Identificar como el mercado meta percibe los mensajes transmitidos en los elementos

visuales, y si estos corresponden al que se desea transmitir.



1.2 MARCO TEORICO

1.2.1 Conceptualizacion del marketing

Segun Kotler y Amstrong, (2013, p.33) marketing es “un proceso social y administrativo
mediante el cual los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean,
creando e intercambiando valor con otros”. Es decir que, las actividades ya no estan
Gnicamente en funcién de realizar un intercambio, sino en generar valor para las partes

involucradas.

Asi mismo, American Marketing Association (AMA) lo define como:

(AMA, 2013) “una actividad, un conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar,
entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para clientes, socios y la sociedad en general”.
Es el proceso mediante el cual se busca satisfacer necesidades, gustos o preferencias de un

grupo de personas creando relaciones de valor entre la empresa y su cliente.

Cabe mencionar que el marketing no solo permite que las empresas incrementen ventas sino
mas bien por medio de estrategias bien desarrolladas logre que el cliente se sienta satisfecho
por los productos o servicios adquiridos y este lo recomiende con sus conocidos, alcanzando

asi una mayor participacion en el mercado, para ello se hace uso del marketing mix.

a) Marketing Mix

Segin AMA (2011), el marketing mix es: “La combinacion de variables de marketing
controlables que utiliza la empresa para alcanzar el nivel deseado de ventas en el mercado
objetivo” El marketing mix consta del analisis de cuatro variables las cuales son producto,
precio, plaza y promocidn, esto de acuerdo al entorno al que pertenezca la empresa, por
ejemplo, si se orienta al sector servicio, es necesario ampliar a 7p, incorporandose personas,

procesos Yy evidencia fisica.



Por lo anterior, La Corchea al ser una empresa que produce y comercializa productos tefiidos a
base de afiil, permite realizar un analisis con las 7 variables del marketing mix, tal como se

observa a continuacion:

J] Producto (1P)

Segun AMA, (2008) la variable producto es; “Un conjunto de atributos (caracteristicas,
funciones, beneficios y usos) capaces de intercambio 0 uso; generalmente una mezcla de
formas tangibles e intangibles” Por lo tanto, un producto puede ser una idea, una entidad fisica

(un bien) o un servicio, o cualquier combinacién de los tres.

La Corchea al ser una empresa que se dedica a la elaboracién de productos hechos a manos y
teflidos a base de afiil, entre los que se pueden mencionar son: blusas, bolsos, mochilas,

prendedores, aritos, pulseras, productos para decoracion del hogar, entre otros.

J] Precio (2P)

Segun Monferrer, (2013, p. 117). “El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o por un servicio, o la suma de todos los valores que los consumidores intercambien

por el beneficio de poseer o utilizar productos”.

A continuacion, en la tabla N°1 se muestran los precios de los productos de La Corchea.

Precios de productos con mayor demanda de La Corchea

Blusas. $20.00
Mochilas $30.00
Bufandas $14.00
Bolsos $17.00
Monederas $4.00

Cosmetiqueras $10.00
Aritos $3.00

Tabla 1: Precios de productos con mayor demanda La Corchea
Fuente: Elaboracion propia, basado en datos proporcionados por propietaria La Corchea



J] Plaza (3P)
Segun American Marketing Association plaza es:

(AMA, 2011) “Plaza es la comercializacion y transporte de productos a consumidores” plaza
es el espacio fisico, el canal, a través del cual el producto sera expuesto y llegard al

consumidor final.

La Corchea cuenta con el apoyo de tres tiendas como: Casa Sentalia, Tienda la Vitrina y Casa
Orion, que son tiendas tipo basares en los que La Corchea exhibe sus productos y los clientes
puedan adquirirlos, asi mismo, expone sus productos asistiendo a los eventos realizados por El
Mercadito, el cual es un espacio donde todos los emprendedores inscritos pueden dar a
conocer sus productos. Cuenta ademas con servicio a domicilio, para realizar la entrega de

pedidos de sus clientes.

J] Promocién (4P)

Conjunto de herramientas que permiten a la empresa transmitir informacion a su mercado

meta logrando asi actitudes o comportamientos deseados en el cliente.

Para Stanton, Etzel y Walker, Promocidn la describen como:

(Stanton, Etzel y Walker, 2007, p. 505) “La promocion sirve para lograr los objetivos de una
organizacion. En ella, se usan diversas herramientas para tres funciones promocionales

indispensables: informar, persuadir y comunicar un recordatorio al auditorio meta”.

Esta variable estd constituida por publicidad, promocién de venta, relaciones publicas, venta

personal y marketing directo, analizando a continuacién cada una de ellas:

. Publicidad

Para Kotler y Armstrong (2012, p. 408) publicidad es “Cualquier forma pagada de
presentacion y promocion no personales de ideas, bienes o servicios, por un patrocinador

1dentificado”.



Algunos de los métodos de publicidad que utiliza La Corchea son publicidad boca a boca,
realizacion de publicidad pagada tanto para eventos o promocion de fotografias y mediante la
entrega de tarjetas a cliente frecuente, donde se detalla la informacion y las redes sociales de

La Corchea.

o Promocion de ventas
Kotler y Armstrong, (2012, p. 408). Define la promocion de ventas como: “Incentivos a corto
plazo que fomentan la compra o la venta de un producto o servicio”. Generalmente a final de
cada temporada, La Corchea, aplica un porcentaje de descuento a sus productos, segun la
cantidad de compra se le aplica un 20% de descuento, ademas de la realizacion de concursos

en sus redes sociales.

e Relaciones publicas
Para Kotler y Armstrong, (2012, p. 408)

Las Relaciones publicas se definen como el establecimiento de buenas relaciones con los diversos
publicos de una compafiia mediante la obtencion de publicidad favorable, la creacion de una buena
imagen corporativa y el manejo o bloqueo de rumores, relatos o sucesos desfavorables.

La Corchea, busca establecer la mejor relacién tanto con sus clientes como son sus
proveedores, basadas en el respeto, la comunicacion, la sinceridad y el entusiasmo. Generando
asi un ambiente armonico, donde sus clientes ya fidelizados se mantienen y se abren puertas a

los clientes potenciales.

e  Venta personal
Segun Monferrer (2013, p. 168). “La venta personal es una forma de comunicacion oral €
interactiva mediante la cual se transmite informacion directa y personal a un cliente potencial
especifico y se recibe, de manera simultdnea, respuesta por parte del destinatario”. Esta es una
estrategia que le es de mucha utilidad a La Corchea cuando se hace presente en los diferentes
eventos promovidos por diferentes Organizaciones No Gubernamentales (ONG’s) o entidades
gubernamentales, tiene contacto directo con sus clientes y clientes potenciales, generando una

relacion mas cercana, profunda y duradera.



o Marketing Directo

El Marketing Directo para Kotler & Armstrong (2012, p. 408) “son las conexiones directas
con consumidores individuales cuidadosamente seleccionados con el fin de obtener tanto un
resultado inmediato como establecer una relacion duradera con el cliente”. La Corchea aplica
de cierta manera en Marketing Directo, a sus clientes por medio de un mensaje directo o
personal, hacen el pedido del producto que desean adquirir en los eventos que asiste, los
clientes observan los productos unicamente por medio de las fotografias publicadas en sus

redes sociales.

J Personas (5P)
Hernandez, Cabrero (2018, p. 65). Define la variable personas como:

La variable que engloba tanto a los clientes como a todas las personas relacionadas con el negocio
(empleados, socios) Estos Gltimos pueden llegar a representar la ventaja competitiva de la compafiia si

son gente comprometida y saben defender la organizacion con credibilidad.

En La Corchea, siendo su propietaria quien realiza la funcién de publicar, comentar e
interactuar con los clientes a través de sus redes sociales tanto Facebook como Instagram,
busca la venta de los productos a través de frases y hashtag que motiven al cliente a
adquirirlos, al mismo tiempo de transmitir el ser de su marca, brindando respuestas eficaces a
los clientes, manteniendo un contacto directo con el cliente influyendo de forma positiva para

determinar la compra.

J] Procesos (6P)

Para Hernandez, Cabrero (2018, p. 65) procesos significa lo siguiente:

Variable que engloba todo tipo de procesos desde el embudo de ventas o procesos de compra del cliente
(directrices de como se debe tratar al cliente, procedimientos de reclamaciones, gestién de incidencias,
entre otras), hasta el modo de distribucion o los procedimientos de la empresa relacionados con el pago.

Al momento de realizar una venta, La Corchea emplea atencién personalizada a cada uno de
los clientes siempre con el cuidado de brindar productos de calidad y que cumpla con todas las

caracteristicas demandadas por el cliente, mantener una comunicacion constante es primordial.
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Con el desarrollo de los medios sociales, las compras en linea acumulan una mayor
participacion en el mercado, es por ello que se implemento la entrega de productos en lugares

estratégicos siempre velando por la seguridad del cliente.

J] Evidencia o Prueba Fisica (7P)
Para Hernandez, Cabrero (2018, p.65). La evidencia o prueba fisica son: “Las pistas o las
evidencias que rodean al cliente en todo el proceso de compra, desde la experiencia del
usuario, cuando esta en la web de la empresa, hasta el entorno fisico en el que se desarrolla el

servicio”.

La imagen de La Corchea, en cuanto a las redes sociales es fresca, agradable, juvenil,
Ilamativa, de facil percepcion, sin embargo, por la falta de experiencia y a que sus niveles de
ventas no son los deseados, no se ha logrado contar con la capacidad econdémica para

establecer un lugar en el que se puedan comercializar los productos que se elaboran.

b) Marca

Para Kotler y Armstrong (2008) “Una marca es el nombre, un término, un signo, un simbolo,
un disefio, 0 una combinacién de todos estos elementos, que identifica al fabricante, o

vendedor de un producto o servicio”

Considerando lo expuesto por los autores, cabe mencionar que una marca es de vital
importancia para las empresas porque a través de ella se dan a conocer los productos, bienes o
servicios. Las marcas brindan una identidad, para que los clientes puedan reconocer a un

producto frente a los demas.

JJ' Valor de Marca
Segln Ruiz y Parrefio (2013, p.38) El valor de marca es:

La marca genera una serie de operaciones para el consumidor que van a ser determinantes en la
valoracién personal del producto en si y, por consiguiente, en la decisién de compra del consumidor. En
este sentido, el valor de marca se basa en el grado en que existe una alta lealtad de marca, notoriedad,
calidad percibida, fuertes asociaciones con la marca y otros activos como patentes, marcas registradas y

relaciones en el canal de distribucion.
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Crear valor de marca es de mucha importancia sobre todo para la micro y pequefia empresa
que buscan a través de su distintivo (marca) generar en sus productos esa decision de compra y

que solo a través de su marca se logre una lealtad hacia sus productos.

J Lealtad de marca

Vega (1993) Se define como la tendencia de repetir la compra de productos de una misma

compafia.

Dicha definicién busca la repeticién de un determinado producto asociado a la marca, muchas
empresas realizan estrategias que logren una lealtad de compra hacia los productos, que los
clientes se sientan identificados y satisfechos con el producto adquirido, retornando a una
compra, al mismo tiempo la empresa debe continuar brindando la satisfaccion que el cliente
encuentra en los productos, para que este pueda tener una lealtad hacia el producto o productos

de la marca.

JJ' Mantray valores
Segun Branzai, Branding y Marcas, (2018). El Brand Mantra, puede definirse como la idea
interna de marca capaz de sintetizar la razon de ser de su existencia, que refleja nuestra

esencia, nuestras intenciones y nuestra forma de entender el entorno de la empresa.

Los valores se definen como pautas de conducta, principios, actitudes y los pilares
fundamentales dentro de una organizacion, orientados a la conducta de los individuos dentro
de la misma. Los valores deben de comunicarse a todos los miembros y a la vez ser puestos en
practica para lograr el éxito desde adentro y poder ser transmitido hacia afuera de la

organizacion.

JJ° Experiencias

Marketing Directo (2014) Se refiere a la gestion del valor que contiene la oferta de un
producto o servicio a través de vivencias emocionales de comunicacion y consumo

gratificantes para el usuario.
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Para el consumidor debe existir una excelente experiencia de compra para que esta sea

recordada.

J Manual de marca

Segun Diez F. (2006) define manual de marca de la siguiente manera:

En el manual de identidad corporativa se recogen todos los simbolos y normas que definen a una
organizacion. Este manual posibilita que los empleados tengan un comportamiento homogéneo, unitario
y coherente con la imagen que la organizacion quiere transmitir de si misma.

Cuando se habla de manual de marca o entidad corporativa este nos refleja el ser de una
empresa, cOmo se encuentra estructurada desde su interior hacia su exterior, es decir, el ser de
la misma, en donde desde los altos mandos, empleados y todos los que conforman la empresa

estén identificados con el motivo que realmente la marca significa y desea transmitir.

c) Branding
Para Mique (s.f), branding es:

Término utilizado en marketing para definir la construccion de una marca. Es decir, engloba todas esas
acciones que se llevan a cabo para crear la imagen de marca de cara a un consumidor. Mediante este
proceso, se intenta potenciar valores y ciertas cualidades intangibles que le den fuerza frente a la
competencia y conseguir un buen posicionamiento dentro del mercado.

El branding es el proceso mediante el cual se construye una marca, es decir la gestion que las
empresas realizan para que su marca sea facilmente reconocida frente a la competencia

resaltando sus atributos, de esta manera se atrae la atencion de clientes potenciales.

7' Elementos del Branding.
A continuacion, se presentan los diferentes elementos que conforman el branding y que toda
empresa debe prestar especial atencion para contribuir a la construccion de una imagen
corporativa.
e Nombre
Joan Costa (2004) una marca empieza por el nombre dandole signo verbal, ayudando a que se
refiera al producto a través del nombre y se transforma con la ayuda del disefio en logotipo

para convertirse en la firma, llegando a tener un significado propio.
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El nombre es la parte esencial que identifica a los productos en el mercado, en el caso de la
empresa en estudio, su distintivo por el cual los productos elaborados y tefiidos a base de afiil
son identificados y nombrados es La Corchea teniendo un significado propio para sus

productos.

e Identidad corporativa
Segun Mique (s.f) La identidad corporativa se refiere a: Lo que representa al publico objetivo
y la manera en que se hace. Es lo que mas valor va a dar a la marca y lo que va a diferenciarlo

frente a otra.

La identidad es la imagen que toda empresa tiene de si misma y que transmite a su publico. Es
decir que la identidad corporativa es un reto que toda organizacion presenta, es importante que

la imagen que la empresa desea transmitir sea la misma que perciben sus clientes.

e Posicionamiento
Garcia y Cruz (2002) Los consumidores tiene una cierta percepcién de los productos y marcas,
que se forman como consecuencia de las diferentes impresiones, sensaciones e informaciones
que recibe del producto, ya sea a través de la publicidad, del precio, el envase, del vendedor,

de otros consumidores o del consumo mismo.

Se busca una mayor presencia en la mente de los consumidores por mas tiempo e intensidad,
siendo capaz de estar posicionado en el momento de la compra, cuando se encuentre en
proceso de decision con productos de igual similitud, haciendo mas fécil la seleccién en

grupos similares.

e Arquitectura de marca
Para Branzai (2018), La arquitectura de marca es: “la herramienta que permite a las compafiias
establecer y organizar los objetivos, territorios y entornos competitivos de cada una de sus
marcas, esta debe ser sencilla, facil de entender, coherente y ejecutable”
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De acuerdo con lo descrito anteriormente, la arquitectura de marca es la estructura por la cual
estd constituida una marca, que involucra estrategias y tacticas que permiten construir y

organizar el portafolio de la marca.
Il Tipos de Branding

Para Razak, Alejandro (2017) identifica tres tipos de branding que se encuentran en el

mercado, los cuales son:

¢ Branding Sustentable.
El branding sustentable se refiere a la generacion de responsabilidad y conciencia social con el
medio ambiente, incluso conciencia de ética econdmica. Tiene como objetivo trabajar marcas

sostenibles y perdurables en el tiempo.

Crear responsabilidad y conciencia social es un camino que toda empresa debe establecer
como compromiso con la sociedad. Como marca La Corchea busca concientizar a la no
utilizacion de productos realizados a base de quimicos y elaborados con maquinaria industrial
que deterioran el medio ambiente, es por ello que cada uno de sus productos es elaborado a

mano Yy tefiido con tinte naturales.

e Branding Estratégico.
Se refiere al posicionamiento del producto con base a su propuesta de valor. Las marcas no
solo tratan de ofrecer y vender su producto, sino de regalar una idea, una emocion y un

sentimiento.

Como empresa La Corchea busca transmitir un sentimiento sobre los productos hechos a mano
con amor y con la emocion de contar con productos unicos. En el caso de sus productos

(mochilas) transmite una idea de compariera de viajes y aventura.
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e Branding Emocional.
El branding emocional se refiere a la vinculacion emocional de las personas con las marcas.
Mediante el establecimiento de nexos de unién como sentimientos y experiencias de marca,
tiene como objetivo llegar a las personas dejando de un lado atributos mas fisicos, invirtiendo
en aspectos que sobrepasan la racionalidad y permiten establecer vinculos mas fuertes con los

consumidores.

JJ' Branding Digital

Rowles, D. (2014) Branding se define como la personalidad de la organizacion, servicio o
producto creado por la suma de todas las experiencias que un individuo pueda obtener. Esto
incluye aspectos visuales pero los mas importantes son los puntos de contacto dentro de los

medios sociales y las valoraciones publicadas.

/' Manual de Branding Digital

Para Muiiiz (2014) “El disefio de la identidad corporativa queda recogido en un manual tras un
proceso meditado de analisis, desarrollo y estudio del conjunto de valores y creencias que

conforman la personalidad de la empresa.”.

Tomando como referencia este concepto, para esta investigacion, se entendera que Manual de
Branding Digital es el documento administrativo, en el que la empresa reflejara sus elementos

de manera visual y las estrategias que se realizaran para incrementar su valor de marca.

1.2.2 Marketing Digital

El marketing digital es la adaptacion de caracteristicas del marketing al mundo digital
utilizando nuevas herramientas que facilitan la comunicacion entre la empresa y el comprador.
Se trata, por lo tanto, de un método para identificar la forma mas eficiente de producir valor al

cliente por medio de las herramientas digitales.
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En este sentido diversos actores consideran que las 4Ps del marketing mix convencional se

transforman en las 4Fs del marketing digital para aprovechar el potencial de internet, en

especial la comunicacion digital.

a) 4F’s del Marketing Digital

Flujo: Es conseguir un estado mental en el que entra el usuario de internet al que se

ofrece interactividad y valor afiadido.

Funcionalidad: Se refiere a tener recursos digitales en la web (home page, un blog,
una comunidad virtual, una tienda virtual etc.) atractivos, claros y utiles para el

usuario.

Feedback: La conversacién con el usuario debe ser reciproca, de usuario a empresa,
pero también de la empresa al usuario. Se trata de establecer un diadlogo con los

clientes demostrandoles que su opinion e interaccion vale mucho.

Fidelizacion: El internet ofrece la posibilidad de la creacion de comunidades de
usuarios que aporten contenidos, de tal manera que se establezca un didlogo
personalizado con los clientes, quienes podran ser asi mas fieles. La fidelizacion es,

por lo tanto, un elemento esencial.

Vivimos en un mundo donde lo digital estd a nuestro alrededor, se ha convertido en uno de los

principales canales estratégicos de comunicacion para las empresas desarrollando asi

estrategias de comunicacion; la presencia el mundo digital es de vital importancia para la

relacion entre empresas y personas.

b) Mix Digital

La creacion de una marca surge con la finalidad de identificar de manera correcta un producto

0 servicio, y que se diferencie de la competencia. En esto las empresas explotan sus ventajas

competitivas, atendiendo las demandas de su mercado meta.
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A continuacion, se detalla el mix digital que debe estar inmerso en los planes de mercadeo,

aprovechando los beneficios que dan las tecnologias.

JJ' Desarrollo Web
Thomas (2001) Se considera el mecanismo de funcionamiento de las paginas ya que crea
diferentes funciones segun el disefio previsto por medio de lenguajes de programacion como
HTML o CSS.

77 Social Media
Moschini (2012) La utilizacion de estas herramientas representa estrategias de marketing
digital que generan multiples beneficios desde: visibilidad, reputacion visitas y ventas. No se
puede centrar solamente en un beneficio, por lo general todos estan relacionados y uno puede

generar el siguiente.

JJ' Redes Sociales:
Es una estructura capaz de comunicar entre si a personas o instituciones, por medio de internet
permite crear grupos o comunidades con intereses comunes, suponen un contacto ilimitado y a
tiempo real. Las redes sociales permiten una conexion personalizada, rapida y directa entre las

compafiias y sus seguidores.

/) Pay per Click (PPC)
Campos (2017), como su nombre indica, en este modelo el anunciante paga cada vez que un
usuario hace clic sobre su anuncio. El uso de esta herramienta le permite a la empresa ser mas
visible de su marca en diferentes plataformas. La inversion que se realiza es baja, y es efectivo

si el anuncio logra cautivar al mercado meta.

I Reputacién On Line
Para Del Fresno (2012, p. 14) la reputacion Online es: El resultado de lo que los clientes, ex
clientes, futuro clientes, empleados, dicen, escriben y transmiten a otros en cualquier parte de
los medios sociales de internet o social media a partir de sus percepciones y experiencia en

cualquier momento de su relacion, directa o indirecta, con esa marca.
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/7' Publicidad de Display

La publicidad display constituye un formato publicitario online en el que el anuncio (conocido
generalmente como banner y formado por texto, imagen, audio, e incluso video) se muestra en
una pagina web de destino, por lo general presentado en la parte superior o lateral de la
misma. Con los avances de la tecnologia, a este tipo de publicidad se le ha ido incorporando

audio, video, incluso en algunos casos el usuario puede interactuar con ellas.

Campos (2017) Se realizan por medio de intermediaros en donde el anunciante se inscribe a
un servicio de publicidad web y por medio de ellos se selecciona la pagina o el blog mas

apropiado para la publicacion.

/' Mensajes Mdviles

Los mensajes de texto han sido una de las primeras herramientas utilizadas por el marketing
movil, el cual consiste en informar a los clientes sobre promociones y ofertas. La publicidad
por SMS permite a las empresas una mayor captacion de clientes y una comunicacion mas

directa con su mercado.

Para Hernandez, Cabrero (2018) este tipo de publicidad consiste en la transmision de
informacion via mensajes en el movil combinando texto, imagenes, animaciones y/o videos,

permitiendo entablar una comunicacion muy efectiva con los clientes y las empresas.

7' Email Marketing

Nufiez (2018), El email-marketing es una técnica utilizada por las marcas para contactar con
su publico objetivo a través del correo electronico. Esta técnica de marketing incluye
newsletters y mailing y sobre todo una buena estrategia que avale las acciones que se realizan.
Con la implementacion de esta herramienta, se genera una comunicacion directa con el cliente,

se pueden captar nuevos clientes y no requiere una gran inversion.
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a) Marketing de Contenidos

Nufiez, (2018) Nos referimos a marketing de contenido cuando la estrategia empleada por las
marcas se basa en generar ciertos tipos de contenidos Utiles e interesantes que generan una
reaccion positiva en sus usuarios. Es decir, que el contenido que se crea en estas plataformas

virtuales ayuda a despertar el interés de los usuarios por los productos que la empresa ofrece.

7' Landingpages

Segln 40 de Fiebre (s.f) Landingpages o pagina de aterrizaje, es una pagina web disefiada

especificamente para convertir visitantes en leads.

El funcionamiento de una Landingpages consiste en presentar informacion atractiva al usuario
logrando que este, brinde su informacion a través de un formulario, obteniendo a la vez

contenido de su interés.

¢) Herramientas para el diagndstico digital

Existen diferentes herramientas que proporcionan un mejor estudio de la investigacion y
ayudan al anélisis de las estrategias digitales, que se desarrollan para poder alcanzar los

objetivos deseados y obtener un diagnostico adecuado en las plataformas digitales.

Il Search Engine Marketing (SEM)

R&A Marketing, define SEM como: el acronimo de (Search Engine Marketing) es decir, la
posibilidad de crear campafias de anuncios por clic en internet a través de los buscadores mas
comunes. Como Yahoo o Google. Estas herramientas las ofrecen los propios buscadores para
publicitar a través de los medios (o servidores de anuncios) para publicitar en los medios de

busqueda o redes de contenidos.
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e Palabra Clave

Para Ramos, (2015). Palabra clave o keyword se define como:

Los términos que activan la publicacién de los anuncios. Cuando un usuario introduce una palabra clave
en el buscador, el anuncio se mostrara si se le ha asignado dicha keyword o alguna variacion de la
misma. Cuanto mas estrechamente estén relacionados los anuncios con las palabras claves que la
activan, mas probabilidades existiran que un usuario acabe realizando el clic.

Esta es la herramienta mas comun, creando un nuevo término compuesto por una 0 mMas
palabras, los usuarios las colocan en los buscadores y es de esta forma que obtienen respuestas
a sus interrogantes, y es una herramienta que brinda beneficio a las empresas, encontrando

informacion con mayor facilidad.

e Google AdWords

Para Ramos, (2015). Google AdWords se define como:

La plataforma publicitaria propiedad de Google y la principal fuente de ingreso del buscador. Los
anuncios de AdWords se muestran en las paginas de resultados del buscador de Google y también en
sitios webs asociados (red de distribucién de contenido o red de display), asi como en Google maps y en
otras propiedades de la compafiia.

e Por Perfil

Es la estrategia por medio de la cual, los anuncios publicitarios son presentados en los perfiles

privados de los usuarios segun las busquedas, gustos y preferencias observadas de estos.

e Facebook Ads

Es la plataforma que permite publicitar productos y/o servicios, en relacion a la informacion
del usuario, segun el segmento meta o que previamente realizé una buisqueda haciendo uso de

las palabras claves.

/] Search Engine Optimization (SEO)

Arias, (2013), Es el trabajo de optimizacion realizado para mejorar el posicionamiento de

webs en la pantalla de resultados de buscadores como Google.
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o Likealyzer
Likealyzer es una herramienta gratuita que permite analizar los fans de la pagina de Facebook
mostrando datos que ayudan a visualizar mejor el manejo de la Fan Page, al mismo tiempo
también visualizar un analisis de la competencia colocando el link de la Fan Page. Ver figura
N°1.

<CD Likealyzer EETOUIIN I} vocus sesion

Tu asesor personal de Facebook

Likealyzer es una herramienta gratuita que ayuda a las marcas a tener éxito en Facebook.

Figura 1: Sitio Web de Likealyzer.
Fuente: Sitio web

1.2.3 Key Performance Indicators (KPI’S)

Para Cano (2018) los KPI o Indicadores claves del desempefio son:

Los KPI o indicadores clave de desempefio son mediciones financieras o no financieras que se utilizan
para medir el grado de cumplimiento de los objetivos previamente establecidos, generalmente estan
contenido en el plan estratégico de la organizacion y reflejan su rendimiento en un periodo determinado;
los KPI'S se emplean en diversas &reas de una empresa entre las que se puede mencionar compras,
ventas, logistica y servicio y atencién al cliente.

Dichos indicadores, son seleccionados en relacién a la naturaleza de la empresa, es decir los
que mas se ajustan a su rendimiento, por lo que no es necesario seleccionar todos los
indicadores. Estos indicadores estan divididos en seis métricas que permiten medir diferentes
segmentos de la poblacion, en la aplicacion de estos indicadores, se obtiene como resultado

informacion mas focalizada y puntual.
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a) Métricas de Actividad

Es la forma de cdmo se mantiene la atencion del mercado meta, a través de las publicaciones
frecuentes respecto a la tematica que se presente en las redes sociales. Esto es medido con los
KPI'S de actividad.

J Ratio de Contenido

Permite conocer, en relacion al periodo anterior las cantidades de publicaciones que se
realizaron. Esta métrica es utilizada por las empresas como control interno, para identificar la

frecuencia de publicaciones en sus redes sociales o sitio web.

/7 Tiempo Medio de Respuesta.
Se toma como indicador que evalla el tiempo en promedio, que se toma la empresa o su
community manager en dar respuesta a cualquier consulta, duda o comentario que los clientes

publican en cualquier red social.

I Tasa de Respuesta.
Es la cantidad de comentarios, resoluciones de dudas, que ha dado la empresa a las

publicaciones de sus clientes, durante el periodo de tiempo que se esta evaluando.

b) Métricas de Alcance

Al hablar de redes sociales, la participacion o la falta de esta, del publico es de vital
importancia para una empresa, ya que ayuda a elaborar e implementar estrategias que mejoren
su desempefio, teniendo esto como referencia se valoran los siguientes indicadores para

conocer de mejor manera al publico.

