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RESUMEN

La investigacion se origina cuando una miembro del equipo de trabajo, tuvo una
conversacion con el Ing. Carlos Juarez, que ya conocia desde hace un tiempo, quien es
empleado de la Comisién Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (Conamype), él
planteo que una empresa de calzado necesitaba expandirse en el mercado nacional,
queriendo lanzar una nueva linea de calzado para caballero, pero no contaba con los
conocimientos necesarios, y que nunca se le habia hecho un estudio de mercado. Por
tal motivo el objetivo principal de esta investigacion es realizar un Plan de mercadeo
que permita el incremento de las ventas a través del posicionamiento de la linea de
zapatos para caballero de la empresa "Zapateria Yesira" del Municipio de San Salvador,
con el cual, el calzado pueda ser facilmente identificado y preferidos por los

consumidores.

En el capitulo I: Se encuentra el marco tedrico de referencia, donde se describen las
generalidades del plan de mercadeo, del posicionamiento, una serie de conceptos
como mercadeo, plan de mercadeo que se encuentran dentro del contexto del tema,
ademas las generalidades e historia de la zapateria en estudio, y por ultimo se

encuentra el marco legal e institucional que regula el &mbito regulatorio del tema.

En el Capitulo II: Contiene la investigacion de campo, donde se describen los objetivos
de la investigacion, la importancia, la metodologia utilizada en donde se emple6 el
método cientifico, auxiliandose del analitico y sintético; posteriormente se realiza el
analisis e interpretacion de los resultados obtenidos, para realizar el diagndstico de la

situacién actual, y asi establecer las respectivas conclusiones y recomendaciones.

En el Capitulo Ill: Comprende la propuesta del Plan de mercadeo que permita el
incremento de las ventas a través del posicionamiento de la linea de zapatos para
caballero de la empresa "Zapateria Yesira" del Municipio de San Salvador; en donde se
propone la filosofia organizativa para la zapateria, donde se describe la mision y la

vision propuesta, la estructura organizativa y las estrategias de posicionamiento, que



son necesarias para ejecutar el plan y su respectivo plan de implementacion con sus

actividades y recursos a utilizar.

De acuerdo con los resultados obtenidos se concluye y recomienda lo siguiente:

Conclusiones

La empresa nunca ha tenido un asesoramiento en el area de mercadeo porque
no cuenta con un departamento del &rea, que trabaje todo lo referente al
mercadeo y publicidad de sus productos.

El calzado Yesira, tiene muy buena aceptacién en el mercado consumidor pues
lo tienen como un producto de buena calidad.

Falta de un disefio de un logo que los identifique ante los clientes.

Los vendedores no tienen una ruta establecida para ofrecer sus productos,

siempre buscan donde hay mayor afluencia de personas.

Recomendaciones

Mantener siempre los estdndares de calidad de los productos para que sigan
siendo muy bien aceptados por el mercado consumidor.

Dar a conocer la marca Yesira Shoes, mediante estrategias publicitarias para
que deje de ser identificada nada mas como un producto genérico ante los
demas.

Disefiar un logo que los identifique y cree el reconocimiento ante los clientes.

Se deben disefar estrategias mercadolégicas que permitan que la empresa se

mantenga constante en el mercado.



INTRODUCCION

Al analizar a la microempresa Zapateria YESIRA, se determiné la situacion real y
actual en la localidad de San Salvador, ante sus clientes y consumidores, en el
presente trabajo de grado se muestra la estructura empresarial actual, los problemas
que presentd la zapateria YESIRA y posibles soluciones.

Se analiz6 de manera detenida y confiable como se percibe la calidad del calzado
artesanal, la aceptacion, los valores, si es una microempresa conocida en su mercado,
es decir, el posicionamiento de la marca en la mente de los consumidores del Municipio
de San Salvador.

El Sr. Alexis Vladimir Arévalo Bonilla, considero iniciar su propia microempresa de
produccion de calzado 100% Salvadorefia, pero no cuenta con técnicas
mercadoldgicas que le permitan incrementar sus ventas es por esta razén gque en la
busqueda de dar solucion a esta problemética se realizo el trabajo de investigacion
titulado: “PLAN DE MERCADEO QUE PERMITA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS
A TRAVES DEL POSICIONAMIENTO DE LA LINEA DE ZAPATOS PARA
CABALLERO DE LA EMPRESA "ZAPATERIA YESIRA" DEL MUNICIPIO DE SAN
SALVADOR.”

Para tener una base de diagndstico estable se analiz6 el ambiente de la
mercadotecnia de la Zapateria YESIRA con la herramienta matriz FODA para poder
crear las mejores estrategias ante sus puntos débiles y reforzar sus puntos fuertes. Se
analizé la opinibn de los clientes y los consumidores utlizando el método de
recopilacion “Encuesta”, obteniendo informacion mas certera y confiable posible, asi

otorgar los datos obtenidos para su analisis.

Con la informaciéon se pudo concluir y ayudar a la mejora de la marca y

posicionamiento de la Zapateria YESIRA, en el municipio de San Salvador.



CAPITULO I: MARCO TEORICO REFERENTE A PLAN DE MERCADEO QUE
PERMITA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS A TRAVES DEL
POSICIONAMIENTO DE LA LINEA DE ZAPATOS PARA CABALLERO.

A. ANTECEDENTES DEL CALZADO Y SITUACION ACTUAL EN EL
SALVADOR

1. Antecedentes del sector calzado

Para poder enmarcar el proceso evolutivo que ha tenido la industria del calzado en
el Salvador, es preciso citar algunas de las causas o acontecimientos que tuvieron
lugar tanto en el contexto nacional como mundial y que hicieron posible cambiar
las formas de produccidbn eminentemente artesanales a un proceso de

industrializacion.

La depresion mundial de los afios 30 se hizo sentir en Centroamérica y
concretamente en El Salvador a través de la caida de los precios del café en el
mercado internacional, lo cual provoco un estancamiento en la economia que se
tradujo en una escasez de bienes de subsistencia e inquietud social. A su vez el
conflicto de la segunda guerra mundial en los inicios de la década de los 40,
permitid a algunos paises de América latina implementar un insipiente proceso de
comercializacién en la produccion de bienes de consumo inmediato principalmente
para satisfacer la demanda interna, dada la escasez de estos bienes como
consecuencia de la guerra entre los paises industrializados, proveedores
tradicionales para América latina.

Una vez terminado el conflicto mundial, ese incipiente proceso de comercializacion
perdi6 su dinamismo; los paises industrializados invadieron nuevamente su
antiguo mercado con productos de mejor calidad que los nacionales. Ante esta
situacion los paises centroamericanos adoptaron medidas arancelarias de tipo
proteccionista tratando de alentar el proceso comercial interno; pero luego sucedio
gue sus pequefios mercados locales no eran capaces de absorber toda la

produccion.



Ademas de que les resultaba dificil competir en precios y calidad con los
productos extranjeros. La poblacion en su mayoria vivia en condiciones de
pobreza extrema y estaba lejos de poseer el poder adquisitivo que le permitiera

satisfacer adecuadamente sus necesidades primarias.

Estos problemas condujeron a las élites politicas y econémicas a adoptar una
posicion ideologica desarrollista en la que se concebia un proyecto de desarrollo
calcado de los esquemas y etapas por las que habian pasado los paises europeos
y norteamericanos en su proyecto original de desarrollo; y tomaron el camino de la
industrializacion como la via para solucionar el estancamiento en el que se

encontraban la economia.

En 1946, la parte del PNB que se podia atribuir a la industria era el 10.6 % y en
1950 fue del 14.55%' Comparada con la renta derivada de los servicios vy

agricultura, la renta procedente de la industria era muy baja.

Segun registros del Instituto Salvadorefio del Seguro Social, para el afio de 1949
en todo El Salvador habia 14 fabricas que empleaban mas de 100 trabajadores y

un maximo de 32 que empleaban mas de 50 trabajadores.

“En cuanto a la produccion de calzado, el numero de establecimientos es grande y
por lo general estos son pequefios. El uso de maquinaria para la fabricacién de
zapatos esta limitada a modelos pequefios que en su mayoria son movidos a
mano y se desconoce la produccion de zapatos en gran escala”.?

La produccion de calzado en una escala mecanizada, tropez6 por mucho tiempo
con la fuerte resistencia del gremio de zapateros que veia en dicha medida como
un grave atentado a sus intereses, por el alto grado de desempleo que ocasionaria

y las consecuencias adversas que esto traeria a las personas dedicadas a esta

1 cifra de 1946: H.C. Wallich y john H. Adler, public Finance in a Developing Country,
Cambridge, Mass, 1951 Dato de 1951 Documento elaborado por la Misién técnica de las
Naciones Unidas.

2 Documento elaborado por la mision técnica de las naciones unidas, San Salvador, 1951



actividad. Esta resistencia origino la aprobacion de una ley que prohibia la
produccion de zapatos baratos y de otros articulos por establecimientos que
emplearan un capital mayor de 2285.71 délares.?

Puede asegurarse entonces gque antes de la década de los 50°s no existian en el
pais fabricas que produjeran calzado en serie, sino como se menciond antes;
zapateros individuales a los que se les encarga el trabajo, quienes elaboran los
zapatos exclusivamente en forma artesanal en pequefios talleres de 2 a 4
trabajadores incluyendo el duefio.

El material utilizado en la elaboracién del calzado era basicamente el cuero de res,
no se utlizaba ningan tipo de piel importada, era cosido a mano, pegado o

clavado, se utilizaban maquinas Unicamente para darle acabado a la piel”.*

“Es a partir del afio de 1952 que comienza la inversion en dos fabricas de calzado,
que son capaces de producir 2000 pares diarios y que compiten con una artesania
y una produccion manufacturera simple que hasta entonces monopolizaba el

sector”.®

Con el inicio de operaciones de estas nuevas fabricas se pone al alcance de gran
parte de la poblacion salvadorefia un calzado de buena calidad no importado,
absorbiendo estas empresas todo el mercado nacional, ya que sus escalas de
produccion les permitian trabajar a bajos costos y a un precio de venta competitivo
y satisfactorio.

La instalacion de estas fabricas acentué la competencia en la fabricaciéon de

calzado, limitando las posibilidades de crecimiento de la pequefa industria,

3 Decreto No. 68 del 26 de octubre de 1939. publicado en el Diario Oficial, Vol. 127, No. 237
Noviembre 3 de 1939. Paginas de la No. 3325 a la 3326.

4 Portal Vaquero, Moisés benjamin. Planificacion y control de produccioén para la pequefia
industria manufacturera de calzado Tesis UCA 1982. pag.20

5 Dada Iréis, Héctor La economia de el Salvador Y la integracion Centroamericana, 1945- 1960
(primera edicion UCA. 1978) Pag. 55



aunado a esto, la absorcion masiva de los cueros nacionales por parte de los
grandes productores restringe casi absolutamente las posibilidades del pequefio

productor de tener acceso a materia prima adecuada y a precios razonables.

La evolucion de la industria del calzado a partir de 1956 a 1971, cobra una gran
importancia en la economia nacional, experimentando un desarrollo muy
significativo y cambios muy importantes en su estructura productiva y
organizacional lo que dio como resultado el surgimiento de empresas con gran
capacidad de produccion y utilizacion de tecnologia moderna.

Para los afios 80's los modelos econémicos impulsados tendian a fomentar las
exportaciones no tradicionales a terceros mercados, es asi como durante esa
época, esas fueron las Unicas que crecieron en términos absolutos pasando de $
66.5 millones en 1979 a $ 79.4 millones en 1987-1989. Entre los productos no
tradicionales que experimentaron un mayor incremento en sus exportaciones
destaca el calzado lo que podria interpretarse como un cierto grado de

competitividad y aceptacion en el mercado internacional.®

Algunas de las causas que estimularon la creacion de este subsector fueron, entre
otras, el desempleo, el alto costo de la vida y la vocacién de negocio; provocando
un notable crecimiento de productos como: el calzado y textiles, que pasan de ser
pequefios talleres artesanales con tecnologia doméstica a sistemas mecanizados.
En la actualidad han surgido programas de instituciones publicas y privadas que
persiguen fomentar y desarrollar el potencial de la pequefia empresa, fortaleciendo
asi a dicho subsector; los cuales en su mayoria son orientados a las areas de
capacitacion administrativa, asistencia técnica especializada y la crediticia,
respondiendo a deficiencias o limitaciones para el desarrollo de estas unidades

productivas.

6 Estudios subsectoriales, Metalmecanica, Cuero, Calzado, Talabarteria, textiles, confeccién
Programa de fomento de la microempresa Conamype



B. SITUACION ACTUAL DEL SECTOR CALZADO EN EL SALVADOR

En el diario oficial No. 165, Tomo 232 del dia viernes 10 de septiembre de 1971,
en la lista de actividades manufactureras que constituyen el campo de aplicacion
del convenio y protocolo (basado en la clasificacion industrial internacional de
todas las actividades econdmicas de las naciones unidas) Se ubica a la industria

del calzado en la gran division 3 industrias manufactureras.

Incluye la fabricacion de toda clase de calzado polainas y botines de cuero tela y
otros materiales excepto el calzado de madera o casi enteramente de caucho
vulcanizado o moldeado de plastico. La fabricacion de cortes de cuero tela o
madera para zapatos, botas y los avios de zapatero estan comprendidos en este

grupo.

1. Importancia de la industria del calzado en El Salvador

La importancia que la industria del calzado tiene para el comercio y la sociedad
salvadorefia es muy grande; pues desde cualquier aspecto que se le analice
resalta el papel preponderante que esta industria juega en el engranaje comercial
y social del pais.

La importancia de la industria del calzado trasciende a las industrias colaterales
cuya subsistencia depende de la existencia de compradores para su produccion
gue a su vez es la materia prima utilizada en la elaboracién del calzado, tal es el
caso de las tenerias cuya oferta de cueros y pieles es muy inferior a la demanda
existente por parte de las empresas fabricantes del calzado, que para poder

operar han tenido que importar la mayor parte de su materia prima.

El sector Industria del calzado en El Salvador se caracteriza por’:

a) Satisfacer una necesidad primaria del ser humano, como lo es el vestuario.

7 Antecedentes de la industria del calzado y la auditoria interna en el salvador. Biblioteca.utec.edu.sv



b) Ser una fuente generadora de empleos.

c¢) Tener un alto potencial para desarrollar los niveles de produccion.

d) Contribuir a la generacion de divisas.

e) Fabricar una diversidad de estilos de zapatos para satisfacer a la demanda.

f) Ser un sector con un buen porcentaje de participacién dentro de la economia

2. Generalidades del Municipio de San salvador

En el municipio de San Salvador se encuentra la capital de El Salvador, es el
municipio mas importante del pais; por su mayor poblacién, por su desarrollo
econdmico y social, por su infraestructura y por ser el asiento del gobierno del
pais.

Todas esas caracteristicas hacen que este municipio requiera también, de una
gran asistencia en salud, educacion y alimentacion, para poder atender todas las

necesidades de la poblacion.

3. Area geografica

El municipio de San Salvador esta ubicado dentro del Departamento de San
Salvador, Se divide en 6 distritos y cuenta con una extension aproximada de 72.27
KM2, con una poblacién aproximada de 693,186 habitantes, que equivalen al 25.7
% de la poblacion salvadorefia segun la encuesta de hogares de propdsitos
multiples realizada en el 2017, la cual aumenta significativamente en las horas
laborales, por el flujo de trabajadores que llegan de otros municipios vecinos.

4. Importancia economica.

El municipio de San Salvador es uno de los mas importantes del pais debido que
agui se desarrolla la mayor productividad del pais y fuentes de empleo a una gran
cantidad de personas y posee una excelente infraestructura que actualmente esta

siendo remodelada.



5. Importancia social

“Es uno del municipio con mayor poblacién, requiere también de la asistencia
social, para cubrir las necesidades de su poblacién, en las areas de Salud,

educacion y Alimentacién entre otros”.

6. Aspecto fisico del Municipio

Figura No. 1




C. ANTECEDENTES DE ZAPATERIA YESIRA

1. Organizacion

Zapateria “Yesira”, es una empresa salvadorefa de tipo familiar, con humildes
origenes en la Industria del calzado, que comercializaba sus productos en la zona
Oriental siendo éstos los principales clientes luego en el municipio de San
Salvador, comenz6 operaciones en el afio 1995 y siendo fundado hace
aproximadamente 25 afios por el Sefior Alexis Arévalo. Con el propésito de ofrecer
una mayor variedad de productos de calzado en toda variedad de disefios y estilos
en calzado de mujer siendo mayormente este su fuerte de produccion y
comercializacion. - El éxito que genero durante estos afios, creo la oportunidad de
expandirse fuera de nuestro pais, exportando sus productos hacia el pais de
Guatemala. Zapateria Yesira, se ubica en: Décima Avenida Norte y Primera Calle

Oriente, en el municipio de San Salvador.

De acuerdo a la Comisibn Nacional de la Micro y Pequefia Empresa
(CONAMYPE), esta registrada y clasificada como Micro empresa, ademas de
contar con 14 empleados entre estas 13 personas del sexo masculino y una

persona del sexo femenino.

Se distinguen tres tipos de microempresa que se diferencian, basicamente, por el
tipo de poblacién involucrada, sus activos y su capacidad de generacion de
ingreso: Microempresas de subsistencia, Microempresas de acumulacion
simple, y de Acumulaciéon ampliada o micro tope.? Es decir que la zapateria
Yesira se encuentra en el grupo de Micro empresas de Acumulacion Simple, ya
gue corresponde al momento en el que la microempresa empieza su evolucién

productiva hacia el crecimiento y generan ingresos que cubren los costos de su

8 Libro Blanco de la Microempresa. “Imprenta y encuadernacion Diaz” Segunda Edicién El Salvador 1997,
Péag.4.



actividad, aunque sin alcanzar excedentes suficientes que permitan la inversion en

capital. Aca estan ubicadas el 26% de las microempresas.

Desde que se cre6 la Zapateria Yascira el termino Plan de mercadeo es un
término que se desconoce; sin embargo, en poco tiempo lograron el éxito deseado
con sus ventas del producto; pero sin tener un conocimiento completo ponian en
practica algunas estrategias; pero no se preocupaban tanto por la manera de
presentar el producto y cobmo hacerlo atractivo para el cliente, si no por mostrar al
cliente el calzado que se tenia a la venta y la variedad con la que se contaba en

ese momento.

2. Productos

Los productos con los que inicio Zapateria Yascira fueron el zapato artesanal,
exclusivamente sandalias para la linea de mujeres y era el que mas demandaban,
por esta razon es que sé tenia mayor disponibilidad de producto. Afio con afio fue
creciendo la oferta de productos siempre en la gama de calzado para mujeres,
habia mayor variedad de calzado donde se encontraban zapatias, zapatos de

tacon alto y bajo.

3. Presentacién de latienday el producto

La presentacion de la tienda “Zapateria Yesira” en su inicio estaba sin la
ambientacion de una tienda, ya que eran minimas, no se utilizaba métodos para
exhibir o acciones que valorizaran més el calzado.

En la ambientacion interior de la tienda utilizaban la iluminacion necesaria
proporcionada por focos tradicionales era lo que comunmente se utilizaba en esa
época, en el centro del area de atencion al cliente colocaron un espejo grande y
una sola alfombra para que el cliente se apreciara el calzado alrededor de la
alfombra colocaban bancos con asientos giratorios acolchonados para la

comodidad del cliente a la hora de admirarse el calzado.



En la presentacion del producto utilizaron muy poco mobiliario y de acuerdo a lo
disponible en el mercado el producto lo presentaban sobre la caja de proteccion
del mismo (la caja de zapatos) como base y esta era colocada al frente (vitrinas)
del establecimiento pudiendo asi los clientes observar el calzado, la tienda
contaba con dos vitrinas y en ambas colocaban linea de damas sin mayor

distribucion por familias o categorias de productos.

4. Técnicas de ventas o comercializacion

Calzado Yesira en sus primeros afios de comercializacion no utilizaba ningun

meétodo de ventas o medios que llamaran la atencién de los clientes.

El método de ventas como el giro de la empresa lo requiera era personalizado
(venta personal), Vendedor — cliente el cual no estaba basado en ninguin plan de
venta promocional. En los primeros afios del negocio la publicidad no era utilizada,
no existia presupuesto, ni personal que tuviera conocimiento para implementarla,
en esa época no era un medio muy conveniente y las relaciones publicas eran
manejadas por el mismo duefio con los proveedores de la empresa para una

mayor flexibilidad en los créditos de las compras.

La empresa desde su inicio contaba con la “promocién de ventas” porque se utilizd
la politica de precios bajos, para que los clientes reconocieran la tienda como una
opcion en accesibilidad en precio, variedad y tener una ventaja sobre la
competencia. Posteriormente utilizaron la colocacién de precios en los zapatos
con colores que atrajeran la atencion del cliente y observaban los precios para

persuadirlos a comprar.

Otra operacion que inicio es la dedicarse a exportar calzado para tener mayor
exclusividad de su marca y poco a poco colocarse a la altura de las empresas mas

grandes y fuertes en el calzado artesanal que forman el entorno de los
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competidores y asi ganar mas cuota de mercado, les ha dado buenos resultados
la exportacion de calzado por lo que la empresa esta trabajando para fortalecer

esa accion y asi aumentar su segmento de mercado fuera del pais.

D. SITUACION ACTUAL DE ZAPATERIA YESIRA.

Hoy en dia la Microempresa no cuenta con ningin medio de comunicacion para
atraer nuevos clientes, ni estrategias; asi como tampoco para comercializar el
producto. En estos ultimos afios la zapateria ha tenido periodos criticos por las
bajas ventas, ya que la economia doméstica cuenta con poco poder adquisitivo
para comprar y la inseguridad en la mayoria de los rincones del departamento de
San Salvador. Ademas, la situacién actual, con respecto al COVID-19, que afecto
grandemente a todos los rubros a nivel mundial, tanto que zapateria Yesira tuvo
gue cerrar operaciones por un largo periodo de tiempo y por tal razén a optado por
elaborar la linea de calzado para caballero, como forma de incrementar sus ventas
y poder posicionarse en el mercado.

Actualmente, dentro de la clasificacion de empresas en cuanto a sus ventas y
namero de Empleados, calzado Yesira, vende alrededor de $100,100 délares
Anuales. De acuerdo a CONAMYPE, registrada y clasificada como Micro empresa,
ademas de contar con 14 empleados entre estas 13 personas del sexo masculino

y una persona del sexo femenino.

e Filosofia

Actualmente la empresa no cuenta con objetivos establecidos y definidos.

e Organizacion actual

Actualmente la empresa no tiene Misién, Visién, Valores ni organigrama

establecido.

11



E. MARCO CONCEPTUAL

En el marco conceptual se detalla lo relacionado con el trabajo de investigacion
como es el caso de plan y mercado los cuales se desglosan en concepto, tipos e
importancia, con la diferencia de sus caracteristicas. El plan de mercadeo detalla
su definicion, importancia, caracteristicas y los elementos que son muy
importantes para que se realice de manera eficaz, es importante mencionar la
definiciobn de venta, asi como los pasos que son necesarios para que esta se
concrete, en la parte final de este apartado se establece lo que es la industria del
zapato, las partes del zapato, tipos de calzado, caracteristicas, el proceso

artesanal e industrial del zapato.

1. PLAN
Es necesario para detallar las tareas a ejecutar de igual manera asignar al
personal sus actividades, de lo contrario se perderia si solo se comunicara

verbalmente lo que se pretende realizar y como realizarlo.

a) Concepto de plan

“Es el resultado del proceso de planeacion o una manera de decir lo que se
debera hacer en el futuro y las especificaciones necesarias para ejecutarlos, es la
linea central del camino que nos lleva hacia el objetivo”. °

“Es una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo
de una empresa o0 proyecto con un sistema de planeacién tendiente a alcanzar

metas determinadas”. 10

9 SaldafiaGarcia, Gloriay VeliaOrdaz, Zubia (2013). Analisis y criticade lametodologiaparalarealizaciénde
planes regionales en el estado de Guanajuato. Espafia: Eumet.net. Recuperado de
http://www.eumed.net/libros- gratis/2006b/voz/1a.htm. Consultado el :14 de Marzo de 2022

10 Acosta Rosales, Migdalia Carolina y Otros.(2003), “Disefio de un Plan Estratégico De Eco auditoria operacional
que contribuya a mejorar la gestion de costos de restauracion ambiental, en las grandes empresa dedicadas

12
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Segun Ander-Egg, Ezequiel plan se define como: Un conjunto coordinado de
metas, directivas, criterios y disposiciones con que se instrumentiza un proceso,
pudiendo ser integral o sectorial y en distintos niveles: comunal, urbano, local,
regional, nacional, etc. Un plan puede definirse como la intencion o el proyecto de
hacer algo encaminado al logro de los objetivos de la organizacién siguiendo
ciertas directrices, criterios, también que de manera general orientan a la actividad

humana anticipadamente.

b) Tipos de planes

1) Por su uso

“De uso unico”

Se disefan especificamente para hacer frente a las necesidades de una situacion

Unica, una vez realizados ya no se toman en cuenta.

De uso repetitivo

Son constantes, proporcionan guias para actividades repetitivas de la

organizacion como respuesta a las decisiones programadas.

ii) Por su periodo de tiempo

A corto plazo: menos de un afio
A mediano plazo: de uno a tres afos

A largo plazo: de tres a cinco afios

a la produccién de farmacos, ubicadas en el Area Metropolitana de San Salvador”.(tesis).Universidad Francisco
Gavidia, San Salvador, ElSalvador.
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iif)Por su nivel jerarquico

Estratégicos

Son aplicables a toda la organizacion, son importantes para la toma de decisiones.
Téacticos

Facilitan la evaluacion de las actividades funcionales de la organizacion.

Operativos

Se formulan a corto plazo y para areas especificas.” 1*

iv)Planes que intervienen en las actividades de mercadeo

“Plan estratégico”

El plan estratégico de la compafiia establece en qué clases de negocios
participara y cuales seran sus objetivos para cada uno. Luego, dentro de cada
unidad de negocios, se realiza una planeacién mas detallada. Los principales
departamentos funcionales en cada unidad (mercadeo, finanzas, contabilidad,
compras, operaciones, informatica, recursos humanos y otros) deben trabajar en

conjunto para alcanzar los objetivos estratégicos.” 12

“Plan de mercadeo”

Es un valioso instrumento que sirve de guia a todas las personas que estan
vinculadas con las actividades de mercadotecnia de una empresa u organizacion
porque describe aspectos tan importantes como los objetivos de mercadotecnia

que se pretenden lograr” 13

1 Educap Desarrollo,(2012), Tipos de planes, Espafia, SlideShare. Recuperadode
https://es.slideshare.net/educapdesarrollo/tipos-de-planes-14046431. Consultadoel: 30de Marzo de 2022.

12 Kotler, Philipy Armstrong, Gary, Mercadeo, Pearson Educacion, Decimocuarta edicion, México 2012, pag.45.

13 Thompson, Ivan, (2006), El Plan de mercadeo, México, Marketing-Free.com, Recuperado de:
http://www.marketing-free.com/marketing/plan-marketing.html, Consultado el: 30de Marzo de 2022.
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“Plan de publicidad”

Propone estrategias para dirigirse a una audiencia especifica, en este se

presentan mensajes y los medios publicitarios en los que se va a instrumentar.”?#

c) Importancia

Los planes son los que orientan a los administradores en la organizacion de su
personal y los recursos, es necesario poseer lineamientos que conlleven a los
objetivos previstos. Con un plan se tiene confianza en lo que se esta realizando y
sobre todo tener la certeza de conocer si en algin momento la organizacion esta

tomando un rumbo diferente al previsto y corregirlo.

2. MERCADO

a) Concepto de mercado

Segun Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundamentos de Mercadeo"”,
definen el mercado (para propositos de mercadeo) como: las personas u
organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y voluntad de
gastarlo.

Segun Patricio Bonta y Mario Faber, autores del libro "199 Preguntas Sobre
Mercadeo y Publicidad”, el mercado es: donde confluyen la oferta y la demanda.
En un sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores

reales y potenciales de un producto.

Para Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Camara e Ignacio Cruz, autores

del libro "Mercadeo”, un mercado es el conjunto de compradores reales y

14 Roy H. Williams, (2010), Cémo hacer un buen plan de publicidad, México, Entrepreneur, Recuperado de:
https://www.entrepreneur.com/article/263162, Consultadoel: 30de Marzo de 2022.
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potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un
deseo particular que puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio.

“Un mercado es un grupo de compradores y vendedores de un bien o servicio en
particular. Los compradores son el grupo que determina la demanda del producto

y los vendedores son el grupo que determina la oferta de dicho producto." 1°

Un mercado es un lugar de interaccion en el cual se da el intercambio de bienes y
servicios los cuales tienen por objetivo cumplir con los gustos y preferencias de

las personas.

b) Tipos de mercado
i) “Mercado potencial: conjunto de consumidores que muestra interés por un
producto o servicio particular.
i) Mercado objetivo: parte del mercado disponible cualificado a la que la
compafiia decide dirigirse.
iii) Mercado penetrado: conjunto de consumidores que ya han comprado un

determinado producto o servicio, es decir, los clientes.

c) Mercados segun el producto que se comercializa

i) Mercado de productos de consumo
i) El &mbito geografico.
i) Las caracteristicas del comprador.

iv) La novedad del producto” 16

15 Gregory Mankiw, “Principios de Economia”, Mc Graw Hill, Sexta Edicion, México, 2012. Pag. 6

16 Monferrer Tirado, Diego, "Fundamentos de Mercadeo", Publicaciones de la Universidad Jaume |. Primera edicion,
México, 2013, Capitulo Ill, Pag. 52 al 54.
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d) Factores que influyen en la mercadotecnia.

i) Factores Macro ambientales.

Factores politicos y legales

Son aspectos que intervienen mas en las actividades de la mercadotecnia de una
empresa que en cualquier otra area de sus operaciones. Las fuerzas Macro
ambientales, para muchos encargados de la mercadotecnia estan fuera de su
control, por lo que deben adaptarse a las condiciones que resultan de esas

fuerzas.

Factores sociales y culturales

La cultura es considerada como la representacion de una serie de factores como
son: conocimientos, creencias, valores, arte, moral, leyes, costumbres y habitos
adquiridos por el hombre como miembro de una sociedad, es decir, el ser

humano es resultado de una cultura particular.

Factores demograficos

Dentro de los factores demograficos que afectan mas las decisiones
mercadologicas de las empresas, encontramos: edad, sexo, nivel
socioeconémico, ocupacion, profesiéon, nacionalidad, estado civil, tamafio de la

familia, ingresos, ciclo de vida familiar religion y actividad.

Factores ecoldgicos

Los consumidores son mas conscientes del problema ecolégico y lo expresan
abiertamente, es un movimiento que no se limita a un pais, esta inquietud es una
manifestacion mundial, en los ultimos tiempos han aparecido un sinnimero de

organizaciones que protegen el medio ambiente.
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Factores econGmicos.

Los factores economicos afectan fuertemente a los programas de mercadotecnia,
entre dichos factores se encuentran: tasas de interés, oferta de dinero, inflacion y

disponibilidad de créditos.

Factores tecnolégicos.

Las decisiones y actividades de la mercadotecnia estan influidas por la
tecnologia; ésta afecta en forma directa al desarrollo de productos, el envase, las
promociones, la fijacion de precios y los sistemas de distribucion.

i) Factores Micro ambientales.

Competencia.
Producto que lucha por conseguir el dinero del consumidor; para obtenerlo, debe

resultarle interesante y lograr que lo adquiera.

Intermediarios.

Instituciones que facilitan el flujo de articulos y servicios entre la empresa y los

mercados finales.

Proveedores.

Empresas que facilitan los insumos necesarios para la fabricacion de los

productos.

Medios de informacion
Participantes muy activos del microambiente son los reporteros, capaces de
colocar un producto/servicio en los cuernos de la luna o de enterrarlo para

siempre.
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Otros actores

Cada organizacion enfrenta un medio ambiente particular con factores y actores
propios, donde unos inciden mas que otros; el gobierno, el sector financiero, la
comunidad, etcétera, son también actores que en un momento determinado

presentan sus demandas."’

3. PLAN DE MERCADEO
a) Definicion de plan de mercadeo.

Segun Philip Kotler(2003), el plan de mercadeo es un documento escrito que
resume lo que el especialista de mercadeo ha aprendido sobre el mercado, que
indica cdmo la empresa pretende alcanzar sus objetivos de mercadeo y que
facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadeo.

“‘Documento estructurado en el cual los responsables del area de mercadeo
presentan las oportunidades y amenazas, para definirlos objetivos a conseguir
para el proximo periodo, y las estrategias y acciones a implementar para
alcanzarlos.” 18

“‘Un plan de mercadeo es una guia que las empresas utilizan para ayudar a
promover sus productos y servicios y llegar a los clientes potenciales” *°

El plan de mercadeo, permitira definir un posicionamiento de valor, que es la

17 Fischer, Laura, Espejo, Jorge, "Mercadotecnia", Mc Graw Hill, Cuarta Edicién, 2011, Capitulo I, Paginas
50al55

18 Fernandez Alles, Maria Teresa, Direccion de Mercadeo, Pearson Educacion,Primera Edicion, Espafia,
2010, pag. 17

19 Ellie, Williams(2018), Definicion de un plan de mercadeo, Cuida tu dinero, México, Recuperado
de: https://www.cuidatudinero.com/13098881/definicion-de-un-plan-de-mercadeo. Consultado el: 31 de
Mayo de 2022.


https://www.cuidatudinero.com/13098881/definicion-de-un-plan-de-mercadeo

mezcla del precio, los canales de distribucion y penetracion, hacia el mercado

meta 0 consumidor

b) Importancia del plan de mercadeo

Saber establecer una relacién mediante un equilibrio entre la idea de producto o
servicio con los objetivos y recursos con los que dispone la empresa. Tomando
en cuenta que el plan de mercadeo es un proceso cambiante debido a las
preferencias y necesidades de los consumidores, es por ello que se recomienda
que permanezcan en constante innovacion los diferentes medios para lanzar
estrategias de mercado logrando un posicionamiento ante la competencia y

atrayendo clientes potenciales.

c) Caracteristicas de los planes de mercadeo

“Un plan de mercadeo debe de cumplir con cuatro caracteristicas esenciales, las
cuales servirdn de criterios para evaluar el contenido de este; dichas

caracteristicas son:

i)Sencillo: debe de ser facil de entender y de aplicar, su contenido debe de

comunicarse de forma sencilla y practica.

ii) Concreto: los objetivos deben ser especificos y mesurables, deben incluir
acciones y actividades concretas, con fechas de finalizacién, personas

responsables y presupuestos especificos.

iii)Realista: los objetivos de venta, los presupuestos de gastos y las fechas de

aplicacion deben de ser razonables.
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iv)Completo: debe de incluir todos los elementos necesarios.” 2°

a) Elementos de un plan de mercadeo.
“La mayoria de los negocios requiere un plan de mercadeo escrito, porque es

extenso y puede ser complejo. Sin importar la forma en que se presenta un plan
de mercadeo, hay algunos elementos comunes a todos ellos. Estos incluyen la
definicion de la misidon de negocios, la realizacion de un analisis de situacion, la
definicién de los objetivos, un mercado meta potencial y el establecimiento de los

componentes de la mezcla de mercadeo.” %!

Figura N°2: Elementos de un Plan de Mercadeo

Elementos delfRlantdeslViarkelings

OBJETIVOS
Anlisis de Situacion

FODA

Estrategias por Mcta
o Piblico Objetivo

Marketing Mix

Producto | Distribucion |

Promacion Precio

Implementacion)|
Evaluacion -
ontro

Fuente: Lamb, Hair, McDaniel, “Marketing”, Cengage Learning Editores, S.A. DeC.V.11 a. Ed, México. 2011. Pag. 36

20 Reyes, Ricardo,(2012), Plan de Mercadeo, México, SliderShare, Recuperado de:
https://es.slideshare.net/ricarey/plan-de-mercadeo-13963125. Consultado el: 31 de Mayo de 2022.

21 o c. Ferrell Michael D. Hartline, Estrategia de mercadeo, Cengage Learning Editores, S.A. de C.V., Quinta edicion,
México, 2012, pag.120


https://es.slideshare.net/ricarey/plan-de-mercadeo-13963125.Consultado

i) Declaracién de la misién de negocios.

1) Declaraciéon del negocio de una empresa con base en un analisis detallado
de los beneficios buscados por los clientes actuales y potenciales, asi
como un andlisis de las condiciones existentes y anticipadas del entorno.
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2) Andlisis de la situacion actual FODA.

3) Establecimiento de los objetivos del plan de mercadeo
4) Mercado meta

5) Mezcla de mercadeo.

6) Evaluacion y Control

F. ANALISIS FODA (Fortalezas, Oportunidades, debilidades y amenazas)

La matriz FODA el estudio de la situacion de una empresa u organizacion a través
de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, tal como indican las
siglas de la palabra y, de esta manera planificar una estrategia del futuro.

Es un marco conceptual para un analisis sisteméatico que facilita la articulacion de
las amenazas externas y las oportunidades con las debilidades y las fortalezas

internas de la organizacion.” %

La técnica FODA fue propuesta por el consultor de gestion Albert S. Humprey, en
los afios 70 en el pais de los Estados Unidos debido a una investigacion del
Instituto de Investigaciones de Stanford que tenia como objetivo revelar la falla de

la organizacion corporativa.

“‘Analisis FODA; se trata de un examen de las fortalezas, oportunidades,

22 Lamb, Hair, McDaniel, “Mercadeo”, Cengage Learning Editores, S.A. DeC.V.11a.Ed,México.2011.Pag.37

23 Harold Koontz, Heinz Weihrich, Elementos de Administracion, McGraw-Hill/Interamericana Editores S.A. de C.V,
Octava edicion, México, 2013, pag.109.
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debilidades y amenazas de la organizacién.?*

“Constituye un marco de referencia relativamente sencillo que proporciona
orientacion y sirve como catalizador del desarrollo de los planes viables de

mercadeo.?®

“Cuando se realiza de manera correcta, un analisis FODA no sélo organiza los
datos y la informacion, también es especialmente (til para descubrir las ventajas
competitivas que se pueden impulsar en la estrategia de mercadeo de la
empresa. Estas ventajas competitivas ayudan a establecer el enfoque estratégico
y la direccion del plan de mercadeo.

Como herramienta de planeacion, el analisis FODA ofrece muchos beneficios,

como se describe a continuacion:

1. Analisis externo

En el analisis externo de la empresa se identifican los factores externos claves
para una empresa, como por ejemplo los relacionados con: nuevas conductas de
clientes, competencia, cambios del mercado, tecnologia, economia, etcétera. Se
debe tener un especial cuidado dado que son incontrolables por la empresa e
influyen directamente en su desarrollo. La matriz FODA divide por tanto el analisis

externo en oportunidades y en amenazas.

a) Costos mas bajos

Debido a que la capacitacion y las habilidades no son necesarias, su uso en

realidad puede reducir los costos asociados con la planeacion estratégica. Al

24 Robbins, Stephen P. y Coulter, Mary, Administracion, PEARSON, México, Decimosegunda edicién, México, 2014,
pag.242.

25 0. C. Ferrell Michael D. Hartline, Op.cit, pag.120.



tiempo que las empresas empiezan a reconocer los beneficios del andlisis FODA,
muchas optan por eliminar o reducir el tamafio de sus departamentos de

planeacion estratégica.

b) Simplicidad

Principales beneficios del analisis FODA
No requiere capacitacion extensa o habilidades técnicas para utilizarlo de manera
exitosa. El analista necesita s6lo una comprension profunda de la naturaleza de la

empresa y la industria en la que compite.

c) Oportunidades

Representan una ocasion de mejora de la empresa. Las oportunidades son
factores positivos y con posibilidad de ser explotados por parte de la empresa.
Para identificar las oportunidades podemos responder a preguntas como: ¢ existen
nuevas tendencias de mercado relacionadas con nuestra empresa?, ¢qué
cambios tecnolégicos, sociales, legales o politicos se presentan en nuestro

mercado?

d) Amenazas

Pueden poner en peligro la supervivencia de la empresa o en menor medida
afectar a nuestra cuota de mercado. Si identificamos una amenaza con suficiente
antelacion podremos evitarla o convertirla en oportunidad. Para identificar las
amenazas de nuestra organizacion, podemos responder a preguntas como: ¢,qué
obstaculos podemos encontrarnos?, ¢existen problemas de financiacion?, ¢ cuéales

son las nuevas tendencias que siguen nuestros competidores?

24



2. Andlisis interno

En el analisis interno de la empresa se identifican los factores internos claves para
nuestra empresa, como por ejemplo los relacionados con: financiacion, marketing,
produccién, organizacion, etc. En definitiva, se trata de realizar una
autoevaluacion, donde la matriz del analisis FODA trata de identificar los puntos

fuertes y los puntos débiles de la empresa.

a) Fortalezas

Son todas aquellas capacidades y recursos con los que cuenta la empresa para
explotar oportunidades y lograr construir ventajas competitivas. Para identificarlas
podemos responder a preguntas como: ¢qué ventajas tenemos respecto de la
competencia?, ¢qué recursos de bajo coste tenemos disponibles?, ¢cuales son

nuestros puntos fuertes en producto, servicio, distribucion o marca?

b) Debilidades

Son aquellos puntos de los que la empresa carece, de los que se es inferior a la
competencia o simplemente de aquellos en los que se puede mejorar. Para
identificar las debilidades de la empresa podemos responder a preguntas como:
¢qué perciben nuestros clientes como debilidades?, ¢en qué podemos mejorar?,

¢ qué evita que nos compren?

G. ESTRATEGIA DE MARKETING

La estrategia de marketing se refiere a la légica con la que la compafiia espera
crear valor para el cliente y conseguir relaciones redituables con ellos. Esta esta

compuesta por las siguientes herramientas
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1. Segmentacién

Un segmento de mercado es un grupo de consumidores que responde de manera
similar a un conjunto dado de actividades de marketing. EI mercado consta de
muchos tipos diferentes de clientes, productos y necesidades lo cuales podrian

requerir mezclas de marketing distintos.

2. Los consumidores

Podrian agruparse y atenderse con base a las siguientes variables:
» Variables Demograficas: Edad, raza, género, estado marital, ocupacion, nivel de

educacion y el ingreso.
= Variables Geograficas: comunidad, estado, region, pais o grupo de paises.
= Variables Psicogréficas: Estilo de vida, clase social, valores, personalidad.

»Variables conductuales: Sensibilidad hacia el precio, lealtad a la marca,

busqueda de beneficios, nivel de uso.

3. Mercado meta

El mercado meta implica la evaluacion del atractivo de cada segmento del
mercado y la eleccibn de uno o mas segmentos para ingresar en ellos. Una
compafia deberia enfocarse en los segmentos donde sea capaz de generar de
manera rentable el mayor valor para el cliente y conservarlo con el paso del

tiempo.

4. Posicionamiento.

El posicionamiento significa hacer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo
y deseable en la mente de los consumidores, en relacion con los productos

competidores.
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a) Definiciones de Posicionamiento

Posicionar: es el arte de disefar la oferta y la imagen de la empresa de modo que
ocupen un lugar distintivo en la mente del mercado meta.

Posicionamiento: no es mas que obtener una posicion concreta y definitiva en la
mente del destinatario de la oferta u opcion, de manera tal que, frente a una
necesidad que dicha oferta u opcion pueda satisfacer, los sujetos, en perspectivas,
le den prioridad ante otras similares™2®

El posicionamiento indica lo que los consumidores piensan de las marcas
propuestas y actuales en un mercado. El gerente de marketing debe tener una
idea realista de la opinion que ellos tienen sobre lo que la compafiia ofrece.
También debe saber lo que quiere que los clientes metas piensen de la mezcla de

mercado.?’

Para posicionar un producto en el mercado es muy importante elegir el canal de
publicidad utilizado de acuerdo con el tipo de cliente al que se dirige dicha
campafa de publicidad. El posicionamiento de un producto en el mercado tiene
gue ver con que cumplan también con las necesidades de las personas que al
satisfacerlas esta creando un enlace propio con los clientes ya que se esta
ganando mercado ante la competencia.

No solo es posible posicionar un producto nuevo que sale al mercado, sino que
también es posible trazar un plan de accion para reposicionar una marca que ha
perdido fuerza como consecuencia de un periodo de crisis o por la dura

competencia de una marca concreta.

26 pPosicionamiento, 2000, Al Ries y Jack Trout
27 Mc Carthy & D.Perreault, 2000) pag. 85.

27



5. Mezcla de mercadeo

Figura N° 3: Mezcla de mercadeo
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Fuente: Philip Kotler y Gary Armstrong & Pearson Education, Inc

De acuerdo con los autores Kotler, Armstrong y Belch G., la mezcla de

mercadotecnia puede explicarse mediante 4 variables, que son:

a) Producto

“‘Un producto es algo que se puede adquirir por medio del intercambio para

satisfacer una necesidad.”?®

Se refiere a los bienes, productos, servicios, organizaciones, etcétera, que se
ofrezcan en un mercado en particular. Dentro es esta categoria se puede hablar

de la cartera de productos, la diferenciaciéon de éstos, asi como la marca y la

presentacion.

28 0.C.Ferrell Michael D. Hartline, Op.cit. pag. 12
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b) Precio

Se trata del valor de intercambio del producto y se establece previo al
lanzamiento. El precio es fijado con base en estudios que determinan si tal o cual

producto sera adquirido por el publico, asi como el precio de sus competidores.

c) Plaza

También conocida como distribucién, en este apartado se busca hacer que el
producto llegue a manos del consumidor. Aqui se recurre a diferentes canales de
distribucion, a una planificacion de esta, asi como a diversas técnicas de

comercializacion.

d) Promocion

En esta categoria se engloban todas aquellas estrategias de comunicacion que
tengan como propésito difundir un mensaje a la audiencia que esperamos que se

convierta en consumidor de los productos de nuestra marca.

H. PRESUPUESTO

Una vez que se sabe qué es lo que hay que hacer, solo faltan los medios
necesarios para llevar a cabo las acciones definidas previamente. Esto se
materializa en un presupuesto, cuya secuencia de gasto se hace segun los
programas de trabajo y tiempo aplicados. Para que la direccién general apruebe el
plan de mercadeo, deseara saber la cuantificacion del esfuerzo expresado en
términos monetarios, por ser el dinero un denominador comdn de diversos
recursos, asi como lo que lleva a producir en términos de beneficios, ya que a la

vista de la cuenta de explotacion provisional podra emitir un juicio sobre la
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viabilidad del plan o demostrar interés de llevarlo adelante. Después de su
aprobacion, un presupuesto es una autorizacion para utilizar los recursos

econdmicos.

Basicamente es un estado de resultados proyectados. Muestra las ganancias
esperadas (numero de unidades que se venderan segun el prondstico y su precio
neto promedio) y los costos esperados de produccion, distribucion y marketing. La
diferencia son las utilidades proyectadas. Una vez aprobado por la alta gerencia,
el presupuesto se convierte en la base para la compra de materiales, la
programacion de la produccién, la planeacion de personal y de las operaciones de

mercadeo.

. CONTROL

El control es el dltimo requisito exigible a un plan de marketing, el control de la
gestion y la utilizacién de los cuadros de mando permiten saber el grado de
cumplimiento de los objetivos a medida que se van aplicando las estrategias y
tacticas definidas. A través de este control se pretende detectar los posibles fallos
y desviaciones gque se vayan generando, para poder aplicar soluciones y medidas
correctoras con la maxima inmediatez.
De no establecerse estos mecanismos de control, habriamos de esperar a que
terminara el ejercicio y ver entonces si el objetivo marcado se ha alcanzado o no.
En este dltimo caso, seria demasiado tarde para reaccionar. Asi pues, los
mecanismos de control permiten conocer las realizaciones parciales del objetivo
en periodos relativamente cortos de tiempo, por lo que la capacidad de reaccionar
es casi inmediata.
A continuacion, se describe la informacion que necesitara el departamento de
marketing para evaluar las posibles desviaciones:

v Resultados de ventas (por delegaciones, gama de productos, por

vendedor...).
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v Rentabilidad de las ventas por los mismos conceptos expuestos

anteriormente.

v Ratios de control establecidas por la direccion.

v Nuestro posicionamiento en la red.

v Control de la actividad de los vendedores.

v Resultado de las diferentes camparfias de comunicacion.
v Ratios de visitas por pedido.

v Ratios de ingresos por pedido etc.

J. HERRAMIENTAS DEL POSICIONAMIENTO

1. Marca

Una marca es una identificacion comercial primordial y/o el conjunto de varios
identificadores con los que se relaciona y ofrece un producto o servicio en el
mercado. En un sentido amplio, es el conjunto de atributos, tangibles e intangibles,

que identifican un producto o servicio y lo hacen Unico en el mercado.

Funciones de la marca.
De acuerdo con la Organizacion mundial de la propiedad intelectual las funciones
de la marca son:

i. Garantiza que los consumidores distingan los productos.
ii. Permite a las empresas diferenciar sus productos.

iii. Es un instrumento de comercializacion y permite proyectar la imagen y la

reputacién de una empresa.

iv. Puede ser objeto de concesion de licencias y proporcionar una fuente directa

de ingresos a través de regalias.

v. Representa un factor determinante en los acuerdos de franquicia.
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vi. Puede ser un importante activo comercial.

vii. Incita a las empresas a invertir en el mantenimiento o la mejora de la calidad

del producto.

viii. Puede ser util para obtener financiamiento.

2. Eslogan

Frase breve, expresiva y facil de recordar, que se utiliza en publicidad comercial,
propaganda politica, etc.

La mayoria de los consumidores recordamos un anuncio por sus imagenes, por la
musica que lo acompafia o bien por una frase original y facil de recordar. El
eslogan es una frase que sirve para fijar, ampliar o resumir el mensaje que se da

en el anuncio. Para que el eslogan funcione debe de ser:

Breve:

v Ofrecer mucha informacion en poco tiempo
v Facil de recordar

v' Capaz de llamar la atencion, persuadir y convencer al receptor

Corto, original e impactante:

Para conseguirlo, se utilizan todos los recursos estilisticos al alcance del redactor:
onomatopeya, aliteracion, contraste, rima, etc. También son muy utilizados los
juegos de palabras puesto que obligan a hacer un esfuerzo adicional al oyente que
permite fijarlo mejor en su memoria. El espectador, ademas, los considera
ingeniosos, por lo que no los rechaza de inmediato. EI mayor éxito de un eslogan

es que los consumidores lo repitan.
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3. Logotipo

De forma genérica, es toda representacion gréfica de una marca. Es un conjunto
de simbolos, formas, colores y letras que se asocian a una marca y que reflejan la

identidad corporativa de la misma.

El logotipo estara presente en cualquier interaccion entre la empresa o producto y
el cliente, antes de la venta, durante la venta, durante la utilizacion del producto, y
posiblemente al inicio del siguiente ciclo.

El logotipo puede afectar a este proceso, facilitandolo o dificultdndolo. De ahi la
importancia de prestar mucha atencion al disefio de la imagen, de modo que sea

atractiva y profesional, y se pueda identificar y recordar facilmente.

4. Empaque o envoltorio

El empaque es el contenedor de un producto, disefiado y producido para
protegerlo y/o preservarlo adecuadamente durante su transporte, almacenamiento
y entrega al consumidor o cliente final; pero, ademas, también es muy util para
promocionar y diferenciar el producto o marca, comunicar la informacion de la

etiqueta y brindarle un plus al cliente.