JJ' Tasa de crecimiento
Este indicador, puede definirse como el comportamiento que tienen las fluctuaciones de la
audiencia en los medios sociales de la empresa, es decir la cantidad de seguidores que la
empresa gana o pierde en un periodo de tiempo.
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77 Alcance de una publicacion

Brinda el dato exacto de cuantas personas han visualizado la publicacion que realiz6 la

empresa, aunque solo haya sido una vez, a traves de sus dispositivos electronicos.

Il Sentimiento
Este indicador se refiere a las menciones que la audiencia hace en relacion a la marca, en
alguna publicacion realizada. Dichas menciones pueden ser positivas, negativas o0 neutras,
comparadas con el periodo anterior. Ayudando a las empresas a entender la percepcion que el

publico tiene respecto a la marca.

c) Métricas de Compromiso

Las meétricas de engagement 0 “compromiso”, Tratan de poner en cifras a la audiencia que

interacttan con los contenidos, mostrando un interés real y compartiendo de forma asidua.

22 Indice de Aplausos

Se contabilizan las muestras de aprobacion, incluyendo likes, favoritos, +1, shares, entre otros.

d) Meétricas de conversion

Esta métrica indica el porcentaje de usuarios que realizan una accion ya sea una compra, una
descarga, un registro o una reserva en las paginas web o blogs de una empresa. Conocer la tasa
de conversion ayuda a saber si las estrategias utilizadas para generar interaccion en el ambito

digital estan funcionando de la manera esperada.

J] Conversiones totales

Es la cantidad de conversiones promedio generadas por cada clic y que han sido registradas en
un tiempo determinado. Es decir, el total de personas que si estan realizando las acciones que

se pretenden alcanzar con las estrategias aplicadas.
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e) Meétricas de fidelizacion

Esta métrica indica que tan bien se esta realizando la captacion de clientes, se basa en tres
objetivos principales, los cuales son: repeticion de compra, aumento de compra y que

recomiende el producto o servicio brindado a otras personas.

Para determinar la efectividad de este mismo se evaluara los siguientes elementos:

7 Indice de satisfaccion

Este indicador es una de las herramientas mas utilizadas por las organizaciones para la toma
de decisiones respecto a la percepcion del cliente al hacer uso de los productos o servicios, si
este cumplio sus expectativas o requisitos. Permite ademas conocer su participacién en el

mercado general y la posicion que ocupa en la mente de los usuarios.

J Testimonios de clientes

El testimonio de un cliente en los medios sociales es de mucha importancia porque es una
declaracion que hace una persona cualquiera respecto a la experiencia obtenida al utilizar un
producto o servicio. Un cliente satisfecho es el mejor embajador de marca ya que su opinion

es una de las recomendaciones mas valiosas.

1.2.4 Generalidades

a) Clasificacion de las empresas segin CONAMYPE

No existe una definicion internacional Unica para clasificar las empresas, cada pais determina
sus propios criterios o dimensiones, en El Salvador, CONAMYPE las define considerando tres
criterios: El laboral, que clasifica a las empresas de acuerdo al numero maximo de
trabajadores empleados remunerados y permanentes que las conforman; el financiero, que
toma en cuenta el valor de las ventas brutas de las empresas, y por establecimiento o local fijo
para la realizacion de sus operaciones empresariales; de esta Ultima se exceptlan a los

empresarios unipersonales que en su mayoria desarrollan sus actividades de forma ambulante.
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7 Microempresa

Persona natural o juridica que opera en el mercado produciendo y/o comercializando bienes o
servicios por riesgo propio, con un nivel de ventas brutas anuales de hasta $ 100,000 y hasta

10 trabajadores remunerados.

7 Pequefia Empresa

Persona natural o juridica que opera en el mercado produciendo y/o comercializando bienes o
servicios por riesgo propio, a través de una unidad organizativa, con un nivel de ventas brutas

anuales de hasta $1 millon y hasta 50 trabajadores remunerados.

] Mediana Empresa

Persona natural o juridica que opera en el mercado produciendo y/o comercializando bienes o
servicios por riesgo propio, a través de una unidad organizativa, con un nivel de ventas brutas

anuales de hasta $ 7 millones y hasta 100 trabajadores remunerados

Expuesto lo anterior segun clasificacion la empresa La Corchea se define como microempresa.

b) Rubro Productos Tefidos a base de afil en El Salvador

La produccion del afiil especificamente en Centro América empezé en la primera mitad del
Siglo XVI, siendo EI Salvador el principal productor y exportador de la planta. EI Salvador

producia grandes cantidades y de excelente calidad.

En el afio 2,000 se lleva a cabo el Primer Encuentro Nacional sobre el Cultivo y
Procesamiento del Afiil, con el objetivo de sintetizar experiencias y compartir el conocimiento
adquirido. Los productores y artesanos fundaron nuevas asociaciones de afileros, (AZULES,
ADEPAO, ACOPADIM, los Amigos del Afil, entre otras).
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En la actualidad, existe una amplia cantidad de artesanos y emprendedores que han
aprovechado las bondades de esta planta y se han aventurado a crear negocios, aplicando
técnicas de disefios como en vestuario, calzado, bisuteria, entre otros, segun su creatividad
para tefiir. En general personas nacionales y extranjeras valoran una prenda, un accesorio,
creado a mano, y aun mas si es tefiido con tintes naturales, principalmente tefiidos a base de

anil.

c) Técnicas utilizadas en productos tefiidos a base de afiil

La elaboracion de estos productos requiere un proceso y técnica especial, que los artesanos y
emprendedores han perfeccionado a medida van surgiendo nuevas tecnologias, pero la esencia
del proceso sigue siendo muy delicado, desde la eleccion del cultivo de la planta segun el
clima, el tipo de las tierras, pasando por una extraccion muy minuciosa, por el obraje y el

teflido de la prenda u objeto que se desea.

Como empresa La Corchea utiliza para la creacion de sus productos las técnicas Shibori e

Itajime.

Il Técnica Shibori
El shibori es una de las primeras formas conocidas de tefiido de tela. Esta técnica data del siglo
8 d.c y proviene de Japdn, donde el color tradicional para tefiir fue siempre fue el azul indigo.
Hoy en dia se sigue empleando esta técnica milenaria con nuevos colores y combinaciones,

para crear hermosos estampados.

Hay un namero infinito de maneras en que se puede atar, plegar, torcer, comprimir y hasta
coser las telas para crear diferentes tramas de shibori, y todas ellas tienen resultados distintos.
Cada método se utiliza para lograr un resultado diferente dependiendo del tipo de tela que se

utilice.
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Pasos a seguir

Se mezcla la tintura en el cubo de acuerdo con las instrucciones del paquete o botella.
Se corta la tela de algodon del tamafio que se desee.

La mayoria de las técnicas de shibori requieren una serie de pliegues basicos en forma

de acordedn.

Se puede probar haciendo dobleces en forma de tridngulo o doblando la tela en el

mismo pliegue de acordedn, de manera tal que se genere el disefio deseado.

Se aseguran las figuras con varillas y al mismo tiempo se ata con bandas elasticas.

También se puede utilizar broches de ropa, esto hace que el estampado sea mas

colorido, con mas partes tefiidas y menos blanco.

Clips de oficina: su uso es similar al uso de los ganchos de ropa, pero le da un mas

psicodélico y de mas color.

Pedazos de madera: se puede utilizar pedazos de madera (con formas ovaladas o

cuadradas) en el frente y en la parte posterior de la tela.

Se debe seguir las instrucciones en la bolsa de carbonato de sodio y utilizar guantes de

goma para remojar las telas que se han plegado.

Dependiendo de qué materiales y formas se decida usar, las estampas y dibujos de la

tela seran diferentes.

Se introduce las telas en el cubo con la tintura por un tiempo determinado, hasta que se

logre un color vibrante.
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JJ Técnica ltajime.
Variante de la técnica de Shibori

El Itajime es un procedimiento cuyos resultados dependen en gran medida del disefio, esta
técnica puede ser considerada mas o menos compleja, de acuerdo a la mayor o menor

elaboracién del mismo.

e Procedimiento

v Se pliega la tela en zigzag, como para hacer un abanico,

v' Tomar todos los pliegues superpuestos del extremo del doblez de la tela y se coloca
dos plantillas plésticas, exactamente iguales, una de cada lado, una arriba y otra abajo,

v’ Sujetar todo con una pinza grande,

v Se prepara la tintura, segun el procedimiento habitual o con base a las instrucciones,
del fabricante del producto que se vaya a utilizar,

v Sumergir la tela himeda en el bafio de tintura,

v" Remover durante el tiempo indicado en el envase.

v" Fijar con un fijador comercial o con un bafio de agua y vinagre blanco.

v’ Se deja actuar por un tiempo y por tltimo se procede a enjuagar.

d) Segmento de mercado empresa La Corchea

La segmentacion se presenta de la siguiente manera:

JJ' Género: hombres y mujeres. Sin embargo, son las mujeres, quienes compran con
mayor frecuencia este tipo de productos.

JJ' Edades: De 20 a 56 afios de edad.

Il Poder adquisitivo: salario minimo en adelante, es decir ingresos bajo-medio.

JJ' Geografia: Zona metropolitana de San Salvador.
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e) Empresa La Corchea

Alejandra Bafios, una joven emprendedora fundadora de La Corchea, graduada de la
Licenciatura de Artes Plasticas de la Facultad de Ciencias y Humanidades de la Universidad
de El Salvador, quien con sus habilidades y caracteristicas ha ido abriéndose camino en
diferentes disciplinas, las que le han permitido reafirmar su gusto y pasion por la elaboracion

de productos con tintes naturales.

Alejandra es del criterio que los productos elaborados por manos salvadorefias, y tefiidas con
tintes naturales con técnicas heredadas por nuestros antepasados, deben recibir un apoyo mas
significativo y real, debido a que es un trabajo que nos identifica. En el afio 2014 mientras
recibia clases para perfeccionar su técnica, decidi6é junto con su mejor amiga fundar en ese
momento Corchea Azul, posteriormente cambio su nombre a La Corchea.

Para sumar esfuerzos, inici6 trabajando con su mejor amiga, quien también tiene el criterio de
que los productos elaborados en nuestro pais por gente salvadorefia deben ser valorados de
diferente manera y a quienes se les debe dar mas apoyo ya que es un trabajo unico. En la
actualidad La Corchea ofrece productos tales como: ropa, accesorios, mochilas, articulos del

hogar que estan en tendencia, pero, tefiidos con tintes naturales y tradicionales como el afiil.

La Corchea, es una empresa que cuenta con 4 afios de fundacién, su experiencia se esta
forjando, realiza diferentes esfuerzos para estar presente en el mercado y asistir a diferentes
eventos que realizan distintas instituciones como es el caso del Mercadito al cual La Corchea
pertenece, ademas de diferentes Organizaciones No Gubernamentales (ONG) y entidades de

gobierno que ayudan a potenciar el desarrollo de los microempresarios 0 emprendedores.

Con el surgimiento de las redes sociales La Corchea ha logrado posicionarse méas en el
mercado de productos tefiidos a base de afiil, dando a conocer a través de estos medios sus
diferentes productos e interactuando de manera mas personal con sus clientes o clientes

potenciales.
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1.3 DIAGNOSTICO DIGITAL

Las Plataformas Digitales se han convertido en los principales canales estratégicos de
comunicacion para las empresas, desarrollando asi estrategias de comunicacion digital; la
presencia en el mundo digital es de vital importancia para una relacion entre empresas y
personas. Expuesto lo anterior se desarrollara un estudio de los principales medios sociales de

la competencia, para determinar el nivel de participacion y captacién de sus seguidores.

1.3.1 Andlisis de activos digitales de la competencia

Para un analisis mas exhaustivo sobre la competencia de La Corchea, se utilizara la
herramienta Likealyzer. Los mismos indicadores seran evaluados al utilizar dicha herramienta
de andlisis, donde se obtendra una perspectiva igualitaria, de las variables encontradas y estas

conduciran a un panorama de ventaja competitiva.

a) Facebook Anihra indigo, El Salvador
Anihra Indigo El Salvador, tiene presencia en el mercado desde el afio 2009 ofreciendo
productos a partir del uso de textiles en afiil, tales como bolsos, accesorios, sandalias, camisas,
camisetas, pafiuelos, corbatas, cojines, caminos de mesa, individuales, piezas enmarcadas,

entre otros. Como se muestra en la figura N°2

,,,,,,

Anihra Indigo, EI
Salvador.

Figura 2: Fan Page Anihra indigo, El Salvador.
Fuente: Fan Page Anihra indigo, El Salvador,
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Anihra Indigo EIl Salvador posee Fan Page en Facebook donde cuenta con 1,749 me gusta y
1,735 seqguidores, se puede observar como la marca publica contenido como fotografias de sus
productos, videos, informacion sobre lugares donde muestra sus productos. Ademas de ellos
comparte contenidos con los cuales interactda con sus seguidores obteniendo reacciones en

cada una de sus publicaciones.

Para obtener un mayor analisis de su Fan Page se realiza un analisis a través de la herramienta
Likealyzer. Ver tabla N°2.

Categoria Negocio Local

Descripcion Disefio de productos con
afil

Numero de like 1,749

Numero de Seguidores 1,735

Péagina de Inicio 0.56

Informacion de contacto 0.0

Nivel de Actividad 0.71

Publicaciones por dia 0.4

Eventos 0

Videos nativos de Facebook 3

Longitud promedio de publicacion 253

Paginas que le gustan 15

Nivel de respuesta 100

Gente hablando sobre esto 69

Tasa de participacion 0.4

Tabla 2: Informe de analisis realizado a Fan Page Anihra indigo. i
Fuente: Elaboracién propia, basado en los resultados obtenidos por Likealyzer del andlisis a Fan Page Anihra Indigo, El
Salvador.

Anélisis obtenidos a través de Likealyzer
JJ Hay margen de mejora en términos de la frecuencia con la que publican
contenido,
/7 No aprovecha los eventos de Facebook,
JJ' El tiempo de respuesta de esta pagina es excelente,
JJ Esta pagina responde a la mayoria de los comentarios de los usuarios.
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b) Instagram Anihra indigo

Anihra indigo también se encuentra en Instagram como anihraindigo, cuenta con 389
publicaciones, 382 seguidores y 151 seguidos hasta el dia 27 de marzo de 2018. En su pégina
se pueden encontrar una variedad de imagines y videos que muestran cada uno de los

productos elaborados. Tal como se muestra en la figura N°3.

anihraindigo HEXE

382 publicaciones 615 seguidores 151 seguidos

Anihra Indigo Disefio, estampo y tifio a mano superficies textiles, madera y papel en
colorante natural de afiil y también disefio productos a partir de mis tefiidos.

L)

Figura 3: Instagram Anihra indigo.
Fuente: Cuenta de Instagram Anihra indigo.

¢) Twitter Anihra Indigo El Salvador

Anihra Indigo se integrd a la cuenta de Twitter en enero de 2015, actualmente cuenta con 3

seguidores, existiendo poca interaccion con los seguidores. Ver figura N°4.

N

anihra”indigo
El Salvado

weets  Siquie
1 1 3

2 o Tweets  Tweets y respuestas
Anihra Indigo

También te puede gustar

)

Figura 4: Twitter Anihra Indigo El Salvador.
Fuente: Cuenta de Twitter Anihra Indigo.
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d) Sol Azul

Sol Azul cuenta con su Fan Page en Facebook, donde puede encontrarse con el nombre de Sol
Azul indigo, en su pagina se muestra contenido como prendas para dama, bolsos bisuteria, de
igual manera fotografias y videos, actualmente cuentan con 3.612 me gusta y 3,613

seguidores. Ver figura N°5

KB

sol
asul

Sol Azul Indigo

Figura 5: Fan Page Sol Azul indigo.
Fuente: Fan Page Sol Azul indigo

Para un mejor andlisis de su Fan Page se realiza un analisis con la herramienta Likealyzer. Ver
tabla N°3.

Categoria Negocio Local

Descripcion Venta de Ropa y accesorios en afiil
100% natural y elaborados a mano

Numero de like 3,612

Numero de Seguidores 3,613

Pé&gina de Inicio 100

Informacién de contacto 0.30

Nivel de Actividad 0.29

Publicaciones por dia 0.1

Eventos 0

Videos nativos de Facebook 0

Longitud promedio de 131

publicacion

Paginas que le gustan 0

Nivel de respuesta 100

Gente hablando sobre esto 34

Tasa de participacion 0.1

Tabla 3: Informe de analisis a Fan Page Sol Azul
Fuente: Elaboracién propia, basado en los resultados proporcionados por Likealyzer del analisis realizado a Fan Page Sol
Azul.
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Analisis obtenidos por Likealyzer

/7' No da me gusta o interactla con otras paginas de Facebook,

JJ' Deben mejorar la frecuencia con la que publican contenido,

7' No se estan aprovechando los beneficios de Facebook Events (eventos de
Facebook),

JJ Esta pagina valora la calidad sobre la cantidad en cuanto a la longitud de los

mensajes.

e) Pagina Web Sol Azul

La pagina web de Sol Azul podemos encontrar informacion de la tienda, datos interesantes

sobre el tefiido con afiil, blog y colecciones de sus productos. Ver figura N°6.

sol
& AUl

° SOLAZUL

Figura 6: Sitio Web Sol Azul indigo.
Fuente: Sitio web Sol Azul Indigo

1.3.2 Analisis de activos digitales de la empresa

Actualmente La Corchea cuenta con medios sociales donde se da a conocer con sus clientes,
cuenta con Facebook (Fan Page) e Instagram. Con el fin de determinar un analisis de la

situacion actual de la empresa, en dichos medios se determinara el siguiente analisis.
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a) Facebook de La Corchea

La Corchea crea su Fan Page de Facebook en el afio 2011, siendo este su primer medio social
donde inicio ofreciendo sus productos, en noviembre de 2011 La Corchea deja de dar
seguimiento a su Fan Page.

Para enero 2014 La Corchea inicia nuevamente a darle seguimiento a su Fan Page y en la
actualidad su red social cuenta con 3,641 me gusta y 3,697 seguidores, calificada con 4.9 /5
estrellas. La Corchea interactla con sus seguidores a través de imagenes, fotografias y videos,
informacion de lugares de exposicion de sus productos, teniendo ademas una respuesta rapida

con los usuarios o clientes. Como se puede ver en la figura N°7.

XY Ao 75 .
4‘?‘\‘\“‘ . "1’2_’?‘_ (?‘

COMERCIO USTO RECICLADD

@LaCorcheasv

ECO AMIGABLE ORGAN
La Corchea @ @ @

. q Y
Inicio 5 . Ao
o

ok Tegusta~w | X\ Siguiendo v = §3 Recomendar = s Enviar je

Informacién

Opiniones

Fotos
# Estado (8 Fotoivideo S~
Instagram

Videos @ cxcoe oo cnesipiom Pubicackone ds s parsonss que hanviskadota >
. pagina

Publicaciones
Comunidad
5 La Corchea ha compartido el evento de E1 Mercadito 0 THZYUURPMCOR. .
&% 20de mazo alas 1608 @ @
Nos vemos este finde v @ Total te safisfecha con mi pedido.
Gracias
19Me gusta 3 comentarios 5~
Me gusta - Comentar
&’ Enrique Castillo

Figura 7: Fan Page La Corchea.
Fuente: Fan Page La Corchea

Entre las caracteristicas identificadas en torno al analisis realizado a la Fan Page de La

Corchea tenemos:

a) Buena presentacion de pagina de inicio,
b) Informacion de contacto,
c) Interaccion con los clientes y usuarios,

d) Daa conocer los productos que ofrece y una breve descripcion de los mismos,



e) Fotografias tomadas y editadas,
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f) Modelos en cada uno de los productos ofrecidos,

g) Respuesta rapida en interaccion con los clientes y usuarios,

h) Publicaciones con contenido relacionado a los productos que ofrece,

i) Poca interaccion con los clientes en las publicaciones y likes.

Para poder obtener un analisis mas completo sobre la Fan Page de La Corchea se realiza un

andlisis bajo la herramienta Likealyzer. Ver tabla N°4.

Categoria

Negocio Local

Descripcion

Numero de like

Numero de Seguidores
Pagina de Inicio
Informacidén de contacto
Nivel de Actividad
Publicaciones por dia
Eventos

Videos nativos de Facebook

Longitud promedio de publicacién

Paginas que le gustan
Nivel de respuesta

Gente hablando sobre esto
Tasa de participacion

Productos hechos a mano
3,641
3.637
100
0.45
0.57
0.1

0

1
287
100+
100
13
0.0

Tabla 4: Informe de analisis a Fan Page La Corchea

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados obtenidos por Likealyzer del analisis hecho a Fan Page La Corchea.

Datos obtenidos a través de Likealyzer

/7 Deben mejorar la frecuencia con la que publican contenido,

/7' No se estan aprovechando los beneficios de Facebook Events (eventos de

Facebook),

/. El tiempo de respuesta de esta pagina es excelente,

/7 La mezcla de distintos tipos de contenidos en los mensajes de esta pagina es

fantéstica.
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b) Instagram La Corchea

Actualmente su cuenta de Instagram posee 392 publicaciones, 1,383 seguidores, 1,240
seguidos, mostrando en su cuenta cada uno de sus productos hechos a mano con tejidos
naturales, disefios con estilos contemporaneos y unicos, tefiidos con tintes naturales con

técnicas tradicionales.

En sus publicaciones se pueden observar la variedad de productos y estilos. Tal como se

muestra en la figura N°8.

©

lacorchea_ HEZZE

W 392 publicaciones 1.383 seguidores 1.240 seguidos

Figura 8: Instagram La Corchea.
Fuente. Cuenta de Instagram La Corchea

¢) Tienda Online

Recientemente La Corchea tiene presencia en Tienda en linea en la plataforma Etsy desde el
mes de marzo de 2018, donde busca dar a conocer sus diferentes productos a nuevos mercados
permitiendo asi que mé&s personas conozcan sobre la calidad de los productos salvadorefios,

como se muestra en la figura N°9
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LaCorchea

LaCorchea

Lalocheas © Tiends favoria [ ) ¥ s

Articulos

Figura 9: Fuente Tienda en Linea Etsy La Corchea.
Fuente: Pagina Online Etsy La Corchea.

1.3.3 Determinacion del “Target”

Consiste en determinar el publico al cual se dirigen los esfuerzos de marketing, realizando

estrategias adaptadas al sector generando un impacto positivo.

a) Demogréfico
Se entendera como, “Segmentacion demografica, division del mercado en grupos de acuerdo
con variables demogréaficas como edad, género, tamafio de familia, ciclo de vida familiar,

ingreso, ocupacion, educacion, religion, raza, generacion y nacionalidad” (Kotler vy
Armstrong, 2012, p.191).

La segmentacidn se presenta de la siguiente manera:

Il Género: hombres y mujeres. Sin embargo, son las mujeres, quienes compran con
mayor frecuencia este tipo de productos.

/] Edades: De 20 a 56 afios de edad.

/) Poder adquisitivo: salario minimo en adelante, es decir ingresos bajo-medio.

Il Geografia: Zona metropolitana de San Salvador.
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En sintesis, el segmento de mercado a quienes mas van dirigido los productos que elabora La
Corchea, es para la generacion de los Milennials?, que sus edades oscilan entre los 18 y 30
afios, con caracteristicas muy particulares, independientes, confiados en sus amistades y

emprendedores.

b) Tipo de Industria

La Corchea tiene las siguientes caracteristicas como empresa:

JJ' Por su propiedad: se clasifica como empresa privada.

77 Por su actividad: se encuentra dentro del sector industrial manufacturero debido a que
La Corchea se dedica a la transformacion de materias primas para el consumidor final.

2 Por su tamafio: se puede clasificar como microempresa con menos de 10 empleados a

tiempo completo.

c) Geografia

Segmentacion geogréafica es la "division del mercado en diferentes unidades geograficas como
naciones, estados, regiones, municipios, ciudades o barrios” (Kotler y Armstrong, 2012,
p.191). Segun la Direccion General de Estadisticas y Censos (2007), la poblacion total del
departamento de San Salvador es de 1, 567,156 habitantes, de los cuales 728,797 son hombres

y 838,359 son mujeres. Ver figura N°10.

Figura 10: Mapa Municipios de San Salvadu:.
Fuente: elsalvadormipais.com. Recuperado en fecha 27/03/2018

! Denominados Generacién Y, los Millennials (Milenio) son las personas nacidas entre 1980 y 2000.



40

A pesar de que La Corchea actualmente no cuenta con un espacio fisico en el que pueda
producir y comercializar sus productos, su mercado meta a nivel geografico son los habitantes
de la zona metropolitana de San Salvador, y en menor frecuencia sus productos son solicitados

en otros departamentos del interior del pais, como Sonsonate, Santa Ana y Ahuachapan.

d) Generacién y Motivaciones

Para segmentar el mercado al que se dirige La Corchea se tomara en cuenta las caracteristicas
de las generaciones a la que pertenece su segmento. Las edades para las que va dirigido el
producto se encuentran entre 20 a 56 afios por lo que se pueden clasificar en la generacion de
los baby boomers, generacién X y los millenials también conocidos como generacién Y.

/7 Baby boomers

La generacion de los “baby boomers™ fueron clasificados bajo ese nombre debido a la gran
cantidad de bebés que nacieron durante el periodo que siguié a la Segunda Guerra Mundial.
(Begofia Gonzalez, 2014)

Las motivaciones que definen el comportamiento de compra de esta generacién son seguridad,
salud, estilo de vida (comodidades), estan informados sobre politica, leen prensa escrita, entre

otros.

J] Generacion X

Segln Begofia, Gonzélez. (2014) la generacion X se define como:

Llamados inmigrantes digitales, Gen X, Generacion MTV o Generacién Jones, son aquellos nacidos
entre los afios 1965 y 1979 y actualmente son los que mueven el mundo a nivel laboral y econémico.
Tienen un poco de su generacidn anterior, Baby Boomers, y otro poco de su generacion venidera por su
vida analdgica en su infancia y digital en su madurez.

Esta generacion se caracteriza por tener un nivel de educacion superior, son emprendedores, la
familia es una de sus mayores prioridades, son responsables, buscan alcanzar el éxito y que se
reconozcan sus logros, son susceptibles a recomendaciones de amigos, publicidad, TV y

piensan mucho a la hora de toma de decisiones sobre compra.
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J Generacion 'Y

Begofia Gonzéalez, define a la generacion Y que también es conocida como Millenials, de la
siguiente manera:

Nacidos entre 1980 y 1999. Es una generacion liberal desde el punto de vista familiar. Prefieren
aprender de manera autodidacta, por ello los tutoriales de internet son su fuente de
conocimiento. Les encantan los videos ya que pueden visualizarlos en cualquier momento. Y ya
no les gusta tanto ni la radio nila TV.

Son personas que nacieron en la era digital y que gustan de la comunicacién a través de redes
sociales, son emprendedores y buscan abrir sus propias empresas, les gusta el trabajo en casa
gue no esté sujeto a horarios de oficina, son liberales y la familia no es su prioridad, no ven
noticias ni se informan, leen poco. Prefieren pasar mas tiempo en internet viendo videos o

juego en linea.

Il Aspiraciones y objetivos

Los clientes de La Corchea son personas que esperan encontrar productos con disefios
tradicionales en estilos contemporaneos, su principal objetivo es obtener productos elaborados
a mano y tefiidos con tintes naturales como el afil, vestir disefios Unicos, que le dan

comodidad y un toque diferente a su vestimenta, accesorios que le dan personalidad.

Il Actitud y Comportamiento

Los clientes de La Corchea poseen las siguientes actitudes y comportamiento.

e Gustos y preferencias: buscan diferenciarse, usar vestuario o articulos que nadie mas
que ellos los posean, prefieren productos artesanales, elaborados exclusivamente a
productos industrializados o a grandes escalas.

e Status Social: personas con status social bajo-medio.

e Ocupacion: generalmente son estudiantes y personas que trabajan, 0 que cuentan con

alguna preparacion técnica u oficio o se encuentran jubiladas.
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e Estilo de vida: personas, alegres, aventureras, confiadas, que les gusta conocer y
aprender cosas nuevas, personas relajadas, que les gustan expresar su personalidad

extrovertida.

1.4 INVESTIGACION
1.4.1 Sondeo de la Marca

Es una técnica utilizada por las empresas para la recopilacién, registro, andlisis de
informacion, datos en relacion a los gustos, preferencia y aspiraciones de los clientes. Es
importante que las empresas estén constantemente realizando estudios que le permitan conocer
la aceptacion de su logo, imagen y valores en el mercado para la toma de decisiones que

conlleven a mejores resultados.

Tomando como base la descripcién anterior, para identificar el estado actual del objeto en

estudio, La Corchea, es necesario realizar un analisis que se define a continuacion:

a) Disefo de investigacion (método, enfoque, tipo, calculo de muestra, entre otros)

JJ Tipo de estudio

El tipo de esta investigacion es cualitativa, segiin Sampieri (2010, p. 7), “Utiliza la recoleccién
de datos sin medicién numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el

proceso de interpretacion”.

El tipo de investigacion sera descriptiva, segin Rojas (2013, p. 42).

Los estudios descriptivos su objetivo central es obtener un panorama mas preciso de la magnitud del
problema o situacion, jerarquizar los problemas, derivar elementos de juicio para estructurar politicas o
estrategias operativas, conocer las variables que se asocian y sefialar los lineamientos para la prueba de

las hipotesis.
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J Unidad de andlisis

Unidades de analisis se les denomina también casos o elementos, es decir, en los participantes,

objetos, sucesos o comunidades de estudio, Sampieri, Fernandez y Baptista (2010, p. 172).

Tomando esto en consideracion, se tomara como unidad de analisis, Productos tefiidos a base
de afiil La Corchea y como sujeto de analisis los clientes de La Corchea quienes ademas seran

tomados como muestra para los estudios que se llevaran a cabo.

JJ' Universoy Muestra

Para lograr la recopilacion de informacion para esta investigacion, se tomaran a los clientes

actuales de La Corchea.

JJ' Sustentacion de metodologia de tipo de estudio, aplicado en la recoleccion de

informacioén de La Corchea.

La metodologia a llevar a cabo para el desarrollo de la investigacion aplicada a la empresa La
Corchea, es con enfoque cualitativo. Para el desarrollo de un manual de branding y anélisis de
la situacién actual de la empresa en las diferentes plataformas digitales, es necesario aplicar

técnicas como cliente oculto, grupo focal y entrevista con entidad.

Segun Gregorio Rodriguez (1996) el analisis de datos cualitativos consiste en “un conjunto de
manipulaciones, transformaciones, operaciones, reflexiones, comprobaciones que se realizan

sobre los datos con el fin de extraer significado relevante en relacion a un problema”.

Para tomar decisiones con base a los datos obtenidos en las diferentes técnicas de
investigacion, es necesario categorizarlos y enumerarlos, de manera que sea facil de
comprender y presentar resultados. Autores recomiendan el uso de graficos o diagramas que

permita una mejor visualizacion de datos, Segu Wainer Los diagramas, definidos como
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“Representaciones graficas o imagenes visuales de las relaciones entre conceptos (Strauss y

Corbin. 1990:198) constituyen importantes instrumentos de analisis.

Gregorio Rodriguez menciona: “El rasgo mas caracteristico del analisis de tipo cualitativo se
encuentra en que las manipulaciones y operaciones realizadas sobre los datos que se producen
preservando su naturaleza textual. No obstante, ello no representa un obstaculo para que los
investigadores cualitativos recurran a la transformacion de los datos textuales en datos
numéricos y a su tratamiento cuantitativo con el objetivo de contrastar o complementar las

conclusiones obtenidas por vias cualitativas.”

En relacién al analisis de datos, segin Hair, et.al. (2010), “...en opiniéon de muchos

investigadores cualitativos, no hay un sistema tnico para analizar datos cualitativos”

La investigacion sera realizada con base al método no probabilistico, razén por la cual, de
acuerdo con lo establecido por Malhotra, N. (2008); “No se basa en el azar, sino en el juicio
personal del investigador para seleccionar los elementos de la muestra. El investigador puede

decidir de manera arbitraria o consciente qué elementos incluird en la muestra”.

Es por ello que no fue necesario aplicar un método estadistico para determinar el tamafio de la
muestra, sino que se aplico la técnica por conveniencia, segun el autor, esta técnica: busca
obtener una muestra de elementos convenientes por lo que se utilizara la muestra de los

clientes de La Corchea.

Tomando como base dicha afirmacion se realizé el vaciado de la informacion tanto cliente
oculto como de grupo focal estableciendo graficos y tablas en el andlisis de resultados, esto
para que el lector obtenga facil visualizacion y comprension sobre los resultados obtenidos en

la investigacion.

Para un mayor grado de credibilidad y confiabilidad a la investigacion realizada, se
implemento6 el método de triangulacion, siendo un método de aceptacion para investigadores

reconocidos y de prestigio, este método se aplico para llevar a cabo el analisis de los datos
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recolectados, cotejando asi los resultados obtenidos en Grupo Focal, con los resultados de
entrevista con entidad y Cliente Oculto u observacion directa, logrando analizar los datos que

proceden de distintos origenes y distintas corrientes de investigacion.

En este sentido, se evidencia la aplicacion de métodos y técnicas que sustentan la metodologia

con la cual se llevo a cabo la investigacion.

b) Definicién del instrumento (Sondeo)

J. Técnicas e instrumentos

Los instrumentos que se utilizan en una investigacién son las herramientas que apoyan al

investigador para la recopilacion de informacion.

Las técnicas, son procesos metodoldgicos que tienen como finalidad la implementacion de los

métodos de investigacion, y recopilacion de datos.

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente se detalla:

e Entrevista con la Entidad: en el contexto, la entrevista es la dptima
comunicacion que se establece entre quien esta realizando la investigacion y el
0 los sujetos de estudio,

e La Observacién: es la técnica, que se desarrolla a través del estudio del
comportamiento de las personas hacia la marca, con el fin de obtener y analizar
datos relevantes que serviran de apoyo en la investigacion.

e Grupo Focal: es una técnica, cualitativa de estudio que sirve para recolectar
informacion y consiste en reunir un grupo de personas para entrevistarlas y

generar discusion en torno a un producto, servicio, idea o marca.

La Entrevista con Entidad, La Observacion y Grupo Focal seran los diferentes instrumentos y

técnicas a utilizar en la presente investigacion.
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c) Procesamiento de la informacion

Al realizar la investigacion, utilizando los instrumentos y técnicas, tales como Entrevista con
la Entidad, Observacion y Grupo Focal, se recopilara la informacion obtenida, de la siguiente

manera:

Para la recopilacion de la informacion, se hara uso de herramientas tecnolégicas, como
grabador de audio, grabador de video. A su vez se aplicaran técnicas mercadologicas de
analisis, mencionando alguna de ellas, Cliente Oculto, observacion de clientes, observacion a
la competencia, para posteriormente hacer el vaciado de la informacién, haciendo uso de la

plataforma informatica Microsoft Word.

d) Interpretacion y andlisis de datos

Recopilada la informacion, a través de los diferentes instrumentos y técnicas utilizadas en la
investigacion, se continuara con el vaciado e interpretacion de datos obtenidos de caracter
cualitativo, utilizando las herramientas de Excel y Word ambos de Office 2010, para
posteriormente generar un analisis exhaustivo de los resultados que se obtuvieron, tanto

Entrevista con la Entidad, Cliente Oculto y Grupo Focal.
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e) Guion de entrevista

Universidad de El Salvador

Facultad de Ciencias Econdmicas 4@&
> 3)

Escuela de Mercadeo Internacional

Guia de preguntas. Propietaria de La Corchea.

Nombre de la entrevistada:
Fecha de la entrevista: Cargo:

Obijetivo: Recopilar informacidon de la empresa La Corchea, para conocer el entorno y estado
actual de esta.
Indicaciones: Responda a las siguientes preguntas de manera precisa, concisa y real posible.
1- ¢Como inicia la idea de la empresa?
2- ¢Puede describirnos en qué consiste su empresa?
3- ¢cual es el segmento al que va dirigido su producto?
4- ;Cual es la vision que tiene para su negocio?
5- ¢Porque el nombre La Corchea?
6- ¢Qué significa su logo?
7- ¢Qué gama de productos ofrece?
8- ¢Qué medios de comunicacion utiliza para llegar a su mercado meta?
9- ¢Qué método o técnica son empleados en la preparacion de sus productos?
10- ¢ Cuaéles son los diferentes materiales que se utilizan en la elaboracion de tus productos?
11- ;Podria mencionarnos cuales son sus fortalezas?
12- ;Cual es el beneficio obtenido con las nuevas tecnologias tanto en medios de
comunicacion como maquinaria?
13- ¢Posee una linea o lineas de sus productos?
14- ;Cuéles son las principales caracteristicas con las que cuentan sus productos?
15- ¢ Cual es el tiempo aproximado para la elaboracion de sus productos o disefios?
16- ¢ Cual considera usted que es en la actualidad su producto estrella?

17- ;Cuéles son los productos mas valorados por sus clientes?
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18- ;Cuél es el valor agregado que ofrecen sus productos respecto a los que la
competencia?
19- (A cuantas personas emplea?

20- ¢El mercado en el que incursiona su negocio esta en crecimiento?
21- ¢ Cual seria una debilidad que ha podido observar en sus productos?
22- ;Le ha beneficiado los eventos realizados por ONG?

23- ¢ Qué situacion ha observado que no esta realizando bien y que su competencia lo esta
haciendo mejor?

24-;Qué productos representan un mayor peso en la facturacion/ rentabilidad de su
empresa?

25- ¢ Cuentan con la elaboracion de productos personalizados?

26- ¢ Cudles son sus formas de pago?

27- ;Como establecen el precio de sus productos?

28- ¢ Poseen descuentos especiales a mayoristas?

29- ;Como categoriza los precios de sus productos?

30- ¢ Cuéntas sucursales poseen?

31- ¢ Qué sectores geograficos son los prioritarios para su empresa?

32- ¢ Cuentan con servicio a domicilio?

33- ¢ Gestionan muchos pedidos?

34- ;Cuentan con clientes fuera del area de San Salvador?

35- ;Poseen tienda en on-line?

36- Si utiliza las redes sociales para promocionar sus productos ¢Cuales son las principales?
37- ¢Ha realizado en alguna ocasion campafias de pago en internet?

38- ¢ Qué tipos de ofertas o promociones ofrecen a sus clientes?

39- ¢ Poseen un catalogo de sus productos?

40- ;Quiénes son su competencia?

41- ;Quiénes son sus proveedores?

42- ;Quiénes son los principales clientes?

43- ;Cudles son los principales canales de distribucion?

44- ; Qué politicas de ventas emplean?

45- ;Cudles son los principales productos que ha podido observar de su competencia?

46- ;Cudl es la calidad de los productos de su competencia?
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CAPITULO II: ANALISIS DE RESULTADOS PARA GENERACION E
IMPLEMENMTACION DE ESTRATEGIAS.

2.1 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

2.1.1 Sistematizacion de informacion del trabajo de campo.

Al tratarse de una investigacion cualitativa, se aplicaron dos técnicas, las cuales son, Cliente
Oculto y Grupo Focal. Cada técnica arrojo informacion diferente, de las cuales se ha realizado
un andlisis e interpretacion profunda representando estos resultados en tablas con sus

respectivos graficos.

a) Técnica Cliente Oculto.

El presente informe se desarrollé con el objetivo de evaluar la Fan Page de la empresa La
Corchea y la de sus competidores directos, determinando asi, el nivel de satisfaccion y el
servicio al cliente que estas empresas brindan a sus seguidores. La recoleccion de informacion
se realizd con base al modelo SERVCUAL?. La investigacion se desarrolla en dos fases las

cuales son descritas y explicadas a continuacion.

Fase I: Determinacion de los requerimientos de Fan Page.

En la primera fase se establecen las caracteristicas a evaluar para la determinacion de las areas
de analisis, se realizaron diferentes puntos que son la base para identificar la satisfaccion y el
servicio al cliente de las empresas evaluadas.

e Apariencia de la pagina,

e Informacion sobre productos,

e Atencion al Cliente,

e Argumento de venta,

e Valoracion General

2 SERVCUAL: Cuestionario estandarizado que busca un acercamiento para recolectar informacién sobre
benéficos, satisfaccidn, calidad, entre otros puntos de interés para la investigacion.
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JJ' Apariencia de la pagina.

Se busca determinar la apariencia digital al ingresar a la Fan Page, los elementos de
evaluacion se determinan de acuerdo a la visibilidad de su logo, publicaciones, fotografias,

contenido, nivel de respuesta, contactos. Ver tabla N°5

PUNTOS CRITERIOS
Logo Esté el logo perfectamente visible en el perfil de su red social

Fotografia Poseen buena calidad sus fotografias

Contenido Posee contenido atractivo

Publicaciones Como es la frecuencia de sus publicaciones
Imagen En apariencia. La pagina se ve ordenada

Respuestas Cuél es el nivel de respuesta a consultas y comentarios
Contacto Existe visualizacion de su informacion de contacto

Tabla 5: Apariencia de la Pagina
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Cliente Oculto realizado el 15/08/2018

JJ' Informacion sobre productos

El brindar la informacion de los productos es importante para las empresas que quieren ser
reconocidos en medios digitales, debido a que, si el cliente esta bien informado en cuanto a
precio, variedad, estandares de calidad, entre otros, esta desarrollara confianza y credibilidad

sobre los productos que ofrece.

La evaluacién se realizé en torno a los productos ofrecidos por las empresas y el impacto
visual que presentan para los seguidores, ello para la obtencion de informacion requerida

respecto al producto que se promociona.

Tal como se muestra en la tabla N° sobre los criterios evaluados de informacion sobre

productos de la empresa.



PUNTOS CRITERIOS
Variedad Muestra variedad de sus productos
Organizacién Estan los productos organizados en albumes
Diversidad Se encuentran productos diferentes al rubro de la empresa
Etiquetado Los productos tienen etiquetado

Baja produccidn
Servicio al cliente
Etiquetado
Abastecimiento
Descripcion
Ofertas

Presentacion

Se puede observar si hay productos agotados

Dan a conocer tallas de las prendas, sin consultarlo

En las publicaciones ¢Muestran los precios de los productos?
Muestran la disponibilidad de los productos segun su estilo
Se describe la elaboracion del producto en cada publicacion
Se visualizan ofertas de los productos

Existe presentacion de productos en modelos

Tabla 6: Informacion del producto

Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Cliente Oculto realizado el 15/08/2018

2. Atencion al Cliente
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Este punto muestra los diferentes criterios a evaluar, determinando el nivel de satisfaccion que

recibe el cliente al momento de consultar o adquirir un producto, al utilizar la técnica de

Cliente Oculto se determina el nivel de respuesta y cdmo la empresa esta preparada para

brindar su servicio al cliente en su Fan Page. Tal como se puede observar en la tabla N°7.

PUNTOS CRITERIOS
Respuesta Nivel de respuesta a chat
Saludos Al responder el mensaje fuiste saludado y respondieron de manera amable

Nivel de respuesta

Resolucién de conflicto
Soluciones
Atencion
Tiempo
Tiempo

Satisfaccion

Comprobante

Supo el vendedor contestar a tus preguntas sobre un producto de manera
satisfactoria
Resuelve con seguridad y rapidez las preguntas que formula el cliente

Aporta soluciones o alternativas de compra al cliente en el caso de no
encontrar aquello que anda buscando
Fuiste atendido en todo momento con atencién y respeto

Fue satisfactorio el tiempo en el que se realiz6 la compra
La entrega del producto fue en un tiempo adecuado

Su producto fue cobrado correctamente y entregado en el tiempo
establecido
En la entrega del producto se entrega un comprobante de compra
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Satisfaccion Cdémo fue la despedida del empleado al cerrar la compra
Satisfaccion El producto fue entregado en el lugar previamente establecido
Satisfaccion La persona que entrego el producto fue puntual

Satisfaccion El empleado invita al cliente a realizar una nueva compra
Satisfaccion Agradece al cliente por su compra

Tabla 7: Atencion al Cliente
Fuente: Elaboracién propia basada en datos de Cliente Oculto realizado el 15/08/2018

7' Argumento de Venta

La siguiente variable muestra los criterios de informacion e invitacion al visitar las diferentes
plataformas digitales con las que cuenta la empresa, brindando también un plus en la visita o

interaccion, promoviendo los productos por medio de las promociones u ofertas.

PUNTOS CRITERIOS
Informacion Le informaron de promociones existentes
Informacion Le sugirieron otros productos ademas de los que compro
Invitacion Le invitaron a visitar su pagina web
Invitacion Le sugirieron darle me gusta en sus redes sociales
Invitacion Se le ofreci6 venta de productos online

Tabla 8: Argumento de Venta
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Cliente Oculto realizado el 15/08/2018

2. Valoracion General

Esta variable muestra la calificacion general para las diferentes Fan Page evaluadas con la
técnica de Cliente Oculto, esta calificacion se determind con base a los argumentos tomados

en consideracion y a todo el proceso de la técnica desde el inicio hasta el final de la

evaluacion.
PUNTOS CRITERIOS
Calificacion Valoracion General de la tienda

Tabla 9: Valoracion General
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Cliente Oculto realizado el 15/08/2018
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Para el desarrollo de la técnica Cliente Oculto, se evaluaron dos empresas, Sol Azul y Anihra
que son las principales competencias de la empresa La Corchea, al mismo tiempo también fue
evaluada La Corchea, el método fue realizado de manera virtual evaluando la Fan Page de las
empresas, cada empresa se evaluo en diferente periodo de tiempo, por lo que cada una brindd

su nivel de respuesta en diferente dia y hora.

I Resultados Comparativos

CRITERIOS ANIHRA LA CORCHEA SOL AZUL TOTAL

SI NO SI NO SI NO

Apariencia de la Pagina

Logo X 3
Fotografia X 3
Contenido X X 3
Publicaciones X X X 2
Imagen X X X 3
Respuestas X X X 2
Contacto X X X 2

Total 6 1 7 0 5 2

Informacion sobre los productos
Variedad X X X 3
Organizacioén X X 2
Diversidad X X 3
Etiquetado X 2
Baja produccidn X X X 1
Disponibilidad de X X % ’
tallas
EtiquetaQo por X % % ’
precio
Abastecimiento X X X 3
Descripcién X X 1
Ofertas X 2
Presentacién X X 3




Total 7 9 2
Atencion al Cliente
Respuesta X 2
Saludos X X 2
r,:sl\[;zle(:fa X X 3
o X x :
Soluciones X 1
Atencion X X 3
SaTils\chieén X X 2
Tiempo X X 3
Satls;z:]:;)orr;_ post X 1
Comprobante X X 2
Satisfaccion X 0
Satisfaccion X 2
Satisfaccion X X 3
Satisfaccion X 3
Satisfaccion X 1
Total 10 14 1
Argumento de Venta
Informacion X X 3
Informacion X X 3
Invitacion X X 1
Invitacion X X
Invitacion X 0
Total 4 3
Valoracion General
Calificacion X 2
Total 0 1 0

Tabla 10: Resultados Comparativos
Fuente: Elaboracion propia basado en Cliente Oculto realizado el 15/08/2018
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JJ Andlisis e interpretacion de los resultados

A continuacion, se muestran los resultados de la técnica Cliente Oculto que se realizé a la
competencia directa de La Corchea, asi como también a ella misma, dichos resultados han sido

recopilados en tablas, cada una con su respectivo analisis e interpretacion.

Evaluacion General

® Apariencia de la pagina

® Informacion sobre los
productos

u Atencion al cliente

= Argumento de Venta

Valoracién general

Figura 11: Evaluacion General.
Fuente: Elaboracion propia 22/08/2018

Parametros NUmero de respuesta Porcentaje (Frecuencia
(Frecuencia) Porcentual)
Apariencia de la pagina 18 22%
Informacién sobre los productos 24 30%
Atencidn al cliente 30 37%
Argumento de Venta 7 9%
Valoracion general 2 2%
Total 81 100%

Tabla 11: Analisis General
Fuente: Elaboracion propia basado en Cliente Oculto realizado el 22/08/2018
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Interpretacion: Como lo muestra la figura N°11, en la evaluacion general realizada a las
empresas un 37% es para la atencion al cliente, un 30% corresponde a Informacion sobre los
productos, el 22% para apariencia de la pégina, con 9% tenemos argumento de venta y el

restante 2% es para valoracion general.

Anélisis: Tomando como base los resultados obtenidos, se puede decir que, al momento de
realizar una compra, los clientes demandan principalmente una buena atencion y resolucién a
interrogantes respeto al producto que estan buscando; otro factor que es de interés, es la
visibilidad en su Fan Page, esta debe ser atractiva y que exista contenido que genere una
interaccion entre los clientes y seguidores. La Fan Page de La Corchea cuenta con
publicaciones sobre temas de interés, nuevos productos, fotografias con buena resolucion,
entre otros aspectos. Sin embargo, a pesar de poseer aspectos positivos sobre lo que ofrece la
empresa es necesario que esta esté en constante estudio sobre los gustos y preferencias de sus
clientes y de ese modo crear contenido de interés y productos que se adapten a las exigencias
del cliente o posibles clientes.

Apariencia de la pagina

H Anihra
mLa Corchea

Sol Azul

Figura 12: Apariencia de la Pagina.
Fuente: Elaboracion propia 22/08/2018
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Parametros NUmero de respuesta Porcentaje (Frecuencia
(Frecuencia) Porcentual)
Anihra 6 33%
La Corchea 7 39%
Sol Azul 5 28%
Total 18 100%

Tabla 12: Apariencia de la Pagina
Fuente: Elaboracion propia basada en Cliente Oculto realizada el 22/08/2018

Interpretacion: La figura N°12, nos indica que las empresas obtuvieron muy buenos
porcentajes de clasificacion con un 39% para La Corchea, un 33% para Anihra y el restante
28% para Sol Azul.

Analisis: La apariencia de las redes sociales de toda empresa independientemente del producto
que quiere dar a conocer, debe estar disefiada para hacer sentir a los clientes mayor confianza,
libertad de dar sus puntos de vista, mantenerlos informados respecto a promociones, entre
otros. Los resultados obtenidos muestran que La Corchea a pesar de contar con un 39% de
aprobacién respecto a la apariencia de su Fan Page debe buscar incrementar ese porcentaje ya
que de cada 100 personas solamente 39 aprueban la apariencia de su Fan Page y el resto
prefieren a la competencia. Tomando como base lo anterior, La Corchea debe publicar
contenido de valor para los usuarios, en relacion a presentacion de logo, publicaciones
realizadas y variedad en sus productos, lo que le permitiria dar lugar a una mayor interaccion
con los usuarios y captar la atencion de clientes potenciales. Por otro lado, debe prestar
atencion a los aspectos positivos de la competencia para perfeccionar las técnicas que aplica

actualmente en sus medios sociales.
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Informacion sobre productos

B Anihra
ELa Corchea
Sol Azul
Figura 13: Informacion sobre Productos.
Fuente: Elaboracién propia 22/08/2018
Parametros NUmero de Porcentaje
respuesta (Frecuencia
(Frecuencia) Porcentual)
Anihra 7 29%
La Corchea 9 38%
Sol Azul 8 33%
Total 24 100%

Tabla 13: Informacién sobre productos
Fuente: Elaboracién propia basada en Cliente Oculto realizada el 22/08/2018

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos en la figura N°13, muestra que La Corchea
es mayor evaluada con un 38%, Anihra obtiene un 33%, seguido de Sol Azul con un 29%.

Anélisis: Para el cliente es importante conocer todo en relacion al producto que quiere adquirir
respecto a la investigacion realizada, entorno a la competencia de La Corchea en sus Fan Page
muestran poca informacion sobre sus productos o promociones que vayan a realizarse, de
acuerdo a los datos obtenidos La Corchea fue mayormente aprobada debido a que brinda
mayor informacion de los productos en sus publicaciones tales como: tallas, variedad de
disefio, precio, calidad, técnica utilizada, materiales, resaltando que son disefios Unicos y

exclusivos.
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Sin embargo, este porcentaje puede incrementarse si La Corchea ofrece a sus clientes o

clientes potenciales todo referente a los productos, dando respuestas a las interrogantes que

tengan sobre ellos.

Atencion al cliente

m Anihra

mLa Corchea

Sol Azul
Figura 14: Atencion al Cliente.
Fuente: Elaboracion propia 22/08/2018
Parametros NUmero de Porcentaje
respuesta (Frecuencia
(Frecuencia) Porcentual)
Anihra 10 33%
La Corchea 14 47%
Sol Azul 6 20%
Total 30 100%

Tabla 14: Atencion al Cliente

Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Cliente Oculto realizado el 22/08/2018

Interpretacion: Como detalla la Figura N°14, respecto a la atencion al cliente un 47%

corresponde a La Corchea, seguido de un 33% para Anihra y el restante 20% para Sol Azul.

Anélisis: La atencion al cliente es sumamente importante para el crecimiento de una empresa,

los clientes son cada vez mas exigentes, ya no solo buscan un buen producto, o precios
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accesibles, sino también una buena atencién. En este sentido, siendo La Corchea quien posee
un mayor porcentaje respeto a la atencion al cliente frente a su competencia, esta debe crear
valor agregado a su servicio, para hacer satisfactoria la experiencia y compra de los productos,
brindando una atencién mas personalizada, una respuesta mas rapida a las interrogantes que se
presentan de clientes y posibles clientes, enamorarlos, brindarles nuevas formas de entrega de
sus productos, entre otras maneras de poder mejorar sus servicios, debe familiarizarse con
ellos no solo de manera virtual en sus redes sociales, sino también buscar un acercamiento méas
profundo para que de esta manera su porcentaje respecto a la atencién al cliente sea mas alto y

tenga mayor presencia en el mercado de productos tefiidos a base de afiil.

Argumento de venta

B Anihra
B La Corchea
Sol Azul
Figura 15: Argumento de Venta.
Fuente: Elaboracion propia 22/08/2018
Paradmetros NUmero de Porcentaje
respuesta (Frecuencia
(Frecuencia) Porcentual)
Anihra 4 40%
La Corchea 3 30%
Sol Azul 3 30%
Total 10 100%

Tabla 15: Argumento de Venta
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Cliente Oculto realizado el 22/08/2018
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Interpretacion: De acuerdo a los resultados obtenidos sobre argumento de ventas, en la figura
N°15 se puede observar que un 40% corresponde a Anihra, seguida por La Corcheay Sol Azul

con un 30% respectivamente.

Anélisis: El argumento de venta que las empresas ofrecen es totalmente diferente, como se
muestra en la figura N°15, ya que a través de ellos las personas son atraidos hacia una
empresa, mayormente por las promociones u ofertas que estas ofrecen, en este sentido La
Corchea posee un porcentaje muy bajo respecto a su competencia, 1o que determina que esta
debe mejorar su argumento de venta, mostrando promociones u ofertas, descuentos y
elaborando contenido de valor para atraer a méas clientes a su marca, y asi fidelizarlos y

convertirlos en clientes reales.

Valoracion General

0%

® Anihra
ELa Corchea
Sol Azul
Figura 16: Valoracion General.
Fuente: Elaboracion propia 22/08/2018
Pardmetros NuUmero de Porcentaje
respuesta (Frecuencia
(Frecuencia) Porcentual)
Anihra 0 0%
La Corchea 1 50%
Sol Azul 1 50%
Total 2 100%

Tabla 16: Valoracion General
Fuente: Elaboracion propia basada en datos de Cliente Oculto realizada el 22/08/2018.
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Interpretacion: La figura N°16 muestra un total del 50% de valoracion general para la

empresa La Corchea, el restante 50% es para Sol Azul, Anihra con un 0%.

Analisis: La valoracion general que se tiene respecto a las empresas es el parametro mas
importante que se evalua, esto, porque es la percepcion que tienen los clientes de la tienda en
especifico, en este pardmetro se recopilan todas las opiniones y experiencias que se
obtuvieron. Las empresas deben trabajar en mejorar aquellas variables que para los clientes
fueron deficientes. La Corchea debe mejorar su atencion al cliente, promover mas su marca, la
presentacion de los productos, generar contenido de valor para generar trafico y de esta

manera darle un mayor posicionamiento a la marca.

b) Grupo Focal

Para llevar a cabo el Grupo Focal se invitaron a 10 personas, de las cuales asistieron 9, dicha
convocatoria se realizé de manera personal, de manera inmediata las personas confirmaban su

asistencia.

A continuacién, se presenta el vaciado de la informacion que arrojo el grupo focal con sus

respectivas tablas, gréaficas y analisis e interpretaciones.

INFORMACION GENERAL:

Lugar: Universidad de El Hora: 2:30pm a

Fecha: 18/08/2018 Salvador 3:30pm

Asistentes: 9

Objetivos de la Investigacion:

JJ Establecer la percepcion de los usuarios acerca de los productos tefiidos a base de afiil
de la empresa La Corchea a través de la técnica de Grupo Focal.