Meyers y Gerstman mencionan en su libro "El Empaque Visionario” que existe un
viejo dicho que afirma que el empaque es el producto. Esto es especialmente
cierto con muchos empaques de alimentos, medicinas y cosméticos en los cuales
el producto en si quizd sea un polvo, un liquido o cualquier otra cosa carente de

atractivo. De ser asi, el empaque es el que logra la venta.

5. Banner
Un banner es una forma de publicidad en Internet que consiste en incluir una pieza

publicitaria grafica dentro de una pagina web. Su objetivo fundamental es atraer
trafico hacia el sitio web del anunciante que paga por su inclusion. En principio,

cualquier sitio web puede incluir la publicacion de banners y otros formatos
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publicitarios, aunque suelen ser los sitios con contenidos de mayor interés, con
una fuerte especializacion o con grandes voliumenes de tréfico, los que atraen las

mayores inversiones de los anunciantes.

6. Afiches

El afiche es un texto relevante e interesante, de facil acceso a la lectura, de
lenguaje sencillo y preciso, que ayudara a presentar ideas frente a un gran nimero
de personas poniendo en juego la creatividad. El afiche es un texto por medio del
cual se difunde un mensaje con la intenciéon de promover un servicio o producto, o
bien, para invitar a participar en algo o actuar de cierta forma. El objetivo es
convencer al lector de algo determinado. Se caracteriza por que puede ser leido
rapidamente capturando la atencién del lector. Es capaz de cumplir varias

funciones logrando, a través de él, interactuar y comunicarnos con el exterior.

7. Medios Publicitarios

Los medios publicitarios son todos aquellos lugares de los cuales la publicidad
puede hacer uso para colocar anuncios, los nuevos medios publicitarios han
surgido ante la necesidad del consumidor, es por esta razén que la publicidad ha
tomado otro rumbo y ha ido evolucionando desde los spots de 30 segundos en
television hasta el manejo de redes sociales para colocar anuncios publicitarios,
todo esto con el fin de mantener una relacion directa con el consumidor, el mismo
gue sabra en qué momento quiere tener un contacto con la marca de un

producto/servicio.

A continuacion, se muestra la lista de los medios publicitarios utilizados por las

empresas como estrategia de marketing.
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i) Periddicos

El periddico es un medio de comunicacion que se publica conforme a fechas
especificas, generalmente se imprime uno diferente por dia con la informacién
mas relevante, estds publicaciones son periddicas y su nombre deriva de este
hecho. 2°

ii) Television

La television es el medio publicitario en el que actualmente se gasta la mayor
cantidad de recursos en publicidad, esto debido al gran alcance y eficacia en el
logro de metas del enfoque publicitario de las campafas que se realizan. De igual
manera es el medio de méas alto costo por lo que no cualquier marca puede
publicitarse en television, el precio es variado dependiendo el programa, canal y
horario, su costo es por segundo.

iii)Radio

A pesar de que el uso de la radio se encuentra en descenso, aun sigue siendo un
medio importante para la publicidad, sobre todo cuando son campafas locales, la
radio es un gran elemento para publicitar eventos Unicos como conciertos y

eventos publicos.3°

iv)Internet
“Una amplia red de redes de cOmputo que conecta a usuarios de todo tipo entre si

y con una almacena de informacién increiblemente grande™!. Es un medio
moderno de dar a conocer los distintos productos que las empresas ofrecen a los
clientes y publico en general por medio de las distintas redes sociales como:

Facebook, WhatsApp, Correo electronico, Pagina Web etc.

29 Michel Guillermo, Para leer a los medios, radio, cine y t.v., Editorial Trillas, Mexico,1990, pag. 67
30 idem
81 (Kotler P, Armstrong G. 2008, P 27)
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K. DEFINICION Y CONCEPTOS BASICOS DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO

1. LalIndustria del Calzado

‘ha existido desde que el hombre intencionalmente transformé la materia
prima y la convirtié en un producto distinto de aquel del cual se derivd”. José-
Cruz, Lucas-Amaya, Miguel-Hernandez (2003).

“El término calzado se utiliza para designar a todo aquel elemento que pueda
ser utilizado para vestir y proteger los pies, no sélo de las inclemencias del
frio, sino también para protegerlo de la suciedad, de las posibles
lastimaduras y, ademas, para embellecerlo y darle estilo. El calzado existe
desde hace siglos, aunque evidentemente las formas de calzado fueron
variando con las épocas, asi como también la funcionalidad del mismo,

siendo hoy quizas igual de importante el aspecto estético que el higiénico.” 32

El vocablo zapato viene del turco «zabata». La real academia define zapato
como calzado o zapatilla, que su altura no sobrepasa el tobillo, con una
parte inferior que posee una suela de cuero u otro material y el resto de dicho
calzado es hecho de piel, fieltro, pafio u otro tejido. En otras palabras, un
zapato es una pieza de vestir, utilizado por las personas con la finalidad de
proteger sus pies mientras caminan, o realizan diferentes tareas, pero
ademas de eso, en la actualidad se usan como un elemento de decoracion.
Tradicionalmente en la antigledad los zapatos eran hechos de cuero,
madera o tela, pero al correr de los afios, cambiaron dichos materiales por

caucho y plastico. (Anénimo, 2019).

32 Kotler, Philip y Armstrong, Gary, Decimocuarta edicién, Op.cit, pag.478.
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2. Partes del zapato

Un zapato estd compuesto por varios componentes, tal y como son:
e Goma.
o Cordones.

e Suela.

e Y demas materiales y accesorios.

3. Tipos de Calzado

Zapatos de Hombre: Cuando se habla de zapatos para hombres, siempre se
imagina un zapato de suela lisa con un ligero taco, por lo regular plano y con
amplio campo. Pero si bien es cierto que con el paso de los afios el zapato de
hombre al igual que el de mujer, también ha tenido su evolucion, revolucionando
sus modelos y diferentes estilos, en tamafios y forma dependiendo el gusto y la
comodidad requerida por el usuario.

Zapatos de Mujer: Si se habla de variedad y estilo en el mundo de la moda del
calzado, entonces hay que mencionar los zapatos de mujer. El mundo de la moda
en zapatos femeninos ha ofrecido diversos tipos desde que se crearon los

primeros zapatos para las féminas.

e En la historia se registran que los zapatos de mujer comenzaron a surgir
como sandalias abiertas de material en cuero y piel de animales. Mas
adelante los materiales fueron variando hasta que la diversidad fue

aumentando cada vez mas.

Zapatos de nifio: Este tipo de zapato es muy variado, ya que incluye tanto
modelos de nifios como de nifias. Desde que los zapatos se iniciaron, fueron
disefiados para la comodidad del infante, por lo general eran amplios y con

gran campo, pero los disefos fueron evolucionando en avance con los tiempos.
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Hoy en dia se puede apreciar zapatos para nifios y nifias con los mismos disefios
que el de un adulto pero en forma miniatura. No obstante, los zapatos para los
nifios deben de ser acogedores y comodos, para que el nifio o la nifia sientan que

el arte de ponerse un calzado sea una experiencia placentera e inolvidable.

4. Caracteristicas del calzado

Materiales para zapatos hay muchos, pero vamos a centrarnos en los principales
gue conforman la mayoria y los mas recurridos siempre por la calidad que

atesoran:

o Cuero: es el mas popular, y se trata de la base para los zapatos de corte mas
elegantes y aporta elasticidad al zapato ademas de servir de aislante térmico para
el pie. Uno de los mejores materiales para diseflar zapatos que existen
tradicionalmente que, con su brillo particular, hard que tu zapato luzca siempre

que lo cuidemos.

o Piel: es un material de zapato que aporta gran versatilidad en prestaciones. Es
por ello que la piel es uno de los materiales de disefio de zapatos preferidos por
las personas, ya que aportan al calzado flexibilidad y una altisima resistencia si se

cuidan.

o Tela: la principal caracteristica de la tela es la transpirabilidad que contiene, y
se suele apreciar en mayor medida en zapatillas deportivas y en calzado de

primavera y verano.

o Poliéster: entre sus principales caracteristicas destacan la transpirabilidad y
la elasticidad que aporta al zapato. Ademas, suele tener poco peso, algo que lo

convierten en uno de los materiales de calzado mas usado.
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5. Fabricaciéons3

La fabricacion del calzado como tal, se venia realizando de modo artesanal desde
los inicios historicos, por lo tanto, en el proceso se sigue unos pasos elementales:

i.  Seleccion de las pieles o materiales.

i. Diseflo, modelaje y patronaje. Es la primera fase de la fabricacion o
confeccion del calzado, en ella se dibuja el modelo a fabricar, se ajusta para
la obtencién del patron base y se escalan los patrones para proceder al
cortado de las piezas.!

iii. Cortado. De acuerdo al contorno que deberan adquirir las piezas. En esta
seccién se cortan las piezas que componen el material de corte y forro,
ademas de su clasificacion.

iv. Preparacion para el aparado. Rebaje y dividido de las piezas,
principalmente de piel; picados de adorno; dobladillado de piezas de piel,
asi como otros trabajos previos al ensamblaje de las piezas.

v. Guarnecido (también llamado aparado o pespunte). Cosido de las partes
cortadas.

vi.  Montado (también llamado centrado). Usandose una horma, que sirve de
modelo de pie, a la hora de encajar las partes del zapato (puntera o pala,
taldn, suela, etc.).

A continuacion, se define una serie de términos que generalmente son
utilizados en la Industria de Calzado:

Costura: Es el método por el cual se unen 2 o mas partes al perforarlas y

entrelazar un hilo a través de ellas, normalmente con la ayuda de una aguja.”

Cuero Vacuno: “El cuero vacuno es la principal materia prima para la
fabricacion de calzado. El crupén es la pieza mas robusta y grande, se
encuentra a ambos lados de la columna vertebral. El cuello se utiliza para

plantas y entre suelas; mientras que las faldas se usan para el cerco, topes

33 Basado en el proceso productivo descrito por el duefio de Zapateria Yesira.
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en las punteras, y contrafuertes. La piel de curtido vegetal es adecuada para
el forro y para las piezas inferiores del zapato, mientras que el corte es mejor

hacerlo con piel curtida al cromo.

Desarrollador de Calzado:

“Diferente al trabajo de disefiador de calzado, el trabajo de los desarrolladores es
interpretar el dibujo y convertirlo en un zapato real que uno se puede poner en los
pies. El desarrollador de calzado es el que escribe las especificaciones técnicas,
verifica los planos, y se comunica con la fabrica. El trabajo de los desarrolladores
consiste en hacer el zapato y evitar que los disefiadores hagan un zapato precioso
gue no se adapte bien. Los desarrolladores son los ingenieros de los prototipos de
calzado, y los encargados de seguir el calendario marcado. Para ser desarrollador

puede que empieces como un disefiador, aprendiz, o asistente.”

Desperdicio: “El desperdicio es el material perdido al cortar una pieza grande de
un patrén. Por ejemplo, el patrén de bota clasica de senderismo que esta cortado
en una sola pieza, no se ajusta bien a la piel. Por tanto, todo el material que queda

sin aprovechar se pierde.”

Empeine: “Es la parte de un zapato que cubre la parte superior del pie entre los

dedos y la union de la pierna.

Guarnecido de Materiales: “El guarnecido de materiales es una operacion de

ensamblaje que se realiza fuera del lugar de la cadena de montaje principal.”

Goma: “Material elastico y resistente obtenido principalmente por procedimientos

quimicos a partir de esa sustancia natural.”

Horma: “La horma es el molde con forma de pie que se utiliza para fabricar el

calzado. Las hormas pueden ser de plastico, metal o madera.”

Lengleta: “La lengleta amortigua la parte superior del pie; esta cosida a la

pieza de la pala del zapato, y en ocasiones, también a las carrilleras.



Lona: “Es la fuerte, rigida, resistente y a menudo impermeabilizada de

algodon o cafhamo que se utiliza basicamente para toldos, velas y fundas.”

MTO o Hecho por Encargo: “Hecho por encargo, mas comunmente encontrado
con las siglas en inglés MTO, se refiere a produccion especial de zapatos. Los
zapatos hechos por encargo pueden ser para una tienda de calzado concreta, o
para un distribuidor internacional. Este tipo de calzado generalmente requiere un
tratamiento especial de color o material. El jefe de producto de los articulos MTO
trabajara estrechamente con el jefe de ventas, el jefe de la linea de productos, los
vendedores, y los disefladores para crear nuevos productos. Los proyectos de
MTO pueden llevarse a la venta rapidamente, ya que no requieren de un periodo
de venta, o reserva concreta. Una vez confirmado el disefio, la orden se manda a

la fabrica.”.

Ojete: “El agujero por el cual pasan los cordones y se atan las zapatillas.”

Plantilla: “La plantilla es la pieza de espuma acolchada sobre la que apoya el
pie. Puede ser extraible o pegada. En calzado de alta gama, este tipo de
plantillas acolchadas son de espuma EVA o de PU moldeado, y las plantillas

de calzado de gama baja suelen ser de EVA troquelada.”

Suela: “La suela es la pieza inferior del zapato que proporciona agarre y
traccion. Generalmente esta compuesta de goma, pero también pueden ser
de espuma de alta densidad de PU, EVA, o cuero, como los zapatos de vestir

de alta gama.”

Talon: “El taldn es la parte del calzado que cubre el calcafar.”
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L. MARCO LEGAL E INSTITUCIONAL.

1. MARCO LEGAL QUE REGULA LA INDUSTRIA DEL CALZADO Y SUS

ENTES RECTORES.

En este apartado se establecen las Leyes y Codigos consultados que estan

relacionados con el tema de investigacion los cuales debe cumplir la empresa para

que operen en el pais de forma legal. Cuadro 1. Leyes y entes rectores

LEYES INSTITUCIONES

Constitucion de la Republica de El

Salvador

Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes
Muebles y a la Prestacion de Servicios (Ley
IVA)

Sala de lo Constitucional, através de la

Corte Suprema de Justicia.

En el Art.2 se reconoce que toda persona tiene
derecho a la vida, a la integridad fisica y moral, a
la libertad, a la seguridad, al trabajo, a la
propiedad y posesion, y a ser protegida en la
conservacion y defensa de los mismos. Ademas,
el articulo 44 establece que el Estado mantendra
un servicio de Inspeccién técnica de las normas
de trabajo, asistencia, prevision y seguridad
social. (Decreto Constituyente No. 038, del 15 de
diciembre de 1983, publicado en el Diario Oficial
No. 234, Tomo No. 281, del 16 de diciembre de
1983).

Ministerio de Hacienda:
El objetivo de la presente es la obtencion de los
ingresos en concepto de impuestos provenientes
de la venta de bienes y servicios al consumidor
final. (Decreto Legislativo No. 71, del 29 de julio
de 2015, publicado en el Diario Oficial No. 146,
Tomo No. 408, del 14 de agosto de 2015).

Tiene como tarea Dirigir la administracién
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Ley de Impuestos Sobre la Renta

43

financiera del Estado, proponer la politica
econdmica y financiera del gobierno en materias
de su competencia y efectuar la coordinacién y
supervision de las acciones que en virtud de ella
se ejecuten... Administrar los recursos financieros
del Estado.

Ministerio de Hacienda:
Tiene como finalidad la obtencion de la Renta de
manera obligatoria para las personas naturales y
Juridicas. (Decreto Legislativo No. 762, del 31 de
julio de 2014, publicado en el Diario Oficial
No.142, Tomo No. 404, del 31 de julio de 2014).

Por la presente ley se establece un impuesto
que grava la utilidad de las personas, empresas,
u otras entidades legales. El impuesto a la renta
es la columna vertebral del sistema tributario
porque liga el ahorro con la inversién, y tiene
repercusiones sobre los incentivos en los

mercados laborales y los emprendimientos.

Art. 2.- “Se entiende por renta obtenida, todos
los productos o utilidades percibidas o
devengados por los sujetos pasivos, ya sea en
efectivo o en especie y provenientes de
cualquier clase de fuente, tales como:

a) Del trabajo, ya sean salarios, sueldos,
honorarios, comisiones y toda clase de
remuneraciones 0 compensaciones por servicios
personales.

b) De la actividad empresarial, ya sea comercial,
agricola, industrial, de servicio y de cualquier
otra naturaleza;

Del capital tales como, alquileres, intereses,

dividendos o participaciones; y



Ley de Marcas y Otros Signos

Distintivos.
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c¢) Toda clase de productos, ganancias,

beneficios o utilidades, cualquiera que sea su
origen”.

Las empresas, asi como sus trabajadores estan
sujetos por sus actividades laborales, comerciales
o de cualquier naturaleza al pago de impuestos

en un cierto periodo.

Art. 13.- “Para los efectos del calculo del
impuesto:

a) La renta obtenida se computara por periodos
de doce meses, que se denominaran ejercicios
de imposicién. Las personas naturales y
juridicas, tendran un ejercicio de Imposicion que
comenzara el primero de enero y terminara el

treinta y uno de diciembre”.

Las personas y empresas que originen un hecho
generador de impuestos, deberan acatar lo que
se menciona en los diferentes articulos con

relacion a la imposicién del ejercicio fiscal anual.

La institucion estatal que coordina el impuesto
que grava la utilidad de las personas, empresas
u otras entidades legales es el Ministerio de
Hacienda (MH) y regula la Ley del Impuesto
sobre la renta.

Centro Nacional de Registro:
Art. 1.- “La presente Ley tiene por objeto regular
la adquisiciébn, mantenimiento, proteccion,
modificacion y licencias de marcas, expresiones
0 sefales de publicidad comercial, nombres
comerciales, emblemas, indicaciones
geogréficas y denominaciones de origen, asi
como la prohibicion de la competencia desleal
en tales materias”.

Es importante que la empresa tenga su propia



Ley de Proteccién al Consumidor

marca por ser parte del patrimonio siendo un
instrumento estratégico para posicionar sus
productos o servicios en el mercado competitivo
para ser reconocida ante sus consumidores, es
necesario registrarla como propia y auténtica
para evitar que exista la competencia desleal

con otra.

Art. 4.- “Las marcas podran consistir, entre otros,
en palabras o conjuntos de palabras, incluidos
los nombres de personas, letras, nameros,
monogramas, figuras, retratos, etiquetas,
escudos, estampados, vifietas, orlas, lineas y
franjas, sonidos, olores o combinaciones vy
disposiciones de colores. Pueden asimismo
consistir, entre otros, en la forma, presentacion o
acondicionamiento de los productos, o de sus
envases o envolturas o de los medios o locales
de expendio de los productos o0 servicios
correspondientes. Las marcas también podran
consistir en indicaciones geogréficas.

La empresa tiene libertad de crear su distintivo de
marca, con sus caracteristicas propias sin
restricciones a su creatividad del producto que se
estd comercializando, distinguiéndose ante la
competencia en el rubro del calzado La
organizacion que administra y registra a las
empresas publicas y privadas es el Centro
Nacional de Registro (CNR) y es la encargada de
regular la Ley de Marcas y Otros Signos
Distintivos.

Ministerio de Economia:

Esta genera condiciones Optimas para
incrementar la produccion de bienes, propiciando
a su vez la defensa de los intereses de los

consumidores; asimismo, fortalece las
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condiciones del pais para su incorporacion en el
proceso mundial de la globalizacion, garantizando
la participacion de la empresa privada en el
desarrollo econdmico de la nacion, fomentando la
libre competencia y Confiiendo a los
consumidores los derechos necesarios para su
legitima defensa. (Decreto Legislativo No. 286,
del 31 de enero de 2013, publicado en el Diario
Oficial No. 34, Tomo No0.398, del 19 de febrero de
2013).

La Ley de Protecciéon al Consumidor, tiene por
objeto proteger los derechos de los consumidores
a fin de procurar el equilibrio, certeza y seguridad
juridica en sus relaciones con los proveedores.
Art. 6.- “Los productos y servicios puestos en el
mercado a disposiciébn de los consumidores no
deben implicar riesgos para su vida, salud o
seguridad, ni para el medio ambiente, salvo los
legalmente admitidos en condiciones normales y
previsibles de utilizacion. Los riesgos que
provengan de una utilizacién previsible de los
bienes y servicios, en atencién a su naturaleza y
de las personas a las que van destinados, deben
ser informados previamente a los consumidores
por medios apropiados”. Asegurandose que se dé
al consumidor un producto de excelente calidad
que no perjudique su salud si no que lo beneficie.

Es primordial que el propietario formalice su
compafia de la misma manera sus documentos,
evitando inconvenientes a futuro en su expansion,
contratos mercantiles y alianzas con terceros.
(Tiendas que distribuyan su  producto,
proveedores, franquicias, etc.). La institucién
encargada de inscribir las matriculas de comercio

de las empresas privadas como publicas es el
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Ley de Registro de Comercio

Ley del sistema de Ahorro de

Pensiones

Centro Nacional de Registro (CNR) utilizando la
Ley de Registro de Comercio.

Centro Nacional de Registros:
Que el Registro de Comercio debe tener como
primordiales objetivos tanto proporcionar plena
seguridad juridica al trafico mercantil, como
asegurar los derechos de propiedad industrial y
de propiedad literaria y garantiza el fiel
cumplimiento de la funcién registral. (Decreto
Legislativo No0.642, del 12 de junio de 2008,
publicado en el Diario Oficial No. 120, Tomo No.
379, del 27 de junio de 2008).
La presente Ley establece la regulaciéon en la
inscripcién de matriculas de comercio, balances
generales, patentes de invencién, marcas de
comercio y fabrica y deméas distintivos
comerciales, nombres comerciales, derechos
reales sobre naves, derechos de autor, y los actos
y contratos mercantiles, asi como los documentos
sujetos por la ley a esta formalidad en el Registro
de Comercio, oficina administrativa dependiente
del Ministerio de Justicia.
Art. 1.- “El registro de comercio es una oficina
administrativa dependiente del Centro Nacional
de Registros, en la que se inscribiran matriculas
de comercio, locales, agencias o sucursales y los
actos y contratos mercantiles; asi como los
documentos sujetos por la ley a esta formalidad;
asimismo, se depositaran en esta oficina los
balances generales, estado de resultados y
estado de cambios en el patrimonio,
acompafiados del dictamen del auditor y sus
respectivos anexos”.

Superintendencia del Sistema

Financiero:

Fiscaliza el cumplimiento de la normativa
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referente a los procesos de afiliacion a las AFP y
prestaciones que tienen sus afiliados.

Partiendo de la premisa que el Estado es el
responsable de facilitar a los Salvadorefios los
mecanismos necesarios que brinden la seguridad
econ6mica para enfrentar las contingencias de
Invalidez, vejes y supervivencia, decreta la
presente Ley, que regula especificamente Ilo
relativo a la administracion, gestion y control de
las pensiones. (Decreto Legislativo No.1036, del
29 de marzo de 2012, publicado en el Diario
Oficial No. 63, Tomo No. 394, del 30 de marzo de
2012).

La presente Ley tiene por objeto la regulacion,
coordinacién de normas y procedimientos que
deben de cumplir las instituciones del sector
privado y sector publico respecto a la
administracion de los recursos destinados a
pagar las prestaciones a su personal vy
reconocerse a sus familiares en caso de riesgos
laborares cubriendo invalidez comun, Vejez y

Muerte de acuerdo con esta Ley.

Art. 7.- “La afiliacion al Sistema sera obligatoria
cuando una persona ingrese a un trabajo en
relacién de subordinacion laboral. La persona
deberd elegir una Institucion Administradora y

firmar el contrato de afiliacién respectivo.

Todo empleador estara obligado a respetar la
eleccion de la Institucion Administradora hecha
por el trabajador. En caso contrario, dicho
empleador guedara sometido a las
responsabilidades de  cardcter civil 'y
administrativas ~ derivadas de  ello. Si
transcurridos treinta dias a partir del inicio de la
relacién laboral el trabajador no hubiese elegido

la Institucion Administradora, su empleador
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Cédigo de Trabajo

estara obligado a afiliarlo en la que se encuentre
adscrito el mayor nimero de sus trabajadores.
Toda persona sin relacién de subordinaciéon
laboral quedara afiliada al Sistema, con la
suscripcién del contrato de afiliacion en una
Institucion Administradora. Afiliacion”.

El propietario esta obligado a firmar contrato de
afiliacion que las personas elijan para cotizar
durante estén trabajando en su empresa,
respetando la eleccién de los trabajadores.

Las instituciones que aplican esta ley son:

La Institucion que garantiza el otorgamiento,
pago de Pensiones y el desarrollo de programas
de Atencién Integral es Instituto Nacional de
Pensiones de los Empleados Publicos (INPEP).
Una organizacion de derecho publico que vela
por el cumplimiento de las disposiciones legales
aplicables al funcionamiento del sistema de
pensiones es Superintendencia del Sistema
Financiero

La encarga de las Administradoras de Fondos de
Pensiones (AFP) es el Sistema previsional de El
Salvador.

Ministerio de Trabajo y Prevision
Social:
Formular, dirigir y evaluar la politica de
generacion de empleo e incremento del nivel de
empleabilidad de la poblacién, especialmente la
poblacién en condicion de vulnerabilidad, en
coordinacién con otros entes competentes.
Tiene por objeto principal armonizar las relaciones
entre el patrono y trabajador y se fundamenta en
principios que tienden al mejoramiento de las
condiciones de vida de los empleados. (Decreto
Legislativo No. 707, del 12 de junio de 2014,
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Codigo Municipal

publicado en el Diario Oficial No. 112, Tomo No.
403, del 19 de junio de 2014). El presente Cadigo
tiene por objeto armonizar las relaciones entre
patronos y trabajadores, estableciendo sus
derechos y obligaciones.
Art. 1.- “El presente codigo tiene por objeto
principal armonizar las relaciones entre patronos
y trabajadores, estableciendo sus derechos,
obligaciones y se funda en principios a que
tiendan al mejoramiento de las condiciones de
vida de los trabajadores, especialmente en los
establecidos en la seccién segunda capitulo II,
del capitulo Il de la constitucion. (7).
Es fundamental que exista una buena relacion
entre el propietario de la empresa y sus
trabajadores, fijar los derechos y obligaciones
que deben de cumplir ambos, de esta manera
respetar el Cadigo de Trabajo estipulado por las
Leyes del pais.