Il Recolectar la informacion e identificar las oportunidades de negocio para La Corchea.
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J] No asistieron todos los invitados.
J] Se comportaron de forma muy colaboradora.
J] Aportaron informacion importante.
J] Nunca se impacientaron.
J] Cumplieron con el segmento de la investigacion.
J] Desde el inicio se mostraron identificados con la institucion.
by Acudié una lideresa, la cual es muy influyente en el grupo de asistentes.
RESULTADOS OBTENIDOS:
1. PREGUNTAS DE SONDEOS.
1.  ¢Qué tal, este dia hablaremos sobre compras de prendas de vestir... les gustan las compras?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos
J] Todos los participantes Jl Ninguno
mencionaron que les gustan las
compras.
2. ¢Con qué frecuencia van de compras?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos
J Dos de los participantes expusieron que ) Ninguno, todos los participantes van de
van de compra en fecha de pago. compras por alguna situacién.
Jl Un participante mencioné que va de
compras por recuperacion de préstamo o
por ahorro.
J] Cuatro de los participantes menciona que
van de compra segun la necesidad.
J] Dos participantes mencionaron que van
de compra por prioridades.
3. ¢Lesgustair con o sin compafiia? ¢Por qué?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos
J Los participantes mencionaron que Jl No les gusta ir con compaifiia,
les gusta ir acompafiados, tres de ellos cuatro de ellos van solos.
van con amigos o familiares. J] Depende del tipo de compra dos
participantes mencionaron que
van solos.
4. ¢Destinan un presupuesto para la compra de prendas de vestir? Si es asi de ¢cuanto es?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos
J Todos los participantes mencionaron J] Sin respuesta al monto presupuestado

que si hacen presupuesto para la
compra.
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¢En qué se basan al adquirir una prenda de vestir?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos

Dos de los participantes mencionaron que J] Ninguno
la durabilidad es en lo que se basan al
adquirir una prenda de vestir.
Cuatro de ellos mencionaron que la
comodidad, calidad y buena apariencia, es
lo principal al adquirir una prenda de vestir.
Tres de ellos mencionaron que el precio es
en los que se basan al adquirir una prenda
de vestir

Tabla 17: Preguntas de Sondeo
Fuente: Elaboracién propia basada en datos de grupo focal realizado el 29/08/2018

2. PREFERENCIAS DE COMPRA

Cuando van de compra, ¢prefieren los productos nacionales o importados?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos
Tres de los participantes prefieren los productos J] Seis de los participantes mencionaron que
nacionales. prefieren los productos importados.

¢Por qué prefieren este tipo de productos?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos
Tres de los participantes mencionaron que J] Seis de los participantes mencionaron que,
prefieren apoyar al productor nacional. por los disefios y marca, prefieren los

productos importados porque les brindan
un estatus diferenciador ante la sociedad

¢Dentro de los productos nacionales que productos artesanales conocen?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos

Uno de los participantes menciond que conoce /] Ninguno
las billeteras como productos artesanales.

De los participantes uno de ellos respondié que

conoce los cinturones como  productos

artesanales.

Los participantes mencionaron, tres de ellas que

conocen la bisuteria como producto artesanal.

Cuatro de los participantes respondieron que

conocen la produccién de carteras con personas

emprendedoras.

Tabla 18: Preferencias de Compra
Fuente: Elaboracidn propia basada en datos de Grupo Focal el 29/08/2018



65

3. PERCEPCION DE LOS PRODUCTOS ELABORADOS A MANO

9. ¢Saben sobre la elaboracion de productos hechos a mano y tefiidos con tintes naturales?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos

J] Seis de los participantes respondieron que J] Ninguno
conocen los productos tefiidos con afiil.

J dos participantes mencionaron que el café lo
conoce como tinte natural.

J] Un participante mencion6 que el achiote como
tinte natural.
10. ¢Han comprado alguna vez de estos productos?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos

J] Tres de los participantes indicaron que han J] Seis de los participantes no han comprado
comprado productos artesanales. productos artesanales.

11. En caso de que hayan comprado estos productos, ¢En qué lugares o tiendas los han adquirido?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos
J] Un participante ha comprado en ferias de estos J] Seis de los participantes no han adquirido
productos. en ningln lugar.

J] Un participante ha comprado en mercaditos que
realizan las organizaciones.

J] Un participante los ha adquirido en centros
comerciales.

12. ¢Para qué ocasiones en especifico han adquirido este tipo de productos?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos

J] Los tres participantes que han adquirido este tipo J] Seis de los participantes no han adquirido
de productos no han tenido una ocasién especial este tipo de productos.
para la compra.

13. En caso de que no hayan comprado estos productos, ¢ les gustaria adquirirlos?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos
Jl Los seis participantes que no han adquirido este /] Ninguno
tipo de productos, estarian gustosos de
comprarlos.

Jl Tres de los participantes estarian dispuestos a
adquirirlos nuevamente.

14. ¢Consideran que estos productos, deben tener un precio alto 0 mas econémico y por qué?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos
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Tres participantes consideran que los precios J] Ninguno
altos son justos, en relacion a la elaboracion de
los productos.

cuatro participantes consideran que los precios
no son relevantes de acuerdo a la satisfaccion de
su necesidad y calidad que brinda el producto.

Dos participantes consideran que de acuerdo al
prestigio de quien lo elabora, el precio no es
relevante.

¢Cuanto estan dispuestos a pagar?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos

Dos participantes estan dispuestos a pagar /] Ninguno
méaximo $50.00

Tres participantes estan dispuestos a pagar un
minimo de $15.00

Cuatro de los participantes pagarian un
promedio de $25.00.

¢Estan dispuestos a recorrer largas distancia para comprar una prenda tefiida con afiil?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos

Cuatro de los participantes si, estan dispuestas a J] Cinco no estan dispuestos a recorrer largas
recorrer largas distancias, si el recorrido les da distancias.
un valor agregado.

¢Recomendarian utilizar prendas tefiidas con afiil o algun otro tinte natural?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos

Tres de los participantes recomendarian utilizar /] Seis participantes no recomendarian estos
estos productos. productos.

¢Conocen alguna tienda de productos de afil?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos
Un participante indicé que si conoce una tienda iy Ocho participantes mencionaron que no
en un centro comercial. conocen ninguna tienda de ropa tefiida con
afiil.

¢ Que experiencia han tenido al comprar productos tefiidos con afiil?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos

Tres de los participantes indicaron que han /] Seis participantes al no haber adquirido
tenido buena experiencia con los productos este tipo de productos no cuentan con
adquirido ninguna experiencia.
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20. ¢Qué medios de pago prefieren?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos

J Todos los participantes prefieren pagar en
efectivo.

Tabla 19: Percepcion de los Productos elaborados a mano
Fuente: Elaboracién propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018

4. PLATAFORMAS DIGITALES

21. ¢Han comprado alguna vez en plataformas online?

Comentarios Positivos Comentarios Negativos

J Ninguno de los participantes ha comprado
en plataformas digitales, solamente han
elegido productos en paginas, pero la
entrega y pago es en un lugar establecido
entre el vendedor o comprador.
22. ¢En qué medios han podido observar publicidad sobre venta de productos tefiidos con afil?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos

Jl Cuatro participantes han podido encontrar J] Tres participantes indicaron que no han
publicidad en Facebook, pero ingresando visto publicidad en ninglin medio.
palabras claves.

J] Dos participantes indicaron que han
observado publicidad en Instagram.
23. ¢Cuales son las redes sociales que mas utiliza?
Comentarios Positivos Comentarios Negativos

JJ Tres participantes utilizan mas la red social
Facebook.

J] Cuatro participantes utilizan mas la red
social de Instagram.

J Dos de los participantes indicaron que
utilizan méas WhatsApp.

Tabla 20: Plataformas Digitales
Fuente: Elaboracién propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018
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CONOCIMIENTO GENERAL

24. ¢Con que relacionan la palabra Corchea?

25

26.

Comentarios Positivos

Cinco de los participantes relacionaron la
palabra Corchea con una nota musical.

Comentarios Positivos

Tres participantes indicaron que un valor
agregado seria sentirse cémodos con el
ambiente de local.

Dos participantes prefieren que no lo
interrumpan en el momento de observacion
del producto.

Dos participantes indicaron que un valor
agregado es que la tienda cuente con lo esté
buscando.

J]

Jl

J]

Comentarios Negativos

Cuatro participantes no relacionaron la
palabra Corchea con nada.

. Al entrar en una tienda, ¢qué valor agregado preferirian que les brindaran?

Comentarios Negativos

Dos participantes no comentaron ninguln
valor agregado.

¢Cdémo consideran que estd ayudando el gobierno a los emprendedores?

Comentarios Positivos

Comentarios Negativos

Cuatro participantes indicaron que no hay
mucha ayuda para emprendedores debido a
mucha burocracia en el proceso para
acceder a bheneficios o informacion en
cuanto a préstamos otorgados por
instituciones bancarias

Dos participantes comentaron que los
procesos para acceder a programas de
ayuda son muy engorrosos.

Tres participantes indicaron que no hay un
apoyo real para emprendedores.

Tabla 21: Preguntas de Sondeo
Fuente: Elaboracion propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018
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/7 Andlisis e interpretacion de los resultados

Género

m Mujeres
Hombres
Figura 17: Género de participantes.
Fuente: Elaboracién propia 29/08/2018
Parametros NuUmero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)
Mujeres 7 78%
Hombres 2 22%
Total 9 100%

Tabla 22: Género de los participantes
Fuente: Elaboracién propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018

Interpretacion: De acuerdo a los resultados que se presentan en la figura N°17, los
participantes en el Grupo Focal, fue integrado con un 78% fue representados por el sexo

femenino, y un 22% por el sexo masculino.

Analisis: La convocatoria se realizd6 mediante invitacion directa a 10 personas de las cuales
asistieron 9, entre ellas 2 hombres y 7 mujeres. A pesar de que la representacion del sexo
masculino fue menor, su participacion fue significativa para el resultado de la investigacion,
siendo esto importante debido a que el segmento al que La Corchea dirige sus productos esta
conformado por hombres y mujeres, que gusta de los productos tefiidos a base de afiil. Esto
presenta una oportunidad para la empresa de elaborar productos para hombres, actualmente los

productos dirigidos a esta poblacion son producidos y comercializados en menor cantidad.
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Edad de los participantes

B 25 a 35 afios

B 36 a 45 afios

46 a 55 arios
Figura 18: Edad de los participantes.
Fuente: Elaboracién propia 29/08/2018
Rango de edad NUmero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)
25 a 35 afios 5 56%
36 a 45 afios 3 36%
46 a 55 afios 1 11%
Total 9 100%

Tabla 23: Edad de los Participantes
Fuente: Elaboracion propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018

Interpretacion: Como describe la figura N°18, la edad de los participantes en el Grupo Focal,
estuvo representada con un 56% entre 25y 35 afios, un 33% de 36 a 45 afios y un 11% de 46 a
55 afios de edad.

Analisis: De acuerdo a los datos obtenidos, se puede determinar que los participantes del
Grupo Focal, estan dentro del rango de edades al que La Corchea dirige sus productos el cual
comprende entre los 20 y 56 afios, es decir son personas empleadas, con capacidad adquisitiva,
gustos y preferencias particulares, perteneciendo a tres diferentes generaciones, Millennials,
generacion X y generacion Baby Boomers. En este sentido La Corchea debe prestar atencién
al segmento que obtuvo mayor participacion en el Grupo Focal de las edades entre 25 a 35
afios, siendo este un mercado potencial, para dirigir productos que se adapten a las diferentes
necesidades del segmento.
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Pregunta N°2 ;Con qué frecuencia van de compras?

Frecuencia de compras

EFecha de pago
B Recuperacicn de prestamo
m Segiin las necesidades

Por prioridades

Figura 19: Frecuencia de compra.
Fuente: Elaboracién propia 29/08/2018

Parametros NUmero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)
Fecha de pago 2 22%
Recuperacion de préstamo 1 11%
Segun las necesidades 4 45%
Por Prioridades 2 22%
Total 9 100%

Tabla 24: Frecuencia de compra
Fuente: Elaboracién propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018

Interpretacion: Como detalla la figura N°19 los participantes del Grupo Focal realizan sus
compras de acuerdo a los parametros de fecha de pago con un 22%, recuperacion de préstamo
con un 11%, segun la necesidad un 45% y prioridades con un 22%.

Anélisis: Esta claro que a los participantes del grupo focal les gusta ir de compras sin
embargo, no definen un periodo de tiempo en el cual las realizan ni establecen un presupuesto

mensual, sino que basan sus compras segun las necesidades que se presenten en su hogar,



72

prioridades y fechas de pago, dichos datos representan una oportunidad para La Corchea, ya
que los asistentes muestran interés por las compras aunque no lo tengan estimado en su
presupuesto, esta debe elaborar contenido de valor, generando mayor interaccién en sus

medios digitales y asi convertirlas en compras efectivas.

Pregunta N°5 ¢En qué se basan al adquirir una prenda de vestir?

Estandares para adquirir
una prenda de vestir

B Durabilidad

B Comodidad y Calidad

Costo
Figura 20: Estandares para adquirir una prenda de vestir.
Fuente: Elaboracion propia 29/08/2018
Parametros NUmero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)
Durabilidad 2 22%
Comodidad y Calidad 4 45%
Precio 3 33%
Total 9 100%

Tabla 25: Estandares para adquirir una prenda de vestir
Fuente: Elaboracién propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018

Interpretacion: Como se puede observar en la figura N°20 los participantes del Grupo Focal
al adquirir una prenda de vestir se basan en los estandares como comodidad y calidad

representada con un 45%, precios con un 33% Yy durabilidad con un 22%.
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Analisis: De acuerdo a los datos obtenidos, para los participantes del Grupo Focal los
principales criterios en los que se enfocan al adquirir una prenda, es sentirse comodos y que el
producto sea de buena calidad, La Corchea elabora y comercializa productos con los
estandares de calidad que se adaptan a las exigencias del cliente, dando en sus productos
disefios Unicos, exclusivos y personalizados. En este sentido La Corchea debe mantener los
estandares de calidad que caracterizan a sus productos. Otro de los factores que influyen en
compra es el precio, actualmente estos son accesibles volviéndose competitivos frente a los de

la competencia.

Pregunta N°9 ¢ Saben sobre la elaboracion de productos elaborados a mano y tefiidos con

tintes naturales?

Tipos de tinte naturales

B Adfiil
H Café
Achicte
Figura 21: Tipos de tintes.
Fuente: Elaboracién propia el 29/08/2018
Parametros NuUmero de Porcentaje
respuesta (Frecuenciaporcentual)
(Frecuencia)
Aiiil 6 67%
Café 2 22%
Achiote 1 11%
Total 9 100%

Tabla 26: Tipos de Tintes
Fuente: Elaboracion propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos en la figura N°21 sobre los diferentes tipos
de tintes naturales que los participantes del Grupo Focal conocen un 67% fue el afiil, un 22%

el café y un 11% fue achiote.

Anélisis: En su mayoria, los participantes del Grupo Focal reconocieron que es el afiil el tinte
natural mas conocido y mayormente utilizado para el tefiido de productos artesanales en El
Salvador. Los resultados obtenidos brindan una oportunidad a La Corchea para elaborar
productos con disefios exclusivos usando este tinte como materia prima. ElI que los
participantes reconozcan que existen otros tipos de tintes como es el caso del café y el achiote
representa una oportunidad ya que puede presentar diferentes opciones a sus clientes logrando

asi abarcar nuevos mercados.

Pregunta N°10 ¢Han comprado alguna vez de estos productos?

Compra de productos tefiidos
a base de anil

B Han comprado productos

No han comprado

productos
Figura 22: Preguntas de Sondeo.
Fuente: Elaboracién propia 29/08/2018
Parametros Ndmero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)

Han comprador productos 3 33%

No han comprado productos 6 67%

Total 9 100%

Tabla 27: Compra de Productos
Fuente: Elaboracidn propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos en la figura N°22, se determind que un 67%
de los participantes no han adquirido productos tefiidos a base de afiil y solamente un 33% si

lo han comprado.

Analisis: La mayoria de los participantes del Grupo Focal no han adquirido productos tefiidos
a base de afiil, pero no estan cerrados a la posibilidad de adquirirlos, esto se puede tomar como
una oportunidad para La Corchea, para poder penetrar mercados a los que no han llegado su
competencia y convertirlos en clientes. Actualmente el mercado de productos tefiidos a base
de afiil es altamente competitivo y los precios que se manejan en el mercado son relativamente
altos, por lo anterior los participantes indicaron que no habian adquirido estos productos. Para
La Corchea, representa una ventaja al ofrecer sus productos a precios accesibles y aceptados

por los clientes o clientes potenciales.

Pregunta N°11 En caso de que hayan comprado estos productos, ¢En qué lugares o

tiendas los han adquirido?

Lugares donde se han adquerido los
productos

m Ferias
m Mercaditos
m Centro Comerciales

No han adquirido
productos

Figura 23: Lugares donde han adquirido los productos.
Fuente: Elaboracion propia 29/08/2018
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Parametros Numero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)

Ferias 1 11%
Mercaditos 1 11%
Centros Comerciales 1 11%
No han adquirido productos 6 67%
Total 9 100%

Tabla 28: Lugares donde han adquirido los productos
Fuente: Elaboracion propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018

Interpretacion: Segun los datos obtenidos en la figura N°23 los participantes del grupo focal
que han adquirido estos productos los han comprado en centros comerciales con un 11%, en
ferias con un 11%, mercaditos con un 11% y un 67% no han adquirido.

Andlisis: Tres de los participantes que han adquirido productos tefiidos a base de afiil, han
comprado en diferentes lugares como centros comerciales, ferias y mercaditos, estos Gltimos
realizados por organizaciones. La Corchea participa en este tipo de eventos que promueven los
productos elaborados a mano y tefiidos a base de afiil, considerando que la mayor parte de los
participantes indicaron que no han adquirido este tipo de productos, el pertenecer a estas
instituciones representa una ventaja competitiva para las empresas, debido a que le permite dar

a conocer sus productos a nuevos mercados y tener una relacion directa con posibles clientes.
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Pregunta N°14 ;Consideran que estos productos, deben tener un precio alto o mas

economico y por qué?

Aceptacion de precio de productos

B Precios justos
m Satisface necesidades

Prestigio de quien lo

clabora
Figura 24: Aceptacion de precios de productos.
Fuente: Elaboracion propia 29/08/2018
Pardmetros NuUmero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)

Precios justos 3 33%

Satisface necesidades 4 45%

Prestigio de quien lo elabora 2 22%

Total 9 100%

Tabla 29: Aceptacion de Precios de Productos
Fuente: Elaboracion propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018

Interpretacion: En la figura N°24 se observa que los participantes del Grupo Focal estan
dispuestos a adquirir una prenda si esta satisface sus necesidades con una aceptacion del 45%,
un porcentaje del 33% si a su percepcién el precio es justo y un 22% si la persona o la marca

que lo elabora es de prestigio.

Anélisis: En el desarrollo del Grupo Focal se dieron a conocer diferentes puntos de vista sobre

la percepcion que cada cliente tiene en relacion a los precios de productos tefiidos a base de
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afiil, uno de los mas influyentes fue, si la prenda satisface sus necesidades el precio es
irrelevante. Otro de los factores que consideraron los asistentes para la aceptacion de precios
fue el proceso de elaboracién de las prendas considerando que para cada una es un proceso
diferente que da como resultado disefios Unicos, tomando en consideracion que el precio es
irrelevante si la persona que lo ha elaborado tiene el prestigio de que sus productos cumplen
las expectativas de los clientes. La Corchea debe trabajar en intensificar su posicionamiento en

el mercado para lograr el prestigio que los clientes buscan en una marca.

Pregunta N°15 ¢ Cuanto estan dispuestos a pagar?

Rango de precios

B Un minimo de $15.00

® Un promedio de
$25.00

Un maximo de $50.00

Figura 25: Rango de Precios.
Fuente: Elaboracién propia 29/08/2018

Parametros NuUmero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)
Un minimo de $15.00 2 22%
Un promedio de $25.00 3 33%
Un méximo de $50.00 4 45%
Total 9 100%

Tabla 30: Rango de Precios
Fuente: Elaboracién propia basada en datos obtenidos en grupo focal el 29/08/2018
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Interpretacion: Como se puede observar en la figura N°25 los participantes del Grupo Focal
estarian dispuestos a pagar un maximo de $50.00, un promedio de $25.00 y un minimo de
$15.00.

Analisis: Bajo la premisa que los productos tefiidos a base de afil son estilos Unicos e
irrepetibles, los participantes en el Grupo Focal mencionaron que estarian dispuestos a pagar
un maximo de $50.00 por prenda sabiendo que esta les brinda comodidad, durabilidad y estilo,
el precio es irrelevante. Los precios de los productos que ofrece La Corchea estan dentro del
rango de precios que el cliente estd dispuesto a pagar, obteniendo una ventaja competitiva
respecto a la competencia de brindar productos con disefios exclusivos con precios que estan

al alcance del consumidor.

Pregunta N°22 ¢En qué medios han podido observar publicidad sobre venta de

productos tefiidos con afil?

Visualizacion de publicidad

m Facebook
B [nstragran

No han visto publicidad

Figura 26: Visualizacion de Publicidad.
Fuente: Elaboracién propia 29/08/2018
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Parametros Numero de Porcentaje (Frecuencia
respuesta porcentual)
(Frecuencia)
Facebook 4 45%
Instagram 2 22%
No han visto publicidad 3 33%
Total 9 100%

Tabla 31: Visualizacién de Publicidad
Fuente: Elaboracién propia basada en datos obtenidos en grupo focal el29/08/2018

Interpretacion: Como se puede observar en la figura N°26 los resultados que se obtuvieron
en el Grupo Focal en relacion a la visualizacion de publicidad en las redes sociales, Facebook
con un 45%, un 33% opind que no ha visto publicidad en ningin medio y un 22% han podido

percibir en Instagram.

Analisis: Con forme al resultado obtenido se determina, que siendo Facebook la red social
mayormente utilizada por los participantes del Grupo Focal, y por las empresas, debido a su
facilidad de uso, comodidad y accesibilidad por esta razén, las personas buscan informacion
necesaria del producto o servicio que desean adquirir. La Corchea en sus diferentes medios
sociales, brinda la informacion que el cliente debe saber sobre sus productos generando mayor
confianza respecto a la calidad de estos. También debe realizar esfuerzos mercadoldgicos
entorno a promover su marca en los medios digitales para llegar a ese segmento de mercado

gue no ha visualizado publicidad de los productos.



81

Pregunta N°23 ¢Han utilizado alguna red social para buscar productos tefiidos a base
anil?

Red Social que mas se utiliza

B Facebook
B Instagran
Whatsapp
Figura 27: Red Social.
Fuente: Elaboracion propia el 29/08/2018
Parametros NUmero de Porcentaje
respuesta (Frecuenciaporcentual)
(Frecuencia)
Facebook 3 33%
Instagram 4 45%
Whatsapp 2 22%
Total 9 100%

Tabla 32: Red Social
Fuente: Elaboracion propia basada en datos obtenidos en Grupo Focal el 29/08/2018

Interpretacion: De acuerdo a la figura N°27, los resultados obtenidos en el Grupo Focal en
relacion al uso de las redes sociales son, el 45% liderado por Instagram, seguido de un 33% de
Facebook y un 22% corresponde a WhatsApp.

Andlisis: Las caracteristicas del segmento al que La Corchea dirige sus productos son
personas que gustan de las redes sociales con contenido ligero y répido, Instagram es una red
social con contenido visual y que genera mayor interaccién La Corchea debe enfocarse en las
redes sociales que tienen mayor impacto en este tipo de mercado debe convertir esto en una

oportunidad creando contenido de valor para generar trafico.
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2.1.2 Infogréficos

A continuacion, se presenta la conceptualizacion y las diferentes caracteristicas de los
infogréficos, la cual es una herramienta que esta siendo muy utilizada en el mundo digital,

debido al contenido de interés que estas representan para mostrar informacion.

a) Conceptualizacion

Segun el Instituto Internacional Espafiol de Marketing Digital (IIEMD) (s.f.), La infografia es:

Una representacion de imagenes explicativas y de facil comprensién que contiene a su vez textos y graficos segln
el tipo de infografia, como, por ejemplo, pictogramas, o logogramas, con el fin de comunicar informacion de manera

visual y resumida para su rapido entendimiento.

Los infograficos son herramientas de gran ayuda del marketing debido al formato que posee,
este da lugar para crear contenido viral en los medios sociales ya que su estructura permite
profundizar y mejorar la informacién que se desea compartir para acelerar la comprension de

los clientes o seguidores.

A continuacion, se presentan las principales caracteristicas de los infograficos.

J Caracteristicas

o Utilidad: La informacion es util en la medida que los lectores sientan necesidad de
obtener conocimiento. La informacion debe documentarse y ofrecer aspectos practicos.

e Visualidad: Es la combinacién de elementos de textos e imagenes para la comprension
del lector.

e Interactividad: Esta dada desde la navegacion hasta las opciones de participacion a

través del concepto hipermedia.
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Hipertextualidad: Es la base del cambio en la presentacién y forma de lectura en red
0 de manera lineal.

Multimedialidad: Es la combinacion de textos, sonidos e imagenes que pueden ser
estaticas o en movimiento.

Movimiento: Es la manera en que se simula secuencias del proceso o desarrollo de un
acontecimiento, accion o cosa.

Actualidad: Es la caracteristica principal de los audiovisuales clasicos que a veces se
ve superada por otros medios como Internet. Los lectores exigen el conocimiento de lo
mas reciente.

Estéetica: Se manifiesta en la propuesta de imagenes que se maneje, lldmese fotografia,
ilustracion, textos, entre otros.

Personalizacion: Se ofrece un discurso masivo, pero debe ser adaptable a las
necesidades de cada usuario, con toques de un estilo creativo y propio lo que lo
convierte en un producto personalizado.

Universalidad: La informacién mientras mas cercana geograficamente, mas
interesante para los lectores. La infografia digital puede llegar a cualquier rincén del
planeta donde pueda establecerse una conexién al medio.

Usabilidad: Para garantizar que la informacion que contenga el producto llegue a los
usuarios sin ningdn tipo de ruido, se debe asegurar que el contenido sea claro y

preciso.

Clasificacion

Infografia publicitaria: Este tipo de infografia es utilizado por las empresas para
distribuir y dar a conocer productos y/o servicios a través de medios multitudinarios

que estan a su disposicion como podrian ser canales online o fisicos.
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e Infografia corporativa: La infografia corporativa permite a las empresas través del
grafismo, color y las formas de mostrar su identidad corporativa con caracteristicas

diferenciales permitiendo ser reconocida.

e Infografia didactica: Infografias cientificas, de cortes, plantas y secciones o con
graficos que muestran y ayudan a describir procesos o ensefian a utilizar productos y
a comprender el funcionamiento de los elementos, contribuyen mejor que cualquier

otro material didactico a la interpretacion de lo que en ellas se muestra.

e Infografia informativa: Este tipo de infografia son las que aportan datos, estadisticas,

resultados y otros materiales para poner de relieve cualquier acontecimiento.

La importancia de la infografia es que permite captar la atencidn de los seguidores en las redes
sociales de cualquier empresa mediante estimulos visuales, de manera fécil y sencilla, por la

combinacidn de colores y por su simplicidad de texto en graficos.

Tomando como base las diferentes técnicas utilizadas para obtener informacién las cuales son
Cliente Oculto, Grupo Focal y Entrevista, sobre los activos digitales que posee La Corchea,
datos estadisticos en cuanto a interacciones y publico en general, se muestran a continuacién

modelos de infograficos sobre datos obtenidos.



c) Infogréficos de la investigacion
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LA CORCHEA

Poblacion
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realizadas
Figura 28: Infogréfico I.

Fuente: Elaboracion propia basada en resultados de la investigacion 18/08/2018
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Figura 29: Infografico Il.
Fuente: Elaboracién propia basada en resultados de la investigacion 18/08/2018
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Figura 30: Infogréafico III.
Fuente: Elaboracion propia basada en resultados de la investigacion 18/08/2018
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La
Corchea

Slow Fashion.

Moda lenta o moda
sostenible, movimiento que
hace conciencia al cuido
del medio ambiente.

S

Figura 31: Infogréfico IV.
Fuente: Elaboracion propia basada en resultados de la investigacion 18/08/2018
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2.2 MAPA DE LA SITUACION

2.2.1 Descripcion General de la Situacion Digital Actual de la Entidad.

Los activos digitales son herramientas creadas hoy en dia por la micro, pequefia y gran
empresas para dar a conocer sus productos o servicios e interactuar con sus clientes o posibles
clientes, en este sentido los activos digitales con los que cuenta actualmente La Corchea son
Facebook, Instagram y Tienda en Linea (Etsy). Respecto a su Fan Page La Corchea muestra
cada uno de sus productos que elabora hechos a mano y tefiidos a base de afiil, también de
contenido de interés para sus seguidores como videos, y articulos de concientizacion.
Instagram muestra diferentes fotografias de los productos que la empresa ofrece, en su tienda
en linea posee una pequefia variedad de sus productos.

a) Facebook de La Corchea

La Corchea crea su Fan Page de Facebook en el afio 2014, siendo este su primer medio social

donde inici6 ofreciendo sus productos, en el mes de agosto.

| £ La corcnea 5 Yami  Imico  Crear

oy 5 >
AN "?5% &

Q]J HECHD A MAD COMERCID TUSTO RECLCLADO
TLalorchea
La Corchea N @ RACD
v . .

@LaCorcheasv
g

G\
L
Ly

Inicio

Informacién

welegustav X\ Siguiendo~ ) Recomendar -+ @ Enviar mensaje

Opiniones

Fotos

# Escribe una publicacion... - 4,9 de 5 - Basada en la opinion de 26
Instagram personas

Videos @ scribe una publicacion
Publicaciones L =@ Nivel de respuesta alto a los mensajes
Comunidad BB Fotovideo 2 Etiquetaraa... @) Registrar visita
Comunidad Ver todo
Informacién y anuncios
Recomendaciones y opiniones 5 Invita a tus amigos a indicar que les gusta
é esta pagina
Recamendac por 2 prsonss

ol A 3714 personas les gusta esto

Figura 32: Fan Page La Corchea.
Fuente: Fan Page La Corchea Capturado 05 de agosto de 2018
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J Promociones

Esta herramienta permite a las empresas presentar promociones atractivas a sus seguidores y a
sus potenciales seguidores, es decir, establecer la ubicacion, en qué consistira la promocion y
el periodo de tiempo en que se llevara a cabo. Como se observa en la Figura N°33, La Corchea
ha realizado del 15 de septiembre de 2017 y del 25 de enero al 10 de febrero de 2018 a
realizado un total de 4 promociones. Es decir que las publicaciones que se han realizado en

este periodo de tiempo han sido pagadas.

Promociones recientes en La Corchea +d
g
L 7.7 Publicacién promocionada 742 22
Descuentos que no te puedes perder! @9 Solo e...
Finalizada
Publicacién promocionada 1075 A6
Les tenemos dos sorpresas para terminar el afi
Finalizada
Publicacion promocionada 529 35
Ly Porgue Octubre es nuestro mes favorito @ @ .
Ll
Finalizada
Publicacién promocionada 2436 209
Finalizada

Figura 33: Promociones actuales Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 05 de agosto de 2018

JJ' Seguidores

Como muestra la Figura N°34, los seguidores a la fecha son 3714, como se puede observar sus
seguidores han sido de manera organica. En el periodo comprendido del 30 de julio al 5 de

agosto el nimero de seguidores.
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Seguidores organicos Seguidores de pago

NUmero de usuarios que han dejado de seguirte

== Seguidores netos

---""'0

Figura 34: Total de seguidores Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 10 de agosto de 2018

En la Figura N°35, se puede visualizar que del 16 de julio al 10 de agosto del presente afio La
Corchea se registro la cantidad de 23 seguidores, es importante también conocer la cantidad de
personas que anularon su suscripcion a la Fan Page, en el mismo periodo obtuvo 5

anulaciones.

Total de seguidores de la pagina hasta hoy: 3714
Total de seguidores de la pagina

3714

Figura 35: Total de Seguidores Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 10 de agosto de 2018
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7 Me gusta

La cantidad de me gusta que tiene La Corchea en el periodo comprendido del 16 de julio al 10
de agosto del presente afio son 3716, se han obtenido a través de pagos, en promedio se
obtienen 5 me gusta entre el 22 de julio y el 3 de agosto, tal como se muestra en la Figura
N°36.

Total de Me gusta de la pagina hasta hoy: 3716

Total de Me gusta de la pagina

3716

Figura 36: Total de Me gusta Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 10 de agosto de 2018

Es importante identificar la cantidad de personas a las que ha dejado de gustarles la Fan Page,
ya sea por diferentes razones, en la Figura N°37, se puede visualizar que entre el 16 de julio y

el 10 de agosto fueron 4 personas que dejaron de darle me gusta a la Fan Page.

Numero neto de Me gusta
El namero neto de Me gusta muestra el numero de Me gusia nuevos menos el numero de Ya no me gusta.

Ya no me gusta "Me gusta” organicos Clics en "Me gusta” pagados == NuOmero neto de Me gusta

.=Ae

r T - 1

VoL

Figura 37: Total de Me gusta Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 10 de agosto de 2018
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7. Alcance de una Publicacion

El alcance de publicaciones de una Fan Page de Facebook se puede realizar a través de
estrategias de posicionamiento basadas en SEO o SEM. Actualmente las publicaciones de la
empresa La Corchea han alcanzado un mayor trafico organico. Como se puede observar en la
figura N°38, esta nos muestra el nimero de alcance obtenido por la pagina en un periodo

determinado.

Se observa que en el periodo del 15 al 31 de julio han existido diferentes interacciones en las
visitas a la Fan Page, siendo en la fecha del 17 al 23 de julio un alza con 970 visitas. EI 10 de
agosto de 2018 se realizaron un total de 493 visitas organicas. Con los resultados mostrados
por la pagina se determina que la empresa La Corchea obtiene un porcentaje muy bueno en

cada una de sus publicaciones.

Alcance de la publicacion
Numero de personas que han visto en su pantalla alguna publicacion de tu pagina

Organico Pagado PUNTO DE REFERENCIA

493 C

Figura 38: Alcance de publicaciones Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 10 de agosto de 2018

J] Reacciones

Las publicaciones en una Fan Page nos muestran el nivel de participacion y de acciones
realizadas por los seguidores en un periodo de tiempo, dichas acciones son importantes para
conocer el impacto que presentan las publicaciones. Tal como se observa en la Figura N°39,
mostrando que las publicaciones de la Fan Page La Corchea obtienen un numero de reacciones

de 140 durante el 15 al 31 de julio, siendo las reacciones de comentarios y veces compartidos
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nulas, a la fecha del 10 de agosto se observa una disminucion de reacciones, siendo un total de

24 reacciones.

Reacciones, comentarios, contenido compartido y mas

Estas acciones te ayudaran a llegar a mas personas

== Reacciones Comentarios == \feces compartido Otro

Figura 39: Reacciones de publicacion Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 10 de agosto de 2018

J] Sentimientos

La figura N°40, muestra diferentes reacciones a las publicaciones de la empresa La Corchea,

se observan tres diferentes reacciones, siendo me gusta y me encanta las principales reacciones

de los seguidores de la pagina.

Dentro del periodo comprendido del 15 al 31 de julio se registraron un total de 63 me gusta,
siendo la reaccion mas utilizada por los seguidores, donde me encanta registré un total de 40
reacciones. Posteriormente el 10 de agosto las publicaciones hechas por la fan page registro 18
me gustan, solo un total de 9 me encanta se registraron al inicio del mes de agosto.

Determinando muy buenas reacciones a las publicaciones de la Fan Page La Corchea.



Me gusta y otras opciones con que las personas reaccionan a las publicaciones de tu pagina

== Me gusta Me encanta == Ne asombra
|

18
\
\

Figura 40: Sentimiento de publicacién Fan Page La Corchea.

Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 10 de agosto del 2018

2. Visualizacion

Las visualizaciones determinan el nimero de veces que los usuarios interactiian con una Fan

Page. Tal como se muestra en la figura N°41, Durante el periodo comprendido entre el 5 al 10
de agosto de 2018 se realizaron un total de 5 visitas totales a la Fan Page. Siendo un promedio
de visitas bajo.

Visualizaciones totales

Por seccion

5 Visitas totales

ago 5

ago 6 ago 7 ago 8 ago 9 ago 10

Figura 41: Visualizacion de publicacion Fan Page La Corchea.

Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 10 de agosto de 2018
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JJ Visitas por seccién

De la fecha del 05 al 10 de agosto se registraron 19 visitas en el inicio de la Fan Page, por
fotos 03, por informacion 03 visitas, 03 visitas por publicaciones y 02 por opiniones. Tal como
se observa en la figura N°42,

N.° total de personas que la han visto Por seccion Por edad y sexo Por pais Por ciudad Por dispositivo #

4 Inicio 0 Fotos 1 Informacién o 1 Publicaciones 0

ago 5 ago 6 ago 7 ago 8 ago 9 ago 10

Figura 42: Visitas por seccion de Fan Page La Corchea.
Fuente: captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturada el 10 de agosto del 2018

Il Visitas por sexo

Se puede observar que las visitas a la Fan page son mayormente realizadas por mujeres entre
las edades de 25 y 34 afios siendo un total de 29, seguidos por el rango de 35 a 54 afios con un
total de 19 visitas. Las visitas del sexo masculino son minimas siendo el dato mayormente
registrado entre las edades de 13 y 17 afios con un total de 17 visitas. Tal como se muestra en
la figura N°43

N_° total de personas que la han visto Por seccion Por edad y sexo Por pais Por ciudad Por dispositivo #

Mujeres Hombres Oftros

m | | ‘ I
0 ,II _ I . _ . o ,I,

=13 1317 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Figura 43: Visitas por Edad y Sexo de Fan Page La Corchea.
Fuente: captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturada el 11 de agosto del 2018
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J Publicaciones realizadas

Las publicaciones realizadas, son datos estadisticos que se obtienen con cada publicacion de
iméagenes, videos, articulos etc. Presentados por la empresa, mostrando alcance, porcentaje de
participacion y reacciones que se obtuvieron en un periodo determinado. Tal como se muestra
en la figura N°44, donde se puede observar en la fecha del 06 de julio, un alcance de 1,400
visitas, obteniendo un total de 92 clics y 58 reacciones, comentarios y veces compartidas. En
la fecha del 01 de agosto se obtuvo un alcance total de 917 visitas con un total de 24 clics y 43

reacciones, comentarios y veces compartidas de dicha publicacion.

Alcance: organico/pagado Clics en publicaciones Reacciones, comentarios y veces que se compartio
Fecha Publicacion Tipo Segmentacion Alcance ¢ Participacion Promocionar
01/03/2018 Bufanda Shibori — 2 S 24 = = T
A =] @ 917 13 — - Promocionar publicacion
18/07/2013 Hoy a las 4:00pm Lo @ = 17 o=
54 “y = * e 23 B
T I A 1,2 ok S
5 Disefio nico. = h K 69 Promocionar icacion
14/07/2013 Porque con —_ 2 . 14 3 = R
= I @ 674 = - ocio
e Wl e :
06/07/2018 F Porta Laptop = 2 o a2 e 7 T
Personalizado®= a - 4K 58 —— Promocionar publicacion

Figura 44: Publicaciones Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 05 de agosto de 2018

JJ Videos

El contenido con formato de video en el caso de La Corchea no se ha utilizado
estratégicamente para incrementar su participacion en los medios digitales como se puede
observar en la figura N°45, de la fecha del 04 al 10 de agosto del 2018 se publicé un video el

cual solo alcanz6 3 reproducciones cabe mencionar que el video solamente dur6 6 segundos.
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4 de agosto de 2018 - 10 de agosto de 2018
3 Reproducciones de video de 3 segundos
2

ago5

5 Periodo anterior

Ninguna #

ago6 ago 7T

ago §

ago 9 ago 10

Figura 45: Videos publicados Fan Page La Corchea.

Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado 05 de agosto de 2018

JJ Personas

El total de seguidores de la Fan page se dividen en un 75% mujeres y 25% hombres. El 34%

de la poblacion total corresponde a mujeres entre los 25 y 34 afios de edad, como se puede

observar en la figura N°46.

Tus fans Tus seguidores

Las personas que siguen tu pagina

Personas alcanzadas

Personas que han interactuado

34%
Mujeres 24%
m 75% 11%
seguidores
1317 1824 2534 35-44 45-54 55-64 65+
—
Hombres 0.108% _ - n 0,781% 0,377% 0377%
8%
12%
| 25%
Tus
seguidores

Pais

Tus seguidores

Ciudad Tus seguidores Idioma

Tus seguidores

Figura 46: Personas Seguidoras de Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado el 11 de agosto de 2018
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JJ' Personas que han interactuado

Como se puede observar en la figura N°47, el 82% de las personas que han interactuado en la
Fan Page corresponde a mujeres y solamente el 18% es el porcentaje de hombres que han
interactuado en la Fan Page. Por lo anterior cabe mencionar que el mercado de la Fan page son

mujeres, la participacion de los hombres es minima.

Tus fans Tus seguidores Personas alcanzadas Personas que han interactuado
38%
Mujeres 18%
82% 74% 1% 8%
Personas Tus fans 29, 3% 2%
que han
interactuado 1347 1824 2534 35-44 45-54 55-64 65+
_—— - —
¢ 0,917% 2% 0 0,917%
Hombres 6% o
| 18% 25%
Personas Tus fans
que han
interactuado

Figura 47: Personas que han interactuado en Fan Page La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Fan Page La Corchea Capturado el 11 de agosto de 2018

b) Instagram La Corchea

Instagram es una red social de las méas valoradas y utilizadas por los usuarios, es una de las
que en la actualidad las empresas la utilizan para promocionar sus productos y/o servicios.
Esta red social permite a sus usuarios monitorear los resultados de la gestion de su marca, es
decir que brinda informacion relevante para el anélisis de las estrategias que se realizaran,
como el incremento de los seguidores o que resultados tienen luego de la generacion de

campanas.
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428 1522 1296

Enviar mensaje vO v

La Corchea

Productos hechos a mano con tejidos naturales, di-
sefos con estilos contemporaneos y Unicos, tefidos
con tintes naturales con técnicas tradicionales @

www.etsy.com/shop/lacorchea

Figura 48: Instagram La Corchea.
Fuente. Cuenta de Instagram La Corchea Capturado: 11 de agosto 2018

Por esta razén, a continuacion, se analizan los siguientes indicadores obtenidos del estudio de

las estadisticas.

J] Alcance

El alcance, se puede decir que son la cantidad de cuentas, que han visualizado una publicacién
que la empresa ha realizado en su cuenta de Instagram, es decir que visito la cuenta. Como se
muestra en la Figura N°49, en la semana del 27 de julio al 2 de agosto de 2018 ha logrado
obtener 783 visualizaciones a dichas publicaciones. A su vez se presentan las impresiones, que
muestra el nimero total de cuentas que la cuenta ha sido visualizada, es decir que los usuarios
visualizaron dicha publicacion en el inicio de sus cuentas personales sin entrar a la cuenta de

la empresa, dichas impresiones han alcanzado un total de 2986 visualizaciones.
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783

Alcance 783

Impresiones 2986

Figura 49: Total Alcance Instagram La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Instagram La Corchea Capturado 02 de agosto de 2018

J] Interaccion

Se puede definir las interacciones como, la suma de todos los eventos que se pueden dar en
Instagram en relacién a una publicacion, es decir el numero de me gusta, el numero de
comentarios y las veces que ha sido guardada dicha publicacién. Como se puede visualizar en
la Figura N°50, las interacciones que ha tenido La Corchea en el periodo que corresponde del
20 de julio al 26 de julio del presente afio, se registrd un total de 56 interacciones las cuales

han sido organicas.

56

Visitas al perfil 53

Clics en el sitio web 3

Figura 50: Total de Interacciones Instagram La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Instagram La Corchea Capturado 26 de julio de 2018
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77 Publico por sexo

Es una herramienta para medir las estadisticas del publico de La Corchea tomando en cuenta
el porcentaje de mujeres y hombres que son seguidores de la cuenta y a la vez han reaccionado

a las publicaciones, de igual manera mide el lugar donde méas demanda se ha obtenido.

Como se puede observar en la figura N°51, los seguidores registrados en la cuenta de
Instagram de La Corchea nos muestran que un mayor porcentaje de seguidores corresponde a
mujeres con un total del 74% seguido de un 26% que corresponde a hombres, demostrando

que son las mujeres quienes interactlian y poseen una mayor presencia en la red social.

Sexo

26%

Figura 51: Publico por Sexo de Instagram La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla Instagram La Corchea Capturado 11 de agosto del 2018

/7' Rango de edad mujeres

Para la cuenta de Instagram de La Corchea el rango de edades de las mujeres es entre la edad
de 25 y 34 afios con un 50% de participacion seguida por las edades de 18 a 24 afios con un

28% de participacion. Como se muestra en la figura N°52.
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Rango de edad Todos Hombres Mujeres

Figura 52: Rango de edad mujeres de publico Instagram La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla cuenta Instagram La Corchea Capturado el 11 de agosto del 2018

J Rango de edad hombres
La mayor participacion de hombres en la cuenta de Instagram de La Corchea corresponde al

rango de edad de entre los 25 y 34 afios con un porcentaje del 53%, seguido por las edades de

los 18 a 24 afios. Como se observa en la figura N°53.

Rango de edad Todos Hombres Mujeres

13-17
18-24
35-44
45-54
55-64

65+

Figura 53: Rango de edad hombres de publico Instagram La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla cuenta Instagram La Corchea Capturado el 11 de agosto de 2018
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/] Lugares

El publico de seguidores de Instagram es mayormente representado por personas residentes en
la capital de San Salvador con un 57%, seguido por Santa Tecla con el 6% de participacion.

Como se puede observar en la figura N°54.

Lugares principales Ciudades

Figura 54: Lugares principales de publico Instagram La Corchea.
Fuente: Captura de pantalla cuenta Instagram La Corchea Capturado el 11 de agosto de 2018

¢) Tienda Online

Recientemente La Corchea tiene presencia en Tienda en linea Etsy desde el mes de marzo de
2018, donde busca dar a conocer sus diferentes productos a mercados internacionales
permitiendo asi que mas personas conozcan sobre la calidad de los productos salvadorefios,

como se muestra en la figura N°55.

Figura 55: Fuente pagina en linea Etsy La Corchea.
Fuente: Pagina Online Etsy La Corchea Capturado el 11 de agosto de 2018
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2.2.2 Descripcion de las oportunidades identificadas.

La Corchea una empresa que produce Yy tifie productos a base de afiil, inici6 en el mes de
agosto del afio 2014, crea disefios Unicos e innovadores en prendas de vestir y accesorios que
se ajustan a las necesidades y preferencias de los clientes. Como muestra el Grupo Focal los
participantes tienen mayor presencia en Facebook, Instagram y WhatsApp. Siendo esta una
ventaja importante para La Corchea, esto en relacién a que cuenta con su Fan Page en

Facebook y su cuenta en Instagram.

Actualmente la empresa cuenta una Fan Page en Facebook, la cual es administrada y
monitoreada por su propietaria, quien crea y postea contenido, y da respuesta a los
comentarios, preguntas y dudas que la audiencia tiene respecto a los productos, estableciendo

mayor relacién con sus clientes, generando mayor valor a su marca.

En su cuenta de Instagram, tiene mayor participacion de sus seguidores, penetrando en un
mercado diferente, con gustos y preferencias particulares, ya que es una de los medios
digitales que los usuarios mas utilizan hoy en dia, esto debido a la rapidez con que se muestra

el contenido y a las caracteristicas de este.

Sin embargo, existen otros medios digitales de los cuales la empresa puede hacer uso y crear
estrategias que le permitan relaciones mas estrechas con sus clientes, y dar la apertura a

clientes potenciales.

La Corchea, se centra en brindar atencion de calidad a sus clientes, productos de calidad, con
disefios innovadores, en general, la empresa no ha realizado esfuerzos en el éarea
mercadoldgica para posicionar su marca, ha brindado una grata experiencia a sus clientes y sus

productos de calidad son su mayor referencia.
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2.3 IDENTIFICACION DE OBJETIVO REAL DE LA EMPRESA

2.3.1

Objetivo general

Posicionar la marca La Corchea en la mente de los consumidores de productos tefiidos a base

de afiil en la Zona metropolitana de San Salvador en periodo 2019 — 2021.

2.3.2

b)

d)

Objetivos especificos

Crear el contenido para medios digitales que se adapten a los gustos y preferencias de

los seguidores de la empresa.

Fortalecer el manejo de medios digitales con el fin de brindar solucién y pronta

respuesta a la demanda de los seguidores.

Implementacion de nuevos medio digitales que permitan un mayor acercamiento de la

marca con sus clientes.

Generar trafico a través de promociones en los medios digitales, que permitan una

mayor participacion de sus seguidores con la empresa.

Realizar estrategias de seguimiento post venta, para fomentar la fidelizacion de los

seguidores.

Identificar la percepcion de los usuarios en medios digitales, de los productos hechos a
mano y tefiidos a base de afiil de la marca La Corchea.
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2.4 DEFINICION DE ACTIVOS DIGITALES A UTILIZAR

Los activos digitales son herramientas indispensables para las empresas para la
comercializacién de sus productos o servicios que tienen en disposicion de ofertar a sus
clientes. Con los cambios tecnoldgicos que van surgiendo, las empresas deben ir adaptandose
para lograr siempre estar en la vanguardia y mantener la mejor comunica con sus clientes La
Corchea, ha elaborado de manera empirica sus activos digitales, dicha accién le ha permitido

tener una relacion mas directa con sus clientes.

La Corchea cuenta con una Fan Page en Facebook, una cuenta en Instagram y un perfil en
Etsy. Esto le ha permitido llegar a su segmento de mercado a través de los medios que sus

clientes utilizan, esto segun sus gustos y preferencias.

2.4.1 Descripcion General del Activo Digital.

Entorno a la clasificacion de activos digitales y para un mayor acercamiento al publico meta se
propone la creacion de la aplicacion de WhatsApp y optimizacion de estrategias SEO y SEM

para obtener un mayor alcance de usuarios.

a) Facebook

Es la red social més utilizada por los usuarios en la web, segun los resultados obtenidos en el
Grupo Focal como es mostrado anteriormente. Facebook es vista como una red social practica,
rapida e interactiva con los seguidores, ello debido a los beneficios que brinda facilitando la
comunicacion de forma personal y colectiva, es decir interaccion en tiempo real con las
personas. Siendo estas las razones que las empresas buscan para estar en comunicacion con su
mercado meta, Facebook se convirtié en poco tiempo en términos de negocio en un medio de
comunicacion muy valioso debido a su popularidad que ofrece para promocionar productos u

ofrecer un servicio.
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Facebook permite conocer el perfil de sus clientes o seguidores por medio de la informacion
que estos proporcionan en sus cuentas, facilita una comunicacion mas directa y de interaccion
en menor tiempo, obteniendo una respuesta rapida debido a que las respuestas e interaccion se

visualizan en cualquier dispositivo conectado a internet.

Para los seguidores o usuarios de Facebook esta red social les permite interactuar de manera
facil y rapida de forma positiva y negativa a un perfil de usuario o de empresa y reaccionar
ante un tema publicado, hoy en dia existen diversas formas de comunicarnos en esta red ya sea
a través de emoticonos, stickers, reacciones, comentarios, messenger, y gif; entre otros
permitiendo un mejor acercamiento. Para las empresas la opinidn o reaccién de sus seguidores
en importante. En este sentido La Corchea busca ser reconocida y que sus clientes se sientan
identificados con su marca y ser reconocidos en el mercado de productos hechos a mano y

tefiidos a base de afil, creando una identidad de marca positiva.

b) WhatsApp

Al ser una plataforma de mensajeria rapida, WhatsApp se ha convertido en la preferida de los
usuarios para poder comunicarse instantaneamente, esta brinda ademas la posibilidad de
comunicarse a través de Emoji, Gif, permite €l envié de fotografias e imagenes ilimitadas,

videos y compartimiento de archivos de office, asiéndola ella una plataforma muy completa.

En la actualidad cuenta con un plus denominado WhatsApp web, permitiendo la reproduccion
instantdnea de mensajeria en una computadora; siempre que el smartphone esté conectado a
internet o wifi. También cuenta con una nueva forma de estar en comunicacién por medio de
WhatsApp Empresas. Para el perfil de esta plataforma se utilizara el logotipo de la empresa La
Corchea, de igual forma se colocaran historias con imagenes y contenidos referentes a la
marca. Esta opcion permite estar en comunicacién instantanea con el cliente y al mismo

tiempo poseer una base de datos a través del nimero telefonico del cliente.
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c) Instagram

Una aplicacion que actia como red social por su capacidad de poder intercambiar fotos,
iméagenes y videos con sus seguidores, ademas cuenta con la opcidn de aplicar filtros, marcos,
colores, etc. al contenido que se publica; tiene la opcion de poder compartir su contenido con
la red social Facebook.

La Corchea esta enfocada en brindar confianza y pasion por los productos hechos a mano y
teflidos a base de afiil a través de fotografias y videos que transmitan el valor de la marca.

d) SEO
Permite una optimizacion de activos digitales en buscadores, al desarrollar estrategias SEO
estas intervendran al momento de realizar una basqueda en internet en donde el buscador es
capaz de interpretar el contenido haciendo que de forma natural y organica la entidad o
empresa se situé en las primeras posiciones de busqueda. En este sentido SEO brinda el acceso
directo al link del activo digital de la empresa si es lo que el usuario busca, a la ves deben
desarrollase palabras claves que conduzcan al link de la empresa y que se posicione entre las
primeras tres opciones de busqueda existiendo la posibilidad de que el usuario ingrese a

nuestro link.

e) Google AdWords

La implementacion de Google AdWords, herramienta SEM que permitira a La Corchea
realizar anuncios publicitarios sin mayores dificultades para atraer a su publico meta que esta
interesado en adquirir o conocer sobre sus productos, las personas que desean conocer sobre
los productos de la empresa pueden llegar a convertirse en clientes reales. En este sentido
Adwords requiere el uso de palabras claves, para La Corchea como: Corchea, Productos
tefiidos con afil, Hechos a mano, El Salvador, producto local. Con las cuales la empresa
aparezca entre las opciones de busqueda de Google, lo que hara que las personas ingresen o

hagan clic en el activo digital.
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Google Adwords utiliza el sistema de pago por clic, asegurando que solo implicara pago la
publicidad que reciba un clic del usuario; ademas la empresa puede limitar la proyeccion de su
publicidad a aquellas personas que buscan algo relacionado con su producto, lo cual es posible

gracias a la funcion de las palabras claves.

2.4.2 Justificacion.

Para que una empresa este en mayor comunicacion y acercamiento con su publico meta debe
realizar la creacién de activos digitales los cuales son herramienta que realizan una
comunicacién mas cercana entre empresa-cliente estos al ser administrados adecuadamente

ayudan a realizar una comunicacion mas directa con clientes o posibles clientes.

La eleccion de los medios digitales expuestos anteriormente se determind a través de los
resultados de las técnicas utilizadas en la investigacion en donde Facebook, Instagram,
WhatsApp, el uso de SEO y SEM son esenciales y se adaptan a las exigencias, estilo de vida
del mercado meta, siendo los medios y canales en los cuales los clientes o segmento de

mercado esta presente captando asi la atencion y satisfaccion del mercado.

Si hablamos de Facebook e Instagram estas son las redes sociales en las cuales el publico meta
se encuentra interesado y tiene mayor presencia en conocer no solo de productos, sino también
sobre noticias, videos, siendo las mas utilizadas por los usuarios debido a la interaccién que
representa, para estar en comunicacion con amigos, familiares entre otros, Facebook e
Instagram se han convertido en un estilo de vida para sus usuarios, haciendo que en la
actualidad existan millones de personas las cuales poseen un perfil en estas redes sociales.
Para La Corchea tener presencia en estos medios es una ventaja y al mismo tiempo un reto al
mostrar en su Fan Page y en su cuenta el contenido que el cliente o usuarios desean conocer
sobre sus productos, brindando una interaccion exclusiva para establecer nuevos clientes y

fidelizar a los ya existentes.
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La creacion o implementacion de mensajeria que es el caso de la aplicacién de WhatsApp es

una de las herramientas digitales que esta teniendo mucho auge y aceptacion para poder

intercambiar una conversacion de forma mas réapida y sencilla, al realizar un perfil esta

plataforma se fidelizara al cliente, debido a que se contard con una cartera de clientes por

medio de su nimero telefénico.

Las estrategias de SEO y SEM son la base que guiara a un mayor reconocimiento de la marca

La Corchea, un mayor nimero de visitas a las redes sociales lo que establecera un mayor

ndmero de clientes.

2.4.3 Conclusiones

J]

Se puede observar que los participantes en el Grupo Focal tienen conocimiento sobre
los productos tefiidos a base de afil, mostrando una ventaja para la empresa La
Corchea, siendo este el tinte que se utiliza en el tefiido de sus productos expresando

gue posee una historia para El Salvador.

Se aprecia que los principales factores por los que las personas estdn dispuestas a
adquirir una prenda o producto tefiidos a base de afiil son comodidad y calidad.

Con el auge de las redes sociales se percibe ante los asistentes al Grupo Focal que la
red social Instagram es utilizada con mayor frecuencia debido a que esta plataforma

permite publicar y visualizar imagenes y videos de contenido de su interés.

Se percibe por medio del Cliente Oculto que las redes sociales son esenciales para
analizar y conocer acerca de una marca, un producto o servicio. Por lo cual se concluye
que estas son la imagen visual que la marca transmite a sus clientes, el desarrollo del
insight adecuado es la herramienta primordial para una buena comunicacién con los
clientes.

Se observa que los productos tefiidos a base afiil entre los asistentes del Grupo Focal,
son bien aceptados, en torno al proceso de creacion que conlleva al producto final y la

historia que el afiil representa para El Salvador.
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JJ' Se pudo observar que las redes sociales son esenciales en la actualidad para

comunicarse y dar a conocer una marca o un producto.