Alcaldia Municipal de San Salvador:
Tiene como finalidad establecer los principios
basicos y el marco normativo general que
requieren los municipios para ejercitar y
desarrollar sus obligaciones municipales. (Decreto
Legislativo No.295, del 03 de marzo de 2016,
publicado en el Diario Oficial No. 60, Tomo No.
411, del 4 de abril de 2016).

La presente Ley tiene como objeto establecer el
marco normativo, asi como los procedimientos
legales que requiere el Municipio para ejercitar y
desarrollar su potestad tributaria.

Art. 5.- “Seran sujetos pasivos de la obligacion
tributaria municipal, la persona natural o juridica
que realice cualquier actividad econémica
lucrativa en el municipio y que segun la presente

Ley estd obligada al cumplimiento de las



prestaciones pecuniarias sea como
contribuyente o responsable.

Para los efectos de la aplicacion de esta Ley se
consideran también sujetos pasivos las
comunidades de bienes, sucesiones,
fideicomisos, sociedades de hecho y otros entes
colectivos o patrimonios que aun cuando
conforme al derecho comuUn carezcan de
personalidad juridica, se les atribuye la calidad
de sujetos de derechos obligaciones también se
consideran sujetos pasivos de conformidad a
esta Ley, las instituciones auténomas, que
realicen actividades industriales, comerciales,
financieras y de servicios en el municipio, las
alcaldias son las encargadas de hacer que se
cumpla lo estipulado en el Cdodigo Municipal

manteniendo siempre todo en orden.

Figura N° 4. MARCO LEGAL QUE REGULA LA INDUSTRIA DEL CALZADO Y

SUS ENTES RECTORES.

i6n de la Republica de EI l
Constituc P

Fuente: equipo de

investigacion
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CAPITULO II: DIAGNOSTICO DEL POSICIONAMIENTO DE LA LINEA DE
ZAPATOS PARA CABALLERO DE LA EMPRESA “ZAPATERIA YESIRA” EN
EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

A. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1. General.

a) Realizar un diagnostico de la empresa Zapateria Yesira a través de una
investigaciéon de campo que permita conocer como incrementar las ventas

por medio del posicionamiento de una linea de zapatos de caballero.

2. Especificos.

a) Utilizar técnicas e instrumentos de recopilacién de informacién con la
finalidad de tener datos dutiles que permitan medir los elementos
involucrados en la decisidon de los clientes al momento de comprar calzado.

b) Elaborar un andlisis FODA que permita conocer la situacion actual de la
empresa para percibir los factores internos y externos que pueden influir en
el éxito o fracaso de introducir una nueva linea de calzado.

c) Analizar la informaciéon de los datos obtenidos de los instrumentos para
plantear conclusiones y recomendaciones que permitan tener de una
manera amplia los beneficios y los obstaculos que tiene que superar la

empresa para ser competitivo como proveedor de calzado.

B. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

La realizacion de un diagndstico permitird conocer la situacion actual, los gustos y
preferencias de los consumidores y sobre todo los requerimientos fundamentales
para que un productor de calzado se convierta en su proveedor, al realizar esto se

podrdn proponer estrategias para incentivar el progreso de la empresa
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"Zapateria Yascira”’,y asi ésta genere beneficios econdmicos en concepto de
ventas. Por otra parte, conlleva a asociar diferentes areas de la administracion, lo
cual serd util para el equipo investigador, ya que se podran aplicar los

conocimientos adquiridos durante la carrera

C. METODOS Y TECNICAS UTILIZADOS EN LA INVESTIGACION

Se realizara una investigacion apoyada en el método cientifico ya que se ocuparan
meétodos e instrumentos para realizar un estudio objetivo de la probleméatica donde
la informacion recopilada sera de caracter relevante de modo que ayuden a
reformular los conocimientos que ya se poseen de manera sistematica del sector

calzado en El Salvador.

1. Métodos

En la realizacién del trabajo de investigacion se emple6 el método cientifico, se
entiende como el conjunto de postulados, reglas y normas para el estudio y la
solucién de los problemas de investigacion, los cuales se emplearon para obtener
informacion concretan tanto de la administraciéon de la zapateria como de los
consumidores del centro histérico del municipio de San Salvador. Los métodos

auxiliares para la realizacién del trabajo de investigacion son:

a) Analitico

Con el andlisis realizado se muestra la problematica central de la investigacién en
lo referente al incremento de las ventas por medio del posicionamiento de una
linea de zapatos de caballero, pero esto solo es posible analizando los aspectos
mas relevantes que conforman un plan de mercadeo, sobre todo los que juegan

un papel importante al momento de comercializar un nuevo producto.
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b) Sintético

En consecuencia, una vez establecidos los factores involucrados en el estudio, se
disefia un Plan de Mercadeo enfocado a incrementar las ventas por medio del
posicionamiento de una linea de zapatos de caballero; tomando como base para

el diagnadstico, las estrategias que permitan dicho incremento en las ventas.

c) Deductivo

“Consiste en extraer una conclusion con base en una premisa 0 a una serie de
proposiciones que se asumen como verdaderas” 34

En la investigacion dicho método contribuyd a realizar conclusiones para el caso
particular de la Zapateria Yesira a partir de factores generales que afectan la

demanda.

2. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion que se utilizé6 fue el descriptivo, debido que se busca
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos,
comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenbmeno que se someta a un
andlisis. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger informacion de manera

independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren.

3. Disefio de lainvestigacion

El disefio de investigacion que se utilizé fue el no experimental, debido a que fue
un estudio donde, no se controlé ninguna variable, sino que los acontecimientos

fueron observados dentro del contexto natural en que se desarrollaron.3°

34 Guillermo Westreicher, 19 de mayo 2022 Método deductivo. Economipedia.com

35 Sampieri Roberto, 2010, pag. 149)
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4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de informacion.

a) Técnicas

La técnica que se utilizd en la investigacion es la encuesta esta es “una técnica de
recogida de datos mediante la aplicacion de un cuestionario a una muestra de
individuos seleccionados. A través de las encuestas se pueden conocer las

opiniones, las actitudes y los comportamientos de la poblacién”.

1. Encuesta.

Conjunto de preguntas elaboradas con el fin de recopilar informacion que
aporte al estudio y obtener un panorama real de la situacién actual. Esta
técnica sirvidé para recolectar datos de los consumidores de zapatos quienes
fueron encuestados en los alrededores del centro histérico del municipio de
San Salvador, con el objetivo de conocer estados de opinion, ideas,
preferencias y sus habitos de consumo relacionados a dicho producto,
ademas se recopil6 la informacién necesaria que ha permitido saber cual es la
demanda sobre este producto y las caracteristicas que el publico espera del

mismo.

2. Observacion directa.

Esta técnica se aplico en las instalaciones de la Zapateria Yesira mediante la
observacion se permiti6 conocer la realidad a través la percepcion directa de
los objetos de investigacibn obteniendo informacibn no conocida y
conocimientos tal y como se dan en la realidad de la empresa a fin de verificar

los procedimientos requeridos para la elaboracion del calzado artesanal.

b) Instrumentos

El instrumento que se utilizé es el cuestionario el cual estaba dividido en dos
secciones, la primera seccién fue generalidades, compuesto por 4 preguntas

y la segunda seccion de conocimientos sobre la empresa, el estudio realizado
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estuvo compuesto de 22 preguntas las cuales se puede ver en (anexo 1).

)] Cuestionario

Para el desarrollo de la encuesta se utiliz6 como instrumento de recoleccién de
datos un cuestionario, el cual se estructura con una serie de preguntas cerradas,
abiertas y de opcion mdltiple, para tal efecto, se estimo formular 22 preguntas, y
se utilizaron los datos para su respectiva tabulacion, analisis e interpretacion de la

informacion que de ellos se obtuvo.

i) Lista de cotejo

En este instrumento se utiliz6 la observacion directa donde se observaron las
instalaciones de la empresa, su capacidad instalada, maquinaria, volimenes de
produccion y se evalué con mayor precision las caracteristicas del producto, asi

como de su calidad, presentacion y comercializacion.

5. Fuentes de informacioén.

a) Primaria:
Comprende toda la informacion proporcionada por la empresa y la que se recopila

de la investigacién de campo por medio de encuestas.

b) Secundaria:

Esta informacion es aquella obtenida por medio de registros de datos estadisticos
como fundamento bibliografico como lo son libros, revistas, trabajos de
graduacion, sitios web; que facilitaron la obtencion de elementos tedricos para el

desarrollo de la investigacion.

v Instituciones Gubernamentales: Ministerio de Economia (MINEC) y sus
dependencias (DIGESTYC, CONAMYPE)

v" Instituciones Auténomas: Universidad de El Salvador (UES)

56



6. Ambito de investigacion.

La investigacion estuvo determinada por las pequefias empresas de calzado
artesanal, las cuales estan ubicadas en el centro historico del municipio de San
Salvador, asi como los clientes del articulo de la misma localidad.

7. Unidades de anélisis.

Segun Hernandez Sampieri, la unidad de analisis es “quienes van a ser
medidos”.%% Los cuales pueden ser objetos, sucesos o comunidades de estudio.

Para este caso la unidad de analisis sera:

a) Grupo de mujeres y hombres que estan dispuestos a adquirir la
linea de calzado para caballeros elaborados de manera artesanal, que oscilan

entre los 18 a mas de 50 afos de edad.

b) Propietario de la zapateria Yesira, del municipio de San Salvador. Tomando
como informacion principal para conocer la situacion actual de la Zapateria Yesira

8. Determinacién del Universo y Muestra

La muestra es un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se
recolectaran datos, y que tiene que definirse y delimitarse de antemano con

precision, ademas de que debe ser representativo de la poblacién.?’

36 Sampieri Roberto, Metodologia de la investigacion 6ta Edicion, (2003, pag. 117).
a7 Metodologia de la investigacidn 6ta Edicion-Roberto Hernandez Sampieri
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a) Universo.

La poblacion o universo estd conformada por todos los elementos o0 sujetos en
estudio que poseen las mismas caracteristicas o cualidades que estan sujetas a la
investigacion, los cuales fueron observados en el estudio de campo. Los universos
del trabajo de investigacion son los siguientes:

1- El primer elemento de estudio fue el gerente de la Zapateria Yascira, quien
brindara la informacion necesaria e importante para la investigacion.

2- En el segundo elemento de investigacion se tomo a los consumidores finales en

el municipio de San salvador.

Mapa de los distritos del municipio de San Salvador.

Figura N° 5: Mapa de division de distritos del Municipio de San
Salvador.

MAPA DE DELIMITACION DE DISTRITOS ~

SANTA
TECLA
MIJNCANROS

DFLGADO

SAN MARCOS

-—— T
o oo " E 22 ae

PANCHINALCC

Fuente: Alcaldia Municipal de San Salvador

58



El siguiente cuadro muestra la poblacion por distrito y econdmicamente activa del
municipio de San Salvador. De acuerdo al censo de poblacion y vivienda de la
Direccion General de Estadistica y Censos (DIGESTYC) (ver Anexo 10)

Cuadro N° 2 Poblacion Econ6micamente Activa por distrito.

Poblacién por

Distrito distrito

CH 9,738

35,868

69,978

3 32,741

4 42,918

113,672

32,132

337,047

TOTAL

Fuente: Realizado por el equipo de trabajo con informacién del censo de poblacién y vivienda 2021
de la Direccién General de Estadistica'y Censos (DIGESTYC).

b) Muestra.

Para llevar a cabo la investigacion se tomo la siguiente muestra:

Se procedid, para estimar el nimero de clientes en el municipio de San Salvador.
Segun la Gerencia de Desarrollo Social y las Delegaciones Distritales, se tiene
que la poblacion total del mismo es de 337,047 habitantes; por otra parte, la
Direccion General de Estadisticas y Censos en su Encuesta de Hogares de
Propésitos Mdltiples 2021, establece que la Poblacion Econdmicamente Activa

equivale a un 48.38% del total de residentes.
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Se considerd un nivel de confianza (1-<) de 94%; el cual, representado en la

Tabla de Distribuciéon Normal, equivale a Z=1.94 y un error permisible de +10 %.

De igual manera se aplicé una prueba piloto digital, cuyos resultados fueron:

P= 0.80 es la probabilidad de que los habitantes del municipio compren o hayan
adquirido alguna vez calzado artesanal.

Q= 0.20 representa la probabilidad de que los habitantes del municipio no

compren calzado artesanal.

Para efectos de célculo, no procede la utilizacién de la férmula para poblaciones
conocidas; debido a que a partir de 10,000 elementos se considera como infinita3e.
Por dicho motivo, se utilizd la técnica para determinar las muestras para

poblaciones perpetuas, como sigue:

N = (1.94)? % (0.80) * (0.20)
(0.10)2

N = 60 clientes

c) Variables

“‘Una variable es una propiedad que puede fluctuar y cuya variacion es

38 Rojas, R. (2013, p.298).
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susceptible de medirse u observarse” 3° Las variables a estudiar se

obtuvieron de los objetivos especificos de la investigacion (Cuadro 3). A

continuacion, se dan a conocer la definicion de las variables utilizadas en el

estudio:

Cuadro 3. Variables.

Variable

Definicidn Tedrica

Posicionamient
0

El posicionamiento es el lugar que ocupa la marca de la empresa en
la mente de los consumidores en funcién de una serie de atributos
del producto o con relacion a otros productos de la competencia, e
incluso a un producto que fuese ideal para el Cliente. (Olamendi,
s.f.).

Preferencia

“las  preferencias del consumidor suelen presentar unas
caracteristicas comunes, como la preferencia por productos
novedosos y duraderos, cuya informacién esté presente y entendible
de manera clara gracias a su packaging(envoltorio) especialmente y
las acciones de marketing que lo rodean”. (Galan, 2020).

Estilo de Vida

Forma de vida relacionada con las necesidades, percepciones,
actitudes, intereses y opiniones individuales. (Olamendi, s.f.).

Estrategia de
Posicionamiento

Es un proceso en el que se disefia diferentes estrategias a la empresa
0 a una tercera 0 aln producto desde su imagen actual a la imagen
que se desea que el cliente perciba. (MORANO, 2010).

Alianzas
Estratégicas

“Una alianza estratégica es un plan de accion que define como una
organizacion usara sus recursos -tangibles e intangibles- para lograr
una mayor ventaja competitiva en el medio ambiente de los negocios
en el que se desarrolla” (CONTRIBUTOR, 2020), agregando
beneficios

Mutuos para poder expandirse y beneficiarse ambas en el mercado
en el que se desarrollan. (CONTRIBUTOR, 2020).

Fuente: elaborado por los autores.

39 Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014).
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D. PROCESAMIENTO ANALISIS E INTERPRETACION DE LA INFORMACION.

1. Tabulacién.

La informacion obtenida mediante los instrumentos de recoleccion de datos fue
procesada en una de las herramientas que es utilidad para realizar esta funcion
como lo es Microsoft Excel, fueron presentados en tablas y graficos,
principalmente se hizo uso de circulares, debido a que son los que representan de
mejor manera los datos conseguidos, lo cual de facilita el analisis y la
interpretacion de los datos; para el caso de la entrevista realizada al propietario de
la zapateria Yesira, se elaboré un analisis de la informacién que contiene en

detalle informacion de las respuestas otorgadas para la investigacion.

2. Analisis e interpretacion de los datos

Para concluir con el procesamiento de la informacion, se interpretd cada uno de
los resultados a través de gréaficos de pastel, tabla de frecuencias generada con
los datos del cuestionario, con el cual se obtuvo un diagndstico que facilitd
comprender de mejor manera la problematica. Teniendo como base el analisis y la

sintesis.

El nimero total de personas encuestadas fue de 60 en los alrededores de la
Zapateria Yesira, usando la técnica para determinar las muestras para
poblaciones perpetuas. Para el procesamiento de datos se utilizd6 el programa
Excel fueron presentados en tablas y graficos, principalmente se hizo uso de
circulares; del total de personas encuestadas, 23 eran de género femenino y 37
del género masculino, la edad que predomin6é al momento de la encuesta fue de
25 a 35 afios para ambos géneros; ademas, se determiné que la ocupaciéon de los
encuestados fue en su mayoria Empleados (32 encuestados), en segundo lugar,

estudiantes (18 encuestados) y ama de casa (10 encuestados). Se indago el
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rango de ingresos para posibilidades de consumo de los encuestados, 25 entre el
rango de $100 a $250, 20 entre el rango de $250 a $350, 8 entre el rango de
$350 a $450 y por ultimo de Mas de $450 con 7 encuestados.

1.- Género de la persona encuestada.
Objetivo: Determinar el género de los encuestados

TABLAN21
Genero Frecuencia Porcentaje
Masculino 37 62
Femenino 23 38
Total 60 100,00

GENERO

B Masculino ®Femenino

Femenino
38%

Masculino
62%

Interpretacion: De un total de 60 personas abordadas, se determin6é que mas de
la mitad eran del género Masculino y el resto del Femenino, por lo tanto, se
deduce que existe una mayor afluencia masculina que compra calzado artesanal

en el municipio de San salvador, por lo cual, las empresas podrian optar por seguir
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manteniendo tendencias en el producto para dama y ademas lanzar lineas

atractivas para caballeros para mejorar la afluencia de éstos.

2.- Edad de la persona encuestada

Objetivo: Saber cuales son los rangos de edad de los consumidores encuestados

TABLA N2 2
Rangos de edad Frecuencia Porcentaje
De 18 a 25 8 13
De 25 a 35 30 50
De 35 en adelante 22 37
Total 60 100,00

TABLA N2 2

mDe 18225
m De 25a 35

m De 35 en adelante

Interpretacion: Se puede determinar que las edades de las personas que
compran el producto en el municipio, en su mayoria se encuentran en el rango de
25 a més de 35 afios, dicha categoria ocupa el cincuenta por ciento de la muestra,
lo cual se deduce que la mayoria de compradores de calzado en el municipio son
adultos, por lo que se debe enfocar en fabricar los estilos que el segmento

mayoritario prefiere.



3.- Ocupacién actual de los/as encuestados.
Objetivo: Determinar el porcentaje de personas cuyo oficio o profesion represente

generacion de ingresos para consumo.

TABLA N2 3
Ocupacion Frecuencia Porcentaje
Estudiante 18 30
Empleado 32 53
Ama de casa 10 17
Total 60 100,00

TABLA N23

M Estudiante M Empleado ™ Ama de casa

Interpretacion: De acuerdo al grafico el 53% de las personas encuestadas son
empleados, es decir pertenecen a la clase obrera que en la actualidad dispone de
una plaza fija dentro de una empresa u organizacién, el 30% son estudiantes ya
sea de educacion media o superior, un 17% son ama de casa. Por lo tanto, se
cuenta con un mercado econdmicamente activo, y en su mayoria, de quienes
fueron encuestado/as tienen un empleo estable lo que representa existencia de
entradas de efectivo dado un salario fijo y por ende se convierten en personas
actas econdmicamente para consumo, seguido por personas que se dedican a

estudiar y en menor proporcion personas amas de casa.
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4.- Rango de nivel de ingresos de los/as encuestados.

Objetivo: Determinar el porcentaje de personas cuyo rango de ingresos

represente para consumo.

TABLA N2 4
Rango ingreso
salarial Frecuencia Porcentaje
$100 a $250 25 42
$250 a $350 20 33
$350 a $450 8 13
Mas de $450 7 12
Total 60 100,00
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Interpretacion: Se indagd el rango de ingresos determinando asi el precio que
estaria dispuesto a pagar por adquirir Zapatos en sus compras, 25 encuestados
entre el rango de $100 a $250, 20 entre el rango de $250 a $350, 8 entre el rango de

$350 a $450 y por ultimo de Mas de $450 con 7 encuestados.

E. DIAGNOSTICO DE LA ZAPATERIAS PERTENECIENTES AL MUNICIPIO
DE SAN SALVADOR.

a) Posicionamiento de la Marca Yascira.

Para el analisis de los resultados se determind el posicionamiento que
tiene la marca YESIRA en la mente de sus clientes actuales, o de aquellos

gue han escuchado de la marca.

5. ¢Conoce usted el calzado elaborado por los artesanos nacionales?

Objetivo: Evaluar el conocimiento del calzado elaborado por los artesanos para
que las personas encuestadas compren zapatos, esto proporcionara una escala

de estimacion en que se venden en las zapaterias.

TABLA N2 5
Conocimiento Frecuencia Porcentaje
Si 47 78
No 13 22
Total 60 100,00
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Tabla N° 5

&

=Si =No =

Interpretacion: Para comenzar, se determiné que del total de 60 personas que

fueron encuestadas, solo el

78% que representa a 47 personas tienen

conocimiento de calzado elaborado por los artesanos nacionales, seguido de

encuestados que no conocen con un 22% siendo 13 personas (Tabla 5).

6. ¢Haadquirido usted calzado elaborado por los artesanos nacionales?

Objetivo: Analizar si las personas encuestadas compran calzado artesanal, de

esta manera conocer la demanda que puede llegar a tener este producto.

TABLA N2 6
Adquisicion
calzado
artesanal Frecuencia Porcentaje
Si 32 47
No 28 53
Total 60 100,00




TABLA N2 6

= Si = No L]

Interpretacion:

Buena parte de personas encuestadas concuerdan que a nivel personal compran
zapatos artesanal para toda la familia esto se ve representado en los resultados
de la encuesta con un 53%, este tipo de compra se ve impulsado por las

personas hacia una mejor comodidad y precios accesibles.

7. ¢Como cree usted que es la calidad del calzado nacional elaborado por
los artesanos?
Objetivo: Valorar la opinion de los consumidores acerca de la calidad del

calzado artesanal para la elaboracion del calzado para caballeros.

TABLA N2 7
Calidad Frecuencia Porcentaje
Muy Bueno 28 47
Bueno 25 42
Regular 5 8
Malo 2 3
Total 60 100,00
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TABLA N2 8

Mes de Compra | Frecuencia | Porcen
de calzado taje
a) Enero -Marzo 18 30

Interpretacion:

Analizando la calidad del calzado artesanal, se obtuvo que el 47%
de los encuestados contestaron que el calzado artesanal es de muy
buena calidad, seguido de los 25 encuestados con un 42%
afirmando que la marca es de Buena calidad, se puede observar el

resto de datos en la (Tabla N°7).

8. ¢En gué meses acostumbra usted a comprar calzado?

Objetivo: Establecer en que tiempo las personas adquieren calzado y con esto

tener una idea de cuanto tardarian en comprar mas en las Zapaterias.



b) Abril — Junio 11 18
c) Junio Septiembre 6 10
d) Octubre — 15 25
Diciembre
e) No tiene mes 10 17
especifico
Total 60 100%
TABLA N2 8

= Enero -Marzo = Abril — Junio = Junio -Septiembre

Octubre-Diciembre = No tiene mes especifico

Interpretacion:

En nuestro pais no se cuenta con una cultura de consumo de calzado como
en otras partes del mundo esto ocasiona que se tenga la idea de que no se
adquiera a mensual, pero al encuestar a los compradores del municipio de
San Salvador, con un 30% se determind que si adquieren mas calzado entre

los meses de Enero a marzo, caso contrario existen personas que lo
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adquieren de manera esporadica no tienen un mes en especifico, esto da la
pauta de que si necesitan de calzado las adquiriran de manera frecuente en

distintos meses, pronto compraran mas en las zapaterias.

9. ¢Considera usted que los precios actuales del calzado son accesibles?

Objetivo: Conocer si los precios actuales del calzado son adecuados.

TABLA N2 9
Precios
accesibles Frecuencia Porcentaje
Si 41 68
No 19 32
Total 60 100,00

TABLA N2 9

= Si = No

Interpretacion:

Analizando si los encuestados consideran el precio del calzado
adecuado al valor percibido, el 68% de los encuestados en general,
contra un 32% de los encuestados que no estan conformes con el

precio del calzado.
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10.Entre los rangos que se presentan a continuaciéon ¢Cual ha sido el precio
que ha cancelado por el calzado adquirido?

Objetivo: Especificar el precio que pagan los consumidores en la compra de

calzado con el propésito de establecer un costo aceptable de una nueva linea

de zapato.
TABLA N2 10
Precio Frecuencia Porcentaje
$25.00-$35.00 35 58
$35.00-$45.00 12 20
$45.00-$55.00 9 15
Mas de $50.00 4 7
Total 60 100,00

TABLA N2 10

m $25.00-$35.00 = $35.00-$45.00 = $45.00-$55.00 Mas de $50.00



Interpretacion:

De un total de 60 personas encuestadas el mayor porcentaje del 58% opin6
que el rango de dinero que ha cancelado por el calzado esta entre $25.00 a
$35.00. Mientras que un 7% estaria dispuesto a pagar un valor mas alto de
$50 por la calidad y comodidad del calzado. Se puede observar una
inclinacion por el precio mas bajo en la compra de calzado, es importante
destacar el prestigio de la marca que influye en la adquisicibn de un
determinado producto, cubriendo sus necesidades de ahorro, calidad del

producto.

11.;Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un calzado nacional?
Objetivo: Medir la capacidad econdémica de los consumidores y por lo tanto
estimar el valor monetario que estarian dispuestos a pagar por obtener su

producto.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
$15 - $25 38 63
$25 - $35 12 20
$35 - $50 6 10
$50 - $65 3 5
$65 a mas 1 2
Total 60 100%




TABLA N2 11

= $15-$25 = $25-$35 = $35-550 $50-$65 = $65amas

Interpretacion:

De un total de 100% de personas encuestadas, se observa que el que
obtuvo mayor porcentaje fue el rango de precio de $15 a $25, que los
consumidores quisieran pagar por la compra de calzado. Se deduce que a
menor precio se tendrd mayor demanda, ademas promover la nueva linea
de calzado para caballeros a ese precio es casi seguro que el 63% de
consumidores lo adquiriran debido que por diversas situaciones ese mismo
porcentaje de personas no podrian pagar un precio superior al rango antes

mencionado.