2.4.4 Recomendaciones

A lo largo del tiempo las redes sociales han logrado que las personas, sin importar el lugar
donde se encuentren puedan tener acceso a crear una cuenta y poder formar parte de
comunidades, grupos de interés o seguir paginas que le brinden un valor o faciliten la
adquisicién de productos; las redes sociales permiten a los usuarios dar a conocer sus
aventuras por medio de fotografias, historias, publicaciones, entre otros. Por lo que se
recomienda a La Corchea realizar contenidos semanales que permitan una mayor interaccion
con sus seguidores, como por ejemplo rifa de productos, concursos, tutoriales sobre creaciones

de disefios, tips de combinaciones con este tipo de productos, datos curiosos sobre el afiil.

Hoy en dia Instagram es la red social que ha acaparado un mayor porcentaje de usuarios
debido a que es la mejor plataforma para compartir contenido audiovisual, permite a los
usuarios contar historias de sus aventuras con los demas. La Corchea ha utilizado esta
plataforma para contar historias en fotografias sobre visitas que sus clientes han realizado a
diferentes partes del pais y fuera de este, usando productos de La Corchea. Se recomienda
utilizar los beneficios que ofrece Instagram, por ejemplo, permite que en las historias se
genere encuestas sobre gustos o preferencias, esto lograria que los usuarios tengan una mayor

interaccion y asi poder conocer las percepciones que tienen hacia los productos.

Se recomienda a La Corchea siempre brindar atencién al cliente de la mas alta calidad, como
se ha podido observar para todo negocio el servicio al cliente es sumamente importante debido
a que, si un cliente se siente comodo, satisfecho por la atencion recibida, este recomendara la

marca.
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CAPITULO IIl: PROPUESTA DE MANUAL DE BRANDING DIGITAL,
FORMULACION, EVALUACION Y CONTROL DE ESTRATEGIAS PARA LA
CORCHEA.

3.1 Metodologia

Como metodologia se entendera a la serie de métodos y técnicas de caracter cientifico que

deben ser aplicados sisteméaticamente durante un proceso de investigacion.

3.1.1 Metodologia de la formulacién de estrategias.

La metodologia para crear las estrategias de marketing serd con base a los objetivos
mencionados en el capitulo dos con los que se pretende generar mayor valor a la marca,
posicionamiento, atraer nuevos clientes y fidelizarlos, que seran especificados en apartado

siguiente.

Con el fin de desarrollar de manera més efectiva las estrategias y su cumplimiento, se

establecen estrategias especificas a ejecutar y se clasifican en las siguientes categorias:

a) Estrategias de Contenido.

Una estrategia de contenido sirve para determinar qué valor vamos a aportar a nuestros
usuarios, a través de qué canales, en qué formatos y en qué tiempos. De ese modo debe crearse
contenido de relevancia en las diferentes redes sociales de la empresa y que se adapten a las

necesidades y preferencias de sus clientes.

b) Estrategias de Inbound Marketing.

Es una metodologia que combina las técnicas de marketing y publicidad no intrusivas con la
finalidad de contactar con el usuario al inicio de su proceso de compra y acomparniarle hasta la

transaccion final.
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c) Estrategias de penetracion.

La penetracion de mercado es el conjunto de estrategias comerciales que buscan lograr que
una compafiia aumente su participacion de mercado para un producto o linea de producto.
Planteando estrategias enfocadas en atraer nuevos clientes, siendo necesario incentivarlos a

que adquieran nuevos productos.

d) Estrategias de posicionamiento.

Las estrategias de posicionamiento de marca tienen la finalidad de hacer que el cliente la
recuerde y sea la opcién mas conveniente al momento de tomar una decision de compra.
Mediante la realizacion de diferentes acciones de acercamiento con los clientes, consumidores,
clientes potenciales con la finalidad de establecer una relacion mas estrecha entre la marca y el

cliente.

e) Estrategias de fidelizacion.

Consiste en lograr que un consumidor que haya adquirido un producto por primera vez, se
convierta en un cliente habitual o frecuente, fiel a la marca, servicio o producto. Permitiendo

que estos clientes satisfechos con la marca, la recomienden a otros consumidores.

3.1.2 Justificacién de la metodologia

La implementacion de la metodologia plantea una manera clara y precisa para determinar el
desarrollo de las técticas que se llevaran a cabo, para el logro de los objetivos mediante las
estrategias que se pretenden alcanzar, ayudando a aumentar la presencia de la marca en

entornos digitales.

Las estrategias permitirdn a La Corchea, adaptarse y responder al entorno digital que
actualmente se ha vuelto mas dindmico, el cual se ha convertido en una oportunidad para las

empresas que quieren dar a conocer sus productos y abrirse paso a nuevos mercados.



115

Por medio de la metodologia se espera que la realizacion de marketing digital sea efectiva
debido a la importancia que este representa para la empresa y los beneficios que le generard,
tomando como base los objetivos planteados a través de estrategias de branding,
posicionamiento, penetracién y fidelizacion. Con base a estos objetivos se plantean diferentes
estrategias y tacticas a realizar por medio de campafas que seran publicadas en los medios

digitales pertenecientes a la marca.

De igual manera, las estrategias que se desean desarrollar, se encuentran tacticas con
contenidos de interés para los clientes y clientes potenciales y al mismo tiempo optimizar el
trafico en sus redes sociales con la implementacion de estrategias de creacion y distribucion de
contenido relevante, posicionamiento SEO Y SEM en la web, promociones y descuentos,

servicio al cliente, responsabilidad social empresarial, entre otras.

La implementacion de estas tacticas permitira generar mayor trafico en sus medios digitales,
fortaleciendo en posicionamiento en sus clientes, atrayendo nuevos clientes convirtiéndolos en

clientes reales.
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3.2 Objetivos estratégicos

3.2.1

Objetivo General.

Posicionar la marca La Corchea en la mente de los consumidores de productos tefiidos a base

de afiil en la zona metropolitana de San Salvador en el periodo 2019 a 2021.

3.2.2

b)

d)

Objetivo Especifico.

Crear contenido en medios digitales que se adapten a los gustos y preferencias de los

seguidores de la empresa.

Fortalecer el manejo de medios digitales con el fin de brindar solucion y pronta

respuesta a la demanda de los seguidores.

Desarrollar estrategias que contribuyan a mantener y captar nuevos clientes para un

mejor posicionamiento de la marca en sus seguidores.

Crecer un 5% mensual de seguidores en redes sociales tanto Instagram como

Facebook.

Generar trafico a través de promociones en los medios digitales, que permitan una

mayor participacion de sus seguidores con la empresa.

Realizar estrategias de seguimiento post venta, para fomentar la fidelizacion de los

seguidores.
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3.3 Perfil del Segmento de Mercado

Consiste en determinar el pablico al cual se dirigen los esfuerzos de marketing, realizando

estrategias adaptadas al sector generando un impacto positivo.

Demografico

Genero Hombres y mujeres.

Edades De 20 a 56 afios de edad.

Poder Adquisitivo $304.17mensual en adelante.
Geografico

Geografia

Zona metropolitana de San Salvador

Actitud y Comportamiento

Gustos y preferencias

Status Social
Ocupacién

Estilo de vida

Buscan diferenciarse, usar vestuario o articulos que nadie mas que ellos los
posean.

Personas con status social bajo - medio

Generalmente son estudiantes y personas que trabajan, o que cuentan con alguna
preparacion técnica u oficio.

Personas, alegres, aventureras, confiadas, que les gusta conocer y aprender cosas
nuevas, personas relajadas, que les gustan expresar su personalidad extrovertida.

Tabla 33: Perfil del Segmento de Mercado
Fuente: Elaboracién propia realizado el 03/10/2018

3.4 Formulacién de estrategias

3.4.1 Estrategias

Partiendo de los resultados obtenidos en el diagnostico, se logra identificar que el segmento de

mercado de interés, cuenta con caracteristicas particulares que deben ser atendidas por La

Corchea, a fin de posicionar el producto en la mente de los consumidores, a partir de ello, la

empresa, deber considerar lo siguiente:

3.4.2 Estrategias de Contenidos

Con base en esta estrategia, debe crearse contenido relevante en los diferentes medios sociales

que se adapten a las necesidades y preferencias tanto de seguidores como clientes potenciales
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para generar una mayor presencia y reconocimiento de la marca, estos contenidos deberan ser

los detallados a continuacion.

Objetivo Especifico

Estrategia

Téactica

Campafia

Crear el contenido para medios
digitales que se adapten a los
gustos y preferencias de los
seguidores de la empresa.

Creacidn y distribucién de
contenido de valor en
medios sociales.

Posicionamiento a través
de herramienta SEM.

Manual de marca

Elaborar y programar
contenido de valor en
los diferentes medios
sociales.

Establecer campafias
de pago por Google
AdWords.

Facebook Ads

Generalizar los

elementos visuales que

la empresa utiliza.

*Recordatorio de la
marca en medios
sociales.
*Publicaciones en
dias festivos.

*Aplicacion de
Facebook Ads
*Aplicacion de
Google AdWords.

Aplicacion de
manual de marca.

Tabla 34: Estrategia de Contenido

Fuente: Elaboracion propia realizado el 03/10/2018

a) Estrategia 1: Creacion y distribucion de contenido de valor en medios sociales.

La vitalidad de una marca hoy en dia depende de la actividad que muestra en sus medios

sociales, por lo que generar contenido relevante se ha vuelto un elemento esencial para las

empresas, el contenido que se presenta permite recordar a los clientes que la marca esta

presente, ademas de captar nuevos seguidores. Dicho contenido debera ser de calidad e

innovador como herramienta eficaz para captar la atencion de los usuarios y atraer a nuevos

clientes.

JJ' Tactica 1: Elaborar y programar contenido de valor en los diferentes medios

sociales.

Es primordial para La Corchea presentar un contenido de valor dado que esto le permitird

atraer y captar la atencion tanto de sus clientes como clientes potenciales despertado asi el
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interés de la audiencia con el propoésito de fidelizar a sus clientes existentes aportando valores

que permitan una mayor relacion empresa- cliente.

Para poder captar la atencion de los seguidores de la marca La Corchea se realizara contenido
a cerca de los productos tefiidos a base de afiil, haciendo énfasis en que los productos son
elaborados a mano con materiales naturales y disefios Unicos, a través de campafias que

recuerden la presencia de la misma en sus medios digitales.

e Campafia 1: Recordatorio de la marca en medios sociales

Las publicaciones se realizaran cada semana en las principales redes sociales de La Corchea
las cuales promocionaran la marca, cumpliendo asi la funcion de recordar la presencia de esta

en la mente de los seguidores.

Esta publicidad sera colocada en temporadas bajas, siendo los meses de julio, y octubre de los
afios 2019, 2020, 2021, en las que el mercado al cual se dirige la empresa no es muy activo
para la adquisicion de este tipo de producto, en la actualidad recordar a los clientes sobre la
marca es muy importante bridando un sentido de familiaridad entre cliente-empresa. La
campafia sera realizada con la finalidad de recordar al segmento de mercado sobre la presencia
de marca al cual esta siempre presente ofreciendo la mejor opcion en productos elaborados a
mano Y tefiidos a base de afiil. La frase Vive la vida Azul recordara al publico que gusta de los
productos tefiidos con afil que la vida es Azul utilizando los productos Unicos y naturales de la

marca.

Se posteara 3contenido relevante en las plataformas de Instagram y Facebook relacionada con
la marca, dichas publicaciones seran recicladas y colocadas cada cierto tiempo para que la

marca tenga presencia en sus seguidores. Ver Figura N°56

3 Postear: Es la accidén de enviar un mensaje a un grupo de noticias, foto de discusion, comentarios en sitios web, blog, una
publicacién en Facebook, entre otros.
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v" Vive la vida Azul
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Figura 56: Campana Vive la vida Azul.
Fuente: Elaboracion propia .03/10/2018
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Nombre de la Campafia Vive la vida Azul

Fecha de publicacion Julio 2019, 2020, 2021

Fecha de vigencia Julio 2019, 2020, 2021

Fecha de expiracion Julio 2019, 2020, 2021

Beneficio Recordar a los seguidores sobre la marca a través de publicidad.
Medios Facebook e Instagram

Tabla 35: Campafia vive la vida Azul
Fuente: Elaboracion propia realizado el 03/10/2018

Esta campafia serd publicada en el mes de julio de loa afios 2019, 2020 y 2021, con la
finalidad que en temporadas en las que no haya actividades especiales se le recuerde al
segmento al que La Corchea dirige sus productos, que ofrece productos de la mas alta calidad

con disefios Unicos.

Se publicara en la pagina de Facebook la campana “Productos hechos con amor” la cual
contendra los diferentes productos que el cliente puede adquirir y siempre con la
disponibilidad de recibir respuesta en cuanto a precios, disefios y variedad en tallas. Ver figura
N°57
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v" Productos hechos con amor.

Figura 57: Campafia productos hechos con Amor.
Fuente: Elaboracién propia .03/10/2018

Nombre de la Campafia Productos hechos con amor.

Fecha de publicacion Octubre 2019, 2020, 2021

Fecha de vigencia Octubre 2019, 2020, 2021

Fecha de expiracion Octubre 2019, 2020, 2021

Beneficio Recordar a los seguidores sobre la a través de publicidad.
Medios Facebook e Instagram

Tabla 36: Productos hechos a mano
Fuente: Elaboracion propia realizado el 03/10/2018

e Campafia 2: Publicaciones en dias festivos.

En la tabla N°37 se muestran las fechas en las que sera publicados mensajes conmemorativos a
las festividades de EI Salvador, con la finalidad de crear una relacion directa con el pablico

que celebran dichas fechas especiales.
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Dia festivo 2019 2020 2021
AR nuevo 01-ene 01-ene 01-ene
Dia del amor y la amistad 14-feb 14-feb 14-feb
Semana Santa 25 al 31 marzo 14 al 21 abril 05 al 12 abril
Dia de la mujer 08 de marzo 08 de marzo 08 de marzo
Dia de la tierra 22-abr 22-abr 22-abr
Dia del trabajo 01-may 01-may 01-may
Dia de la madre 10-may 10-may 10-may
Dia del medio ambiente 05-jun 05-jun 05-jun
Dia del padre 17-jun 17-jun 17-jun
Dia del maestro 22-jun 22-jun 22-jun
Dia del estudiante 25-jul 25-jul 25-jul
Fiestas de San Salvador 01 al 06 de agosto 01 al 06 de agosto 01 al 06 agosto
Dia de la independencia 15-sep 15-sep 15-sep
Dia del nifio 01-oct 01-oct 01-oct
Dia del artesano 15 de noviembre 15 de noviembre 15 de noviembre
Navidad 25-dic 25-dic 25-dic

Tabla 37: Dias Festivos de EI Salvador
Fuente: Elaboracion propia realizado el 06/10/2018

En la figura N°58 y N°59 se muestran ejemplos de formatos que podrian tener las
publicaciones de festividades. Para ello se compartiran imagenes propias, elaboradas por la
empresa, considerando siempre como punto principal los productos elaborados a mano y

tefiidos con afiil.

v" Vivamos la Independencia.

En el mes de septiembre en los afios 2019, 2020 y 2021 se implementard la campafia
denominada “Vivamos la Independencia” la cual sera publicada en los medios digitales de la
empresa Facebook e Instagram, esta campafia pretende generar un sentimiento de nostalgia a
los clientes y posibles clientes, brindandoles la opcion de vestirse con colores que identifique a
la bandera de El Salvador siendo también estos los colores de los productos tefiidos a base de
afiil, logrando asi, mayor presencia en el segmento de mercado de los clientes que se

identifican y adquieren dichos productos. Ver figura N°58
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Figura 58: Campafia Vivamos la Independencia.
Fuente: Elaboracion propia .03/10/2018

Nombre de la Campafia Vivamos la Independencia

Fecha de publicacion 15 de septiembre 2019, 2020, 2021

Fecha de vigencia 15 de septiembre 2019, 2020, 2021

Fecha de expiracion 15 de septiembre 2019, 2020, 2021

Beneficio Incentivar a los seguidores de La Corchea con publicidad que
conmemore fechas festivas.

Medios Facebook e Instagram

Tabla 38: Campafia Vivamos la Independencia
Fuente: Elaboracion propia realizado el 06/10/2018

v" Dia del artesano.

En el marco de la celebracion del dia del artesano en El Salvador, se colocara publicidad en
los medios sociales de la marca como Facebook e Instagram, con el objetivo de recordar a los
seguidores la importancia de celebrar a los artesanos en su dia, hacer énfasis de lo importante
que es su labor, al elaborar piezas que son diferentes a las demas, resaltando la creatividad
popular y la identidad salvadorefia, y de igual manera dar a conocer los productos elaborados a
mano Y tefiidos a base de afiil. Con la frase porque con tus manos creas historias ofrecera a los
seguidores los sentimientos al adquirir productos elaborados a mano, siendo estos disefiados
por emprendedores los cuales elaboran sus productos con amor y dedicacion, tomando como
inspiracion la naturaleza, y todo lo que les rodea. Al mismo tiempo recordando la presencia de
marca. Ver figura N°59.
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iiiFelicidades Artesanos!!!
Porque con sus manos crean
historias

15 DE NOVIEMBRE

Figura 59: Feliz dia del Artesano.
Fuente: Elaboracion propia .07/10/2018

Nombre de la Campafia Feliz dia Artesano

Fecha de publicacion 15 de noviembre de 201
9, 2020, 2021

Fecha de vigencia 15 de noviembre de 2019, 2020, 2021

Fecha de expiracion 15 de noviembre de 2019, 2020, 2021

Beneficio Incentivar a los seguidores de La Corchea con publicidad que
conmemore fechas festivas.

Medios Facebook e Instagram

Tabla 39: Feliz Dia Artesano
Fuente: Elaboracion propia realizado el 07/10/2018

b) Estrategia 2: Posicionamiento a través de herramienta SEM

Se crearan campafias a traves de la herramienta de posicionamiento de pago SEM, por medio
de Google Adwords y Facebook Ads, las cuales cumpliran la funcion de llegar a mas publico

y generar mayor trafico en la web y medios sociales.

J] Tactica 1: Establecer campafias de pago por Facebook Ads.

Es una herramienta muy util para promocionar la marca de la empresa y los productos que se

ofrecen en la pagina de Facebook, de forma sencilla y con bajo presupuesto, con resultados
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eficaces en poco tiempo, permite conseguir nuevos clientes al promocionar correctamente la

pagina.
e Campafia 1: Herramienta Facebook Ads

Las temporadas altas como inicio de afio, semana santa, dia de la independencia, navidad, son
fechas importantes para promocionar los productos hechos a mano y tefiidos a base de afil de
la marca La Corchea por lo que a través de Facebook Ads se promocionara publicidad de la
marca, permitiendo aumentar el alcance de la publicacion o el reconocimiento de la misma
con base al objetivo establecido, logrando que la publicidad que se esta promocionando
aparezca en el inicio de sesion de un mayor numero de personas generando trafico a la Fan

Page.

En la Figura N°60 muestra la opcion de Facebook para la creacion de una campafia

publicitaria por medio de Facebook Ads.

o~

Orlol Bel Marata (40633887165... v CAMPARA: Elige tu objetivo Ayuda seleccion de un objeivo  Usar campana existente

Campafa

ol ¢ Cual es tu objetivo de marketing?

Reconocimiento Consideracién Conversién
3E Conjunto de anuncios

Promocionar tus publicaciones

Promacionar tu pagina

Llegar a personas que estan cerca de
tu negocio

Mejorar el reconocimiento de marca

Atraer personas a tu sitio web

Aumentar las instalaciones de tu
aplicacién

Aumentar el nGmero de asistentes a
tu evento

Aumentar las reproducciones de
video

Generar clientes potenciales para tu
negocio

Aumentar las conversiones en tu sitio
web

incrementar ia interaccién con tu
aplicacion

Lograr que las personas soliciten tu
oferta

Promocionar un catalogo de
productos

Consequir que |as personas visiten tu
negocio

Figura 60: Facebook Ads.
Fuente: Elaboracién propia .07/10/2018

Facebook Ads permitird segmentar la busqueda y ajustar los anuncios al tipo de cliente al que
se desea llegar. Se pagard por los clics que se reciban, presupuestando inicialmente una
inversion de $15.00 por mes que se promocione la campafia dirigida a personas residentes en

El Salvador con edades de 20 a 56 afios.
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e Campafia 2: Google AdWords.

El uso de Google AdWords permitira a La Corchea promocionar sus productos en el buscador,
utilizando palabras claves, siendo estas las que el cliente coloca a la hora de realizar la

busqueda de un producto o servicio.

Las palabras claves permitiran un mejor reconocimiento de la marca en la web, teniendo la
ventaja del sistema de pago por clic lo que significa que pagara Unicamente cuando un cliente
haga clic en el anuncio, teniendo la opcion de detener, finalizar o modificar la campafia en

cualquier momento sin cancelar ninguna cuota por su cancelacion.

La campafia tendra como inversion $20.00 mensual en los primeros tres meses de campafia,
iniciando en enero 2019 y finalizando en el mes de marzo con una duracion de 15 dias por

mes, en los meses restantes el presupuesto sera de $15.00.

Las palabras claves que se guiaran al usuario a la fanpage de la marca serén: afiil, aventura,
hecho a mano, tinte natural, moda, indigo, consume local, ropa, blusas bonitas, productos

salvadorefios, mochilas, accesorios, disefios exclusivos, bufandas y vestido azul.

El publico a quien se dirigira la campafa son los habitantes de la zona metropolitana de San
Salvador, quienes utilicen en su buscador una de las 15 palabras claves referentes a la

produccion del afiil y uso de este mismo en la elaboracion de prendas y accesorios tefiidos.

Se disefiara el enlace con una breve descripcion de la marca y en el cual se podra observar los
principios bajo los que se rige La Corchea el cual tendrd un llamado a la accion y mensaje

atractivo para el usuario.
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Anuncios de busqueda en mavil

= Google

Q Productos hechos a mano

La Corchea - Productos hechos a mano
tefiidos con afiil

book.com/LaCorcheasv/

https:/ a1

Blusas, Camisas, Bolsos, Agendas y muchos productos
mds. S50mos una micro empresa de productos hechos a
mano tefidos con aiiil, hechos con amor

Figura 61: Anuncio de busqueda en mévil.
Fuente: Elaboracion propia .07/10/2018

Ejemplo de su anuncio con imagenes con un tamano de
300 x 250
L,
S 4

FECHO A MK COMERLTO TUSTD

La Corchea, productos tefiidos

Vot - .
+/o/  Ropa, ACCesorios y mas 0

Figura 62: Anuncio La Corchea en la Web.
Fuente: Elaboracion propia .07/10/2018
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c) Estrategia 3: Manual de Branding.

Il Tactica: Generalizar los elementos visuales que la empresa utiliza.

El Manual de Branding, es un documento en el que se recopilan los principales elementos
graficos de una marca, explicando como deben utilizarse visualmente. En este se determina el
uso de logo, colores corporativos, tipografia, los elementos, su significado y todas las
herramientas que la empresa utilizara para que el publico asocie una imagen como

representacion visual de la empresa.

Este documento facilitara a la empresa en futuras decisiones con relacion a la marca y todos
los elementos graficos, logrando de manera clara y precisa que el publico capte facilmente los
elementos que la empresa quiere comunicar, y a su vez que el personal de la empresa cuente

con la informacidn necesaria de la marca.

Tomando en cuenta lo anteriormente expuesto, se realizan los siguientes elementos visuales a

tomar en cuenta.

e Mision, vision, valores.

v" Mision
“Ofrecer productos con disefios Unicos basados en técnicas contemporédneas, fabricados con

tintes naturales, a base de afiil”.

v' Visién
“Ganar presencia en el mercado nacional de segmento alternativo, con productos hechos a

mano, con tintes naturales”.



129

e Valores:

v Puntualidad: respetar los tiempos en los que se ha acordado la entrega de los pedidos

a los clientes,

v Responsabilidad: de entregarle los productos de mejor calidad a los clientes,

v/ Calidad: para La Corchea es importante que los productos ofrecidos sean de

excelencia,

v Entusiasmo: hacer siempre el trabajo con la mejor actitud,

v' Pasién: La Corchea siempre hace su trabajo con la mayor entrega, para que Sus

clientes siempre queden satisfechos,

v Honestidad: siempre se elaboran los productos con los materiales naturales, los que se

le han prometido al cliente,

v' Compromiso: siempre se estd con la disponibilidad de dar la mejor atencion a los

clientes y brindar productos de calidad,

v Originalidad: elaborar y comercializar productos con disefios Unicos, que no existan 2

iguales en el mercado

e Logo

La Corchea, dentro de su experiencia, ha tefiido con afiil una gran cantidad de productos,
desde aritos, cosmetiquitas, mochilas, blusas, camisas bufandas y zapatos. Y con el paso del
tiempo y la experiencia que ha adquirido ha ido perfeccionando su técnica. Como puede verse
en la figura N°63
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Figura 63: Imagotipo de La Corchea.
Fuente: Imagen provista por propietaria de La Corchea.

El logo es un imagotipo, el cual estd compuesto por un fondo blanco, sobre él se ha insertado
una corchea (nota musical) color azul. En la parte inferior dice La Corchea, con un punto en el
inicio de la letra L y al final de la letra A, con tipo de letra learning curve, adaptando el
tamafio de acuerdo a la base que vaya a imprimirse. Asi mismo se propone la creacién de
slogan para la marca insertado en la parte inferior del nombre La corchea “La melodia del

afiil”.

e Area de respeto
En la figura N°64, muestra el area que se debe respetar para la utilizacion del logo, es
indispensable este elemento, ya que permite que el logo se vea ordenado y limpio. Permite que

los elementos se visualicen de forma en cdmo se ha disefiado desde su idealizacion.

Para la implementacion del logo en el area digital, se podra permitir que el area de respeto sea
omitida, y se podra colocar en un fondo de color diferente y por motivos de disefio o

visualizacion, siempre respetando las proporciones que se han determinado.

Si el imagotipo, va a utilizarse en alianzas, se requiere de igual forma, respetar los espacios

gue se colocara entre ambos elementos, donde x=10mm de base x 10mm de altura x= x/2.
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x

Figura 64: Area de respeto Imagotipo La Corchea.
Fuente: Elaboracion propia. 07/10/2018

e Construccion gréfica.

La figura N°65, representa la cuadricula que determina la proporcién que se debe respetar
cada vez que se utilice el imagotipo, muestra, de igual manera el espacio que hay entre los dos
elementos. Esta proporcion debe respetarse en cualquier forma que se vaya a presentar el logo,

tanto en medios digitales como impreso.

Figura 65: Construccidn grafica Imagotipo de La Corchea.
Fuente: Imagen provista por propietaria de La Corchea.
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e Paleta de Colores

La empresa es actualmente reconocida por algunos de sus clientes por sus colores distintivos,
por lo que se construira esa linea de colores. Se determina el codigo de colores en Pantone,
CMYK y RGB, para estandarizar el uso del logo en cualquier aplicacion que se desee en el
futuro. Tomando en cuenta que el logo puede tener diferentes formas de uso, ya sea en medio

digital, impreso y en la dimension que la empresa lo requiera. Ver figura N°66.

PANTONE: 7689C PANTONE: 11-4800
C: 78 M:33Y:8K:0 COMOYOK:O
R: 39 G: 102 B: 195 R: 255 G: 255 B: 255

Figura 66: Paleta de colores La Corchea.
Fuente: Elaboracion propia 07/10/2018

e Variables del imagotipo

En la figura N°67 se muestra el logo de color blanco insertado en un fondo azul. Esta
presentacion del logo se utilizara en difusion de publicaciones en los diferentes medios
digitales, asi mismo para papeleria o0 documentos que la empresa considere que son de mayor

seriedad resaltando asi la marca.

La otra variante del logo es en color blanco sin ningin fondo, en este caso se presenta el logo
en fondo gris para que sea facil de visualizar, esta variante se utilizard para publicaciones en

los medios digitales que tengan fondos oscuros, de tal forma que el imagotipo resalte.
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Figura 67: Variables de Imagotipo La Corchea.
Fuente: Imagen provista por propietaria de La Corchea.

e Usos indebidos

Los colores presentados anteriormente, son los que se deben respetar y usarse tanto en las
publicaciones en los medios digitales y en la papeleria que la empresa utiliza.

En la figura N°68, se muestran algunos de los casos que podrian darse, de los cuales ninguno
esta permitido, en ningun tipo de publicacién ni en la papeleria que la empresa tiene en uso.

Debe valerse la aclaracion, que los casos mostrados, son para ejemplificar la prohibicion, sin
embargo, esto aplica para cualquier variacion que pueda tener el disefio del logo, a su vez se
prohibe la variacién del mismo.

Figura 68: Usos indebidos de Imagotipo La Corchea.

Fuente: Elaboracion propia 08/10/2018
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e Tipografia

A continuacidn, la figura N°69, muestra la tipografia learning curve que se utiliza en el
imagotipo de la marca La Corchea, dicha tipografia tendrd presencia en cualquier variacion

permitida del logo.

d73CD@?/JZHJyKi77272720‘?7Q€é7%7/W%y;
@&oda/?ﬁb/éé/mn%c@p%fbdztw@owoo%;,

[ 234567870 AR =2 1"+ F

Figura 69: Tipografia La Corchea.
Fuente: Elaboracion propia 08/10/2018.

Esta tipografia se ha seleccionado, debido a que hace armoniosa la imagen por la que esta
conformado el imagotipo de la empresa, debido a que no tiene mayor decoracion, da la

sensacion de orden, limpieza y permite que su lectura e interpretacion sea facil para el lector.

e Estructura de publicaciones.

En las publicaciones se utilizaran exclusivamente imagenes de los productos que han sido
tefiidos a base de afil, es decir pueden ser cualquier accesorio, blusa, mochila, bufanda o
cosmetiquera que comercialice La Corchea. Se utilizaran fotografias o imagines, esto

dependera del mensaje que se desea comunicar.

Al utilizar fotografias en las que aparezcan personas, estas deberan portar alguno de los

productos tefiidos por La Corchea.

Es de vital importancia que el imagotipo se mantenga visible en dichas publicaciones, en su
formato original o de ser necesario variaciones autorizadas por la empresa si asi se requieren,

es decir que el imagotipo se posicionara de manera estratégica para crear dinamismo en ellas.
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e Papeleria

La papeleria es importante para cualquier empresa, es por ello que se utilizaran, papel

membretado, tarjeta de presentacion y comprobante de compra.

e Factura o comprobante de pago

En la figura N°70, se muestra el comprobante de compra que se le entregara al cliente en el
momento en el que se le haga entrega del producto que solicita por medio de los diferentes

medios digitales.

Jo/ FACTURA

LalCarchea Consume local.

La Corchea N.° de factura: 100
Teléfono: 6013-9961 Fecha: 13/10/2018
Direccion de correo electrénico: lacorchea.fashion.com NCR: XXX-X

NIT: XXXX-XXXXXX-XXX-X

Nombre:

Nombre de la empresa:

Direccion:

Cantidad Descripcion Precio por unidad Total

Sumas

Subtotal
Impuesto sobre las ventas
Envio y tramitacion

TOTAL A PAGAR

GRACIAS POR SU CONFIANZA

Figura 70: Factura de La Corchea.
Fuente: Elaboracién propia 08/10/2018
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e Bolsa para entrega

La figura N°71, muestra la bolsa de papel Kraft, esta bolsa es ecolégica y reciclada, es de color
café natural, con el imagotipo incrustado en el centro de esta. En esta bolsa se hara entrega a

los clientes los productos que han adquirido.

\ \
f \
" 3 [ | I
S —
—a

'i @La CorcheaSV
Y—r
Q/ "\\\L"/ ‘O" LaCorchea_
Lalonchea @ 6013-9961

!

Figura 71: Bolsa para entrega La Corchea.
Fuente: Elaboracion propia 07/10/2018

o Papel Membretado.

EL papel membretado que se muestra en la figura N°72, es el que se utilizara cuando la
empresa deba hacer comunicados oficiales. Ademas, se hard uso de este cuando la empresa

desee ponerse en comunicacion con terceros, es decir proveedores, su competencia entre otros.

En la parte superior izquierda se muestra el imagotipo de la empresa, en la esquina superior
derecha se muestran los nombres de las cuentas de Instagram y de Facebook de la empresa. En
la parte inferior de la pagina se muestra algunos de los productos que produce y comercializa
La Corchea.
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@LaCorcheaSV

@ LaCorchea_

6013-9961

info@lacorchea.fashion WWW.etsy.com

Figura 72: Papel membretado La Corchea.
Fuente: Imagen provista por propietaria de La Corchea.
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o Tarjeta de presentacion

En la figura N°73, se muestra la tarjeta de presentacion de la empresa, Esta, se entregard a los
clientes, clientes potenciales y puablico en general que asistan a las diferentes ferias o
mercaditos a los que La Corchea asista, a su vez se le hara entrega a los clientes cuando se le

entregue el producto que han adquirido, asi como a clientes potenciales.

El disefio de la tarjeta sera en disefio vertical, siendo de doble tiro, es decir, en la parte frontal,
en la esquina inferior derecha se podra visualizar el logo de la empresa, al reverso de la tarjeta
se podran visualizar las diferentes redes sociales y formas de comunicacion con las que cuenta

la empresa, sus nombres y numero telefénico.

@LaCorcheasv

lacorchea_

6013-9961

i@(f@?(l/ié’d'

W JEt Sy www.etsy.com

2 000" OO0 OO

Figura 73: Tarjeta de presentacion La Corchea.
Fuente: Elaboracion propia 07/10/2018.
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. Vestimenta

A la hora de hacer entrega de los productos que los clientes han solicitado a través de los
medios digitales, el personal de La Corchea debera presentarse ante ellos con una prenda
teflida a base de afiil para que se pueda identificar rapidamente, tal como se muestra en la
figura N°74.

Figura 74: Vestuario de La Corchea.
Fuente: Imagen provista por propietaria de La Corchea.

3.4.3 Estrategias de Inbound Marketing

Se desarrollaran estrategias de Inbound Marketing para generar publicidad no intrusiva que
permite crear una relacion cliente-empresa desde la busqueda de un producto hasta la

realizacion de compra.

Con la realizacion de estas estrategias se busca maximizar el uso de los medios digitales de la
marca La Corchea con la finalidad de brindar atencion de calidad y personalizada a sus

seguidores.
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Objetivo Especifico Estrategia Téctica Campafia
- Utilizacion de Aplicacion - de
Posicionamiento h ientas SEO K d Tool
Fortalecer el manejo de medios web SEO erramientas SEO. eyword 100
digitales con el fin de brindar solucion y
pronta respuesta a la demanda de los Mejora
seguidores. . . Atencidn -
Servicio al cliente continia

personalizada

Tabla 40: Estrategia Inbound Marketing
Fuente: Elaboracion propia realizado el 07/10/2018

a) Estrategia 1: Posicionamiento web SEO

La aplicacion de esta estrategia ayudaré a que la marca

organica en la web, es decir mayor posicionamiento

La Corchea sea maés visible de manera

por medio de palabras claves que se

determinaran por medio de la herramienta Keyword Tool la cual muestra las palabras mas

utilizadas por los usuarios para la adquisicion de un producto, dichas palabras se utilizaran

como hashtag o menciones que guiaran al usuario a

misma.

las cuentas de medios sociales de la

Il Tactica: Utilizacion de herramienta SEO Keyword Tool

Para determinar las palabras mayormente utilizadas por

los usuarios en la web en las cuales se

enfocara La Corchea, se aplicara la herramienta Keyword Tool que brinda de manera gratuita

Google, esta ayuda al proceso de investigacion para

el desarrollo correcto de estrategias

permitiendo segmentar al que se desea llegar. Ver figura N°75

i Keyword Tool
i Keyword Tool

Google YouTube Bing Amazon eBay App Store Instagram

Obtén +750 Sugerencias de Palabras Claves de Google Gratis

All I El Salvador / Spanish (Latin Americ... n

Keyword Tool Pro APl Access ~ Contact Login

Figura 75: Keyword Tool.
Fuente: Elaboracién propia realizado el 07/10/2018
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Se colocarén palabras referentes a los productos tefiidos a base de afiil para determinar cuéles

son las que los usuarios de la web utilizan al momento de adquirir un producto de ese rubro,

segmentando el mercado en El Salvador. Tal como se muestra en la figura N°76

' Keyword Tool Find Keywords  Analyze Competitors  Check Search Volume

Google YouTube Bing Amazon eBay App Store Instagram

Al ropa de afiil

Filter Results ~ Keyword Suggestions Questions Prepositions

Negative Keywords ~

¥ Keywords

ropa de afiil

ropa de afiil en el salvador

venta de ropa de aiiil en el salvador
tienda de ropa afil

ropa azul afiil

ropa con afiil

ropa color afiil

ropa en afiil

O
O
]
]
O
O
O
]
]
]

fabricas de ropa en aiil

El Salvador / Spanish (Latin America) - .

Keyword Tool Pro APl Access ~

Search for "ropa de aiiil" found 10 unique keywords

‘Want to get up to 2x more keywords instead? Subscribe to Keyword Tool Pro now!

Search Volume Trend CPC Competition

Contact  Login

Do You Need This Information?
Keyword Tool Pro Provides Search Volume Data For
Spanish Keywords. Try It Now!

Figura 76: Campafia Keyword Tool.
Fuente: Elaboracion propia realizado el 07/10/2018

Se colocara como ejemplo la frase “ropa de afiil” se puede observar en la figura N°76 las

diferentes opciones de palabras claves con las que los usuarios en la web buscan este tipo de

productos por ejemplo ropa de afiil en El Salvador, venta de ropa de afiil en El Salvador,

tienda de ropa afiil, ropa azul afiil y ropa color afiil. Tomando como base las respuestas

obtenidas se procedera con el uso de estas palabras o frases en menciones o hashtag al

momento de realizar publicaciones en los medios sociales de La Corchea es decir Instagram y

Facebook.

b) Estrategia 2: Servicio al cliente

El factor diferenciador de La Corchea es la atencion personalizada que brinda a sus clientes,

siendo este uno de sus pilares mas importantes. El cual busca siempre mejorar y de esta

manera fidelizar a sus clientes.
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/7 Téactica: Atencion personalizada

Se hara del conocimiento de los usuarios que a través de mensajes pueden hacer saber de su
experiencia, se promovera que los clientes a través de Facebook Messenger puedan enviar
mensajes en los que le hagan saber a la empresa que les parecio la atencion que se les brindo a
la hora de entrega de su producto, para crear conexion con el cliente.

e Campafia: Mejora continla

Campaiia para el personal de la empresa, se realizard con la intencion de recordar a los
trabajadores que la forma en como ellos realizan sus actividades y como atienden a los clientes
es fundamental. Recordandoles que deben ser optimistas, amables, diligentes. Esto a traves de

campafias de motivacion.

3.4.4 Estrategias de Penetracion

Las estrategias de penetracion aplicadas por la empresa La Corchea, tienen como objetivo
aumentar la participacion de mercado para sus productos, logrando combinar estrategias de

precios competitivos a través de camparias que incentiven a la compra.

Para incrementar el namero de clientes dentro del segmento previamente establecido, se

plantean las siguientes tacticas y campafas.

Objetivo Especifico Estrategia Téctica Campafia
Generar tréfico a través *Recibe azul el
de promociones en los Generacion de trafico en Promociones y descuentos  2019.
medios  digitales, que redes sociales *Aniversario de la
permitan una mayor marca.
participacion de  sus Promocion de producto. Mayor promocion para  Tu compafiera de
seguidores con la mochilas. viaje.
empresa.

Tabla 41: Estrategia de Penetracion
Fuente: Elaboracién propia realizado el 07/10/2018

Segun el objetivo anteriormente establecido, se busca incrementar la participacion de los

seguidores en los diferentes medios digitales, con la creacién de promociones que seran
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publicadas en dichos medios para el conocimiento de estos, asi mismo se implementara la

promocion de un producto en especifico como son las mochilas viajeras.

a) Estrategia 1: Generacion de trafico en redes sociales.

Existen diferentes formas de capturar la atencién de los usuarios y que, con una buena
estrategia, estos al final pueden convenirse en clientes reales. Sabiendo que el precio de un
producto y servicio, no es unicamente la aplicacion de una formula matematica, este debe

resultar de un analisis estratégico que represente el valor que este producto o servicio ofrece.

Realizado el analisis de la investigacion, se determind, que La Corchea, no esta totalmente
presente en el segmento a quien dirige sus productos, esto por no contar con un buen
posicionamiento, por lo que no cuenta con un reconocimiento de marca como lo tiene su
competencia, con las campafias con base en las estrategias de precios es atraer a este publico

mediante descuentos que motiven a realizar la primera compra.

[l Campafia Promociones y Descuentos.

e Campafia de inicio de afio.

Esta campafia serd promovida en las redes sociales con las que cuenta la empresa, es decir
Facebook e Instagram. Para establecer dicha campafia en Facebook, se realizara una
segmentacion de manera previa a publicar el afiche de dicha promocidn. Se programard, para
que sea presentada en el inicio de los perfiles de las personas que pertenecen a dicho segmento
de mercado, es decir quienes siguen en Facebook pagina de la competencia de La Corchea,

tomando en cuenta que su residencia debe ser en el area metropolitana de San Salvador.

Para la publicacion de esta promocion en Instagram, los usuarios deberan realizar 3 pasos

fundamentales que se describen a continuacion:

v’ Indicar “Seguir” a la cuenta
v Dar “Me Gusta” a la publicacion

v Compartir la publicacion en una historia.
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RECIBE

AZUL
EL 20 7

10 % v

EN EL PRIMER ARTICULO
15%

EN EL SEGUNDO ARTICULO
20 %

EN EL TERCER ARTICULO

*VALIDO DEL 03 AL 31 DE ENERO

Figura 77: Campafa Recibe Azul el 2019.
Fuente: Elaboracion propia .03/10/2018

En la tabla N°42, se detalla de manera mas especifica la informacion de esta campafa de
inicio de afio. Cuando se confirme al cliente que se le otorgara el descuento, se le indicara a la
persona que debe contactarse con la empresa, de la manera que le sea mas conveniente para

programar su compra y se le aplique el descuento.

Nombre de la Campafia Recibe azul el 2019, 2020 y 2021.

Fecha de publicacion 02 de enero de 2019, 2020 y 2021.

Fecha de vigencia 02 de enero de 2019, 2020 y 2021.

Fecha de expiracion 31 de enero de 2019, 2020 y 2021.

Beneficio Cupon de descuento gradual segun la cantidad de compra de productos
adquiridos, 10% primer articulo, 15% en el segundo articulo y 20% en
el tercero.

Medios Facebook e Instagram

Tabla 42: Campafa recibe Azul el 2019
Fuente: Elaboracién propia realizado el 03/10/2018
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/. Campafia de aniversario de la marca

Esta campafia se publicara en ambas redes sociales con las que se cuenta, tanto para Facebook
como para Instagram, Se publicara un afiche en el que se establece cual es la promocion por
ser una fecha especial. Dicha publicacion llegara a todas las personas que sigan en ambas
redes sociales a la competencia de La Corchea. Con este afiche se le hara saber al segmento de
mercado que se esta de aniversario y que es importante que conozcan como La Corchea ha ido

mejorando en sus productos y en el servicio que brinda a sus clientes.

)

Figura 78: Aniversario de La Corchea para 2019.
Fuente: Elaboracion propia .03/10/2018

Nombre de la Campafia Aniversario de La Corchea

Fecha de publicacion Agosto de 2019, 2020 y 2021.

Fecha de vigencia Agosto de 2019, 2020 y 2021.

Fecha de expiracion Agosto de 2019, 2020 y 2021.

Beneficio Cupon de descuento de 20% en todos los productos
Medios Facebook e Instagram

Tabla 43: Campafia Aniversario de La Corchea
Fuente: Elaboracion propia realizado el 07/10/2018
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b) Estrategia 2: Promocion de productos

Partiendo del hecho que uno de los productos de La Corchea que mayor demanda presenta son
las mochilas, se propone la estrategia de promociéon de producto que la empresa puede
implementar en sus medios digitales, lo que permitira que este producto este mas posicionado
en el mercado de mochilas y que ademas cree historias con las personas que la adquieran,

generando asi mayor reconocimiento de la marca y penetracion a nuevos mercados.

[l Tactica: Mayor promocion para mochilas

e Campaiia: Tu compariera de viaje.

Esta campafia sera publicada en los meses de abril, octubre y noviembre en los medios
digitales con los que cuenta La Corchea, es decir Facebook e Instagram. Se determinaron
dichos meses dado que son en los que el mercado meta esta de vacaciones Yy realiza viajes a

diferentes partes del pais y en algunos casos fuera de este.

La campafia consistira en pedir a los clientes que hayan adquirido una mochila de la empresa,
que suban o comparta en sus cuentas en qué lugar se encuentran y como la mochila los ha
acompafado en el recorrido, deben hacer mencién a La Corchea, y hashtag con la frase tu

compariera de viajes.

La historia mas creativa y aventurera sera la ganadora (de un articulo de su preferencia

previamente seleccionado) y se dara a conocer el tercer fin de semana de cada mes.
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Figura 79: Campafia Tu compafiera de Viaje.
Fuente: Elaboracion propia .03/10/2018

Nombre de la Tu compafiera de viaje Tu compafiera de viaje Tu compafiera de viaje

Campafia

Fecha de publicacion 01 de abril 2019 01 de agosto 2020 01 de diciembre 2021

Fecha de vigencia 21 de abril 2019 20 de agosto 2020 17 de diciembre 2021

Fecha de expiracion 21 de abril 2019 20 de agosto 2020 17 de diciembre 2021

Beneficio Articulo de su preferencia Articulo de su preferencia  Articulo de su
preferencia

Medios Facebook e Instagram Facebook e Instagram Facebook e Instagram

Tabla 44: Campafia Tu Compariera de Viaje
Fuente: Elaboracion propia realizado el 07/10/2018

3.4.5 Estrategias de Posicionamiento

Se desarrollaran estrategias de posicionamiento que permitan lograr el objetivo planteado para
posicionarla marca La Corchea en la mente del consumidor, resaltado los atributos de la
misma de forma competitiva y que los seguidores en sus redes sociales se sientan atraidos

hacia la marca.
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De acuerdo a lo antes mencionado se realizaran las siguientes estrategias que contribuiran a
mejorar el posicionamiento de La Corchea en medios digitales con las cuales se pretende

incrementar el nimero de seguidores y a la vez conservar los clientes actuales.

Objetivo Especifico Estrategia Téactica Campafia
Desarrollar  estrategias  Crear contenido de valor.  Creacion de publicaciones  *Publicaciones
que contribuyan a programadas. semanales.
mantener y  captar *Concurso en redes.
nuevos clientes. Razon social empresarial.  Publicacién de las labores *Natural es mejor.
realizadas.

Tabla 45: Estrategia de Posicionamiento
Fuente: Elaboracién propia realizado el 07/10/2018

a) Estrategia 1: Crear contenido de valor.

El contenido de valor es esencial para atraer y fidelizar al cliente en los diferentes medios
digitales, debe poseer més calidad que cantidad, el mensaje que se trasmite genera mayor

satisfaccion, y permite que fluya la interaccion entre los seguidores y la marca.

Las publicaciones realizadas por La Corchea poseen calidad de imagen, el producto se
visualiza detalladamente y se identifica el disefio Unico en cada prenda, pero el mostrar
iméagenes de calidad debe ir acompafiado con un mensaje que permita reaccion positiva de los
usuarios logrando asi interacciones entre ellos y la marca, y que a la vez sea compartida en sus
perfiles, permitiendo que otras personas que gusten de los productos tefiidos a base de afil, se

convierta en seguidores.

La Corchea actualmente realiza publicaciones dos o tres veces por mes lo que no permite una
mayor interaccion de su pagina con sus usuarios, con el fin de incrementar el nimero de
seguidores y desarrollar una relaciéon directa con los clientes, se platean las siguientes

campanfas.
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/. Campafia: Creacion de publicaciones programadas.

Las redes sociales funcionan diferentes a los medios tradicionales, elegir el medio correcto
permitird comunicar el mensaje de forma eficaz, una vez publicado el contenido permite un
contacto directo con el cliente o cliente potencial, bridando asi una ventaja para las empresas
que se publicitan en medios digitales.

e Campaiia 1: Publicaciones semanales.

Se realizaran publicaciones semanales, con datos relevantes sobre la importancia del afiil en la
historia de El Salvador, esto con la finalidad de fomentar la cultura y el interés por los

productos elaborados por manos salvadorefias y tefiidos a base de afiil.

Las publicaciones se daran a conocer una vez por semana, en horarios de 4:00pm a 8:00pm
debido a que son los horarios en que el segmento al que dirige sus productos termina su
jornada laboral y se toma tiempo para revisar sus redes sociales. Los salvadorefios tienden a
apoyar los productos que son significativos para el pais y es por ello que con esta estrategia se

pretende que conozca el desarrollo econdmico que significé la produccidon del afiil.

Las publicaciones a realizar serdn sobre el proceso de extraccion cultivo, las técnicas y
herramientas que se utilizaban para crear el polvo de afiil en los afios en los cuales la

produccion de este tinte era en grandes cantidades.

e Campafia 2: Concursos en redes.

Creacion de concursos como pedir a los seguidores que compartan fotografias luciendo
productos recientemente adquiridos de la marca La Corchea y la que obtenga mayor numero

de me gusta ganara un producto de su eleccion.

Se postearan los términos de la campafia la ultima semana de febrero para que los seguidores

estén a la expectativa del concurso.
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Esta campafia sera programada al inicio de la semana del mes de marzo, los seguidores
deberan subir su fotografia y contar su historia luciendo los productos de La Corchea, en la
Fanpage de la empresa, deberan solicitar me gustas y la fotografia con mayor nimero ganara
un producto de su eleccion. La seleccion del ganador se realizaréa el dia domingo 10 y 17 de
marzo a las 5:00pm del afio 2019, para el afio 2020 sera en las fechas 15 y 22 de marzo
respectivamente y para el 2021 sera en las fechas 14 y 21 de marzo.

Con el desarrollo de esta campafia se pretende que los seguidores logren que su fotografia sea
la mas votada para ser el ganador, esto permitira que los usuarios de las redes se interesen por

el contenido de la pagina y comiencen a seguirla hasta llegar a ser u cliente real de la marca.

Lalorchen

Cuéntanos

TU

HISTORIA

Sube tu foto con
nuestros productos, y
la que tenga mas likes
ganara

*Del 1 al 15 de marzo 2019

Figura 80: Concurso en redes sociales de La Corchea para 2019.
Fuente: Elaboracion propia .03/10/201

Nombre de la Concurso en redes sociales ~ Concurso en redes Concurso en  redes

Campafia sociales sociales

Fecha de publicacion 10 de marzo 2019 15 de marzo 2020 14 de marzo 2021

Fecha de vigencia 17 de marzo 2019 22 de marzo 2020 21 de marzo 2021

Fecha de expiracion 17 de marzo 2019 22 de marzo 2020 21 de marzo 2021

Beneficio Articulo de su preferencia Articulo de su preferencia  Articulo de su
preferencia

Medios Facebook e Instagram Facebook e Instagram Facebook e Instagram

Tabla 46: Concurso en Redes Sociales
Fuente: Elaboracion propia realizado el 07/10/2018
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b) Estrategia 2: Razon Social Empresarial.

La responsabilidad social es una forma de autorregulacion que las empresas o marcas adoptan
como parte de funcionamiento corporativo y ciudadano. EIl objetivo de la responsabilidad
social es promover acciones de las compafiias hacia el impacto que genera sobre el

consumidor, comunidad y empleados.

La Corchea es una microempresa que se preocupa por la no explotacion masiva de los
recursos naturales, el respeto a los derechos de los empleados y comercio justo. En sus medios
digitales hace referencias a sus seguidores sobre apoyar lo hecho a mano, pero para una mayor

reaccion en estos, se platea las siguientes campafas.

/J' Campafia: Publicacién de labores realizadas.
Para La Corchea la produccion de sus prendas hace referencia al uso de técnicas tradicionales
con disefios contemporaneos, evitando asi la produccion masiva de prendas y a la

esclavizacion de empleados a un horario de mas de 8 horas de trabajo.

El cuido del medio ambiente es importante para La Corchea al producir bajo el movimiento
denominado Slow Fashion el cual tiene como principio reciclar, precios justos acorde al

trabajo realizado, apoyar los productos hechos a mano, entre otros.

e Campafia 1: Natural es mejor.

Esta campafia consiste en fomentar el consumo de productos tefiidos con tintes naturales
debido a que el proceso de tefiido con productos quimicos es uno de los mas contaminantes en
el area textil, pues es en este proceso donde se consumen grandes cantidades de agua y

quimicos, muchos de ellos toxicos para la salud y el medio ambiente.

Las personas que asistan tendran la oportunidad de crear los disefios que deseen plasmar en
sus prendas, y se realizard un conversatorio sobre los procesos que requiere un producto tefiido

con tintes quimicos y las consecuencias que éste trae tanto para las personas como para los
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recursos naturales que cada vez, se estdn agotando por el consumo desenfrenado de las

industrias en todo el mundo.

Se compartiran videos sobre el impacto en el medio ambiente para generar expectacion en los
usuarios y que de este modo estén a la espera del evento el cual se programaré para la primera
semana del mes de junio del afio 2019 considerando que el 05 de dicho mes se celebra el dia

internacional del medio ambiente.

Para la promocion de este evento se crearan afiches que se publicaran en Facebook e
Instagram de La Corchea en las Ultimas tres semanas de mayo 2019 hasta llegar a la fecha del

evento.

3.4.6 Estrategias de Fidelizacion

Con la aplicacion de las estrategias de fidelizacion mediante el desarrollo de tacticas y técnicas
de marketing se pretende que un consumidor una vez haya adquirido productos de La

Corchea, regrese y siga comprado, convirtiéndose asi en un cliente habitual.

Con el propésito de establecer mayor fidelizacion de los clientes tanto actuales como
potenciales se realizara la creacion de ticticas y campafias que impulsaran a un mejor

acercamiento de los clientes con la marca, tal como se muestra en la Tabla N°47

Objetivo Especifico Estrategia Técticas Campafa
L Creacion de
Conversion de visitantes en Motivacion de tarjeta cliente
Realizar estrategias de seguimiento clientes. compra. frecuente.
post venta, para fomentar la
fidelizacion de los seguidores. Creacion de red social WhatsApp ~ Mayor
comunicacion Creacion de

con los clientes plataforma
de la empresa

Tabla 47: Estrategia de Fidelizacion
Fuente: Elaboracién propia realizado el 07/10/2018
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Segun el objetivo propuesto se busca fomentar la fidelizacion de los clientes, por medio de
campafias que logren e incentiven a una nueva compra, logrando que el cliente que adquiera

un producto regrese y siga comprando, convirtiéndolo en cliente habitual en largo plazo.

a) Estrategia 1: Conversion de visitantes en clientes

Atraer y mantener la atencion de los visitantes y convertirlos en clientes es una de las tareas
mas importantes para las empresas, esto lleva a estas a implementar estrategias de seguimiento

post venta para garantizar la lealtad del cliente hacia la marca y los productos que ofrece.

Para la marca La Corchea a través del estudio realizado se determina que debe implementar
tacticas que por medio de campafias logren que mas visitantes de sus redes sociales se

conviertan en clientes reales, brindandoles un incentivo por su compra.

[l Téactica: Motivacién de Compra

e Campafia: Creacion Tarjeta cliente frecuente (Cliente Azul)

Se realizaran tarjetas de cliente frecuente llamada Tarjeta Cliente Azul, la cual contendra en la
parte superior el logotipo de la empresa La Corchea, y datos sobre sus redes sociales. En la
parte inferior tendra un total de 5 espacios para la colocacion de sellos de la marca, dicha
tactica servira como herramienta de visitas frecuentes a los medios digitales de la empresa,

existiendo una interaccién entre las publicaciones y generando mas vistas,

Al realizar la primera compra de un producto no menor de diez dolares, al cliente se le
entregara la Tarjeta Cliente Azul, la cual debera completar con cinco sellos para obtener un
20% de descuento en su quinta compra. La funcion principal de la creacion de tarjeta cliente
azul es generar el deseo de adquirir un nuevo producto a un bajo costo. Se imprimira un total
de 50 tarjetas por mes, en tamafio de 3.5 X 2 pulgadas las cuales seran entregadas a los

clientes que adquieran un producto de la marca. Tal como se muestra en la figura N°81
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Figura 81: Tarjeta Cliente Azul.
Fuente: Elaboracion propia .03/10/2018

b) Estrategia 2: Creacion de Red Social WhatsApp

WhatsApp se ha convertido en una red social de mensajeria mas utilizada y preferida por las
personas, debido a que brinda la facilidad de comunicarse de forma instantinea, tiene ademas

diferentes funciones que hacen de esta red social practica y accesible para los usuarios.

Con base en los datos obtenidos a traves de la investigacion, se determina que la creacion de
WhatsApp para la empresa La Corchea es importante, la cual tiene presencia en el mercado

meta de la empresa.