12.:,Qué es lo méas importante para usted a la hora de comprar zapatos?

Objetivo: Investigar cuales son las caracteristicas que buscan las
personas encuestadas, esto permitira verificar que es lo que influye en su

decisién de comprar calzado.
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Opciones Frecuencia | Porcentaje
a) Marca 4 7
b) Comodidad 5 8
c) Precio 19 32
d) Calidad 17 28
e) Necesidad 15 25
Total 60 100%
TABLA N2 12

® a) Marca = b) Comodidad

Interpretacion:

Existen numerosas caracteristicas, en los productos que son de mucha
importancia al momento de comprarlo, en las respuestas antes presentadas
el precio constituye con un 32% uno de los elementos mas representativos a
la hora de elegir un zapato, seguido de la calidad y necesidad. Sin dejar de

lado la comodidad, y marca, se puede mencionar que estas influyen en la

= c) Precio

decision del comprador de alguna manera.

d) Calidad

m e) Necesidad
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13.¢Es importante para Usted que un producto de calzado sea de marcas
reconocidas?

Objetivo: Conocer en qué medida la marca influye sobre la compra del

calzado.
TABLA N2 13
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 45 75
No 15 25
Total 60 100,00

TABLA N2 13

ESi mNo m

Interpretacion:

Esta caracteristicas, en el calzado es de mucha importancia al momento de
comprarlo, ya que influye en la toma de decision del comprador, en donde la
marca importa y constituye con un 75%, decision de 45 compradores influye

de alguna manera en la compra de calzado.



b) Preferencia de la Marca Yascira
Para el andlisis de los resultados también se determind la preferencia que tiene

la marca YASCIRA de su producto en relacién a la competencia directa y lugar

de compra de los clientes.

14.¢.En qué lugar acostumbra a comprar su calzado?

Objetivo: Determinar en qué establecimiento acostumbran a comprar

calzado los consumidores con el propdsito de comprobar la facilidad que

tienen de adquirir este producto en cada Zapateria.

M a) Almacenes de prestigio

TABLA N2 14
Opciones Frecuencia Porcentaje
a) Almacenes de
prestigio 28 47
b) Mercado
Informal 9 15
C) Fabricantes
Directos 23 38
Total 60 100,00
TABLA N2 14

B b) Mercado Informal c) Fabricantes
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Interpretacion:

Se percibe que el 47% de las personas encuestadas prefieren realizar sus
compras en Almacenes de prestigio, por contar con una variedad de marcas
de zapato, esto facilita a los consumidores elegir una especifica en sus
compras. Los Almacenes cuentan con diferentes proveedores tanto
nacionales como internacionales permitiendo destacar las caracteristicas
internas y externas de sus establecimientos que hace agradable realizar las

compras. Mientras un 15% adquiere en el mercado informal el calzado.

15.¢Cada cuanto tiempo compra calzado?

Objetivo: Evaluar la frecuencia de tiempo que transcurre para que las
personas encuestadas compren calzado esto proporcionara una escala de

estimacion en que se venden en las zapaterias.

TABLA N2 15
Opciones Frecuencia Porcentaje
a)Mensual 11 18
b) Trimestral 24 40
c) Semestral 21 35
d) Anual 4 7
Total 60 100,00
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TABLA N2 15

7%

M a)Mensual mb) Trimestral mc) Semestral d) Anual

Interpretacion:

Se observa que la compra de calzado no se realiza mensual es mas
frecuente trimestral con 40%, segun los datos obtenidos el 18% lo realiza en
ese tiempo mensual. En comparacion con semestral con 35%.y anual con
7%.

16.¢Por qué prefiere ese tipo de establecimientos?

Objetivo: Definir la preferencia de establecimiento de calzado (Almacenes de
prestigio, Mercado Informal, Fabricantes Directos) que compran las personas
encuestadas para tener un criterio de aceptacion de la producida en la

microempresa.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
a) Seguridad 17 28
b) Accesibilidad 13 22
c) Durabilidad 11 18
d) Mejores precios 12 20
e) Disefios vanguardistas 7 12
Total 60 100%
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TABLA N2 16

M a) Seguridad
m b) Accesibilidad
1 c) Durabilidad

d) Mejores precios

M e) Disefios vanguardistas

Interpretacion:

Dentro de las respuestas proporcionadas por las personas encuestadas
destaca el 28% correspondiente a la seguridad ya que existen personas que
manifiestan que aun toman en cuenta para la compra de calzado,
accesibilidad influye en las preferencias del establecimiento que esta posee
y que son de mucho beneficio para adquirir calzado con un 22%, sin
embargo en el caso de mejores precios del calzado es preferida con un
18%, al parecer la durabilidad juega un papel importante al momento de la
eleccion del calzado con un 18%, es por esto que la que influye en las
preferencias del establecimiento a menor escala son los disefios
vanguardista porque es superada en preferencia por las antes
mencionadas, esto da una pauta para pensar si el calzado producido en la
microempresa, podria ser aceptada por las personas y comercializada en

los almacenes de prestigio del municipio de San Salvador.
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17.¢En qué lugares cree usted que se comercializa el calzado artesanal?

Objetivo: Evaluar el grado de conocimiento de comercializacién del calzado
artesanal con el propdsito de comprobar la facilidad que tienen de adquirir el

calzado artesanal.

Opciones Frecuencia | Porcentaje
a) Centros comerciales 12 20
b) Vendedores de casa 6 10
en casa
€) Mercados Municipales 26 44
d) Ventas informales de la 14 23
calle
e) Otros 2 3
Total 60 100%
TABLA N2 17

M a) Centros comerciales mb) Vendedores de casa encasa Mc) Mercados Municipales

d) Ventas informales de la calle me) Otros

Interpretacion:

Con los datos obtenidos se verifica el conocimiento de las personas
encuestadas, de lugares de comercializacién del calzado artesanal con un
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44% consideran que se comercializa en mercados municipales, seguido en
ventas informales en la calle con un 23%.

18.¢De las siguientes lineas de calzado, cual adquirio?

Objetivo: Identificar la linea de calzado que prefieren los compradores que

se distribuyen en las zapaterias, esto permitira ver la tendencia de la linea de

calzado.
TABLA N2 18
Opciones Frecuencia Porcentaje

a) Deportivo 8 13

b)Casual 20 34

c) De vestir 17 28

d) Escolar 15 25
Total 60 100,00
TABLA N2 18

M a) Deportivo
M b) Casual
M c) De vestir

d) Escolar
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Interpretacion:

Por su facilidad de manejo y seguridad las personas encuestadas
manifestaron que prefieren el calzado casual con un 34% al momento de
comprar calzado, afirman que el calzado deportivo con poca frecuencia lo
adquieren con un 13%. Sin embargo otra parte de las personas

encuestadas consideraba que adquieren calzado de vestir con un 28%.

c) Estrategias de posicionamiento

Con la estrategia de posicionamiento se buscé que la empresa YESIRA
logre expandirse a lo largo del municipio de San Salvador, para ello en la
encuesta se lanzé una serie de preguntas que tiene como fin lograr
establecer diferentes estrategias para los clientes actuales y potenciales,
asi como una posible expansién por parte de la empresa en todo el

Departamento de San Salvador.

19.¢Conoce usted algun tipo de publicidad utilizada por los productores o

vendedores de calzado artesanal?

Objetivo: Especificar a través de algun tipo de publicidad los compradores
han obtenido informacion sobre el calzado artesanal para enfocarse en los que

sean accesibles.

TABLA N2 19
Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 38 63
No 22 37
Total 60 100,00
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TABLA N2 19

mSi

® No

Interpretacion: Al observar la grafica muestra que los compradores han
conocido algun tipo de publicidad utilizada por los productores o vendedores
de calzado artesanal. Han percibido cualquier tipo de informacion por medio
de la publicidad, debido que la gran mayoria es decir 63% optaron por ello,
mientras que un 37% no ha conocido alguna publicidad de calzado
artesanal por lo que es necesario cubrir este 37% para dar a conocer el

calzado por medios publicitarios.

20.¢ A través de qué medios publicitarios ha conocido usted los productos de
micro y pequefios talleres de calzado?

Objetivo: Conocer a través de qué medios de comunicacién los
compradores han obtenido informacién sobre productos de micro y
pequefios talleres de calzado, para enfocarse en los que sean accesibles en

su entorno diario.



TABLA N2 20
Opciones Frecuencia Porcentaje
a) Television 6 10
b)Radio 3 5
c) Hojas volantes 5 8
d)Ferias y
exposiciones 14 23
e) Redes Sociales 32 54
Total 60 100,00
TABLA N2 20

H a) Television

M b) Radio

M c) Hojas volantes

d) Ferias y exposiciones

B e) Redes Sociales
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Interpretacion: Se observa la grafica que muestra que los compradores
prefieren percibir cualquier tipo de informacién por medio de las redes
sociales, debido que la gran mayoria es decir 54% optaron por ello, y es que
este es el medio mas efectivo para darse a conocer y obtener posibles
clientes, se considera que debe ser una herramienta esencial en todo tipo
de negocio que no cuenta con recursos econdémicos suficientes para invertir
en medios publicitarios, mientras que la opcién de radio ya no es muy
primordial para los consumidores y por ende no le rendiria a la empresa
optar por darse a conocer por medio de cufias de radio ya que solamente el

5% opto por ello.

21.¢:Qué tipo de promociones le gustarian que le dieran al comprar calzado?

Objetivo: Determinar si las personas encuestadas consideran importante las
promociones a la hora de comprar calzado, para tener un criterio del

conocimiento que se tiene de las promociones de este producto.

TABLA N2 21
Opciones Frecuencia Porcentaje

a) Descuentos 28 46
b) 2x1 15 25

c) Compre 1y el otro a mitad
de precio 10 17
d) Otros 7 12

Total 60 100,00




TABLA N2 21

d) Otros
12%

ro

ma) Descuentos mb)2x1  mc) Compre 1y el otro a mitad de precio d) Otros

Interpretacion:

De acuerdo a los resultados de la encuesta el 46% de las personas le
gustaria que le dieran promociones de descuento, estan conscientes que les
proporciona mayor opcion para adquirir el calzado, esto es de mucha
importancia ya que se puede medir un cierto grado de aceptacién de este
producto porque al conocerse que el calzado puede ser mas econémico
para adquirirse esto se vuelven mdltiples, un cierto porcentaje considera que
le gustaria la promocion del 2x1 para adquirir mas calzado representado con
un 25%.
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d) Alianzas estratégicas

Con opiniones de los encuestados en esta variable se pudo determinar
donde encuentra actualmente la marca YASCIRA, lo que le permitiria
una mayor cuota de mercado y expansion de su marca en el
Departamento de San Salvador, con dichas opiniones la empresa podra
tener una vision a futuro de donde expandirse y poder crear posibles
alianzas estratégicas con otras empresas para que distribuyan su

calzado.

22.¢Cuédl de estas marcas ha visto en los establecimientos donde compra su
calzado?

Objetivo: Valorar la opinion de los consumidores acerca del establecimiento

de su preferencia para encontrar el calzado que se ofrece.

TABLA N2 22
Opciones Frecuencia Porcentaje
a) Calzado Andalucia 19 32
b) cCalzado Yesira 12 20
C) Darman 15 25
d) Otros 14 23
Total 60 100,00




TABLA N2 22

M a) Calzado Andalucia W b) Calzado Yascira mc) Darman & d) Otros

Interpretacion:

Con los datos obtenidos se observa que los compradores han encontrar el
producto de calzado Yesira en pocos establecimientos donde compran con
un 20% en los establecimientos donde compran su calzado, esto es debido
gue en las Zapaterias existe variedad de marcas de zapato, y la afluencia
de personas es mayor en lo referente. Pero las marca de calzado Yesira es

menos en los establecimientos.
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e) Anédlisis FODA para la Zapateria Yesira.

Figura 6.

[ FORTALEZAS ]

1. Personal capacitado en el area de produccion.
2. Mejora continua del calzado.

3. Materia prima de calidad.

4. Recurso humano motivado.

5. Buena relacion con los clientes.

6. Calidad del producto terminado.

7. Buen ambiente laboral.

[ AMENAZAS ]
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[ OPORTUNIDADES ]

1. Innovacién de productos.

2. Alianzas estratégicas con tiendas y sucursales de
prestigio.

3. Fuerte poder adquisitivo del segmento meta.

4. Apertura de nuevos mercados.

5. Posibilidad de exportacion de productos a otros paises.
6. Capacitacion de personal

[ DEBILIDADES ]

1. Incremento en los costos de materia prima.

2. Delincuencia.

3. Competencia indirecta con precios bajos.

4. Desastres naturales o enfermedades virales.

5. Situacién Econdmica del pais.

6. Competencia con tecnologia avanzada y magquinaria
de produccion.

7. Productos sustitutos

1. Poca diversificacion de estilos.

2. Poco reconocimiento de marca.

3. Produccion lenta por ser un producto artesanal.

4. Alta resistencia al cambio.

5. Falta de tecnologia para los procesos productivos.
6. Poca publicidad de la marca.

7. Poca identidad corporativa y elementos de marca.

Fuente: Realizado por el equipo de trabajo

f) Andlisis F.O.D.A. para la Zapateria YESIRA.

a. Fortalezas que se identifican dentro de la empresa:

i. La calidad del producto

En la empresa siempre se ha tenido el énfasis de no bajar la calidad del producto

gue elaboran; es decir tienen la mentalidad de ofrecer a sus clientes un buen




producto. Por eso es necesaria la diferenciacién ya que después de existir tanto
tiempo en el mercado y no estar identificados los consumidores desconocen la
marca, pero al adquirir el producto preguntan donde estan ubicados, porque les
interesa mucho, la calidad del producto. Factor que es de mucho interés seguir
manteniendo para que los clientes siempre lo prefieran y con su marca no salga

de la mente de los consumidores y sea el producto més buscado en el Municipio.
ii. Buena relacion con el cliente

La empresa ofrece en las relaciones comerciales el mejor trato posible, un trato
respetuoso en un ambiente amigable de confianza dandoles facilidades a los
clientes para que adquieran el producto y lo puedan distribuir, los precios
accesibles que se les proporcionan, la seguridad de que obtienen un buen
producto con esta empresa y por ultimo el servicio a los pedidos cercanos si se les

abastece con la cantidad deseada y asi conservar su fidelidad con la empresa.
iii. personal capacitado en el area de produccion

La empresa cuenta con personal que tienen afios laborando para la Zapateria por
lo que la experiencia en la elaboracion del calzado es una de las principales
fortalezas para satisfacer los gustos y preferencias de los consumidores.

b. Oportunidades
i. Innovacion de productos.

Mantenerse a la vanguardia en el disefio de los productos adaptandose al medio
para que estos atraigan a los consumidores y lanzar nuevos estilos de calzado,
gue sean buenos garantizando su calidad, para que les guste a los clientes y que
estos puedan adquirirlos, ya que la innovacion representa una de las cualidades

importantes a la hora de la compra.

ii. Alianzas estratégicas con tiendas y sucursales de prestigio.
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En la actualidad se tiene una vision muy optimista del mercado consumidor, lo que
se pretende que se distribuya en todo el municipio de San Salvador que Zapateria
Yesira sea un producto reconocido; que las familias salvadorefias incluyan en sus

compras familiares el calzado Yesira, para atender sus visitas.
iii. Apertura de nuevos mercados

En la actualidad este producto no es reconocido por no contar con los recursos
mercadoldgicos necesarios y con los distintivos mercantiles fundamentales en los
productos por lo que se pretende implementar los elementos que le hagan falta
para que el calzado sea llamativo para los consumidores aparte de su buena

calidad, realizando un estudio de mercadeo que solvente esta deficiencia actual.

c. Debilidades.
i. Poca identidad corporativa y elementos de Marca

El Propietario de la Zapateria expresa que una de las principales debilidades que
posee la organizacion es que no tienen departamento de mercadeo, ya que es
microempresa no se ha sabido establecer. Tener una marca, asi mismo un logo.
(Pregunta 13).

ii. Poco reconocimiento de la marca.

El darse a conocer con la marca es una de las principales necesidades que en la
actualidad experimenta el area de mercadeo en la empresa, para que los clientes

reconozcan el producto que estan adquiriendo. (Pregunta 12 y 13).
iii. Produccion lenta por ser un producto artesanal

Se cuenta con la capacidad de empleados, pero el uso de las instalaciones al
100% implicaria un incremento en los costos ampliar un turno extra, en la noche,
porque la capacidad si existe, pero también implicaria contratacion de nueva
magquinaria y al mismo tiempo incrementar los costos de produccion cosa para lo

gue la entidad no esta preparada, econémicamente.

93



d. Amenazas
i. Competencia con tecnologia avanzada y maquinaria.

En la actualidad como lo expresa el Propietario de la organizacién no se cuenta
con tecnologia avanzada es necesario una inversion muy grande para entrar en el
mercado del calzado de prestigio por lo que hay muchos y nuevos competidores
en el mercado. Por lo que innovar es una de las apuestas mas grandes de la
organizaciéon para mantener la preferencia de los clientes y también ser una
marca reconocida. Por lo que también se considera necesario conocer las
estrategias mercadoldgicas de la competencia para tomar medidas de mejora y

contrarrestar su efecto.
ii. Delincuencia.

Es un factor externo que no se puede controlar, por lo que toca a los distribuidores
siempre buscar los lugares menos peligrosos para realizar las ventas de los
productos por tal motivo se deben buscar estrategias que permitan participar en el
mercado para ser mas reconocidos y a la vez sobrellevar la situacion de

inseguridad.
iii. Incremento en los costos de materia prima.

Los materiales para la elaboracion de calzado, tienden a incrementan, estos
obligan a buscar estrategias que permitan adquirir los productos con costos
accesibles y de buena calidad, buscando no afectar el precio de venta de los

productos.
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F. ALCANCES Y LIMITACIONES.-

1. Alcances
a) Se realizaron 60 encuestas en las Zapaterias del centro histérico del

municipio de San Salvador.

b) Al llegar a las zapaterias se logré tomar un segmento de la poblacion del
centro histérico de San Salvador para realizar los analisis, como verificar de
primera mano la informacién que los compradores tienen del calzado, algunos lo

adquieren por la calidad y en otros casos por el precio.

c) Se conocieron los lineamientos establecidos por las zapaterias para sus
proveedores esto es de mucha importancia ya que la empresa tiene como

objetivo poder distribuir su marca de calzado en estos y hacer crecer sus ventas.

2. Limitaciones

Como toda investigacion en el desarrollo de esta se presentaron algunas

limitaciones:

a) Las encuestas se realizaron en varias visitas al centro histérico de San
Salvador, pero al equipo de investigacion se le mencionaba que si queria apoyo
seria atendido lo méas pronto posible debia esperar un cierto tiempo ya que por
razones de compras y tiempo los clientes de Zapaterias no les podian atender
en el momento, en dos semanas de las encuestas solo se recolectaron 11

encuestas ya que se esperaba horas para que se les brindaran la informacion.

b) Al momento de llegar el equipo de investigacion a las zapaterias y solicitar
informacion para el trabajo de investigacion, los clientes de las zapaterias

mostraban poco interés en recibirlos.
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c) En ocasiones cuando se hacia la eleccion de una persona para formar parte
de las encuestas, no queria brindar su opinion y decia que no estaba interesado
en llenar la encuesta, asi que se procedia a seleccionar a otro que si tuviera la

disposicion de ayudar al grupo de investigacion.

G. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

a. Conclusiones

1. La Zapateria Yesira actualmente no cuenta con un plan de Mercadeo que le
permite tener a la empresa una organizacion y un desarrollo eficiente, ni

con una estructura empresarial definida.

2. Con base a la informacion recopilada se determina qué; el calzado
artesanal posee sustitutos representados por los articulos industriales, los
cuales poseen factores como calidad, imagen y mejores establecimientos
en donde adquirirlos; sin embargo, el precio de estos es alto en

comparacion al zapato artesanal.

3. La empresa Yesira, nunca ha tenido un asesoramiento en el &rea de
mercadeo porque no cuenta con un departamento del area para la

publicidad de sus productos.

4. No realiza ningun tipo de publicidad, Al conocer la opinion de los
encuestados informaban que preferian que se les diera a conocer cualquier
tipo de informacion o promocion del producto que se ofrece, debe hacerse
por medio de redes sociales como: (Facebook, Twitter, Instagram, etc.).

Debido que las personas encuestadas calificaron esta opcion como fuente
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primordial para recibir informacion, por lo que no debe prescindir a dicha
solicitud.

El plan de mercadeo se considera de gran importancia debido que esto
ayudara a formalizar los tramites de la empresa, creandole un nombre
comercial, marca, y diferenciacion del producto, dicho plan junto con la
publicidad ayudara al incremento de las ventas a nivel nacional e

internacional.

Actualmente no se implementan promociones pues por el precio de los
productos se creen innecesarios, pero a los clientes les interesa mucho que
los incentiven por adquirir los productos ya que permite atraer la atencion

de mas clientes.

Recomendaciones

Disefiar propuesta de Imagen e ldentidad Corporativa por medio de un
marca, un eslogan, un logotipo con la finalidad de atraer clientes
potenciales; ademéas de plantear la importancia de la formulacion de una
adecuada estructura organizativa, identificando las diferentes unidades de
trabajo dentro de la empresa asimismo, plantear las diferentes alternativas
para que el propietario de la empresa de calzado, capacite al personal en
administraciéon, comercializacion y produccién, sin incurrir en costos
adicionales; contribuyendo a la motivacion de los mismos generando un

buen clima laboral.

Proponer una filosofia administrativa para la entidad como mision, vision y
valores comprensibles y una estructura administrativa acorde al tamafo de

la organizacion para que la empresa este bien estructurada.
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3. Dar a conocer la marca de los productos YESIRA SHOES, mediante

estrategias publicitarias para que deje de ser identificada nada mas como

un producto genérico ante los demas.

Crear una unidad administrativa encargada del area de mercadeo para que
realice estudios detallado de los competidores, del mercado y de las
deficiencias en el area de publicidad y promocion que le permita conocer de
cerca las necesidades de lo demandado en la actualidad, para lograr el

posicionamiento en el mercado de los productos.

Las promociones son necesarias, aunque los precios sean accesibles para
incentivar a los clientes a continuar comprando por lo que es bueno ofrecer
una regalia para atraer la atencién de mas clientes para que adquieran los

productos.

Enfocarse en el plan de mercadeo e implementarlo, a medida que este le
genere diferenciacion ante sus competidores, logrando asi penetrar su
producto en almacenes de prestigio y poder competir con las demas

marcas del mercado, logrando de esta manera incrementar sus ventas.
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CAPITULO IIl: PROPUESTA DE UN PLAN DE MERCADEO QUE PERMITA EL
INCREMENTO DE LAS VENTAS A TRAVES DEL POSICIONAMIENTO DE LA
LINEA DE ZAPATOS PARA CABALLERO DE LA EMPRESA "ZAPATERIA
YESIRA" DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

La propuesta de plan de mercadeo que se presenta va orientada para que
zapateria Yesira incremente sus ventas por medio del posicionamiento de la linea
de calzado para caballero en el municipio de San Salvador. Segun como se ha
elaborado, se espera que el mismo sea un instrumento que permita regular,
controlar y dirigir todas las acciones de la zapateria, y que prevalezca como el
objetivo principal, la satisfaccion de las necesidades del consumidor.

A. OBJETIVOS

1. General
a) Crear un plan de mercadeo que facilite el posicionamiento de la linea de

calzado para caballero y el crecimiento de las ventas de la zapateria Yesira en el
municipio de San Salvador

2. Especificos

a) Disefar la estructura organizativa de la zapateria que describa las principales
funciones y esencia de cada una de las areas que conforman la entidad.

b) Proponer el disefio de la marca, logotipo, eslogan, al propietario de la
zapateria Yesira, permitiendo ser reconocida por los clientes por su marca
innovadora ante la competencia del mercado.

c) Implementar nuevos canales de distribucion, herramientas publicitarias y los
medios de comunicacién necesarios para aumentar la comercializaciéon de la

linea de zapatos para caballeros y lograr asi el posicionamiento de la entidad.

d) Detallar los recursos necesarios a utilizar para la ejecucion del plan de

mercadeo.
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B. IMPORTANCIA

Un plan de mercadeo para la empresa sera importante por ser una herramienta
atil al momento de tomar decisiones para realizar las ventas, desarrollar metas,
establecer objetivos a corto y largo plazo en el crecimiento.

Se espera que la empresa comience a ser reconocida no solo por su linea de
calzado, si no por un nombre, marca y eslogan, estas son caracteristicas
importantes para que un comprador decida adquirir el producto, esta herramienta
mercadoldgica reflejard la mejora de los diferentes aspectos observados y
analizados a lo largo de la investigacion como precio, talla, color, presentacion y
la calidad necesaria para poder formar parte de un mercado, y al proceder a
formar parte de éste la zapateria se abrird camino a un mercado en donde
tendra oportunidad de ofrecer su producto y venderlo, en el municipio de San

Salvador.

C. ALCANCE

Se pretende que la empresa formalice sus operaciones y a la vez incremente
sus ventas a través del posicionamiento de la linea de calzado para caballero en
el municipio de San Salvador, todo esto con la implementacion de un plan de
mercadeo que establezca los lineamientos a seguir para cumplir con los

objetivos establecidos.

D. BENEFICIO DE LA PROPUESTA

Creacién de la mejora del nombre de la empresa que lo representara en el
mercado y ante los competidores.
2. Oportunidad de introducir y vender la nueva la linea de zapatos para caballero

en el mercado del municipio de San Salvador.