/2 Téactica: Mayor comunicacion con los clientes de la empresa

En la actual es importante estar en comunicacién con los clientes, por lo que lograr un mayor
acercamiento entre marca y cliente es preciso, ejerciendo de esta forma un vinculo de
confianza. WhatsApp es una de las redes sociales que ha evolucionado y penetrado en sus
usuarios debido a que es una plataforma de comunicacién completa que permite interactuar

facilmente sin costos adicionales.

e Campafa: Creacion de plataforma.
En la plataforma podran mostrarse imagenes y fotografias de los productos de manera mas
personalizada, al mismo tiempo WhatsApp, da la facilidad de obtener una base de datos de los

clientes. La plataforma tendra como perfil el imagotipo de la marca, brindandole asi mayor
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confianza y formalidad a la empresa ya que se considera una red social privada. Ver figura
N°82

@ 0 B

Recibe notificaciones de mensajes nuevos
Activar notificaciones de escritorio

m Cliente ¥
0 Marlon
a Hsien
L3
g; \‘6’1:&‘
'7‘ thali Mantén tu teléfono conectado

{ g Erika Embajada
4 enos dia

Figura 82: Campafia Creacion de WhatsApp.
Fuente: Elaboracion propia .03/10/2018

Expuesto lo anterior se propone la creacién de WhatsApp Empresas que es una aplicacion
gratuita de Android que se ha disefiado especialmente para empresas. Con esta aplicacion, las
empresas y negocios pueden interactuar con sus clientes de una forma sencilla, utilizando
herramientas para automatizar, organizar y responder rapidamente a los mensajes. Se propone
crear un perfil de la empresa donde se detallen aspectos de informacion atil para los clientes
como direccion, descripcion de la empresa, correo electrénico y sitio web, entre otros. Ver
Figura N°83.

Abierto de 7.00am-10:00pm

Fb.@LACORCHEASY

Productos y ACcesarios

Productos hechos a mano con mucho
amor. todos tefiidos con afiil

SanSalvador El Salvador

Namero de teléfono

+503-6013-9961 g u

= [} <
Figura N°83: WhatsApp Empresas. 4
Fuente: Elaboracion propia .07/01/2019
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La plataforma tiene la ventaja de obtener informacion en estadisticas de mensajes, accediendo
a la informacion mas importante, por ejemplo, a la cantidad de mensajes que se entregaron,

enviaron y leyeron exitosamente.

En el perfil se puede organizar la informacion por medio de etiquetas a los contactos para
poder encontrar al cliente mas facilmente. Contiene ademas la funcion de respuesta rapida
permitiendo guardas y volver a utilizar los mensajes que se envian de manera frecuente y asi
poder responder a preguntas de manera mas rapida. Para el caso de la empresa La Corchea su
mensaje de respuesta rapida sera: jjiBienvenido a La Corchea!!! Productos hechos a mano y
teflidos a base de afiil en un momento te atenderemos, por favor marca 1 si deseas ropa, 2

articulos.

Si el cliente marca 1 Mensaje rapido: Gracias por preferirnos, tenemos una variedad de piezas

como blusas, camisas, vestidos y bufandas.

Si el cliente marca 2: Mensaje répido: Gracias por preferirnos, tenemos una variedad de

articulos, aritos, collares, pafiuelos, entre otros.

Cuando el cliente marque uno de los numeros se realizara todo el proceso de compra como
estilo talla que desea, al concretar la venta, se le tomaran los datos del cliente como nombre,

direccion, lugar donde se ara la entrega del producto, forma de pago.

El cliente recibird un mensaje jGracias por brindarnos sus datos! Confirmamos tu pedido: se
enviara la imagen del producto seleccionado junto con talla y precio. Seguidamente se
preguntara si deseara cambio y el lugar especifico de encuentro para la entrega.

Al final se enviard un mensaje de despedida. Muchas Gracias por Preferirnos somos La
Corchea, te invitamos a seguirnos en nuestras redes sociales Facebook @LACORCHEASV y
en Instagram como LACORCHEA _
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Con la finalidad de controlar y verificar el desarrollo e implementacion de las estrategias, de

considerar las inversiones a futuro, y la toma de decisiones, en la tabla N°48, se muestran los

gastos de campafias y papeleria en los que incurrira La Corchea en el afio 2019.

Concepto

2019

Enero

Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

Manual de Marca $ 400.00

Campaiia de Facebook $ 15.00
Add

$ 1500 $1500 $1500 $1500 $ 1500

$  400.00
$ 1500 $ 1500 § 15.00 $ 1500 § 15.00 $ 1500 $ 180.00

Campaiia de Google $ 2000 $ 2000 $20.00 $1500 $1500 § 1500 $ 1500 § 1500 § 15.00 $ 1500 § 15.00 $ 1500 $ 195.00
Adword
Impresion de Papeleria $234.10 23410 $ 23410 $ 702.30
Total

$1,477.30

Tabla 48: Presupuesto 2019

Fuente: Elaboracion propia realizado el 10/10/2018

En la tabla N°49, se detallan los gastos de campafias y papelerias que deberan realizarse, para

el afio 2020.

Concepto

2020

Enero

Febrero Marzo  Abril Mayo Junio

Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

Campaiia de Facebook $15.00
Add

Campaiia de Google $20.00
Adword

Impresién de Papeleria $234.10

Total

$15.00 $15.00 §$15.00 §1500 $15.00
$20.00 $20.00 $15.00 $15.00 $15.00

$234.10

$15.00 $ 1500 $ 1500 $ 1500 § 1500 $ 1500 § 180.00

$15.00 $1500 $ 1500 $ 1500 $ 1500 $ 1500 $ 19500

$ 23410 $702.30
$1,077.30

Tabla 49: Presupuesto 2020

Fuente: Elaboracion propia realizado el 10/10/2018

En la tabla N°50 se detallan los gastos de campafias y papeleria que deberan realizarse para el

afo 2021.

Concepto

2021

Enero

Febrero Marzo  Abril Mayo Junio

Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

Campaiia de Facebook $ 15.00
Add

Campaiia de Google $20.00
Adword

Impresién de Papeleria $234.10

Total

$15.00 $15.00 $15.00 $15.00 $15.00
$20.00 $20.00 $1500 $15.00 $15.00

$234.10

$15.00 § 1500 $ 1500 § 1500 § 1500 § 1500 $180.00

$1500 $ 1500 $ 1500 $ 1500 $ 1500 $ 1500 $195.00

$ 23410 $702.30
$1,077.30

Tabla 50: Presupuesto 2021

Fuente: Elaboracion propia realizado el 10/10/2018
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Se prevé un crecimiento del 5% para cada red social utilizada, con tasa de conversion del 1%

para Facebook y 1.5% para Instagram. Para el calculo de conversion en términos monetarios

se utiliza el rango de precios que el cliente esta dispuesto a pagar para un producto de la

marca, dato obtenido a través de la técnica grupo focal.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Facebook Proyeccion 3855 4048 4250 4463 4686 4020 5166 5424 5696 3080 6279 6593
Conversion 39 40 43 45 47 49 52 54 57 60 63 66
Instagram Proyeccion 1647 1729 1816 1907 2002 2102 2207 2317 2433 2555 2683 2817
Conversion 25 26 27 29 30 32 33 35 37 38 40 42
Total, Proyectado 5302 5771 6066 6369 6688 7022 7373 7742 8129 8335 8962 2410
Total, Conversién 63 66 70 KE] 7 81 85 89 93 8 103 108
Proyeccion $048.83 $096.27 $1,04608  $1,00838  $1,15330  §1.21097  $127152  $1,335.00 $1,401.85 8147194 $1,545.54 $1,622.81
Pesimista
Proyeccion $3,162.75 $3320.890  $3,486.93 $3,661.28 $3.84434 $4,036.56  $4.23839  $4.45031 $4.672.82 $4,906.46 $5.151.79 $5,400.38
Optimista
Tabla 51: Proyecciones de seguidores afio 2019
Fuente: Elaboracién propia realizado el 14/10/2018
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Facehook Proyeccion 6923 7269 7633 8014 8415 8836 2278 9741 10228 10740 11277 11841
Conversion 69 73 76 80 34 i 23 97 102 107 113 118
Instagram Proyeccion 2817 2859 2002 2046 2000 3035 3080 3126 3173 3221 3269 3318
Conversion 42 43 44 44 45 46 46 47 48 48 49 50
Total, Proyectado 9740 10128 10535 10960 11405 11870 12358 12868 13402 13961 14546 15159
Total, Conversién 111 116 120 124 129 134 139 144 150 156 162 168
Proyeccion Pesimista $167228 §1.73371 8170788 3186492 §103407 5$200817 §208468 3216466 5224827 §233560 $242711 §252272
Proyeccion Optimista 8557426 8577903 8500203 3621630 §644989 §669300 $694803 §721552 8749423  §778564 $8.00037  $8.400.07
Tabla 52: Proyecciones de seguidores afio 2020
Fuente: Elaboracién propia realizado el 14/10/2018
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Facebook Proveccion 11841 11959 12079 12200 12322 12445 12569 12695 12822 12950 13080 13211
Conversion 118 120 121 122 123 124 126 127 128 130 131 132
Instagram Proyeccion 3118 3165 3212 3260 3309 3359 3409 3460 3512 3565 3619 3673
Conversion 47 47 48 49 50 50 51 52 53 53 54 55
Total, Proyectado 14959 1512418 15201246 15460.219 15631.124 15803.982 15978816 16155.651  16334.51 16515417  16698.397  16883.474
Total, Conversién 165 167 169 171 173 175 177 179 181 183 1835 187
Proyeccion $2,477.70  $2,505.98 $2,534.60 $2,563.56 $2,502.87 $2,62252 $2,652.52 $2,682838 $2,713.61 $2,74460 $2,776.15  $2.807.98
Pesimista
Proyeccion $8.259 $8.353 $8.449 $8.545 $8.643 $8,742 $8.842 $8,943 $9.045 $9.149 $0.254 $9.360
Optimista

Tabla 53: Proyecciones de seguidores afio 2021
Fuente: Elaboracién propia realizado el 14/10/2018
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Estrategias de Contenido

Periodo 2019-2021

. contenido de medios
de contenido R
valoren los  sociales.
relevante en

que se adapten a los Google

la empresa marca.
utiliza.

p diferentes *Publicaciones
medios . p
. medios en dias
sociales. . .
sociales. festivos.
Establecer
Crear el contenido fi o
S campaias de *Aplicacion de
paramedios digitales pago por

Facebook Ads

gustos y preferencias AdWords.
de los seguidores de la Posicionamie
empresa. & *Aplicacié
p nto a través Facebook Aplicacion de
de Ads Google
herramienta AdWords.
SEM.
Generalizar
Manual de Io_s elementos Aplicacion de
visuales que manual de
marca

Objetivo Especifico Estrategia Téctica Campafa ene. feb. mar. abr. may. jun. jul. ago. sept. oct. nov. dic.
. Elaborary *Recordatorio
Creacion y
A Y2 programar de la marca en
distribucion

Estrategias de Inbound Marketing

Fortalecer el manejo
de medios digitales
con el fin de brindar

Posicionamie :
herramientas  Keyword

solucién y pronta nto web SEO SEO. Tool

respuestaala

demanda de los .

seguidores. Servicioal ~ Atencion Mejora
cliente personalizada continGia

Utilizacién de Aplicacion de

Estrategias de Penetracidon

Generar tréafico a
través de promociones
en los medios

Generacion
de trafico en
redes sociales

Promociones ' 2019.
y descuentos *Aniversario

*Recibe azul el

digitales, que de la marca.
permitan una mayor Mayor
participacion de sus ~ Promocion de promocién  Tu compafiera
seguidores con la producto. para de viaje.
empresa. mochilas.
Estrategias de Posicionamiento
< —
Crear Creacion de Publicaciones
Desarrollar . S semanales.
. contenido de publicaciones
estrategias que valor roqramadas *Concurso en
contribuyan a ’ prog " redes.
mantener captar . icacio
. Y capt Razén social iy *Natural es
nuewos clientes. .. delas labores .
empresarial. N mejor.
realizadas.

Estrategias de Fidelizacion

de

Conversion Motivacion Crgac i(')n' de
Realizar estrategias de visitantes de compra tarjeta cliente
de seguimiento post en clientes. " frecuente.
enta, para fomentar la B Establecer
fidelizacion de  los Cfejc"’”_dle comunicacién Creacion
. red socia
seguidores. WhatsApp z::i:nlfes; - plataforma.

Tabla 54: Hoja de Ruta
Fuente: Elaboracién propia realizado el 14/10/2018




3.8 Método de Evaluacion y Control
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Métrica KPI Medio Valor Valor Meta Fuente de
Actual Medicion
Actividad Ratio de Facebook 0 semanal 1 semanal Estadisticas de
Contenido Facebook
Instagram 8 semanales 1 diaria Estadisticas de
Facebook
Tiempo medio Facebook 01:52:00 00:30:00 Estadisticas de
de respuesta Facebook
Instagram Inexistente 00:30:00 Estadisticas de
Facebook
Tasa de Facebook 90% 100% Estadisticas de
respuesta Facebook
Instagram Inexistente 100% Estadisticas de
Facebook
Alcance Seguidores Facebook 3,855 10,000 Estadisticas de
Facebook
Instagram 1,647 10,000 Estadisticas de
Facebook
Tasa de Facebook -83% 8.33% Estadisticas de
seguidores Facebook
Instagram Inexistente 10% Estadisticas de
Facebook
Tasa de alcance Facebook -52% 50% Estadisticas de
Facebook
Instagram 3.80% 50% Estadisticas de
Facebook
Sentimiento Facebook 59% 90% Estadisticas de
Facebook
Instagram 3.07% 60% Estadisticas de
Facebook
Compromiso indice de Facebook 40% 80% Estadisticas de
Aplausos o Facebook
indice de me Instagram 30% 70% Estadisticas de
gusta Facebook
Conversion Conversiones Facebook Sin datos 50% Sequidores en el mes
Totales Total de Seguidores
Instagram Sin datos 50%
ROI Facebook Sin datos 0.97% ROI = Ingreso -
Instagram Sin datos 3.00% Inversion
Inversion
Fidelizacion indice de Facebook Sin datos 100% Estadisticas de
satisfaccion Facebook
del cliente Instagram Sin datos 100% Sin Datos
Testimonio Facebook Sin datos 80% Estadisticas de
de clientes Facebook
Instagram Sin datos 80% Sin Datos

Tabla 55: Método de Evaluacién y Control

Fuente: Elaboracion propia realizado el 14/10/2018
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39 KPI'S

La aplicacién de los KPI'S es importante para las empresas debido a que permiten medir el
impacto de las acciones que realiza para brindar el mejor desempefio en medios digitales tanto
Facebook como Instagram que se han propuesto para lograr los objetivos a través de las
estrategias planteadas para La Corchea.

3.9.1 Meétricas de Actividad

Respecto a las programaciones de las campafas realizadas, se espera un incremento de las
métricas de actividad como lo son su aumento de acciones, el tiempo de respuesta y el nimero
de comentarios, dudas e interaccion de los usuarios con las paginas tanto de Facebook e

Instagram tal como lo muestra la tabla N°56

KPI Medio Valor actual Valor meta
Ratio de contenido Facebook 0 semanal 1semanal
Instagram 8 semanal 1 diaria
Tiempo medio de respuesta Facebook 01:52:00 00:30:00
Instagram Inexistente 00:30:00
Tasa de respuesta Facebook 90% 100%
Instagram Inexistente 100%

Tabla 56: Métricas de Actividad
Fuente: Elaboracion propia realizado el 10/10/2018

Con la realizacion de campafias se espera obtener valores metas positivos para los medios
digitales de la empresa La Corchea tanto en publicaciones realizadas como en el nivel de

respuesta.

3.9.2 Meétricas de Alcance

Se creardn estrategias y campafias de penetracion y posicionamiento que permitiran la
motivacion e interaccion de las publicaciones de los seguidores en las redes sociales de la
empresa en este caso Facebook e Instagram, logrando que estos las compartan en sus perfiles.
Ver tabla N°57
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KPI Medio Valor Valor esperado
Seguidores Facebook 3,855 10,000
Instagram 1,647 10,000
Tasa de seguidores Facebook -83% +8.33%
Instagram Inexistente 10%
Tasa de alcance Facebook -52% +50%
Instagram +3.8 % +50%
Sentimiento Facebook +59% +90%
Instagram +3.07% +60%

Tabla 57: Métricas de Alcance
Fuente: Elaboracién propia realizado el 07/10/2018

Las métricas de alcancen permitiran la visualizacion esperada de las redes sociales de La
Corchea incrementando seguidores y la interaccion de estos con la empresa, esperando

alcanzar un valor proyectado para el periodo de 2019-2021.

3.9.3 Meétricas de Compromiso

A través de las métricas de compromiso se logrard medir la cantidad de seguidores que
interactdan con el contenido publicado en las redes sociales, como resultado de estrategias de
contenido y posicionamiento, ver tabla N°58.

KPI Medio Valor Valor esperado
indice de Aplausos o indice de me gusta Facebook 40% 80%
Instagram 30% 70%

Tabla 58: Métricas de Compromiso
Fuente: Elaboracion propia realizado el 10/10/2018

A través de las estrategias de contenido se espera aumentar el nivel de aceptacion de las
publicaciones realizadas en los diferentes medios sociales de la empresa logrando que las

publicaciones sean acordes a los gustos y preferencias de los seguidores.

3.9.4 Meétricas de Conversion

Es la métrica que brinda informacion a la empresa, a cerca de los seguidores que se han
convertido en clientes reales y que han realizado una accién deseada como, una compra de los

productos que esta ofrece. Esta informacion la detalla la tabla N°59.
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KPI Medio Valor esperado
Conversiones totales Facebook 50%
Instagram 50%
ROI Facebook 0.97%
Instagram 3.00%

Tabla 59: Métricas de Conversion
Fuente: Elaboracion propia realizado el 10/10/2018

Tomando en consideracion la conversion del 1% para Facebook y el 1.5% para Instagram se

detallan los siguientes datos para calcular el retorno de la inversién, teniendo como base el

precio promedio de $20.00 de una blusa tefiida a base de afil, un total de seguidores

proyectados para el mes de diciembre 2019 de 6,593 para Facebook y 2,817 para Instagram,

Tenemos:

Retorno de inversion Facebook

6,593- 3855 = 2,738
2,738 * 1% = 27.38 = 28 x $20.00 = $560.00 en dinero

ROI= Ingreso — Inversion = $560.00 - $285.00 = 0.97%
Inversion $285.00

Retorno de inversion Instagram

2,817-1,647=1,170
1,170 * 1.5% = 17.55 = 18 x $20.00 = $360.00 en dinero

ROI= Ingreso — Inversion = $360.00 - $90.00 =3.0%
Inversion $90.00




3.9.5 Meétricas de Fidelizacion
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El objetivo de esta métrica es dar informacién a la empresa, de aquellos clientes que regresan

posteriormente de haber realizado una compra. En la tabla N°60 se muestra dichos

indicadores.
KPI Medio Valor esperado
indice de satisfaccion de cliente Facebook 100%
Instagram 100%
Testimonios de clientes Facebook 80%
Instagram 80%

Tabla 60: Métricas de Fidelizacion
Fuente: Elaboracion propia realizado el 10/10/2018

Para lograr el valor esperado de satisfaccion del cliente se desarrollaran estrategias de servicio

al cliente las cuales consistiran en brindan atencidn personalizada con las cuales se pretende

satisfaccion del 100% en ambas redes sociales de la empresa para el periodo 2019-2021.
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AnNexos
Anexo 1. Entrevista a la Entidad.

Universidad de El Salvador
Facultad de Ciencias Econémicas
Escuela de Mercadeo Internacional

"

Guia de preguntas. Propietaria de La Corchea. —

Nombre de la entrevistada: Alejandra Barfios

-Fecha de la entrevista: Cargo:  Propietaria

Objetivo: Recopilar informacion de la empresa La Corchea, para conocer el entorno y estado

actual de esta.

Indicaciones: Responda a las siguientes preguntas de manera precisa, concisa y real posible.

1- ¢Como inicia la idea de la empresa?
La idea naci6 bajo la primicia de mi madre, ya que a ella le encantaban productos elaborados a
base de afiil, manualidades con productos naturales, bisuteria, pintura; de los cuales tenia una
gran habilidad para elaborarlos. De ahi parte la idea de inscribirse a clases de manualidades
con productos de afiil, donde mi madre asistia y luego me incorpore a las clases junto con una

amiga.

La idea principal de emprender un negocio se dio por las clases a las cuales asistiamos; en
cada una de las clases se elabora un producto, por lo cual al pasar un tiempo contdbamos con
muchos productos, blusas en gran mayoria, por lo que con mi amiga y yo decidimos venderlas
con nuestros amigos y familiares y notamos que era un buen mercado con buenos ingresos,
después de ello los pedidos fueron creciendo y es donde surge formalizarnos como empresa

colocando un nombre por lo que nace en un inicio como La Corchea Azul.



2- ¢Puede describirnos en qué consiste su empresa?
Consiste en la creacion de indumentaria o productos tefiidos con tintes naturales como el afiil,

con técnicas tradicionales a disefios contemporaneos.
3- ¢cudl es el segmento al que va dirigido su producto?

e Sexo: Hombres y Mujeres
e Edad: De 20 a 45 afios
e Poder adquisitivo: Medio-Alto

e Geografia: Zona metropolitana de San Salvador

4- ¢ Cual es la vision que tiene para su negocio?
Ganar presencia en el mercado nacional de segmento alternativo, con productos hechos a

mano, tefiidos con tintes naturales como ail.

5- ¢Porque el nombre La Corchea?
Esta basado en una figura musical, debido a que en un inicio los productos se elaboraban con

disefios musicales.

6- ¢Qué significa su logo?

Basado en una Figura musical

7- ¢Qué gama de productos ofrece?

e Bolsos

e Mochilas
e Blusas

e Bisuteria
e Cojines

e Bufandas

e Monederos
e Cosmetiqueras

e Productos personalizados



8- ¢Qué medios de comunicacion utiliza para llegar a su mercado meta?

e Redes sociales principalmente Facebook, Instagram
e Mercaditos

e Basares

9- ¢Qué método o técnica son empleados en la preparacion de sus productos?

Técnica Shibori significa: retorcer, apretar, presionar, amarrar, y se trata de una técnica muy
antigua donde se “bloquean” ciertas zonas de la tela para evitar que sean tefiidas. Este bloqueo
se puede hacer de diferentes maneras: anudando, atando, frunciendo, doblando, enrollando,

presionando o cosiendo la tela.

10- ¢Cuales son los diferentes materiales que se utilizan en la elaboracion de sus

productos?

Productos naturales, afil procesado, soda caustica, idrosulfito de sodio, telas preparadas,
vinagre, alumbre, mordientes, cremortartado, semillas y cascaras de aguacate, cascaras de

granada, etc. Ropa previamente confeccionada, al igual que las mochilas.
11- ¢ Podria mencionarnos cuéles son sus fortalezas?

e Productos juveniles

e Conceptos diferentes adaptados a la tendencia.

12-¢Cual es el beneficio obtenido con las nuevas tecnologias tanto en medios de

comunicacién como maquinaria?

e Mas acercamiento al mercado por medio de redes sociales.

e Mayores ventas.

13- ¢ Posee una linea o lineas de sus productos?

¢ Ropa (Blusas, camisas, vestidos)



e Bolsos (mochilas, carteras, bolsos, monederos, lapiceras)
e Accesorios (bufandas, aritos)

e Hogar/Productos personalizados (cortinas, cojines, algo personalizado, tefiir prendas)
14- ¢ Cuales son las principales caracteristicas con las que cuentan sus productos?

e Disefios Uinicos

o Diferentes disefos tefiidos en un mismo producto (Blusas)
15- ¢ Cudl es el tiempo aproximado para la elaboracion de sus productos o disefios?

Dependiendo el tipo de producto

e Blusas de 5 a 10 dias aproximadamente

e Productos tefiidos 5 horas aproximadamente

e Tintas teflidas naturalmente (cascara de aguacate) 3 dias

e Mochilas 8 dias aproximadamente. (mas el proceso de tefiido)
16- ¢ Cual considera usted que es en la actualidad su producto estrella?

e Ropa (blusas)

e Mochilas

17- ¢ Cuales son los productos mas valorados por sus clientes?
Mochilas

18-¢Cual es el valor agregado que ofrecen sus productos respecto a los que la

competencia?
Realizar productos con técnicas tradicionales aplicados a estilos contemporaneos.
19- ¢ A cuantas personas emplea?

e Directamente 1
e Indirectamente 5 (quienes confecciona la ropa, quien hace las mochilas y bolsos,

disefio en productos de croché)



20- ¢ El mercado en el que incursiona su negocio esta en crecimiento?

Si existe mucho auge por las cosas naturales y productos hechos en El salvador, las personas

valoran mas las cosas hechas a mano y hechas localmente.
21- ¢ Cual seria una debilidad que ha podido observar en sus productos?

o Decoloracion respecto al producto en su lavado por primera vez
o Capacidad instalada es minima con relacién a todas las actividades que hay que

hacer.

o El tiempo
22- ¢ Le ha beneficiado los eventos realizados por ONG?

Si es muy importante para dar a conocer los productos a nuevos clientes, genera mayores

oportunidades de crecimiento.

23- ¢ Qué situacion ha observado que no esta realizando bien y que su competencia lo

estd haciendo mejor?

Una de las situaciones es que la competencia logra estar presente en diferentes en eventos y

medios de comunicacion para dar a conocer mas publicidad a los productos.

24- ;Qué productos representan un mayor peso en la facturaciéon/ rentabilidad de su

empresa?

e Ropa

e Linea del hogar

25- ¢ Cuentan con la elaboracion de productos personalizados?

Si dependiendo de los gustos de los clientes se realizan lo que el cliente desea
26- ¢ Cudles son sus formas de pago?

e FEfectivo

e Pay pal (Cuenta en Etzy)



27- ¢ Como establecen el precio de sus productos?

Segun la materia prima utilizada, costos indirectos, gastos, costos variables, mano de obra.

28- ¢ Poseen descuentos especiales a mayoristas?

No, basicamente las ventas son a minoristas

29- ¢ Como categoriza los precios de sus productos?

Precios accesibles (desde $1.00 hasta $35.00) dependiendo de la linea de producto.
30- ¢ Cuéantas sucursales poseen?
3 distribuidores (Casa Sentalia, La Vitrina, Casa Orion)

31- ¢ Qué sectores geograficos son los prioritarios para su empresa?

Zona Geogréfica de San Salvador
32- ¢ Cuentan con servicio a domicilio?

e Si Correo Nacional
e Entrega personalizada (dependiendo de la zona)

e A través de mensajeria aplicado con recargo de $3.00
33- ¢ Gestionan muchos pedidos?

e 10 pedidos aproximadamente al mes

e Por temporada tiende a aumentar (Fin de afio septiembre a diciembre, probablemente
abril)

34- ; Cuentan con clientes fuera del area de San Salvador?

Si, a través de las redes sociales hemos logrado llegar fuera del area de San Salvador

35- ¢ Poseen tienda en on-line?
Si (Etzy)

36-Si utiliza las redes sociales para promocionar sus productos ¢Cudles son las
principales?
e Instagram (JOvenes de 20 a 30 afios, principalmente mujeres)

e Facebook (Adultos)



37- ¢Ha realizado en alguna ocasion campafas de pago en internet?

e Publicidad de la pagina de Facebook

e Pago por fotografia (Cuando se realizara un evento por ejemplo el mercadito)
38- ¢ Qué tipos de ofertas o promociones ofrecen a sus clientes?

e Final de temporadas
e Por pagos en efectivo 20% de descuento.

e Concursos de camisas personalizadas (Facebook)

39- ¢ Poseen un catalogo de sus productos?

No (Solamente fotografias en Facebook e Instagram)
40- ¢ Quiénes son su competencia?

e Anihra indigo
e Sol Azul

e Sol Natural

41- ;Quiénes son sus proveedores?

e Quien confecciona la ropa
e Quien elabora las mochilas

e Quien elabora croché

42- ; Quiénes son los principales clientes?
Mujeres (20 a 45 afios)

43- ¢ Cudles son los principales canales de distribucion?

e Instagram
e Facebook
e FEtzi

e Mercaditos



44- ; Qué politicas de ventas emplean?

Envios a domicilio por recargo de una pequefia cantidad de dinero adicional
45- ¢ Cudles son los principales productos que ha podido observar de su competencia?

e Carteras

e Blusas

46- ¢ Cual es la calidad de los productos de su competencia?

Productos mas industriales



Anexo 2. Taller de teiido.

Proporcionado por propietaria de La Corchea
Fecha 24 de abril de 2018



Anexo 3. Productos tefidos.
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Anexo 4. Participacion en EI Mercadito

Proporcionado por propietaria de La Corchea
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Anexo 5 Productos tefiidos.

Proporcionado por propietaria de La Corchea
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Anexo 6. Asistencia a Eventos

Emm—

¥,
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