3. Crecimiento como empresa dentro del mercado ante la posibilidad de que estos

presenten sus productos en todas sus salas de venta.

4. Estrategias mercadologicas que la empresa podra emplear para alcanzar los
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objetivos en ventas deseados.
5. Establecimiento de una estructura formal para la empresa.

E. MERCADO META

Consumidores: Habitantes del Municipio de San Salvador, los cuales cuenten
con ingresos que les permitan comprar el calzado para caballero, siendo este
género masculino como femenino, a partir de los 18 afios en adelante, con un
nivel de ingresos a partir de $100, que buscan un calzado de calidad y disefio que
le dé comodidad en cualquier momento (Ver encuestas tablas N°1, 4,11 y 14).

F. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

1. Nombre propuesto para la zapateria

Actualmente la zapateria cuenta con un nombre, pero con éste no se identifica
con los consumidores y lo destaque ante sus competidores, ya que esta
registrada con el nombre del propietario como persona natural, y actualmente es
conocida por algunos de sus clientes y en el sector en donde se encuentra
ubicada, como “Zapateria Yesira”, por lo que se recomienda redisefiar el
nombre comercial de la marca a “YESIRA SHOES “de esta manera se utiliza el
nombre que ya posee, mejorandolo y dandole mayor realce, permitiendo ser

identificada por su marca comercial en todos los medios publicitarios .-

2. Filosofia organizativa propuesta

a) Vision, Mision y Valores de la Empresa propuesta.
La forma de ser y hacer de la empresa se encuentra expresada en su vision,

mision y valores que practica.

a) Vision Propuesta



Convertirnos en una empresa de linea de calzado en general, con presencia local

y nacional, en constante crecimiento y busqueda de satisfaccién de necesidades

de los clientes, para lograr la debida sostenibilidad y rentabilidad de la empresa, a

la vez de permitir el bienestar de todos los colaboradores.

b) Misidén Propuesta

Satisfacer las necesidades de los clientes en el mercado nacional y regional,

ofreciendo diferentes lineas de calzado, con excelente calidad, estilos modernos,

con constante innovacion en los productos; atendiendo las tendencias del

mercado.

c) Valores Propuestos

Respeto: Mantener relaciones amenas con el personal y clientes para el
logro de un ambiente agradable.

Responsabilidad: Lograr la entrega efectiva y garantizar la calidad de
los productos a los consumidores finales y pequefios comerciantes.
Honestidad: Tener como base primordial el trato digno e imparcial
con nuestros compradores, fomentando asi la confianza y fidelidad de
los mismos.

Compromiso: Trabajar a conciencia, con la mejor voluntad y con los
mejores estandares productivos.

Calidad: Mantener el estdndar en el calzado, con la finalidad de

mantener la excelencia en el mercado.

3. Organigrama propuesto

Zapateria Yesira, esta en la necesidad de disefiar su estructura organizativa, y al

implementarla la empresa tendra presencia y reconocimiento nacional, logrando

asi el posicionamiento de la marca.
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FIGURA No. 7 Organigrama de Propuesto para la empresa

ORGANIGRAMA “ZAPATERIA YESIRA”

GERENCIA
GENERAL
—

|
ADMINISTRACIGN

| T |
COMERCIALIZACION PRODUCCIGN CONTABIILIDAD

—  \entas l— Operarios

—  Mercaden

Fuente: Equipo de investigacion

a) Funciones de las nuevas unidades.

Las diferentes funciones de las nuevas unidades, se describen a continuacion,

segun titulo nombre de unidad establecida para cada una de ellas.

GERENCIA GENERAL: Su principal funcion dirigir, planear, organizar, coordinar y
analizar las areas de administracion, produccién y comercializacion del producto.

Ademas de administrar los recursos, tomar decisiones referentes a la empresa a
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fin de contribuir con el crecimiento de la misma, y asegurarse de que los
empleados estén motivados y sean productivos.

ADMINISTRACION: Las funciones principales son las de tomar decisiones, crear
y establecer recurso necesario para el funcionamiento de la zapateria, también es
quien se encarga de contratar al personal idoneo para la empresa, establecer
cargos y dar cuenta de los procedimientos llevados a cabo, ademas de transmitir
informacion a los subordinados y preparar las descripciones de tareas y

capacitaciones laborales.

COMERCIALIZACION: Las funciones de esta unidad es supervisar la logistica de
ventas, compras y manejo de inventarios, dar a conocer los productos o servicios
gue comercializa la empresa a través de acciones publicitarias y de promocion, de
actualizar los productos en funcion de las necesidades y cambios en el mercado o
de gestionar las relaciones con los clientes, pero sobre todo tiene la funcion de

incrementar las ventas.

VENTAS: Dentro de sus funciones esta distribuir y vender al consumidor final
de forma directa, ademas de llevar registros y una base de datos de los clientes de
la empresa y supervisar las entregas del producto de acuerdo a lo que solicita el

cliente.

MERCADEO: Se encargara del desarrollo de estrategias de ventas, promocion
gue ayudara a posicionarse en un lugar rentable en el mercado, mejorar la oferta,
aumentar las ventas, optimizar recursos y, unird esfuerzos con el departamento de
producciéon apoyandolo a determinar si el calzado se elimina o modifica de
acuerdo con las necesidades observadas en los consumidores, y con esta unidad

se cubriran las deficiencias que la empresa presenta en el area de mercadeo.

PRODUCCION: Las funciones son garantizar el buen funcionamiento de los
procesos de produccion, velar por la supervision y gestion de las materias primas

y de los obreros que intervienen como la mano de obra directa. Asi como la

104



gestibn de compras de materiales y otros elementos que se utilizan dentro del
area de produccion, y buscar las estrategias necesarias para aumentar la

eficiencia y eficacia de la produccion.

OPERARIOS: Sus funciones seran realizar actividades propias del proceso,
brindar apoyo al equipo de trabajo, cumplir con la asignacion de tarea, y participar
y despachar los pedidos segun las Ordenes previas coordinadas con el

departamento de ventas.

CONTABILIDAD: Sus funciones seran manejar todo el sistema contable y de
auditoria interna, crear formas presupuestarias para las asignaciones segun
departamentos y ademas formas a los proyectos, presentar en tiempo
establecido las legalidades tributarias, asi como sus célculos segun periodo.
Elaborar balance general, estados de pérdida y ganancia, libro contable,

elaborar planilla de pagos a trabajadores.

4. Estrategias de Posicionamiento y ventaja Diferencial.

La zapateria Yesira, busca posicionar la linea de calzado para caballero en la

mente del cliente, destacando la imagen de la marca, precios competitivos,
disefios novedosos y variados, calidad igual o mejor a los productos de la
competencia, por lo tanto se debe basar en atributos especificos, que nos ayuden
a diferenciar el calzado, de la competencia, y a la vez que beneficien y satisfagan

las necesidades de los clientes, y para lograrlo se debe realizar lo siguiente:

» Implementar ofertas de productos, de precios y promociones que
diferencien la marca Yesira de forma significativa para el mercado
meta.

» Hacer relevancia de los atributos de los productos y calidad de
servicio que se otorgue; en calidad del producto, precios, servicio y

atencion.
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» Definir rutas de distribucion idoneas de la linea de calzado para
caballero.

» Realizar publicidad a través de medios de comunicacion masiva
como: redes sociales entre las cuales tenemos pagina Web,
Facebook, WhatsApp. Asi como a través de medios no masivos de
comunicacién como: tarjetas de presentacion, catalogos del calzado,

vallas publicitarias, y afiches etc.

5. Desarrollo de la Mezcla de Mercado.

La mezcla de mercadeo esté constituida por un conjunto de variables que forman
parte del plan de mercadeo, tales como el producto, el precio, la plaza y la
promocién dentro de las cuales se proponen una serie de estrategias que surgen
de los resultados de la investigaciébn de campo y del andlisis FODA para que la
empresa pueda participar activamente en el mercado de elaboracion de calzado y

asi lograr posicionar la marca en la mente de los consumidores.

a) Producto.

La nueva linea de calzado para caballero se les propondra los atributos tales como
la marca, logotipo y el eslogan del producto. El tipo de calzado que brindara la
zapateria es la linea de vestir, describiendo las caracteristicas primordiales,
demostrando que los materiales que se utilizan para la elaboracion de este
producto son de Optima calidad. Para esta variable se plantean diversas
estrategias que contribuiran a que la zapateria pueda ofrecer un producto
atrayente que se caracterice por la fabricacion de diversos estilos, poseer
capacidad instalada y materiales de calidad para dicha produccién, que satisfagan
los gustos y preferencias de los consumidores, logrando incrementar la

comercializacion de estos.
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Para la produccion, se tomaran como base los estilos en color negro y café,
descritos en la Figura N. © 8 y la descripcion del mismo en el Cuadro No. 4.

Figura N° 8

Fotografia publicitaria alusiva a propuesta de la linea de calzado para caballero de la
marca YESIRA.

Cuadro N° 4
PARTES MATERIAL

Cuero Oscaria Natural
Capellada

Badana sintética
Forro

PVC o Caucho
Suela

Hilo Nylon
Costura

Cartén de Fibra
Planta

Cemento Neopreno
Ensamble

> Enduralite 1.5
Proteccion

Cemento de P.U

Pegamento



Ojetes Negros

Herrajes

Plantilla Preformada
Plantilla

Fuente: Alexis Arévalo, propietario de la Zapateria Yesira

Estrategias del producto

e Estructurar la marca en una forma identificable y atractiva para los
consumidores.

e Incluir en el calzado un logotipo con el que la marca YESIRA pueda distinguirse
de las demas fabricas de calzado y deje de verse como un producto genérico.

e Crear un eslogan que relacione al producto con el logo y la marca; que inspire a

los consumidores a adquirir la nueva linea de calzado para caballero.

1) Propuesta de Marca comercial
Es importante que el calzado maneje una marca que genere recordacién, la marca

se asocia con el nombre de la hija del propietario de la zapateria, y por lo tanto
tiene un significado para la empresa siendo que dicha empresa es de caracter

familiar.

YESIRA SHOES

Fuente: Equipo de investigacion

ii) Propuesta del Disefio del eslogan

Eslogan.

Toda empresa necesita un frase pegajosa breve que permita quedarse en la
mente del consumidor haciendo mencién del producto, convirtiéndose en una
estrategia mercadolOgica representativa, pensando en esto se creo el eslogan:

“La perfeccion hecha calzado”, enlazando que en el buen vestir del dia a dia
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siempre va acompafiado un buen calzado que hace llamar la atenciéon ante los
demdas y nada mejor que lucir de un buen par de zapatos que perfeccione al

vestuario y las preferencias del cliente, y todo esto persuadira a los compradores.

El eslogan que se ha fijado para la marca es

La perfeccion hecha calzado

Fuente: Equipo de investigacion

iii) Propuesta de Disefio de logotipo
El equipo de investigacion ha disefiado un logotipo, que podria ser el indicado
para poder llamar la atencion de los posibles compradores y representar a la

empresa, se presenta a continuacion:

Logotipo propuesto para la Zapateria

YESIRA SHOES
La perfeccién hecha calzado
100% Artesanal

Fuente: Equipo de investigacion
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La figura que contiene el logotipo es un disefio de un zapato para dama de tacén,
y en la parte posterior el disefio de un zapato de caballero de vestir, esto
representando las lineas de calzado que son la principal distincion de la
mercaderia que la zapateria busca vender, el nombre de la marca “Yesira Shoes”
se ubica abajo de las imagenes de los zapatos, el slogan “La perfeccion hecha
calzado”, realiza la labor de darle mas significado a la marca en la mente de los
posibles compradores. Abajo del eslogan va la leyenda “100% Artesanal”, ya que
sus productos son hechos a mano, y quedara posicionada frente al publico como
una marca formal, con experiencia en el rubro, unisex y al mismo tiempo con

tendencia y estilo.

b) Precio.

Establecer precios competitivos para la linea del calzado con el fin de incrementar
su participacion en el mercado y realizar un mayor nimero de ventas. Entre las

estrategias especificas en relacion con el precio, se definen las siguientes:

= Se debe revisar la competencia existente en el sitio donde estd ubicada
zapateria Yesira, y asi definir una politica de precios.

» Los consumidores relacionan precio con calidad, y asumen gue ente mas
econdémico disminuye la calidad, por lo tanto, habiendo fijado una politica de
precios, se puede colocar un precio superior, para asi justificar la calidad.

= Se comercializara el calzado de caballero a un precio mas bajo que el de la
competencia, incrementando el precio a futuro cuando ya se haya
posicionado y abarcado gran parte del mercado.

= Llevar un registro de los costos incurridos para obtener el calzado y asi
poder brindar un precio que sea acorde.

= Programar dos ofertas de precio en cada semestre a los cinco mejores

clientes mayoristas, durante el afio en que se ejecute el plan de mercadeo.
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» Establecer escalas de precios atractivas, via descuentos, las cuales estén
en funcién de los niveles de compras del producto.
» Organizar ofertas en los precios del calzado Yesira, cada fin de trimestre

durante todo el ano.

Cuadro N° 5

Comparacion de precios

ZAPATERIAS PRECIOS PROMEDIO
(de los alrededores) (Calzado de vestir)
Flash $23
Efra Shoes $25
Fénix $28

Fuente: Disefiado por el equipo de investigacion

En la tabla anterior, se observa que los precios que ofrece la competencia son
mayores en comparacion con los que brindara Zapateria Yesira, que sera entre
$15 a $20, por lo tanto, para la entidad no seria dificil ingresar al mercado, ya
gue se estaria promoviendo un bien a menor precio, y con estandares de calidad
similares; por lo que es pertinente hacer énfasis en dar a conocer la marca de la
entidad.

c) Plaza
Hacer llegar la linea de calzado para caballero, cumpliendo los tiempos

establecidos por la demanda para garantizar su satisfaccién en cuanto a la calidad
de atencion y servicio.
v Crear alianzas estratégicas con intermediarios que permitan hacer llegar el

calzado a diferentes areas geograficas del pais a fin de facilitar la obtencién
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de sus productos al consumidor final, de tal manera que los clientes
potenciales puedan encontrar los productos ofrecidos por la empresa en
distintos lugares.

Crear un sistema de control de pedidos que facilite el cumplimiento del ciclo
de ventas desde el origen del pedido hasta su entrega en el tiempo
establecido, por medio de la herramienta de Excel.

Disefar rutas de distribucion del calzado para llegar a un mayor nimero de
clientes potenciales.

Destinar un espacio para una sala de ventas de productos por mayor y al
detalle para atender a los consumidores finales en las instalaciones de la
empresa para contribuir al incremento de las ventas en general que seran

administradas por el personal del area de ventas y mercadeo.

FiguraN°9

Canales de Distribucion

CANAL DIRECTO O DE NIVEL CERO

a is, §

Fabescante Comumidor

CANAL INDIRECTO CORTO: UN NIVEL

mh o (S5 §

Fabricante Detaliista Consumidor

CANAL INDIRECTO LARGO: DOS O MAS NIVELES

mh - @S (1§

Fabr v ante Mayorista Detalinta Comsummidor
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Figura N° 10

Sistema de Control de Pedido propuesto

Producto Direccién Precio Fecha Fecha entrega Ee e Recibid Certifi i Desti i Pagado por N* Seguimiento Link de Finalizado
pedido entrega pago cliente Seguimiento
Calada de Vestir Fan Salvador 20.00 o3M2022 o4n2022 efective il abed Cliente 3 HO 123458 link.com HO
Calada de Yestir Fan Falvadar 20,00 o402z asAianzz wallet chive =l abed Cliznte 4 2l 123453 link.cam 2l
Calada de Vestir Fan Salvador 20.00 osh2022 oeM2022 depdsite il abed Cliente 5 2l 123460 link.com 2l
Calada de Vestir Fan Salvador 20.00 oeM2022 oThz022 efective il abed Cliente £ HO 123461 link.com 2l
Calada de Vestir Fan Salvador 20.00 oThz022 osM2022 efective MO abed Cliente T 2l 123462 link.com 2l
Calzde de Westir Ean Falvador 20.00 a0z oafanze cfective i abicd Cliente & 2] 123463 link.com 2]
—— 1
Control Pedidos Clientes ® [«

Fuente: Disefiado por el equipo de investigacion

Con éste Sistema de Control de Pedidos, abarcara todas las fases, desde que la zapateria recibe la orden de
compra hasta que el cliente obtiene su producto, esto mejorara la calidad del servicio, ademas de conocer

los productos mas demandados, el volumen de ventas o el tiempo medio de entrega.
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d) Promocion

Las actividades de promocion son necesarias para dar a conocer ofertas del producto,

atributos, beneficios y precios a los clientes.

i. Estrategias de Publicidad
La publicidad es una herramienta vital que se utilizara para lograr estimular la

preferencia de los distribuidores y empresarios de calzado.

e Tarjetas de Presentacién
Se mandaran hacer 100 tarjetas de presentacion, las cuales deben ser distribuidos por
los trabajadores de la zapateria, a las personas que se encuentren en las cercanias del
municipio de San Salvador, en las horas de mas afluencia, y estos tengan la

informacion de cdmo contactar a la zapateria y asi poder hacer sus pedidos.

Cuadro 6. Costo de Publicidad en Tarjetas de Presentacién

Tarjetas de 100 $0.08 $8.00
Presentacion
Total $8.00
Fuente: Disefiado por el equipo de investigacion
Figura N° 11

Tarjeta de Presentacion Propuesta

YESIRA SHOES
La perfeccién fiechia calzado
100% Artesanal

Amplio surtido de 2apatilias
porz damas, caballeros ¥ nifos

£ o990 474121 { RIS

Principal: Direccitn panzipal de £ Colonisd
. Telf: 222.22222 Email: ebzoonai@gnal con

Fuente: Disefiado por el equipo de investigacién
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e Péagina Web

Se vuelve este recurso indispensable, para que Zapateria Yesira logre su objetivo de
fortalecer, posicionar su marca e incrementar sus ventas, en ésta pagina Web, se
mostraran los precios de la linea de calzado para caballero como también de las
diferentes lineas de productos elaborados por la zapateria e informacion de contacto.

Figura N.° 12
Propuesta de Pagina Web

HOMBRE www,vesirashoes.com

Rebajos Morketplace  Inspiracién

VYESIRA SHOES
L& perfecaion Recha calzado HOLALI JERES NUEVO /A AQ  wivy UN 10% OF DESCUENTO §N TU
i . e PFROX cg:'“ ’

10

Zapatos nuevos

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion

La implementacion de esta plataforma virtual tendra un costo de $ 450.00 para el
primer afio; monto que incluye, la creacion de la pagina (se pagara solo una vez) y
el mantenimiento (2 veces al afo); siendo que, el mantenimiento de la misma tendra
un costo de $150.00, y el monto restante ($300.00) comprende el costo de creacion
de dicha Pagina Web.
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Cuadro 7. Costo en Pagina Web

Detalle Precio Mensual Total
Desarrollo de Pagina Web $ 300.00

Mantenimiento cada 6
$ 75.00 $ 150
meses

Total $ 450.00

info@arkad.com.sv

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion

Catéalogo Fisico y Digital

Se propone disefiar un catélogo fisico, donde se muestre el calzado de vestir para
caballero, su precio, y tipo de material: cuero, sintético, otros.

El catdlogo digital se disefiara a través del uso de Adobe Photoshop, para que los
clientes puedan verlo en formato PDF desde un ordenador o celular, y seran
actualizados, conforme las novedades en los estilos. En este caso no tiene costo el
disefio del Catalogo Digital, porque es un aporte del equipo de investigacion a la

zapateria.

Cuadro 8. Costo por Elaboracién de Catalogos

Catélogo fisico

Total

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion
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Figura N° 13
Propuesta de Catélogo Fisico

CATALOGO

DE
YESIRA SHOES

CALZADO a pefeccin fcha calzads

w f i)
e s e v o

ZAPATOS DE VESTIR VTH Talla Guia de fallas
$20 55 A
Talla Guia de tallas

S COLORES  CODIGO
NEGRO @  VDHOOT3

NEGRO @ VTHO0912 CAFE @ VDH00734

CAFE & VTH00914
VINO @ VTHO0916 VNO @ VDH00736

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion
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Figura N° 14 Propuesta de Catalogo Digital.

CATALOGO
DE CALZADO

‘ ‘ VESIRA SHOES

La perfeccion hecha calzado
100% Artesanal
g
ZAPATOS DE VESTIR VTH
$20
‘
Talla Guia de tallas
é 7 8 92 10 11 12
COLORES CODIGO Descripcion -
NEGRO @ VTH00912
CAFE ® VTHO0914 .
VINO ® VTHO0916 Lapatos de vestir elaborado en cuero de

alta calidad, con plantila conforty suela
flexible, parfecto complemento para un
look casual elegante.

‘ & ‘ Oy Enfrega a Domicilio +

ZAPATOS DE VESTIR VDH @ Goranfiias y Cambios +
$23 |
Talla Guia de tallas
é 7 8 9 10 11 12
Siguenos
COLORES CODIGO
NEGRO @ VDH00732 f C,'
CAFE ® VDHO00734
VINO e VDH00736

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion
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Redes Sociales Empresariales

Se propone como estrategia para la empresa, hacer uso del Facebook,
Instagram y WhatsApp; dado que, se consideran las redes sociales con mayor
manipulacion por los individuos; ademas, en estas se pueden ir presentando y
actualizando informacion respecto a precios, promociones 0 nuevos estilos de
calzado que los artesanos elaboren. Dandoles mantenimiento por lo menos 3

veces por semana realizando actualizaciones de contenido.

Figura N° 15
Perfil de Facebook propuesto.

VESIRA SHOES

Yesira

66 M¢ guils » 0 isgud

Conecta con Yesira en Facebook

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion
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Figura N° 16

Perfil de Instagram propuesto.

Tslagan.

YESIRA Erviar mensaje Sequir
T35 pubficaciones 57K sequidores 563 sequidos

Yesira €l Salvador
YESIRA SHOES
L4 perfeccidn Aecha caleado

100% Artesanal

& @ Ervios gratis

YV YY "‘v'('\'; rashocs.com

WS E M

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion

a) Promocion de Ventas

Para Incrementar las ventas de la linea de calzado para caballero de Zapateria Yesira,
se hara por medio de promociones de venta que estimulen al cliente a consumir los

productos que esta ofrece.

Estrategias

» Efectuar regalias que motiven a la compra tales como cintas para calzado,

calcetines, a los clientes que visiten la sala de venta.

» Elaborar Stickers para llamar la atencién de los compradores, ya que asi se
podran aumentar ventas colocando un producto a precio normal y el segundo
con un 25% de descuento, esto permitira a la empresa dar a conocer su marca y
por consiguiente que los compradores usen el calzado, se den cuenta de la

calidad y vuelvan a comprarlo.
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> Entregar vales de descuentos a los compradores para sus proximas compras.

» Participar en ferias de emprendedores, para posicionar a la empresa ante la
poblacion, que conozcan la calidad con la cual se produce el calzado y al mismo

tiempo aumentar las ventas.

Figura N° 17

Imagen Promocional

OFERTA_
PROMOCION

35"

I EN TU SEGUNDA
COMPRA

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion

— Regalias
Para la apertura de la sala de ventas que se ubicard en la empresa se regalaran cintas
extras para el calzado o un par de calcetines, se estima adquirir inicialmente 80 cintas
para calzado a un valor de $0.50 centavos, y 30 pares de calcetines a un valor de
$0.50.

— Vales de descuento
Los vales de descuento de $5 se entregaran por cada compra a los clientes, para ser
canjeables en su préxima compra, con la finalidad de motivarlos a seguir adquiriendo el
calzado para caballero. Se estima entregar un promedio de 5 vales cada dos meses

durante el afo.



Cuadro 9. Costo de Promocién de Ventas
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Regalias Unidades Precio Unitario Total
Cintas para Zapatos 80 $0.50 $ 40.00
Calcetines 30 $0.50 $ 15.00
Vales de $5 20 $5.00 $ 100.00
Total $ 155.00

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion

G. IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MERCADEO QUE PERMITA EL INCREMENTO
DE LAS VENTAS A TRAVES DEL POSICIONAMIENTO DE LA LINEA DE ZAPATOS
PARA CABALLERO DE LA EMPRESA "ZAPATERIA YESIRA" DEL MUNICIPIO DE

SAN SALVADOR. -

La implementacion es una guia para poner en marcha el plan de mercadeo descrito

para el incremento de las ventas a través del posicionamiento de la marca YESIRA

SHOES, ademas de establecer una mejora en la organizacion.
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1. OBJETIVOS

a) Objetivo General

Describir las acciones al duefio de la empresa para que pueda ejecutar el plan de
mercadeo, tomando en cuenta los recursos necesarios para la puesta en marcha,
considerando aspectos estratégicos que permitan realizar las actividades necesarias
para la implementacion y que éste contribuya a incrementar la comercializacion de la

linea de zapato para caballero.

b) Objetivos Especificos

i. Determinar los recursos humanos, materiales y tecnolégicos que son necesarios
para la realizacion del plan de mercadeo.
ii. Establecer capacitaciones en aspectos enfocados al plan de mercadeo, marca
comercial, y técnicas de produccion de calzado.
iii.  Hacer un cronograma de actividades con el fin de conocer el tiempo estimado

para llevar a cabo el plan de mercadeo

2. ACTIVIDADES PARA LA EJECUCION DEL PLAN DE MERCADEO.

a) Presentacion de la Propuesta
El plan de mercadeo se presentard al duefio de la zapateria Yesira, sefior Alexis

Bladimir Arévalo, para lo cual se hara uso de una computadora portatil y de un

retroproyector propiedad de una miembro del equipo de investigacion.

b) Revision y estudio del documento.
El duefio de la entidad analizara la propuesta, efectuando las observaciones que

estime convenientes para realizar las correcciones.

c) Aprobacién y Autorizacion.
El duefio sera quien avale y ponga en marcha la propuesta disefiada para la entidad,

previa correccion a observaciones.
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d) Desarrollo del plan de negocios
Sera puesto en practica por el duefio de la zapateria y su equipo de trabajo; quienes

velaran por el cumplimiento de los objetivos formulados.

e) Implementacion de la marca de calzado

Para poder implementar la nueva marca propuesta el dueiio de la empresa
bebera inscribirla en el CNR al igual debe inscribirse como empresa en el
Registro de Comercio de acuerdo a ciertos pasos que se deben cumplir para

que esto sea legal. (Ver Anexo N° 16)
f) Evaluacion y seguimiento

Al implementarse las estrategias planteadas anteriormente, se procedera a
evaluar los resultados con el fin de poder tener un criterio del incremento de las
ventas de la empresa al comercializar la linea de calzado para caballero en el
municipio de San Salvador y de esta manera dar seguimiento para que todo se

realice como debe ser.

3. CAPACITACION

Zapateria Yesira, cuenta con mas de 10 empleados permanentes; por lo tanto se
pueden realizar las capacitaciones, el personal de la empresa podra contar con
conocimiento que le ayudara de manera general a incrementar las ventas, al poner en
practica un plan de mercadeo, por lo que la Comision Nacional de la Micro y Pequefa
Empresa (CONAMYPE) sera la Institucion responsable de la capacitacion del personal
en los temas que ellos requieran, y éstas se daran de forma virtual y sin ningln costo.
Por lo anterior, considerandose que el trabajador debe capacitarse de forma trimestral
con al menos un tema para entrenamiento con el propésito de brindar las herramientas
para un desempefio mas eficaz y motivando al mismo tiempo al personal de venta de la
zapateria, en el Cuadro No.12, se listan las areas, temas y la persona facilitadora de la

manera siguiente:
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Cuadro 10. Detalles de &reas, temas y quien lo proporcionara.

AREAS

TEMAS

FACILITADOR
ESPECIALIZADO

Administrativa

Identidad Corporativa

Gestion de Recursos Humanos
Calidad y Mejora Continua en la
Organizacién

Soluciones financieras para
reactivar durante y después del
COVID 19

Ana Cuellar, Especialista en
Formalizacion

Comercializacion

Presentacion

Atencion al Cliente

Sistemas Operativos

Planeacion de Ventas

Ventas Personales, en Linea y
Redes Sociales

Seguimiento de Venta
Publicidad, Disefio y Promocién

Javier Velasco, Unidad de
Comercializacion

Licenciada Erika Ortega,
jefa de CEDART

CONAMYPE

Produccion

Buenas practicas de manufactura
- BPM

Administracion Efectiva del
Tiempo

Fases para mejorar la
productividad (5S)

Trabajo en equipo

Raquel Cubias, Especialista
en Calidad

Licenciado Edwin Lo6pez.

CONAMYPE

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion
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Cuadro 11. Costo de la Capacitaciones

Material Cantidad a Precio Total
utilizar

Caja de lapices 2 §2.10 $4.20
Caja de lapiceros 2 $2 40 $4.80
Libreta de apuntes 14 $0.75 $10.50
Sillas plas ratan s/brazo surt
faco 15 $12.99 $194.85
Computadora Portatil 1 $43000 | $43000
Proyector Mini 1 $85.00 $85.00
Escritorio 2 $11000 | $22000
Almuerzo 14 $3.00 $42.00
TOTAL $991.35

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion

4. RECURSO HUMANO

Se determina la necesidad de emplear a una persona en el puesto de mercaddélogo ya
gue también apoyaria en su totalidad las ventas directas que se realicen en las
instalaciones a los clientes, logrando asi que la unidad pueda funcionar y desarrollarse
de manera eficiente, todas las tareas necesarias para ejecutar el plan de mercadeo.
Ademas de contratar personal para la temporada de alta demanda, en los meses de:

noviembre, diciembre y enero.
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Cuadro N° 12. Costo de Contratacion de Personal

(Sin la deduccidn del 10% en concepto de ISR)

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO

Mercadodlogo 1 $450.00 $5,400.00
Personal de 2 $365.00 $2,190.00
Venta
Total $7,590.00

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion

5. PRESUPUESTO DE GASTOS.

Para el presupuesto de materiales se necesita de equipo tecnoldgico y otro tipo de
insumos, ya que la zapateria ya posee las instalaciones donde se puede realizar la
redistribucién de espacio fisico para la sala de ventas, unidad de mercadeo.

Estos recursos seran financiados por la empresa, por medio de sus activos y las
ganancias de las ventas efectuadas anualmente. Entonces, es necesario establecer

todos los costos indispensables para la ejecucion del mismo, asi:



Presupuesto de Gastos para la Implementaciéon del Plan de Mercadeo

Cuadro N° 13

N° DESCRIPCION CANTIDAD TOTAL ANUAL
1 2 $2,190.00
PERSONAL DE VENTA
2 ) 1 $ 5,400.00
MERCADOLOGO
g 14 EMPLEADOS
CAPACITACIONES
4 3 $45.00
CATALOGO FISICO
5 1 $ 450.00
PAGINA WEB

6 ) 110 $ 55.00

REGALIAS
7 20 $ 20.00

VALES
8 TARJETAS DE 100 $8.00
PRESENTACION
5%
sobre la base del
9 costo total de las $ 408.40
IMPREVISTOS estrategias
planteadas
TOTALES $8,576.40

FUENTE: Disefiado por el equipo de investigacion
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6. PRESUPUESTOS
Estos nos servirdn para realizar una comparacion entre los ingresos del plan de

mercadeo y los costos en los cuales incurrird la empresa en el 2023.
Para producir 1,200 pares de calzado es necesario:

Cuadro N° 14: Costo de produccion de 1,200 pares de calzado.

LINEA DE ITEM
PRODUCTO DESCRIPTIVO CANTIDAD VALOR TOTAL
Zapatos de vestir
VTH Cuero 1 $ 3,189.90
Zapatos de vestir
VTH Suela 2 $2,082.80
Zapatos de vestir
VTH Horma 1 $2,141.50
Zapatos de vestir .
VTH Pintura 1 $ 668.08
Zapatos de vestir
VTH Cordones 1 $ 319.25
Zapatos de vestir Otros insumos
VTH 1 $ 298.47
Zapatos de vestir | 110 de Obra $ 1,400.00
VTH
$ 10, 100.00

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion con informacién proporcionada
por la Zapateria Yesira.

El costo de produccion de 1,200 pare de calzado es de $10,100, siendo el costo
unitario por par de calzado es de $8.42.



7. PROYECCION DE VENTAS ANO 2023.

Detalle de ventas realizadas en la empresa en los ultimos afios

Cuadro N° 15: Ventas de la Zapateria Yesira

Ao | PARESDE | yymamo | VENTAEN
DOLARES

2018 720 $ 15.00 $ 10,800.00

2019 850 $17.00 $ 14, 450.00

2020 100 $ 18.00 $ 1,800.00

2021 1000 $ 19.00 $ 19,000.00

2022 1120 $19.00 $ 21,280.00

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion con informacidn de la Zapateria.

Con la situacién de la Pandemia COVID-19 en el afio 2020 disminuyo, el duefio de la
Zapateria menciond que en el caso de 2021 la produccion de calzado incrementd, debido
al levantamiento del cerco sanitario a nivel nacional a la vez el proceso de vacunacion
contra el COVID-19 permitié el retorno gradual a la normalidad en las distintas actividades
econdmicas. Es por esto que las ventas crecieron mas que en el 2020 con diferencia de

900 pares de calzado

a) Método de combinacion de factores.
Para realizar las proyecciones de ventas para el afio 2023 se utilizaran los datos

proporcionados en el histérico de ventas de la empresa
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Cuadro N° 16: Método de combinacidn de factores.
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VALO
R

DESCRIPCION

FACTOR

$2,000.00

Para el afio 2023 por la presencia aun de la
pandemia COVID-19 afectando la
produccién de calzado se producird una
pérdida de $1,000.00

Ajuste

$3,000.00

Con el desarrollo de la publicidad, como
banner, tarjetas de presentacion, hojas
volantes, valla publicitaria, redes sociales y
pégina web se espera un incremento en ventas
de $3,000

Cambio

$2,000.00

Segun Célculos del CCI(Camara de Comercio
Internacional) basados en estadisticas del
Informe Estadistico de Comercio Internacional
de Mercancias de El Salvador el valor
exportado en 2021 fue de $2,580,000 (ver
Anexo 18), lo que constituye que El Salvador
esta teniendo un indice de exportaciones de
calzado y por lo tanto en la Zapateria al
implementar la linea de calzado para caballero
se espera que las ventas se
incrementen en $2,000.00

Crecimiento

5%

Al evaluar el crecimiento del PIB General de
El Salvador, PIB por el enfoque de la
Produccion y PIB Industrias Manufactureras
(ver anexo 19), se determind que estos
sectores crecen de manera constante en
medidas similares es por esta razon que al
establecer un promedio se llega a la
conclusion que las ventas pueden crecer en el
2023 en 5% para la empresa.

Econdmico

20%

Con la implementacion del plan de mercadeo
en el afio 2023 se espera un incremento en
ventas del 20%, ya que la empresa en
promedio tiene un crecimiento de 17% (ver
anexo 20).

Administrativo

Fuente:

Elaborado por

el equipo de investigacién



Ventas afio 2023: $21,280.00

F=(xtaxbzxc) Sustituyendo datos en formula
F= |-$2000+$3,000.00+$2,000.00| PV=[($21,280.00 + 3,000.00)(1+0.05)] [(1+0.25)]
F= $ 3,000.00 PV=[(($21,280.00 + 3,000.00)1.05) 1.20]
V= $ 21,280.00 Proyeccién de Ventas 2023 $ 30,592.80
E= 5%
A= 20%

La Zapateria de calzado en la actualidad no utiliza ningdn método para

proyectar sus ventas, esto ocasiona incertidumbre en su crecimiento.

Es importante implementar el método de combinacion de factores porque
permite tomar en consideracion elementos externos e internos que pueden
influir en las ventas de la empresa como fuerzas econémicas del sector
Industria Manufactureras, la capacidad de la empresa para poder
implementar nuevas técnicas que le permitan incrementar su produccion.
En el 2023 como se refleja en el resultado anterior las ventas seran de
$30,592.80 con un incremento del 31%, con respecto a las ventas del 2022
reflejadas con $21,280.00.
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b) Analisis costo — beneficio.

Cuadro N° 17: Analisis de los costos y beneficio.

Andlisis costo Beneficio de implementar el plan de mercadeo en la

empresa
Detalle

Ingresos por ventas en el afio 2023 $30,592.80
Costos

Sueldos $7,590.00
Costo anual de 1,200 pares de calzado $10,100.00
Costos parael 2023 proporcionados por el duefio de la

empresa (datos estimados) $3,500.00
Capacitaciones $991.35
Plan de mercadeo $986.4
Total de gastos $23,167.75
COSTO/BENEFICIO $7,425.05

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion

Se considera que con la implementacion del plan de mercadeo, la empresa
podra crecer en ventas como se muestra en el cuadro anterior donde los

beneficios son

mayor
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8. CRONOGRAMA PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MERCADEO

2023
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre] Octubre | Noviembre| Diciembre
Semanas | Semanas | Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas
N° ACTIVIDADES Responsable
112314111 2|3|4]11|2|3]4|1]12|3|4]|1|2]|3|4]|1|2]|3|4]|1|2|3|4]1]|2]|3|4|21]|2|3|4|1]2]3]|4]1|2]|3]|4]1|2] 3|4

1 Presentacion de Equipo de

la propuesta investigacion
Revision y -

2 estudio Duefio de la
de la propuesta Sl
Aprobacion y ~

3 Autorizacion Duefio Ide la

zapateria
Implementacion
4 del Plan Duefio de la
de zapateria y
mercadeo empleados

5 Evaluacién Duefio de la

y empresa
seguimient
0

CUADRO No 18

Cronograma de Actividades para la Implementacion del Plan de Mercadeo que permita el Incremento de las ventas a través del Posicionamiento de la
linea de zapatos para caballero de la empresa "ZAPATERIA YESIRA" del municipio de San Salvador.

FUENTE: Aporte del equipo de investigacion.
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GLOSARIO.
A.

Acto juridico: Es la accion de un sujeto con la finalidad de crear, modificar,
transferir, conservar o extinguir derechos que pueden estar determinados o
indeterminados por la ley; este, a su vez, se caracteriza por ser de manera
voluntaria y generar efectos a terceros.

Adscrita(o): La palabra adscrito proviene de origenes latinos. Posee
componente Iéxicos que se derivan de los siguientes: el prefijo ad- (hacia) y
sriptus (escrito). En el campo laboral, adscrito, destina a una persona a un
empleo o servicio. También se le considera asi a la accion de atribuir o asignar
una cosa a otra.

B.

Benchmark: Un "benchmark" es un analisis comparativo de productos o de
servicios de la competencia, para un producto existente o para el disefio de un
nuevo producto en un sector de actividad dado.

C.

Consumo per capita: Se conoce como el consumo total (de productos, de
alimentos, de agua, de energia, etc.) de un pais o region dividido por el nimero
de sus habitantes en determinado periodo de tiempo.

Contribuyente: En el &mbito de las obligaciones fiscales y pago de impuestos,
el contribuyente es la persona fisica o juridica que soporta la carga del
impuesto, pero no necesariamente es el obligado al pago del impuesto a la
Hacienda Publica

Contraprestacién: Servicio o pago que una persona o entidad hace a otra en
correspondencia al que ha recibido o debe recibir.
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Correspondencia: Relacion de complementacion, concordancia, equivalencia
0 simetria que existe o se establece entre dos o0 mas cosas que implica una
accion de devolver algo que se ha recibido con otra cosa equivalente.

D.

Descentralizada: Es el proceso de distribuir o dispersar funciones, poderes,
personas o0 cosas fuera de una ubicacibn o autoridad central. Si bien la
centralizacion, especialmente en el ambito gubernamental, es ampliamente
estudiada y practicada.

Devengado: Es el reconocimiento y registro de un ingreso o un gasto en el
periodo contable a que se refiere, a pesar de que el desembolso o el cobro
pueda ser hecho, todo o en parte, en el periodo anterior o posterior.

Distritos: parte en que se divide una poblacion, un territorio u otro lugar con
fines administrativos o juridicos

E.

Expertise: (anglicismo) Pericia, destreza, habilidad,experiencia, practica.
Pareceria que, para muchos especialistas, ninguna de estas dos palabras
abarca la totalidad del sentido de la palabra expertise, que en realidad es
experiencia en el hacer, experiencia en la aplicacién de algo. Por lo tanto, se
difunde la voz inglesa, como en "centro de expertise".

F.

FUSADES: Fundacion Salvadorefia para El Desarrollo Econdmico y Social.

G.

Grava la utilidad: un gravamen es una carga (una obligacién, impuesto o
tributo que se aplica a un inmueble, a un caudal o a un bien y al uso que se
hace de estos). ...

Puede decirse, en general, que el gravamen es un impuesto que grava los
ingresos o las utilidades.
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H.

Habitos: cualquier conducta repetida regularmente, que requiere de un
pequefio o de ningun raciocinio y que es aprendida, mas que innata.

Identificacién tributaria: es una serie de numeros o letras utilizados para
identificar a las personas naturales y juridicas sujetas de impuestos. EI nombre
y formato del niumero de identificacion tributaria varia de pais en pais.

Idoneidad: Como idoneidad denominamos la cualidad de idoneo. Como tal, se
refiere a la aptitud, buena disposicién o capacidad que algo o alguien tiene para
un fin determinado.

Imposicion: Obligacion impuesta a una persona de hacer o soportar alguna
cosa.

Institucion estatal: Es aquella identidad que esta vinculada al Estado. Las
instituciones estatales son una estructura formada por todas las instituciones
encargadas de guiar el funcionamiento de una comunidad dentro de un
determinado territorio.

Instituciones autébnomas: es aquella que goza de independencia
administrativa y esta sujeta a la ley en materia de gobierno. ARTICULO 188:
Las instituciones autonomas del Estado gozan de independencia
administrativa y estan sujetas a la ley en materia de gobierno

L.

Licencias de marcas: contrato mercantil por el que el propietario
de una marca (licenciante) permite que otra persona (licenciatario) identifique
con ella los bienes y servicios que ofrezca. Asi pues, tiene por objeto la cesién
del derecho de uso de la marca.

M.

Matriculas de comercio: registro donde se inscriben las personas individuales
y las compaiiias que ejercen el comercio; y donde se lleva constancia de los
actos y contratos de mayor importancia para el trafico mercantil, con la garantia
de eficacia contra terceros y la ventaja que su publicidad depara a los
relacionados con el comercio.
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O.

Onerosa (0): Aquello que conlleva una contrapartida, una obligacion de dar o
hacer, en un sentido amplio lo contrario a gratuito

P.

Personas naturales: es responsable personalmente de las deudas vy
obligaciones de una empresa. Una persona juridica, las deudas u obligaciones
se limitan a los bienes de la empresa. Una persona natural funciona con el
mismo RUT de persona natural. Una persona juridica puede ser constituida por
una 0 mas personas.

Personas juridica: es un individuo con derechos y obligaciones que existe,
pero no como persona, Sino como institucion que es creada por una 0 Mas
personas fisicas para cumplir un objetivo social que puede ser con o sin fines
de lucro.

Postrimeria: Periodo ultimo de la duracién de algo.

S.

Sujeto pasivo: Es la persona fisica o juridica sobre la que recaen las
obligaciones tributarias, bien como responsable dltimo del impuesto o como
contribuyente. Se trata del deudor frente Hacienda por haber generado el hecho
econdémico por el que se ve obligado al pago del impuesto segun la ley.

T.

Técnicas: conjunto de procedimientos o recursos que se usan en un arte, en
una ciencia o en una actividad determinada, en especial cuando se adquieren
por medio de su practica y requieren habilidad.

Tributo: Cantidad de dinero que los ciudadanos deben pagar al estado para
sostener el gasto publico. “el IVA es un tributo de naturaleza indirecta que recae
sobre el consumo”.
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u.

Unicameral: Se aplica al sistema de gobierno que esta formado por una sola
camara legislativa.

GLOSARIO DE SIGLAS

Conamype: Comision Nacional de la Micro y Pequefia Empresa,
CENTA: Centro Nacional de Tecnologia Agropecuaria

CEPA: Comision Ejecutiva Portuaria Autbnoma.

CNR: Centro Nacional de Registro.
FUSADES: Fundacién Salvadorefia

INSAFORP: Instituto Salvadorefio de Formacion Profesional.

ISSS: Instituto Salvadorefio del Seguro Social.
M.
MH: Ministerio de Hacienda

MIPYMES: Micro, Pequefia y Mediana Empresas
P.

PEA: Poblacibn Econémicamente Activa.
U.
UCA: Universidad Centroamericana José Simeon

Canas.

UES: Universidad de El Salvador.
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[ Anexo N°1 ]

CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
Facultad de Ciencias Econémicas
Escuela de Administracién de Empresas

Objetivo: Recolectar informacion necesaria para realizar un diagnostico de los
gustos y preferencias de los consumidores en lo referente al calzado. La
informacion y resultados que se obtengan seran utilizados con fines didacticos y
contribuiran a determinar en qué medida influye un Plan de Mercadeo que permita
el incremento de las ventas a través del posicionamiento de la linea de zapatos
para caballero de la empresa “ZAPATERIA YASIRA”.

I. Indicaciones: A continuacion, usted dispone de una serie de preguntas
elaboradas por el equipo de trabajo quienes optan al grado de Licenciatura en
Administracion de Empresas, esperando que de manera responsable pueda
responder marcando con una X la opcion que a su criterio da respuesta a lo que

se cuestiona en dicha interrogante.

II. INFORMACION GENERAL

1. Sexo: Masculino Femenino
2. Edad: 18 a 25 afios 25 a 35 afios 35 en adelante
3. Estudiante Empleado Ama de Casa

4.- ;Cuédl es su rango de nivel de ingresos?

De $100 a $250 De $250 a $350

YESIRA SHOES
La perfeccion fecha calzado
100% Artesanal



De $350 a $450 Mas de $450 -----mmmmmmmmmmm-

IIl. CUERPO DEL CUESTIONARIO

5.- ¢ Cada cuanto tiempo compra calzado?

Mensual Trimestral Semestral Anual

6.- ¢ En qué meses acostumbra usted a comprar calzado?

Enero - Marzo Abril - Junio Junio -  Septiembre
Octubre - Diciembre No tiene mes especifico

7. ¢ Qué es lo mas importante para usted a la hora de comprar zapatos?

Marca Comodidad Precio Calidad Necesidad

8. ¢ Es importante para Usted que un producto de calzado sea de marcas reconocidas?

Si No

9.- ¢En qué lugar acostumbra a comprar su calzado?

Almacenes de prestigio Mercado Informal Fabricantes Directos

10.- ¢Por qué prefiere ese tipo de establecimientos?
a. Seguridad b. Accesibilidad c. Durabilidad

d. Mejores precios e. Disefios vanguardistas

11.-¢Conoce usted el calzado elaborado por los artesanos nacionales?
Si No
12.- ;,Cuél de estas marcas ha visto en los establecimientos donde compra su calzado?

a. Calzado Andalucia b. Calzado Yascira c. Darman d. Otro

13.- ¢Ha adquirido usted calzado elaborado por los artesanos nacionales?
Si No
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14- Sisu respuesta fue si, ¢De las siguientes lineas de calzado, cual adquiri6?

Deportivo Casual De Vestir Escolar

15.- ,Como cree usted que es la calidad del calzado nacional elaborado por los artesanos?

a. Muy bueno b. Bueno c. Regular d. Malo

16.- ¢ Considera usted que los precios actuales del calzado son accesibles?
Si No

17. Entre los rangos que se presentan a continuacién ¢Cual ha sido el precio que ha
cancelado por el calzado adquirido?

$25.00-$35.00 $35.00-$45.00 $45.00-$55.00 Mas de $50.00

18.- ¢En qué lugares cree usted que se comercializa el calzado artesanal?
a. Centros comerciales b. Vendedores de casa en casa

c. Mercados Municipales d. Ventas informales de la calle Otros

19.-¢ Cuénto estaria usted dispuesto a pagar por un calzado nacional?
a. $20 — $35 b. $35 - $50 c. $50 - $65 d. $65 - $80

e. $80 a mas

20.- ¢ Conoce usted algun tipo de publicidad utilizada por los productores o vendedores de

calzado artesanal? Si No

21.- Si su respuesta es Si, ¢a través de qué medios publicitarios ha conocido usted los
productos de micro y pequefios talleres de calzado?

a. Television b. Radio ¢. Hojas volantes

d. Ferias y exposiciones e. Redes Sociales f. Otros

22.-;,Qué tipo de promociones le gustarian que le dieran al comprar calzado?

Descuentos 2x1 Compre 1y el otro a mitad de precio Otros




YESIRA SHOES
La perfeccit alzado
100% Arte: s

[ Anexo N°2 ]

LISTA DE COTEJO

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Administracion de Empresas

Criterios Si No

Identificacion de la empresa en las instalaciones de esta (Nombre
de la empresa, mision, vision, valores, estructura organizativa)
Instalaciones propias X

Instalaciones amplias

Ubicacion accesible

Distribucion en areas departamentales dentro de la empresa

E

Departamento de mercadeo
Personal capacitado
Bodega para almacenar producto terminado

Materia prima visible X
Agua

Electricidad

Maquinaria y equipo instalada
Logotipo

Eslogan

Marca
Sefializacion de la ubicacién de la empresa a su alrededor
Utiliza medios publicitarios para dar a conocer su producto

E R E NN

Ofrece diversidad de calzado X

Se aplico:

Se aplico en la Zapateria Yesira ubicada en Decima Avenida Norte y primera calle
Oriente en el municipio de San Salvador, implementando el método de la
observacion directa, a toda la instalacion.
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CONAMYPe;

REPUBLICA DE & SALVADOR="¥&7"%

MEMORANDO

PARA:

Ucda. Enka Marela Miranda
Fresidenta de CONAMYPE

Remision de respuesta a requernmeento de
informacion, a solicitud '9-2019

OlRGENTE Ormmvm OCOQENTAMS lmmewm

Con fecha 22 de marzo conco de marzo de 2019, sendo as 8 horas con 55 minutos
recibl e ctado requermiento de nformacion, al respecto cabe mencionar que a8
fuente wtiizada para responder parcialmente, es &l Directoro de Unidades tcondmicas
2011 - 2012 de a Direccion General de Estadistica y Censos del Ministeno de Economia.

Fara responder a @ cantidad de empresas el el rubro de cakado se presenta a
continuacion ‘a sguiente tabla "0 '. De o gue no tenemos nformacion es s estas

empresas estan exportando.
Atentamente

Tabla | Empresas del ubre caleado por departamento

DEFARTAMENTO

AHUACHAPAN
CABARAS
CHAL ATENANGD

CUSCATLAN

LA LIBERTAD
LAFAZ
LAUNION

MORAZAN

SAN F.fl':i: .=..L.
SAN SALVADOR
SAN VICENTE

SANTA AMA
SONSONATE

USULUTAN

1520101 152070 1520003 1520201

2

3200011 001

el

Ll

1
h
.

i3 oo 2o RiE R

1 268

..21

Fuaere: Nirectorty de Unddodes Erondavices 20018 2002 Dhireernde Chemeral e Esradbncey Comsot Miwiirrs di Ersaonds

Significado de codigos CLAEES

1520101 Fabricacién de calzedo de cuera satural y sirtétin, ona y ctros
3520102 Fabricacin de calzado para deporte

JSP0103 Fabricaciin de calzacn de hule, plisBen y otres materiales
1520301 Fabricacin de paries y acoesonios de cabzade: tacones, sersuilias, ribetes, plantllas, sielas de coern.
2250011 Fabricackén de calzada criopédico

hecha
100% Artesanal



[ Anexo N°4 ]

ov.r | CONAMYPE

CARNERNG 1
FLSAIVAICE,

CERTIFICADO DE REGISTRO MYPE

Numero de Registro: 0614-111089-142-8

La Comisién Naclonal de Ia Micro y Pequena Empresa - CONAMYPE, certfica que

ALEXIS VLADIMIR AREVALO BONILLA

Se encuentra clasificado €n el Registro MYPE que lleva esta Comision, en la categoria de

Micro Empresa

Fecha de Inscripcion

18.02.2020

Fecha de Vencimiento:

Eatarms = rorieg jrars serfica i esdi=s e sg mexrn VTR ‘..02.2022
19 Ax. Noe v Alsminds hiss Ve Sepman, San Ssace. Bl Nilvader. Comrmmeriny

PR 0N

wew

SN )
vrieserpe i o

PEEsETIGITP el e gob s

La perfeccion fiecha calzado
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Fotografias Tomadas en visita a la microempresa Yascira
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[ Anexo N°10 ]

El Salvador

Direccion General de Estadistica y Censos

Gerencia de Estadisticas Sociodemograficas

Departamento de Poblacion y Estadisticas Vitales

Estimaciones y Proyecciones Municipales de poblacion de Ambos sexos (revision 2021)

POBLACION TOTAL (Ambos sexos)
Departamento y Municipios
2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2021 2028 2029 2030
06 - SAN SALVADOR 1,734,626 1,733,576 1,732,068 1,730,449 1,729,479 1,726,845 1,727,761 1,726,305 1,724,445 1,723,660 1,723,075
01- $an Salvador 338,301 330,047 336,006 335,097 334,416 333,905 333,295 332,73 332,094 33,691 331,361
02- Aquilares 28,259 28,323 28,360 28,399 28,456 28,513 28,564 28,596 28,622 28,670 28,699
03- Apopa 155,749 195,668 155,469 155,228 185,020 154,832 154,611 154,348 154,070 153,892 153,740
04- Ayutuxtepeque 36,709 36,721 36,704 36, 664 36,626 36,595 36,547 36,494 36,426 36,383 36,353
05~ Cuscatancingo 75,260 75,467 75,641 15,757 75,868 75,959 76,014 76,032 76,004 76,007 76,010
06~ Delgado 122,862 123,072 123,255 123,424 123,638 123,871 124,072 124,212 124,334 124,506 124,691
07- EL Paisnal 17,418 17,41 17,512 17,548 17,575 17,608 17,628 17,643 17,647 17,652 17,663
08~ Guazapa 29,308 29,339 29,333 29,328 29,310 29,302 29,216 29,246 29,187 29,158 29,133
09~ Tlopango 118,704 119,056 119,324 119,555 119,786 120,002 120,166 120,263 120,314 120,399 120,47
10~ Mejicanos 197,36 136,31 135,549 134,866 134,363 133,860 133,894 133,254 132,913 132,699 132,523
11- Nejapa 36,354 36,433 36,484 36,502 36,523 36,531 36,524 36,488 36,458 36,433 36,414
12- Panchinaleo 52,988 93,147 53,248 53,335 53,400 53,462 53,496 53,495 53,41 83,473 53,469
13- Rosario de Mora 16,762 16,788 16,806 16,197 16,796 16,790 16,782 16,763 16,746 16,725 16,711
14~ San Marcos 61,311 60,809 60,356 59,963 59,631 59,372 59,133 5,913 58, 698 5,593 50,426
15+ San Martin 92,027 92,304 92,510 92,656 9,811 92,938 93,009 93,036 93,012 93,039 93,052

16- Santiago Texacuango 22,514 22,5M 22,616 22,631 22,670 22,683 22,691 22,675 22,664 22,667 22,661

17- Santo Tomas 30,863 30,952 31,004 31,04 3,0m 31,108 3,18 3,110 31,085 31,085 31,081
18- Soyapango 259,154 258,928 258,677 258,449 258,359 258,333 258,24 288,176 258,046 258,086 258,169
19~ Tonacatepeque 102,754 103,088 103,214 103,200 103,152 103,082 102,969 102,829 102,648 102,542 102,443

FUENTE: Digestyc- Estimaciones y Proyecciones de Poblacién Municipal (revision 2021)
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Anexo N°11

indice Mi cuenta Inscribirse como comerciante individual «

Registros disponibles

Cree su expediente

§ Tarjeta NIT ante el Ministerio de
Hacienda

§ Tarjeta de IVA (NRC) ante el

2. Pague los costos

Servicios Ayuda Quiénes somos DEMO INICIE SESION O CREE SU CUENTA

3. Retire sus certificad

Tarjeta NIT ante el Ministerio de Hacienda

Ministerio de Hacienda
. Registro obligatorio para:
¥ Autorizacion de comrelativos g g p
€ Matricula de empresa y registro de

local

Registro facultativo para
¥ Inscripcién en Alcaldia Municipal Resultado
@ Tarjeta NIP ante el ISS5 Tiempo de obtencién estimado

9 Constancia de inscripcion en el

Ministerio de Trabajo Registro(s) necesario(s)*

¥ Inscripcidn ante la AFP Crecer Costo

€ Inscripcion ante la AFP Confia

& Imprimir el manual

Contacto

Todos los comerciantes individuales

Madie

Tarjeta NIT (NUmero de |dentificacion Tributaria)

1dia

Minguno

S2

Juan Pablo Alas Acosta

Jefe Departamento de Registro y Control de Contribuyentes

Teléfono: 2244-3000 Ext. 3870
Carree: juan.acosta@mh.gob.sv

expediente a las instituciones.

¢Cuales son los costos a pagar?

El pago de los costos de cualquier tramite de MIEmpresa.gob.sv debe ser efectuado previamente al envio del

;Dénde puedo ir a pagar?

Para inscribirse come comerciznte individual, hay dos tipos de costos = pagar

= El costo de la Tarjeta MIT ; un ceste fijo de § 1,67.

iones ante 2| Segistro de Com

Sisu act

oeber

Matricula @

# Sisuactivo es entre 57,157 hasta 114.287:
dzberd cancelar 522857

@ Sisuactivo esentre 114287 nasta 228,572

= .43 porcada $1000

cancelar

de $100

228,572 hastaun
deberd cancelzr 37743
nide 5100

o Sisuact ic
maxima de 114285

por cada $100 o frac

VD &5 SUpe

Para la casa
matriz

Fara cada lecal,
sucursal o
agencia

Mo todos los comerciantes individuales deben pagar estos costos
Dependers de las registras s=leccionados 2n |z Guiz y de |z cantidad de
establecimisntos secundarios declarados.

Dara rezlizar los pages de NIT 2 inscripoiones ante &l Registro d2 Comerzio en

San Salvador pueds scudir 2 los siguienies Bancos:

» Hipotzcaris en laz eficinas del Cenre hacional de Registos

® AT Continentzl ubicade al interior del Begistro de 'z Progiedad, Raiz e
Hipoueca

= Agricola ubicado en Plan Maestre Centro de Gobiernc

Tambign pusds rezlizas &l page de MIT 20

= Centros y Mini Centros Express del Ministeric de Hacienda

» De=pwo. de Colectur'a Central (3an Szlvador): Centro de At=ncion &
Contribuyente (Ex Bclerama)

= Centro Comercial Las Cascadas, Local 1308, Amtigue Cuscatlan

= Oficina Regicnal de Oriente: 6a. Av. Morie, entre 22, Calle Orien

Siramz
» Cficinz Regicnal d2 Oocidente: Km. 87 1/2, carreters salids 2 Met

comtigus a Penzl oe Apanteos

;Cudndo debo ir a pagar?

Sravic 2 enviar su sxpedients, Usted debers cancelzr los costos de inscripeion
ciante individual. El sistema le pedira subir los compropantss de
page con su sxpedients, este no podra ser enviado sin les

COmmy CITe

mprobanies delos

pages efectuados.
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[ Anexo N°12 ]

Matricula de empresa y registro de local ante el Registro de Comercio

Reqgistro obligatorio para:
Registro facultativo para:
Resultado

Tiempo de obtencidn estimadao
Registro(s) necesario(s)*

Costo

Contacto

Comerciantes individuales con activo superior a $12,000
Comerciantes individuales con activo superior a S0 & inferior 2 $12,000
Matricula de empresa y registro de local ante el Registro de Comercio
1 dia

Tarjeta NIT ante el Ministerio de Hacienda

Matricula
« Sisuactivo es entre 2,000 hasta 57.151: deberd cancelar 591.43
« Sisuactivoes entre 57,157 hastz 114,287: deberd cancelar 3223.57
« 5isuactivo es entre 114,287 hasta 228,572: deberg cancelar 511.43 por cada
5100 o fraccion de $100
« Sisuactivo es superior a2 228,572 hasta un maximao de 11 428.57: deberzg
cancelar $11.43 por cada $100 o fraccion de $100

Para la casa matriz - 334.29
Para cada local, sucursal o agencia, adicional - 334.29 por loca

Lic. Ericka Tobar
Jefe de unidad de asesoriz y atencian al cliente
Tel: 4503 2535 3434 - Correo: erika.tobar@cnr.gob.sv

[ Anexo N°13 ]

Tarjeta NIP ante el Instituto Salvadorefio del Seguro Social

Registro obligatorio para:
Registro facultativo para:
Resultado

Tiempo de obtencion estimado
Registro(s) necesariols)*
Costo

Contacto

Comerciantes individuales que emplean o emplearan trabajador(es)
MNadie

Tarjeta MIF

1 dia

Tarjeta NIT anie el Ministeric de Hacienda

Gratuito
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[ Anexo N°14 ]

Constancia de inscripcién de establecimiento en el Ministerio de Trabajo

Reqgistro obligatorio para:
Registro facultativo para:
Resultado

Tiempo de obtencion estimado

Registro(s) necesario(s)*

Costo

Contacto

Comerciantes individuales que emplean o emplearan trabajador(es)
Madie

Constancia de inscripcion de establecimiento en el Ministerio de Trabajo
1 dia

Tarjeta NIT ante el Ministerio de Hacienda
Matricula d2 empresa y registro de loczl ante el Registro de Comercio

Gratuito
Lic. Claudia Salgado de Sifontes

Gerente de servicio al cliente
Tel: +503 2267 4293 - Correo: claudia.sifontes@confia.com

[ Anexo N°15 ]

Inscripcién de patrono ante la AFP Confia

Registro obligatorio para:
Registro facultativo para:
Resultado

Tiempo de obtencién estimado
Registro(s) necesario(s)*
Costo

Contacto

Comerciantes individuales gue emplean o emplearan trabajador(es)
Nadie

Constancia dz inscripcion de patrono ante la AFP Confia

1 dia

Tarjeta NIT ante el Ministerio de Haciendsa

Gratuito



[ Anexo N°16 ]

SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA

(Formulario FSPI101)

YESIRA SHOES
La perfeccion fecha calzado
100% Artesanal

Hora / fecha de recepcién y sello

REGISTRO DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL

DATOS DEL SOLICITANTE

NOMBRE:

Cadigo




VYESIRA SHOES

La perfeccis
100% Art

NIT:

EDAD: PROFESION:
DOMICILIO: NACIONALIDAD:
CIUDAD:

PAIS:

CALIDAD EN QUE ACTUA:

L[] personal ] Apoderado [] Representante Legal [] Gestor Oficioso

Si es Apoderado, datos de inscripcidon de Poder en el Registro de Comercio:

Numero Libro de Otros Contratos Mercantiles

Si es Representante Legal, datos de inscripcidn en el Registro de Comercio de:

a) Escritura de Constitucion de Sociedad (o Pacto Social vigente):

Numero Libro de Sociedades

b) Credencial de Junta Directiva:

Numero Libro de Sociedades

Si actia como Gestor Oficioso, justificar gravedad y urgencia:

Conforme al numeral 3) del Art. 71 de la Ley de Procedimientos Administrativos (vigente desde 13/02/2019, segun Diario Oficial. No.

ado



YESIRA SHOES
cid calzado

30 Tomo No. 418), manifestar:

L] Conoce Nombre y generales de terceros interesados, domicilio y el lugar donde pueden ser notificados, describirlos a continuacién:

[] Marcar esta casilla en caso de que NO fueren de su conocimiento el nombre y generales de terceros interesados.

DATOS DEL TITULAR
NOMBRE O RAZON SOCIAL: Codigo
NIT:
DOMICILIO: NACIONALIDAD:
CIUDAD:
PAIS:

Si es persona juridica:

NATURALEZA:

Si es persona natural:

EDAD:

Si es persona natural:

PROFESION:

DATOS DE LA MARCA

MARCA SOLICITADA:

TRADUCCION AL IDIOMA CASTELLANO (completar esta casilla,
Unicamente si la marca esta escrita en otro idioma):

TIPO DE MARCA:

[] De producto [ De servicios

(] De producto y servicio [colectiva

[Ide Certificacién

PRODUCTOS /SERVICIOS QUE AMPARA:




YESIRA SHOES
La perfeccion fecha calzado
100% Artesanal

Proporcionar el nimero de clase, y a continuacién de éste, detallar la lista especifica de los productos y/o servicios.

(si el espacio no es suficiente, escribir en hoja anexa)

RESERVAS: (marcar solamente una reserva)

[ El derecho de utilizar la marca en cualquier tipo de letra, color o combinacién de colores

[ £l derecho de utilizar la marca tal como se presenta

[]otra: (especificar)

PETICIONES:
e Tener por parte al solicitante
e Admitir la solicitud y darle tramite de ley

e Inscribir la marca solicitada

[] Agregar documentacién adjunta

[] Se invoca prioridad

Pais

No

[JOtra: (especificar)

ANEXOS:

[IContinuacion de lista de productos/servicios que ampara la marca
[IDocumentos de personeria (especificar)

[IDocumento de fianza (gestor oficioso)

[JAutorizacién de

[ISolicitud prioritaria en el extranjero

[otro: (especificar)

NOTIFICACIONES




YESIRA SHOES
La perfeccion fecha calzado
100% Artesanal 18

Direccion de correo Electrénico (e-mail)

(utilizar letra de molde)

Persona(s) autorizada(s) para recibir notificaciones en sede del Registro de la Propiedad Intelectual:

LUGAR Y FECHA:

FIRMA SOLICITANTE SELLO ABOGADO (tnicamente en caso de ser apoderado)




VESIRA SHOES

[ Anexo N°17 ] v

p

INSTRUCCIONES PARA LLENAR FORMULARIO FSPI01

1. Completar a maquina o a mano con letra de molde legible, estampar las firmas,
cuando se comparezca por medio de apoderado y presentar en las ventanillas de
recepcién de documentos del Registro de la Propiedad Intelectual.

2. Favor dejar en blanco los espacios escritos en verde, pues son de uso exclusivo del
Registro de Propiedad Intelectual.

3. En la casilla de los productos y/o servicios, de acuerdo con la Clasificacion de Niza,
favor proporcionar el niumero de la clase a la que pertenecen éstos, y a
continuacion enumerar la lista que contenga dichos productos y/o servicios. Para
una mejor informacion y orientacidn sobre dicha clasificacion puede consultar los
siguientes enlaces: https://webaccess.wipo.int/mgs/

https://www.wipo.int/classifications/nice/nclpub/es/en/home.xhtml?version=202
10101&notion=

4. Lla autorizacion a que se refiere en la casilla de anexos tendra que presentarse
Unicamente en los casos de prohibiciones establecidas en los literales k y | del Art.
8 y literales f, g é i del Art. 9, o el acuerdo de coexistencia a que se refiere el inciso
49 del Art. 14, todos de la Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos.

5. Unicamente cuando se trate del representante legal de una sociedad mercantil
inscrita en el Registro de Comercio o de un apoderado, cuyo poder se encuentra
inscrito en el mismo Registro, bastard relacionar los datos de inscripcidon en las
casillas correspondientes sin necesidad de anexar original o copia certificada de los
documentos con que acredita su personeria.

6. En todos los demas casos de representacion, deberd anexar original o copia
certificada de los documentos con que acredita su personeria (Ejemplo: poderes
no inscritos, partidas de nacimiento, etc.) y sefalarlo asi en la casilla
correspondiente a anexos.

7. Cuando se gestione a través de apoderado, deberd colocar sello de abogado.

8. Favor atender las instrucciones sefialadas en color rojo.

9. Explicar el completado del correo electrénico


https://webaccess.wipo.int/mgs/
https://www.wipo.int/classifications/nice/nclpub/es/en/home.xhtml?version=20210101&notion=
https://www.wipo.int/classifications/nice/nclpub/es/en/home.xhtml?version=20210101&notion=

VESIRA SHOES

La perfeccion hecha calzado
100% Artesanal
Anexo N°18
Exportaciones segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU Rev 4)
ENERO
Valores en Millones
2021 2020 VARIACIONES
CONCEPTO
us$ VOLUMEN us$ VOLUMEN uss % VOLUMEN %
Exportaciones 498,98 ma 509.84 38078 | (10.87) (2.13) (88.60) (23.27)
boracion de bebidas no alcoholi ion de aguas minerales y otras aguas embotelladas 1750 158 (1] 152 108 1626 110 5
Elaboracion de vinos . . . . 1] 000 0 000
12, Elaboracion de productos de tabaco 003 000 001 000 (173 mu 10.00) (4.80)
Elaboracion de productos de tabaco 0.03 000 00 000 (151 ma 10.00: (889
13. Fabricacién de productos textiles 36.60 (31} 4002 830 (242) (a.55) o) )
Fabricacion de articulos confeccionados de materiales textiles, excepto prendas de vestir 9207 pX73 LF7] 219 1015 1167) o (%]
Fabricacion de otros productos textiles n.c.p. [1}] 000 000 000 w 4561 000 16419
Fabricacion de tejidos de punto y ganchillo 009 (1) 005 000 (17} n4 000 56858
Preparacion e hilatura de fibras textiles 1460 ErY 1@ 32 100 28 058 w2
Tejedura de productos textiles n8 151 1814 286 1631 (3291 0.8 (298
14, Fabricacién de prendas de vestir 2096 630 9398 sea| (e (an) [E] s
Fabricacion de articulos de piel . . . . (1] 000 000 (1]
Fabricacion de articulos de punto y ganchillo 020 582 B4 555 1320 1384 (1) an
Fabricacion de prendas de vestir, excepto prendas de piel 0.6 048 1058 043 (31} 168 005 1155
15, Fabricacion de productos de cuero y productos conexos 9% 036 wm o (0.04) (1.08) 10.08) (1847)
Curtido y adobo de cueros; adobo y tefiido de pieles 007 (151 006 30 o 962 10.13, (9584
Fabricacion de calzado 258 o 1 (] o 5N 006 nn
Fabricacion de maletas, bolsos de mano y articulos similares, y de articulos de talabarteria y guarnicloneria oy [17] [ 13} 003 1019 136.09| .01 (4001
16. Produccién de madera y fabricacion de productos de madera y corcho, excepto muebles; fabricacién de articulos de
pajay de materiales trenzables o 019 on 036 foo8) Ba09) f0.9) [CE]
Aserrado y acepilladura de madera . . 0 000 1000) 110000 f0.00) (100.00)
Fabricacion de hojas de madera para enchapado y tableros a base de madera 004 o 005 006 001 1983 10.00 (1]
Fabricacion de otros productos de madera; fabricacion de articulos de carcho, paja y materiales trenzables 0.08 [1}] 009 001 (L13]] 19.99) 0.00 Qe
Fabricacion de partes y plezas de carpinteria para edificios y k 001 31 00 029 (0.6 18604 0.1 (5161
Fabricacion de recipientes de madera . . . . (17] 000 000 000
17, Fabricacion de papel y de productos de papel %43 nn ne 2041 (1.46) 5.29) 11.20) (5.86)
Fabricacion de otros articulos de papel y carton 568 1588 M 1612 1156] 15,60} {024 (150
Fabricacion de pasta de madera, papel y carton 055 i3] 085 429 010 un8 10.95] 233
18, Impresion y deg 126 058 15 0| jos) s 10.13) (1834)
Actividades de servicios relacionadas con la impresion 100 (1] 12 o0 a2 e fo.02) (1893
Impresidn 226 050 m 061 foxg 148 ey (1847]
19, de coque y productos de la refinacién del petréleo 1806 nu 1548 1868 259 ®n 246 1316
Fabricacidn de productos de homos de coque . . . . oeo (1] 000 000
Fabricacion de productos de la refinacion del petrdleo 18.06 nu 1548 1868 59 3/] 246 1316
2. de y prod: quimi 1517 175 1560 1593 {043 m .95 (851
Fabricacion de abonos y compuestos de nitrdgeno (1] [13] 098 s 10.6] 198.06| an o
Fabricacion de jabones y detergentes, preparados para limpiar y pulir, perfumes y preparados de tocador 081 [+ 083 033 (1°] 918 10.08 as0y
Fabricacién de otros productos quimicos n.c.p. 142 on 160 0.80 f0.18) 111,00/ 002 304
Fabricacidn de pinturas, barnices y productos de revestimiento similares, tintas de imprenta y masillas 545 42 435 189 110 219 052 76
Fabricacidn de plaguicidas y otros productos quimicos de uso agropecuario 026 o om o (31} 19209 (81} un
Fabricacion de plasticos y caucho sintético en formas primarias 5 200 20 m 51 55 oy (5.38)
Fabricacion de sustancias quimicas bisicas 450 m 575 9 113 120,06/ 10.70 (L]
21, Fabri de prod ias quimi y productos botnicos de uso farmacé
ua 170 1078 130 15 0 040 3058
Fabricacion de productos farmacéuticos, sustancias quimicas medicinales y productos botdnicos de uso farmacéutico
uan 10 107 130 53 nmn 040 038
22. Fabricacion de productos de caucho y de plistico nu 1365 n0 1535 (4.16) 299 .70 (12.06)
Fabricacion de cubiertas y camaras de caucho; recauchutado y renovacion de cublertas de caucho oM (1] [2Y) o | o0 11429 10.00 (1245
Fabricacion de otros productos de caucho o o o 003 (2] 01 (1} 148
Fabricacion de productos de pléstico on 157 200 152w 122 0 (1115
23. Fabricacidn de otros productos minerales no metdlicos a6 2688 an 2087 [L11] 11.29) [T} b
Fabricacion de articulos de hormigén, cemento y yeso 44 nn 440 1865 1033 135)) 410 2201

Cifras prefiminares
Founte: BCR de Sector Extarna con ¢ istradas per i DGA con o ogia 60 Ralanzi de Piges 19de137




VESIRA SHOES
La perfeccion fiecha calzado
100% Artesanal

[ Anexo N°19 ]

IV1. PIB Trimestral. indices Encadenados de Volumen. Serie Desestacionalizada

indices de Volumen Encadenados

m QMI

(Acualzads Hasta N-J027)

1 ENFOQUE DE LA PRODUCCION
2 A Agriesit Ganad Siviculturs y Pesca 9990 10020 219

3 B Eaxplotacion de Minas y Canteras 1320 7763 06345
4 C Industrias Manufactureras 107 42 10670 5063
€ D Summnistro de Electricudad, Gas, Vapor y Aire Acondicionado 11592 an 280

6 E Summnistro de Agua, Alcantarilados y Geston de Desechos 10485 10847 883

7 F Construccién s 12280 3565

8 G. Cameruio al por Mayor y al par Mencr, Rep de Vehicuios A ™ & 10933 11287 3392

G H Transpocts y Almacenamients 12938 13243 3B 238
WLA de Alogar y @ Servicio de Comadas \AEA L 12342 ' VWOS565 457
11 J Informacidn y Comunicaciones 11940 12556 1298 516
12 K. Actividades Fi a5 y de Segur 132n 13208 962 043
13 L Actividades Inmobili arias 108 53 218 726 336
M MA <. Prof dea Ci fi y Té §562 7823 5239 854
15 N Actividades de Servicios Administrativos y de Apoyo 13732 15245 19 no
16 0. Admunistracion Publica y Defensa, Planes de Seguridad Social de AfBacion Obligatona 11500 n7ss 679 219
17 P Ensedanza 108 02 0276 1007 2N
12 Q. Actividades de A de i3 Salud H y de A Social 13455 M9 1N 548
19 R Ac Ar de Entrater y Recreativas nan 11830 - 208
20 S. Owras Actividades de Servicios 1/ 103 49 11034 5305 662
21 Valor Agregade Bruto 113.00 11644 2496 304
22 Impuestos Netos M 12297 4369 129
23 PRODUCTO INTERNG BRUTO TRIMESTRAL POR EL ENFOQUE DE LA PRODUCCION T 37 nror| 662 288
24 ENFOQUE DEL GASTO

25 Gasto de Consume Final 115% em 287 218
25.1 Consumo Privado 11248 11772 4£093 446
2582 Conaumeo Piblico 129.58 11954 7.3% 7.76
26 Formacion Ensta de Capital Fijo 2/ 15257 181232 7474 Sea
77 Exportaciones de Blenes y Servicics nss 12947 | 11297 1104
28 Importaciones de Bienes y Servicios 12514 13164 S402 519

29 PRODUCTO INTERNO BRUTO TRIMESTRAL POR EL ENFOQUE DEL GASTO 1naze 1700 2882 284
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ANO PARES DE PRECIO VENTA EN

CALZADO UNITARIO DOLARES
DOLARES

2018 720 $ 15.00 $ 10,800.00
2019 850 $17.00 $ 14, 450.00
2020 100 $ 18.00 $ 1,800.00
2021 1000 $ 19.00 $ 19,000.00
2022 1120 $ 19.00 $ 21,280.00

PROMEDIO 13,466.00

Fuente: Elaborado por el equipo de investigacion con informacién de la
Zapateria.
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VESIRA SHOES
La perfeccion fiecha calzado
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